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mincir plus facilement

LE GOUT DE LETE !

Des idées pour cuisiner
autrement les tomates

Bruit, clotures, arbres, vues...

Eviter et gerer
les conflits

SECHERESSE, PLUIE...

Ung‘ardin a toute épreuve
Notre sélection de plantes
qui résistent a tout !

Balades en
Provence verte

Tous droits réservés a I'éditeur

STOP AUX TROUBLES

DIGESTIFS !
Les bons réflexes

"\, pour se sentir bien
.\ apres les repas

) N
N a—

35 PAGES

V/0S DROITS
AU QUOTIDIEN

Les meilleurs experts pour
faciliter vos demarches

% Malus-bonus,
réversion...
Fusion Agirc-Arrco

CE QUI VA
CHANGER
POUR VOTRE
RETRAITE

#Tutelle, curatelle:
quelles differences ?

% Vendre un bien
vite et bien

% Contester une facture
d'électricite

% Louer une voiture :
tous les bons plans

M 05685-25-F: 2,90 €-RD

T

DECO

Rénover
ses petites
surfaces

il

PARTICULIER3 0836164500502




Date : JUIL/AOUT 18
Page de l'article : p.1,86,87,88,...,
Journaliste : Pauline Clément

magasine

Pays : FR
Périodicité : Bimestriel
0JD : 111762

Page 2/5

-“NDRE VI -

Trouver le bon acquéreur, savoir

s'il faut baisser son prix, de combien,
peaufiner son annonce, s'adresser

a un professionnel: une bonne vente, cela
s'organise. Voici comment s’y prendre.
Par Pauline Clement

NOS EXPERTS

Laetitia Caron
directrice générale
de pap.fr

Philippe Jean

delegueé régional
Square Habitat
a Bordeaux

[ "} .‘J'\ ‘_'\
Michel Léchenault

responsable
editorial de SeLoger
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LEXPERT

A LAMISEEN VENTE

Ne pas surévaluer son bien

Les annonces sur Internet ou dans les
journaux présentent les prix espérés
par les vendeurs, et non ceux reelle-
ment obtenus. Ne vous y fiez pas pour
fixer votre prix. Mieux vaut consul-
ter quelques agents immobiliers ou
notaires du quartier, qui estimeront
gratuitement votre logement dans
I'espoir de se voir confier la vente. Gare
a ceux qui sont trop optimistes pour
vous inciter a leur confier votre bien,
au risque de vous obliger parla suite a
revoir vos pretentions a la baisse.
Appuyez-vous également sur la base
de données Patrim, sur impot.gouv.
fr (allez dans votre espace personnel
avec vos identifiants fiscaux, rubrique
“Données publiques”).

Mais maniez les chiffres avec pré-
caution, car de grands écarts peuvent
exister entre un rez-de-chaussée
en mauvais état et la méme superfi-
cie bien agencée en etage éleve avec
ascenseur, Autre piste: le site pap.fr
donne acces gratuitement a une esti-
mation en ligne d'aprés les caracté-
ristiques de votre bien et 4 une carte
rassemblant des exemples de transac-
tions récentes.

Frédéric Violeau, notaire a Caen

Ajuster la marge de négociation
« Une fois déterminée la valeur réelle du
bien, vous pouvez la majorer légérement,
pour tenir compte du fait que les acquéreurs
aiment négocier une petite réduction. Mais
n'allez pas au-dela de 10000 a 15 000 euros
pour un bien de moins de 300 000 euros
(20000 a 25 000euros au-dela), car un prix
affiché trop éleve dissuade d'appeler ou de
venir visiter », précise Frédéric Violeau,
notaire a Caen.

Présenter le logement

sous son meilleur jour

Faites les petites réparations peu oné-
reuses - changer le joint du robinet
qui fuit, remplacer le lavabo ébréche,
repeindre la porte abimée, etc. - pour
ne pas donner l'impression d'un bien en
mauvais état. Cela pourrait decourager
ou fournir des arguments pour négo-
cier le prix. Videz les placards, éliminez
quelques meubles et les objets trop per-
sonnels pour donner une impression
d'espace et permettre aux acheteurs
potentiels de se projeter.

Préparer un dossier
administratif

Regroupez les informations qui seront
inévitablement demandées. Vous

Il «Attention a la solvabilite
¥, de votre acquéreur!»

| iy 2 ¥ .

| Laventequevousespériezavoir conclue n'aura pas lieu
sil'acquéreur, apres avoir signé la promesse de vente,
sedésiste, notamment parce qu'il n’a pas obtenu

son pret. C'est pourquoiil estimportant, avant de signer
l'avant-contrat, de s'enquérir de son plan de financement et, si possible,
dumontant de ses revenus. Cela donne une indication sur ses chances

d'obtenir son crédit. Si vous avezle choix entre plusieurs offres et que
vous &tes pressé de vendre, il est ainsi parfois plus prudentde préférer
celle quiemane de 'acheteur le plus solvable et le plus sérieux, méme

sicen'est pas toujours la plus généreuse.

Tous droits réservés a I'éditeur

gagnerez du temps et ne donnerez pas
I'impression d‘avoir quelque chose a
cacher. Avis de taxes d’habitation et
fonciére, montant des charges de copro-
priété, derniers PV d'assemblée géné-
rale mentionnant les travaux prévus
et procedures en cours, diagnostics
techniques obligatoires, établisse-
ments scolaires du secteur: assemblez
le tout. « Pour vendre un bien en indivision,
il est indispensable de vous rapprocher d'un
notaire qui saura vous conseiller sur les dis-
positions a prendre », rappelle également
Philippe Jean, délégué régional chez
Square Habitat a Bordeaux.

Etre rationnel lors des visites

« Ne vous extasiez pas survotre cuisine équi-
pée ou votre déco: l'acheteur ne partage pas
forcement vos gotits. Présentez les atouts
objectifs de votre bien - quartier, copropriété
en bon état, etc. -, de son environnement,
et ce qui le différencie des autres, comme le
calme », conseille Philippe Jean. Ne vous
montrez pas fermé a toute négociation.

UN OU DEUX MOIS
APRES LA MISE EN VENTE

Réagir sans tarder

Vous recevez peu d'appels télépho-
niques et de visites, pourquoi ? « Cela
peut étre normal dans une petite ville ou en
milieu rural, ot les délais de vente sont longs
et ot il n'est pas rare d'attendre plusieurs
mois. En revanche, c'est surprenant dans une
grande agglomération oit le marche immobi-
lier est dynamique », remarque Laetitia
Caron, directrice générale de pap.fr. [1
vous faut modifier votre stratégie. C'est
aussi le cas si vous avez de nombreuses
visites, mais aucune offre.

Améliorer la qualité

de votre annonce

Modifiez votre annonce mise en ligne
sur un site de vente entre particuliers.
«Cela vaut parfois la peine de faire appel a
unvrai photographe. Pour 500 euros environ,
vous aurez des photos de trés bonne qualité »,
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conseille Michel Lechenault, respon-
sable éditorial du site SeLoger. Atten-
tion également aux textes trop élogieux
qui occasionnent la déception. Si le
logement est situé dans une commune
meéconnue, faites référence a la ville
la plus proche dans I'annonce. Mieux
vaut privilégier un site ou un journal
d’audience nationale, consulté aussi
par les amateurs de résidences secon-
daires et les personnes qui cherchent
aemmeénager dans la région. Derniére
technique: accroitre la visibilité de
I'annonce. Sur leboncoin.fr, il suffit den
modifier un mot pour la faire remonter
gratuitement. Sinon, vous pouvez sous-
crire des options entre 15 et 99 euros,
afin qu'un automate la place reguliere-
ment en premiere page ou en haut de

liste. Sur pap.fr, ces options sont factu-
rées entre 9 et 30 euros.

Réviser le prix

« Souvent, le bien a été correctement estime,
mais la marge de négociation prévue est
trop élevee. Les acheteurs ne tentent pas
de discuter le prix, car ils n'ont pas l'espoir
de le faire assez baisser », avertit Laetitia
Caron. Si vous vous étes fourvoye sur
l'estimation, les candidats acquéreurs
ne s‘arréteront pas sur votre annonce.
Refaites le tour des professionnels pour
savoir de combien baisser.

Confier la vente a un agent
immobilier ou a un notaire
Si vous avez jusque-la tenté de vous
occuper de la vente tout seul, vous

DES PHOTOS QUI FONT ENVIE

1. Prenez-les par une journée
ensoleillée, a 'heure ot le
logement est le plus lumineux.

2. Photographiez les volumes,
avec le maximum de recul dans
les piéces. C'est le plusimportant.
3. Soignez la premiére photo

de votre annonce. Il faut guelle
montre le principal atout de votre
bien pour retenir l'attention.

Il faut, en outre, qu'elle donne

envie de cliquer pour voir

les autres prises de vue.

4. Présentez un logement range,
le jardin bien entretenu et la vue,
quand elle est dégagée.

5. Ne lésinez pas sur le nombre
de photos : au moins six. Inutile
de photographier sous toutes
les coutures votre cheminée

ou votre baignoire, mais un joli
balcon est un atout a dévoiler.

Tous droits réservés a I'éditeur

toucherez d'autres acquéreurs poten-
tiels et votre bien sera peut-étre mieux
mis en valeur si vous faites appel a un
agent immobilier ou a un notaire. Les
professionnels savent rassurer et négo-
cier. Confier un mandat exclusif a 'un
d'entre eux pour deux ou trois mois
- pas plus - peut l'inciter a s'inves-
tir davantage, en matiére de publicité
notamment.

Mais il vous sera interdit de vendre
par vous-méme. Moins contraignant,
un mandat simple peut rester efficace
si votre logement est situé dans un
secteur porteur. Les honoraires repre-
sentent en général 4a 6 % du prix de
vente. Ils peuvent parfois se négocier.

Gérer les intermédiaires

Si vous aviez déja confié la vente de
votre logement a un ou plusieurs pro-
fessionnels, faites le point avec eux
pour identifier le probleme. Rien ne
vous interdit, si vous n'étes plus tenu
par un mandat exclusif, de leur retirer
la vente pour la confier a un autre, qui
sera peut-étre plus actif, mieux implan-
té dans le quartier, qui connaitra mieux
Iimmeuble (certains syndics font éga-
lement des transactions), etc.

Ce qu'il faut éviter? Confier votre bien a
trop d'agences. Aucune ne s'impliquera
vraiment, et vous donnerez l'impres-
sion aux acquéreurs qu'il ne se vend
pas car c'est une “mauvaise affaire”.

SIVOUS N'ARRIVEZ PAS
AVENDRE

Retirer le bien de la vente

pour quelques mois

Si votre annonce a été trop vue sur
Internet, retirez-la pour repartir sur
de nouvelles bases: nouveau prix,
nouvelles photos, nouvelle annonce...
Idéalement, remettez en vente au prin-
temps ou a I'ét€, les meilleures saisons
pour l'immobilier: les biens semblent
plus lumineux, et les acheteurs peuvent
plus facilement planifier un change-
ment d'école.
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Source: Century 21, janvier 2018.

Faire appel a une société

de “home staging”

Ces professionnels regorgent de petites
astuces qui donnent a peu de frais une
autre allure a votre logement. « Pour un
budget d'environ 2 000 euros pour deux ou
trois piéces, le résultat est parfois spectacu-
laire », observe Michel Léchenault. Mais
n‘engagez pas de gros travaux, trop dif-
ficiles a rentabiliser.

Penser aux ventes
immobiliéres interactives
Orchestrées par les notaires sur leur
site immobilier.notaires.fr (rubrique
“Immo-Interactif”), elles permettent

Tous droits réservés a I'éditeur

£ Moins de 100 jours

de retenir l'offre d'achat qui vous
convient le mieux en quarante-cing
jours. Le notaire estime le bien - vous
pouvez prévoir un prix plancher en
deca duquel la vente n‘aura pas lieu -,
diffuse I'annonce sur Internet avec le
dossier technique complet (diagnos-
tics, etc.), fait visiter et sélectionne les
acquereurs potentiels.

Le jour ], le bien est mis aux encheres
pendant vingt-quatre heures sur Inter-
net. Reste ensuite a signer le compro-
mis avec l'acheteur sélectionné, puis
la vente. Le notaire prendra les mémes
honoraires de transaction que ceux de
la voie classique.

@ Plus de 100 jours

I BON A SAVOIR
PROFITER DE LA PLUS-VALUE

< Laplus-value surlarésidence
principale n'est pasimposée. Pour
les autres biens, attention a ladate
de signature de la vente ! A partir

de 6 ans de propriété, mieuxvaut
signer apres la date anniversaire de
l'acquisition. Vous bénéficierez ainsi
chague année d'un abattement plus
important pour calculer l'impat

et les prelévements sociaux. Pour
les éviter, attendez respectivement
22ans et 30 ans de propriété du bien.
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