
M A Î T R I S E R  L E S  S P E C I F I C I T E S  D U  M A N D A T

DURÉE

LIEU

7 Heures (1 jour)

Sur site ou en centre de formation 

Prérequis
Connaissances de base en matière de réglementation 
immobilière, évaluées à partir du test de positionne-
ment.

Maîtriser la formation d’un mandat immobilier 

Mettre à jour et perfectionner les connaissances immobilières relatives aux différents mandats 
immobiliers (transaction, location)

LA FORMATION DU MANDAT :

Obligation d’information
Le contenu du mandat
La durée des mandats

LA PREUVE DU MANDAT REGULIER L’EXECUTION ET LE SUIVI DU MANDAT :

Obligations du mandataire
Obligation professionnelle

OBJECTIFS PÉDAGOGIQUES

CONTENU DE LA FORMATION (1/2)

PUBLIC

Tout professionnel exerçant une 
activité immobilière. (Agent immo-
bilier, négociateur, mandataires…)- 
Accessible aux personnes en situa-
tion de handicap

TARIF

Sur devis, selon les modalités de 
prise en charge et options supplé
ihmentaire

Méthodes pédagogiques
Utilisation de pédagogies actives et innovantes

Modalités d’accès 
Entretien téléphonique 
Recueil de besoin 
Contractualisation 
Test de positionnement

Délais d’accès 
1 semaine en amont du 
démarrage de la forma-
tion



CONTENU DE LA 
FORMATION (2/2)

ORGANISATION DE LA 
FORMATION

Équipe pédagogique
Consultant technique

Moyens pédagogiques et techniques
Support informatique

Dispositif de suivi de l’exécution de l’évaluation des résultats de la formation
QCM

Modalités d’évaluation
Questionnaire de positionnement
Questionnaire des acquis avant et après la formation
Questionnaire satisfaction à chaud 
Questionnaire à froid à 3 mois
Feuille de présence

Vous avez un handicap et la salle n’est pas adaptée ?
Merci de contacter le responsable handicap

Kévin MELIDOR-FUXIS - 06.74.82.82.45

Contact@ludorium-cfa.com
Ludorium Formation CFA - 2 Rue Odette 13015 Marseille

CONTACT

LES DIFFERENTS TYPES DE MANDATS EN TRANSACTION ET LOCATION :

Les mandats simples (autres confrères, vente de PAP)
Les mandats exclusifs (mandat exclusif partiel ou total)

LA RENEGOCIATION ET L’AVENANT AU MANDAT :

La négociation du mandat
L’avenant au mandat

LE BON DE VISITE :

La négociation du mandat
L’avenant au mandat


