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SOMMAIRE GENERAL

Modalit és

Dates :
Les dates de stages sont proposées par
COACH'MMO selon un calendrier délivré

les dimanches, mardis et jeudis matins

Lieux :

Les stages ont lieu au siége de la FNAI
Adresse : 55, coopérative Errochde, jolie
vue, Kouba — Alger —

Téléphone : 0558954548

ou autres lieux selon les régions

Tarifs :
3.500 dz pour les adhérents FNAI

4.500 dz pour les agents non affiliés

Réductions :
Le Pack 5 modules donne droit a la gratuité

du 5éme module pour le méme conseiller

Stages a la carte:

Les agents immobiliers souhaitant des
stages supplémentaires peuvent en faire la
demande a Coachimmo.Ces stages seront
programmer et dispenser avec un minimum
de 8 personnes selon les thémes choisies
par les agences

Réglement :
Le bulletin d’'inscription doit étre

accompagné du reglement total du stage

COACHIMMO FORMATION
Tél : 0552883817
contact@coachimmo.dz

www.coachimmob.com
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Le mot du président...

duJljaoll sy dals

La FNAI, lance des cycles de formation,
dans le seul but de se distinguer des
amateurs et d’'un INTERMEDIAIRE.

Un agent immobilier a jour des nouvelles
regles du marché, (fiscales, urbanistiques,
Juridiques efc...) pourra prétendre a une

meilleure prise en charge des ses clients.

Si I'agent Immobilier, reste loin des
nouveautés du meétier, comment pourrait t'il
prétendre au passage obligatoire des

transactions.

La Fédération Nationale des Agences
Immobilieres, compte énormément sur ces

cycles de formation qui restent l'objectif N1°.
Salutations Fraternelles

Le Président
A.Aouidat
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Chéres consceurs, Chers confreres,
Chaque année passée doit étre une
année de progres pour 'ensemble
des professionnels de I'immobilier et
chaque agent doit bénéficier de
'avancée de ses confreres mais
aussi participer a I'effort de cette
construction. La formation est le
meilleur moyen pour rattraper le retard et
effacer nos échecs ; encourageons-nous
mutuellement car notre métier est en jeu,
notre foyer, nos enfants...
Se former, se professionnaliser et
s’accomplir, voila I'objectif que tout agent
ambitieux doit se fixer pour prétendre a des
fins de mois aisées, dans un contexte ou
I'offre est supérieure a la demande, et la
concurrence de plus en plus rude.
Samira Zebentout
Responsable Bureau Wilaya d’Alger

Chers clients,

Lkeria.com salut l'initiative de la
FNAI et Coachimmo de lancer un
programme annuel de formation
destiner aux agences immobiliéres,
rappelons que la formation est le
nerf de la guerre.

Dans un marché déstructuré ou
l'informel domine la majorité des
transactions, I'agent immobilier est obligé de
monter en compétence et maitriser tous les
sujets en relation avec I'immobilier, dans un
contexte juridique complexe.

Lkeria.com en tant que partenaire de la
fédération des agences immobiliéres,
apportera tout son soutien morale et
matériel pour que cette belle initiative
réussisse, notamment en proposant des
tarifs préférentiels pour ces clients agents
immobilier.

Lotfi Ramdani
Responsable Lkeria.com
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Malika Derbal

Consultante en formation immobiliére
Pourquoi se former ?
woaill gyo woaall Lo

Il n’existe pas de société avancée sans écoles, 9 ou)IAe (193 puaia g AAEle paine v g Y
sans institutions sans formation. - Aadal Oluwse (93
L’apprentissage constant chassent les lacunes

et laissent place au savoir. Jnl! S50 9 (a0 A dao Juo! ol el
Le savoir doit étre assimilé pour qu'il apporte la -la w9 42 yaelt
connaissance.

Seulement ensuite, la mise en application de la IS (pe Sl A yg i (B 9 @Goniud 5 LasI)
connaissance permet la maturité du processus ) g duylall 9 AdSiglh g g lalu ¥ 9 Joal!
d’assimilation et conduit & la compétence. -8 LA oSS Ly

La compétence se mérite, elle n'est pas un du.

A force de travail, d’écoute, d’exercice,

d’analyse la compétence s'installe. Jhys asbe
Soyez certains, la compétence conduit gaat! (i 95 5 popune

toujours a la réussite.

Malika Derbal
Gérante Coach Immo
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LES MODULES DE FORMATION

1 - ORGANISER SON AGENCE
2 - COMMENT GAGNER DES PARTS DE MARCHE ?
3 - STAGE NOUVEAUX AGENTS IMMOBILIERS
4 - LA CLEF DE LA REUSSITE
5 - LA DECOUVERTE VENDEUR
6 - LES DIFFERENTS DOCUMENTS D’UNE BONNE
GESTION DE SON AGENCE
7 - COMMENT FAIRE SIGNER UN MANDAT
EXCLUSIF ?
8 - LES ETAPES DE LA NEGOCIATION
9 - DECOVERTE ACQUEREUR
10 - TRAITEMENT DES OBJECTIONS ou GERER
LES MENTALITES DU CLIENT
11 - LA COPROPRIETE
12 - LE ROLE DE L’ASSISTANTE COMMERCIALE
13 - LES DOCUMENTS ADMINSTRATIFS
OBLIGATOIRES POUR LA TRANSACTION
14 - MAITRISER LA GESTION DES CONTRATS DE
TRAVAIL
15 - MAITRISER LA GESTION DE LA DISCIPLINE EN
ENTREPRISE
16 - LA GESTION LOCATIVE : MANDAT, BAIL ETAT
DES LIEUX
17 - TRANSACTION DES TERRAINS AGRICOLES
18 - LES REGLES D’URBANISME & DE CONSTRUCTION
19 - L' EVALUATION IMMOBILIERE
20 - LES DROITS SUCCESSORAUX - HERITAGE
21 - CONNAITRE LES REGLES DU DROIT FONCIER
22 . ECONOMIE IMMOBILIERE, LECTURE DU
MARCHE IMMOBILIER
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ORGANISER SON AGENCE

/

agjl . ||&JlﬁqJ| ”l.
/ Objectif :

optimiser son environnement de travail pour
maximaliser sa reussite.
Acquerir les bonnes habitudes de travail et

stabiliser son organisation interne

Intervenant : Malika Derbal

1) J’ai choisi le métier d’Agent immobilier
Le role de I'agent immobilier ?

Se faire connaitre et reconnaitre

Qu’est-ce que créer son fonds de
commerce ?

Patrimoine cessible sous conditions
Quel est I'intérét de se professionnaliser ?

Uniformiser les techniques de vente
Devancer le Législateur

Le cadre juridique du métier
d’agent immobilier

Une réglementation en gestation

Il) Le personnel de I’'agence immobiliére
L’assistante commerciale

Son role et ses taches

Le conseiller commercial

Son role et ses taches

Le manager

Son rble et ses taches

Ill) L’aménagement type d’une agence
immobiliére
Les 2 objectifs visés

Aménager les espaces de travail et de

[ ]}
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réception
Rangements adéquats pour fluidifier le

travail

IV) organiser les différentes étapes de
notre métier

Prospection : doc et politique de
communication

Mandat de vente : FDV

Mandat acquéreur : FDA

Les publicités : outils-photo- rédaction
Suivi des dossiers vendeurs

La visite : BdV

L’offre d’achat & versement d’arrhes

Agence immobiliére




) Analyser sa production
Année N3- — N2- - N1-
Son taux de transformation

Analyser et recentrer sa zone de chalandise
Il) Relever les défaillances de son stock
Qualité et quantité

lll) Connaitre ses lacunes commerciales
personnelles

Savoir s’analyser

IV) Apprendre a s’analyse et a se corriger
Taux de transformation

Ratios

V) Poser la stratégie

Formation

Feuille de route : la roue de Deming

VI) Augmenter la quantité de son stock
Les sources de rentrées de mandats

Savoir faire la pige sur les annonces du
particulier

L’argumentaire pour la prise de rendez-vous

COMMENT GAGNER
DES PARTS
de MARCHE ?

Objectif :

mettre en place d’une

stratégie d’organisation

pour atteindre ses objectifs

commerciaux & devenir
leader sur sa ville

Intervenant : Malika Derbal

La découverte du bien : les 2 phases
essentielles

La Découverte intégrale : Découverte
technique du bien et la découverte du
vendeur

La présentation séquentielle des services de
'agence

VIl) Augmenter la qualité de son stock :
La présentation séquentielle des services
de l'agence

La détermination du prix : un conseil qui
vaut de I'or

Les étapes du suivi écrit et la preuve
consignée

Les points de rendez-vous physique

La requalification du mandat simple en
mandat exclusif

VIIl) Le contréle

La roue de Deming

[ 1]
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STAGE LES NOUVEAUX CONSEILLERS
cNAgll s
_\JQ._” U.HJL&SL” Objectif :

Objectif : permettre a tout

négociateur débutant dans le métier

d’acquérir les bases élémentaires
nécessaires a l'exercice du

nouveau métier

Intervenant : Aimateur

I) Les régles comportementales du IV) Les services de I'agence
négociateur immobilier FNAI Les prestations de ma valeur ajoutée
Savoir se démarquer

Les outils de travail V) La visite du bien

Je ne vends que ce que je connais

1) Comprendre le Vendeur

Les sources de mandats Vi) La gestion du temps

La fiche découverte vendeur Savoir s’organiser

Savoir le qualifier La loi de Pareto

lll) Comprendre I’Acquéreur VIl) Mes plans d’actions et objectifs
La fiche découverte acquéreur personnels

Savoir le qualifier Etablir sa feuille de route

La roue de Deming

o
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LA CLEF DE LA REUSSITE

Objectif :

connaitre les méthodes de travail
qui conduisent vers l'excellence

professionnelle

Intervenant : Malika Derbal

1) Savoir délimiter son marché
La prospection de sa zone de chalandise
Théorie et pratique

ll) Sa stratégie de communication
Quelles actions mises en place ?

lll) Travailler sous des méthodologies
La préparation de la prise du mandat de
vente

Le RO

Préparer son RDV

Le R1

Le cartable

Le déroulé de la découverte du bien

La fiche technique vendeur

Le R2 ou la remise de I'estimation
Assainir le marché : seuls les écrits restent

aladl pliao

el

'Q
(o

La vente des services de I’'agence
Le Book : le support visuel pour se
différencier

Le plan de commercialisation

IV) Travailler sous des objectifs
Quantité
Qualité

V) Apprendre a s’analyse et a se corriger

Taux de transformation
Ratios

CATALOGUE FORMATIONS 2017/2018




Objectif : Maitriser la technicité de I'approche

vendeur pour optimiser la signature du mandat
exclusif et se garantir les honoraires

Intervenant : consultant

5Ll LA dud s

° a8 L) o0

I) Les différentes sources de mandats <3 4'
Les 7 sources de rentrée de mandats

1l) Phase |
L’accueil
L’installation
La découverte vendeur
La visite du bien

La découverte du bien

Signature du mandat

Prise de congé et prise de Rdv (R2)
Confortation

Ill) phase I Prise de congé

Rendez-vous agence

Préparer le Rdv du client IV) La GRC gestion de la relation client

- ; le suivi
Vente des services de I'agence

. transformation mandat simple en mandat
Vente du prix

Vente du mandat exclusif exclusif

12 CATALOGUE FORMATIONS 2017/2018




LES DIFFERENTS DOCUMENTS
Pour UNE BONNE GESTION
DE SON AGENCE

Uag s ppuil) d0jal G5l caliso

Objectif : maitriser les documents
commerciaux et juridiques pour une bonne
gestion

Intervenant : animateur

I. Les documents administratifs La liste des documents a fournir

Les registres professionnels : L’offre d’achat ou décharge &
Le Registre Répertoire des mandats de le financement
vente La « boite a outils » du conseiller en
Quelles utilités ? immobilier- Un médecin sans stéthoscope ?
Le Registre des doléances Le cartable du 'agent professionnel
Quelles utilités ?
Le Registre Répertoire de transactions lll.Les documents a caractere juridique
Quelles utilités ? Les mandats de vente
Le mandat exclusif

Il. Les documents commerciaux Le mandat simple

Les différents documents des actions Le compromis de vente

commerciales

La fiche découverte acquéreur IV.Savoir conférer la tracabilité efficace de

) , ses missions
La fiche découverte vendeur

Seuls les écrits restent...

CATALOGUE FORMATIONS 2017/2018




COMMENT FAIRE SIGNER UN
MANDAT EXCLUSIF ?

‘ ‘ Objectif :

maitriser les techniques de la

signature du mandat exclusif
pour garantir ses honoraires

Intervenant : Malika Derbal

79

l) Etre en amont du projet de vente
La prospection de sa zone de chalandise
Théorie et pratique
La préparation de la prise du mandat de

vente

1l) L’enchainement des rendez vous
Le RO
Préparer son rdv
Le R1
Le cartable
Le déroulé de la découverte du bien
La fiche technique vendeur
Le R2 ou la remise de I'estimation

14 CATALOGUE FORMATIONS 2017/2018

Ill) La signature du mandat de vente
Le mandat simple
Le mandat exclusif
La publicité du bien
L’organisation des visites
La G.R.C. : la gestion de la relation client
L’offre d’achat
Sceller 'accord pour sceller notre
commission




LES ETAPES DE LA NEGOCIATION

UAglaill Jalyo

‘ ) L’importance d’une bonne découverte client

Vendeur : Signature mandat o

‘ ‘ Objectif :

Savoir sauvegarder ses

Acheteur : la qualification

‘ ll) L’estimation, 1er levier
Une bonne estimation

. honorairs lors du passage de
Suivi dans le temps

I'offre de la transaction

' ”I) sce”er Iloffre dlachat /ntel'venant . COI’ISU/tant

arit A 99

Le financement-« Le mou »
‘ IV)Savoir anticiper sur les 2 fronts : acquéreur et vendeur
Le net vendeur

La double différence

‘ V) Comment évincer le sujet de la commission ?

Savoir sceller les mots par I'écrit

CATALOGUE FORMATIONS 2017/2018 ]-5




Objectif : , ,

optimiser la qualité avec les
prospects acheteur au travers
d’une approche globale

LA DECOUVERTE
ACQUEREUR

W luiAal

Approfondir les motivations
d’achat et utiliser les méthodes
directives d’approche pour

optimiser la gestion du temps et [;
finalisation du projet d’achat
Intervenant : consultant

) PHASE |
L’accueil client
L’installation pour I'écoute du projet - savoir
Le support : la fiche découverte acquéreur
préétablie
a) L’écoute du projet
b) La reformulation
c) la sélection de biens

I)PHASE Il
Le RDV de visites
a) le déroulé

16 CATALOGUE FORMATIONS 2017/2018

H)PHASE Il

La visite et le close

La sélection de biens

Le bon de visite

La visite : le lieu et I'ordre des visites

La présentation du bien lors de la visite —
bien occupé et bien vide

Le retour de visite

La revisite

Le compte-rendu de visite

L’obtention de I'offre

Anticiper sur les 2 fronts

La proposition et le plan de financement
La confortation



‘ ‘ Objectif :

se doter d’un savoir-faire pour

maitriser son client
A Durée : 7z journée

1 partie
?9

1) le métier de commercial
Définition
Ses 4 missions

1) Les profils humains
Savoir les reconnaitre

1ll) anticiper les objections

La mise en confiance par le savoir faire
Travail d’'influence par le vocable
Travail d'influence par l'attitude

VII) traiter I'objection
Identifier

Valider

Traiter

clalyicNl dalleo
yHldiloc o g
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LA COPROPRIETE
aé oo oo ll oo.. E l lI

‘ ‘ Objectif :
Connaitre le statut
technico-juridique d'un
immeuble en copropriété
Intervenant : Abderrahmane
Benyamina
Durée : 2 parties
Partie 1/2 journée

I. Principes conceptuels d'un
bien en copropriété

Il. Les parties communes

lll. Les parties privatives

IV. Les tantiémes

V. L'Etat Descriptif de Division
VI. Le réglement de copropriété

18 CATALOGUE FORMATIONS 2017/2018




LE RoLE
DE L'ASSISTANTE
COMMERCIALE

Objectif :
ce stage permet a l'assistante
commerciale de gagner en
aisance et en efficacité dans la
pratique quotidienne du métier

Intervenant : Malika Derbal
Intro : le maillon fort

Durée : 2 parties

Partie 1/2 journée, ,
I. Accueil physique & téléphonique

Au téléphone :
Prospect Vendeur

Prospect Acquéreur V. Suivi administratif des visites :

Passage agence : Classement des bons de visite

Prospect Vendeur Envoi des comptes rendus & synthéses

Prospect Acquéreur
VI. Gestion des panneaux
Il. Gestion cahier d’appel
Les mentions / colonnes origine contacts VII. Préparation réunion hebdomadaire

Il. Préparation dossier de vente VIlL. Gestion du stock
IV. Vérification & constitution dossiers
mise en vente

CATALOGUE FORMATIONS 2017/2018 19




)

LES DOCUMENTS ADMINISTRATIFS
OBLIGATOIRES POUR FINALISER

djlal ddaelldyjguallg

‘ 6 Objectifs :
bjectif : Mesurer I'impact et

l'interactivité des
différents documents sur la
gestion et la maitrise de la

transaction. 1. Introduction

Intervenant : Abderrahmane

Benyamina - expert consultant Il. Les différents titres de
Durée : 1 partie iSte
Partie 1/2 journée , , propriete

Illl. Les actes d'urbanisme

IV. Le contrat de location
V. Réglement de copropriété
VI. Le plan cadastral

[ ]}
[ ]
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CONTRATS
_ DETRAVAIL

MAITRISER LA GESTION
DES CONTRATS DE TRAVAIL

‘64 Objectifs :
pproprier les techniques pour

gerer
efficacement les contrats de
travail
Maitriser les procédures pour
éviter ou gagner un proces

Jo=Jl 2agd.c 6yla]

Intervenant : Mr Seghir Beloufa

79

lll) LA PERIODE D’ESSAI :

I) LE CONTRAT CDI , _ _
Obligatoire ou facultative ?

Le contrat & durée indéterminé le CDI o ) ] _

. . Utilité, durée maximale, essai non
Le contrat de travail par rapport a la Loi
90.11

Ecrit ou non écrit

concluant, résiliation...

IV) LES CAS D’ARRET

Les cas de suspension de la relation de
Il) LE CONTRAT CDD

travail
Les différents types de CDD contrat

o o Les cas de cessation de la relation de travail
indéterminé

La cessation du CDD
V) CAS DE JURISPRUDENCE DE LA

COUR SUPREME

At
[ | ]
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Le nombre de renouvellement de CDD
L’intervalle entre chaque CDD




MAITRISER LA GESTION

DE LA DISCIPLINE EN ENTREPRISE

‘ ‘ Objectifs :

S’approprier les techniques pour
geérer efficacement la discipline
Maitriser les procédures pour
éviter ou gagner un
proces

Intervenant : Mr Seghir Beloufa

14/

I. Le reglement intérieur

Organisation technique du travail
Discipline

Hygiéne, sécurité et médecine du travail
Conditions et procédures d’élaboration
Utilité du réglement intérieur

Il. Le licenciement et autres sanctions

r 4

Conditions et procédures de mise en ceuvre

y 4

Précautions a prendre

lll. Cas de jurisprudence de la Cour
Supréme

1 Y 1 I N T 77 Ny7J

1 Y Y I N7 7 N7 777
Y1 T N T 77N 7777
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LA GESTION
LOCATIVE:

Mandat, bail,
état des lieux

JaNlaac - yaygoil - gyl priuddll
aljlaell o cudolei] - Aalodl dla dieing
L dun il yuilgal g dunall

‘ ‘ Objectifs :

apprendre a rédiger un mandat de
gestion avec les bailleurs et
connaitre
I'étendue de sa responsabilité
Intervenant : Malika Derbal

Aderrahmane Benyamina

Durée : 1 partie
Partie 1/2 journée

I. Maitriser les fondements juridiques du
mandat de gestion

La rédaction du mandat de gestion
L’étendue de notre responsabilité

Le contenu a comprendre et a faire

comprendre

Il. Fiche de visite et état des lieux d'un
bien immobilier
La rédaction de I'état des lieux contradictoire

Ill. Les essentiels d'un contrat de location
(habitation et commercial)
La rédaction de I'acte

IV. La gestion de la fin d'un bail
Les regles

V. La gestion de la résiliation d'un bail
Les régles

VI. Savoir gérer le contentieux
Prévenir, identifier les situations

contentieuses

Choisir ses interlocuteurs : huissiers...




TRANSACTION
des TERRAINS AGRICOLES
& sa LEGISLATION PARTICULIERE

diaollaljlaell g cNoleill
Lay dunlaJl ulgallg

Objectif :
Connaitre les essentiels de la
|égislation agricole pour une

aisance lors de la transaction i
I. Introduction

Intervenant : Abderrahmane Il. Accession a la propriété fonciére
Benyamina - expert consultant agricole
A Durée : 1 Partie lll. L'orientation fonciére
Partie 1/2 journée IV. L'orientation agricole

V. La concession

VI. La cession

VIl. Le remembrement
VIIl. L'hypothéque

IX. Le partenariat

X. Le morcellement des terres agricoles.

[ ]
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REGLES D'URBANISME
& CONSTRUCTION

cllgjlaellygild

é Objectif :

onnaitre les essentiels de la
|égislation agricole pour une
aisance lors de la transaction

Intervenant : Abderrahmane I. Introduction

ina - ex nsultan L y g s .
SR - S5t SensuiE! Il. Accession a la propriété fonciére

Durée : 1 Partie agricole
Partie 1/2 journee , , Ill. L'orientation fonciére
IV. L'orientation agricole
V. La concession
VI. La cession
VIl. Le remembrement
VIIl. L'hypothéque
IX. Le partenariat
X. Le morcellement des terres agricoles.

[ 1]
[ [ ]
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GJlaell auaill

‘ ‘: Objectif :
onnaitre les essentiels de

I'évaluation immobiliére
permettant la détermination la
valeur et la situation du prix Il. La formation des prix
assurant la réussite de la
transaction
Intervenant : Abderrahmane IV. Les méthodes d'estimations
Benyamina V. L'usage des méthodes

Durée : 03 parties
Partie 1/2 journée , ,

I. Immobilier et économie urbaine

lll. Les facteurs de Ila valeur

[ ]}
[ ]
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LES DROITS SUCCESSORAUX
L'héeritage

Slpall (o gganll

) Acquisition du droit d’héritage
1 - Fridha source de droit d’héritage dans
l'indivision

‘ ‘ Objectif :

Connaitre les essentiels du droit
des successions - Quote part de chaque héritier
assurant la réussite de la

transaction _ e
Intervenant : notaire d’héritage dans l'indivision

- Déterminer les héritiers

2 — procuration moyen de gérer le droit

Durée : 1 partie

v, journée ll) Exercice du doit d heritage

1 - transfert du droit d’héritage

- Immobilier

- Fonds de commerce

2 - Exploitation du droit d’héritage
- Vente

- location

[ 1]
[ [ ]
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CONNAITRE LES REGLES

DE LA LEGISLATION FONCIERE
G)laell ygilallasyeo

l.Introduction

Il.La domanialité et I'économie marchande
lll.La propriété et ses attributs
IV.L'utilisation des sols

V.Les servitudes

VI.Le cadastre

VIl.La conservation fonciére
[IX.L'immobilier

IX.Le bail

[ ]}
[ ]
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ECONOMIE IMMOBILIERE
& LECTURE du MARCHE IMMORBILIER

cbjlaell Gguw 8214 g ¢ jlaell ALais ]

[. Introduction

‘ ‘ Objectif : Il. Analyse économique des marchés

Connaitre les éléments de la
lecture prévisionnelle du marché
immobilier IV. Analyse du marché des biens immobilier

Intervenant : Abderrahmane lIV. Les données des prix immobiliers

[1l. Les biens immobiliers

Benyamina

Durée : 2 parties
Partie 1/2 journée , ,

il

t
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LAUDIT AGENCE

L’Audit a Ia carte...

L’audit se déroule sur une journée que le
consultant passe en agence afin de dresser
un véritable « état des lieux » et conduire un
diagnostic complet sur la situation de
'agence.

Cette journée s’articule autour du programme
suivant :

Avec le dirigeant :
5
= Mesure de la qualité de service a rendre
Analyse de l'organisation commerciale et
~» administrative
% Analyse du management de I'équipe
= Analyse de la gestion de I'entreprise
Analyse de la communication et des outils
“% marketing
Recueil et analyse des ct 4
derniers mois :
Avec les conseillers “"“"“"'
4
Evaluation des forces et faiblesses de
~» l'agence
Evaluation des forces et faiblesses de
I'équipe

ﬁ
[ [ ]
30 iniocis romntions 2o

Remise de I'audit

~» Préconisations
~» Elaboration du plan d’action

Cet audit améne a proposer des
préconisations pour relever la qualité de
meilleure

l'agence a travers une

organisation et des séances de coaching

Le coaching est une technique de formation
qui prend en compte les caractéres
spécifiques de l'entreprise et de lindividu
afin d’étre plus efficace.

Il inclut des mises en situation (training-
sketching) dans l'objectif d’'induire a la force
de vente des processus commerciaux
conditionnant la qualité de chaque
commercial et donc la performance de
'entreprise toute entiere conduisant a

'augmentation du chiffre d’affaires.

Pour ce faire, il propose I'élaboration et la
mise en place doutils permettant de
transformer les comportements et les modes
de fonctionnement.




BULLETIN D'INSCRIPTION

LJ.. . 1 l d C.. g

NOM :

PRENOM :

ADRESSE DE L’AGENCE :
TELEPHONE :

ADRESSE MAIL :

Je suis intéressé par les formations suivantes,
TITRE :

{ &) 0552883817

At
=
CATALOGUE FORMATIONS 207/2018. 31




COACH'IMMO FORMATION

Tél : 0552883817
contact@coachimmo.dz
www.coachimmob.com

43, rue Hamidou Saada Bourouba Alger



