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    En guise de préambule


    Ne restez pas dans l’ignorance, prenez le contrôle de votre situation et tirez avantage de vos droits.


    De nombreux acteurs dans les secteurs de l’immobilier, des assurances et de la banque exploitent la confiance et l’ignorance des consommateurs pour augmenter leurs revenus à leurs dépens. Et la plupart du temps, le grand public ne s’en rend même pas compte…


    Heureusement, en France, nous disposons de nombreux droits. Cependant, pour pouvoir se défendre (ou simplement savoir qu’il est possible de le faire) encore faut-il les connaître !


    Que vous soyez novice en matière de bons plans, fervent défenseur de justice, entrepreneur déjà lésé par les intermédiaires qui gravitent autour de vos projets, particulier ayant amèrement découvert l’existence de frais cachés ou tout simplement citoyen soucieux de vos droits, ce guide est conçu pour vous.


    Découvrez ce que vous n’êtes pas censé savoir pour maximiser votre temps, votre argent et votre énergie !
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    Partie 1


    Immobilier



  

     


  
    Chapitre 1


    Arrêtez de vous faire avoir par les agents immobiliers


    Le constat


    L’immobilier est le domaine dans lequel les Français investissent le plus. Mais c’est aussi là où les arnaques sont les plus grosses ! Prestation ­coûteuse, conflits d’intérêts, manque de professionnalisme, pratiques de vente agressive, défaut de transparence ou encore fraudes…


    Si la plupart des professionnels de l’ immobilier sont honnêtes, d’autres, plus motivés par leurs propres intérêts financiers que par les besoins de leurs clients, le sont moins, ce qui entraîne perte de temps, malentendus et frustrations. Malgré cette mauvaise presse, les Français font de plus en plus appel à des intermédiaires : sur 100 logements vendus en 1947, 10 l’étaient par un professionnel. En 1998, c’était 55. Aujourd’hui et depuis quelques années, le pourcentage stagne autour de 67. Le tiers restant des ventes se réalise donc entre d’irréductibles particuliers. Parce que la prestation d’un agent immobilier, en plus d’être onéreuse, n’est pas toujours synonyme d’efficacité, il est bienvenu de se poser la question de l’intérêt de passer par cet intermédiaire !


    Alors, dans le cadre d’une transaction immobilière ou d’une gestion locative, l’adage « On n’est jamais mieux servi que par soi-même » est-il pertinent ?




    Les chiffres
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    Ce que les agents immobiliers ne vous disent pas


    3 différentes organisations… pour un même métier
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    Une confusion des termes qui profite aux professionnels


    Nous employons le terme d’agent immobilier pour désigner un intermédiaire lors d’une transaction immobilière. Mais c’est une erreur ! En réalité, cette profession est réglementée : un agent immobilier est titulaire d’une carte professionnelle (dite « carte T »). Le négociateur ou conseiller immobilier, lui, n’a pas besoin d’avoir obtenu des diplômes, mais seulement une attestation délivrée par le titulaire de la carte T. Autrement dit, il y a souvent une seule carte T par réseau ou par agence, celle du responsable ou du directeur.


    En effet, pour la plupart de ce que nous appelons communément, et à tort, les agents immobiliers, fini, l’apprentissage à l’ancienne ! Aujourd’hui, c’est la formation continue du réseau ou de l’agence qui compte, effectuée par le réseau ou par l’agence elle-même. Encore faut-il bénéficier d’un formateur de qualité et au fait des dernières lois… Au cas où vous vous ­poseriez la question, oui, la plupart des mandataires indépendants se forment de manière autodidacte.


    ➞Vous l’avez compris, dans la grande famille des intermédiaires en immobilier, beaucoup s’improvisent et tous ne sont pas des experts.


    Votre bien immobilier, vos règles


    ►Que votre agent soit en agence, indépendant ou encore fasse partie d’un réseau, il doit être joignable, réactif, au fait des dernières lois en matière d’immobilier, et enfin, avoir des connaissances en droit immobilier (ou y avoir accès).


    ➞S’il ne possède pas ces qualités, passez-vous de son accompagnement et choisissez quelqu’un possédant les qualifications nécessaires pour effectuer son travail correctement (un intermédiaire que l’on vous a ­recommandé, par exemple).


    ►Vendre, trouver ou louer un bien par soi-même, c’est faisable. Mais vous avez tout à fait le droit de préférer être accompagné ! Tout comme rien ne vous oblige à faire appel à cet intermédiaire, rien ne vous oblige non plus à choisir l’agence la plus proche de chez vous.


    ➞Le choix de l’agence immobilière est libre. Cependant, un professionnel connaissant votre quartier ou votre village sera plus à même de le vendre ou le louer.





    Qui paie (vraiment) les frais d’agence ?


    Les frais d’agence, aussi appelés honoraires, correspondent au montant que vous payez à l’agence ou au réseau, donc à sa rémunération pour son ou ses services. Chaque agence, réseau ou mandataire les fixe librement sous la forme de pourcentage du prix de vente du bien ou d’une somme fixe.


    
      
     

        

        
      

      
        
          	

          	
            Gestion locative

          

          	
            Achat immobilier

          
        


        
          	
            Bailleur

          

          	
            Frais d’agence à votre charge.

          

          	
        


        
          	
            Locataire

          

          	
            Aucun frais d’agence (les frais de visite, d’état des lieux ou de remise des clés n’existent pas).

          

          	
        


        
          	
            Vendeur

          

          	

          	
            Frais d’agence à votre charge.*

          
        


        
          	
            Acquéreur

          

          	

          	
            Aucun frais d’agence (sauf si clairement spécifié dans le mandat et dans le compromis de vente, ce qui est rare).

          
        

      
    


    * Honoraires soumis à résultat. Cela signifie que si l’agent que vous avez mandaté n’est pas parvenu à vendre votre bien, vous ne devez aucun frais d’agence.


    Attention, si votre agent a fait le travail en vendant votre bien et que l’une des parties (vendeur ou acheteur) se désiste après avoir signé le compromis de vente et après la réalisation des conditions de la vente (conditions suspensives), dans ce cas, il exigera le paiement de ses honoraires (ou une indemnité du montant de ses honoraires, selon ce qui est notifié au mandat).



	

    La révélation : dans les faits, c’est l’acquéreur qui paie


    Si le vendeur paie le montant des frais d’agence à l’issue de la vente (car c’est lui qui décide de passer par un intermédiaire et qui choisit l’agence), c’est pourtant l’acheteur qui les paie indirectement. En effet, le prix de vente indiqué dans une annonce comprend souvent le prix souhaité par le vendeur auquel on a ajouté les frais d’agence. Par exemple, un bien valant 150 000 € + 6 % de frais d’agence sera vendu 159 000 €. C’est donc l’acheteur qui va régler cette somme et qui aura, en définitive, financé les frais d’agence.






    Frais d’agence, qui gagne (vraiment) quoi ?


    Notez bien que votre conseiller immobilier (celui qui vend votre maison ou trouve votre nouvel appartement) ne garde pas la totalité des frais d’agence réglés par le vendeur.


    ►La part la plus importante sert à faire vivre l’agence ou le réseau (le loyer des locaux, le salaire des assistantes et des responsables, mais aussi la publicité, les événements internes et médiatiques…).


    ►La part restante, appelée commission et convenue en amont et en interne avec l’agence, revient au conseiller (et peut être complétée par une partie fixe s’il est salarié). Cette commission peut être divisée avec un de ses confrères si l’un est l’agent des acquéreurs, et l’autre, l’agent du vendeur (car les deux ont travaillé sur la vente du bien donc méritent rémunération).


    Ainsi, plus un intermédiaire vend des biens, plus il gagne d’argent. Bien entendu, il est plus avantageux pour lui de vendre un bien confié par un vendeur à des acquéreurs l’ayant mandaté, plutôt qu’à des acheteurs travaillant avec un confrère.


    De la même manière, plus le bien confié est vendu cher, plus sa commission est importante. Voilà pourquoi certains agents préfèrent se concentrer sur les biens les plus grands ou les plus onéreux.


    Dans la même idée, plus la vente du bien se conclut rapidement, mieux c’est. C’est pour cela qu’il arrive qu’un agent élude de communiquer aux acquéreurs des informations importantes comme une interdiction de construire sur une partie de terrain ou encore la date de la dernière réfection de la toiture, par exemple.


    Si, les frais d’agence peuvent se négocier


    Si l’agence est en principe tenue d’appliquer les tarifs mentionnés dans son barème, ses honoraires peuvent cependant faire l’objet, ponctuellement et pour des affaires particulières, d’une négociation à la baisse au profit du vendeur.




    Depuis le 1er avril 2022, les professionnels de l’immobilier doivent même indiquer dans leurs annonces que le montant de leurs tarifs est un montant maximum.
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    C’est la loi qui le dit


    Arrêté du 26 janvier 2022 relatif à l’information des consommateurs par les professionnels intervenant dans une transaction immobilière


    L’objectif de cette mention obligatoire est de permettre à leurs clients de revoir plus facilement à la baisse le prix de la prestation des professionnels de l’immobilier dans le cadre d’une vente, une location ou encore une gestion immobilière.


    ➞Si votre agence pratique des tarifs élevés, n’hésitez pas à les négocier, mais gardez en tête que les honoraires constituent la rémunération de l’agent immobilier qui s’occupe de votre bien : il sera d’autant plus efficace dans son travail s’il est « bien » payé.


    Mandat simple ou mandat exclusif ?


    On appelle mandat le document qui donne pouvoir à un intermédiaire de vendre votre bien immobilier pour votre compte. En raison d’une forte concurrence dans le secteur, certains professionnels peuvent être tentés par des pratiques commerciales trompeuses afin d’obtenir des mandats avant leurs concurrents.


    ►Si vous signez un mandat simple ou plusieurs mandats simples auprès de plusieurs agences, chacune d’entre elles peut tenter de vendre votre bien : celle qui le vendra empochera les frais d’agence.


    ►Si vous signez un mandat exclusif avec une agence, vous ne pouvez pas en mandater d’autres. Cette seconde option est bien évidemment plus sécurisante pour l’agence choisie, mais est-elle vraiment plus intéressante pour vous ?



	

    Bon à savoir


    Les agences martèlent, chiffres à l’appui, que la vente est plus longue sous mandat simple que sous mandat exclusif. En réalité, tout bien estimé correctement se vend rapidement, quel que soit le type de mandat signé ou la personne chargée de le vendre.






    Passer par un professionnel, utile ou poudre aux yeux ?


  [image: ]




    Méfiez-vous de ce que raconte votre agent immobilier


    Vous êtes bailleur


    ►Ne vous laissez pas leurrer par les « services exclusifs » proposés par les agences de gestion locative et n’hésitez pas à demander la liste et le détail desdits services. Vous vous apercevrez que gérer un bien n’est pas une tâche si complexe et chronophage. Il suffit juste d’un peu de bon sens !


    Dans la même idée, ne vous faites pas avoir lorsque les agences évoquent « les nombreuses réglementations et les obligations légales en matière de location » : en réalité, il n’y en a pas tant que ça, et de plus, elles sont relativement cohérentes.


    ►Vous subissez une vacance locative, donc vous perdez de l’argent (pas de locataire, donc pas de rentrée d’argent, mais votre emprunt immobilier, les charges de copropriété et l’assurance continuent à courir). Pourtant, votre agence assure avoir mis votre bien en ligne, répondre aux appels ou effectuer des visites.


    Rappelez-vous que votre agence de gestion locative ne perd pas d’argent, elle (vous continuez à payer). Restez attentif et demandez des comptes rendus d’action.


    ►Sachez que la qualité des services varie considérablement d’une agence à l’autre. Des retards dans la résolution des problèmes des locataires (donc un potentiel départ entraînant une vacance locative), des erreurs comptables ou des négligences dans l’entretien du bien arrivent donc régulièrement.


    N’hésitez pas à mettre en concurrence plusieurs agences et à en choisir une plus efficace, et idéalement, compte tenu du fait que le coût de cette prestation réduit de manière importante vos revenus locatifs, moins onéreuse.


    Vous êtes en recherche d’un bien à louer ou à acheter


    ►Vous pouvez tout à fait faire appel à une agence pour vous aider dans votre recherche. N’hésitez pas à poser toutes les questions nécessaires, c’est son travail de vous renseigner. S’il ne sait pas y répondre, laissez-lui une chance, mais il doit revenir vers vous rapidement et avec des réponses précises afin de vous permettre de faire des choix éclairés.




    ►Même si vous ne le souhaitiez pas, il arrive que vous n’ayez pas le choix de passer par une agence car le bien qui vous intéresse est en agence de gestion locative ou sous mandat de vente. En d’autres termes, le propriétaire a décidé de faire appel à un intermédiaire entre lui et vous. Une agence est censée vous renseigner, mais dans les faits, si la concurrence est forte, elle servira surtout à faire le tri entre les différents dossiers et à sélectionner celui lui semblant le moins risqué en matière de solvabilité.


    Vous êtes vendeur


    ►Sachez reconnaître les techniques de vente ! Un agent immobilier affirme avoir plusieurs acquéreurs qualifiés (cela signifie qu’il connaît les caractéristiques de leur recherche et leurs moyens financiers et que ces derniers correspondent à votre bien) intéressés pour visiter votre bien ? Cet agent a du réseau, vous êtes certainement tenté de lui confier la vente. C’est une astuce commune pour vous faire signer un mandat.


    ►Accordez une confiance toute relative à l’estimation. Beaucoup d’agents gonflent l’estimation de votre bien afin de vous faire espérer une meilleure vente dans le but que vous leur signiez un mandat (ils vous demanderont au bout de quelques semaines de baisser votre prix, mais vous serez encore engagé vis-à-vis d’eux). Une estimation reste une estimation, ce n’est pas forcément le prix auquel le bien se vendra !


    ►Ne vous laissez pas appâter par le portefeuille de clients annoncé fièrement par l’agence. Son portefeuille est tout simplement un fichier regroupant les contacts des personnes étant récemment (ou pas) entrées en lien avec elle pour un projet d’achat. En réalité, ce fichier contient un peu de tout : acquéreurs ayant déjà trouvé un logement ou ayant finalement renoncé à leur projet, individus plus ou moins sûrs de leur capacité de financement, curieux plus intéressés par une simple visite qu’avec une vraie envie d’achat… Les agents trouvent, dans l’immense majorité des cas, leurs acquéreurs grâce à leurs annonces publiées sur Internet. Comme n’importe quel vendeur, en somme.


    ►Attention aux éventuelles visites de faux acquéreurs (acquéreurs que l’agent sait peu intéressés, mais qu’il fait venir chez vous entre deux autres visites ou pour faire valoir un autre bien, ou encore connaissance de l’agent sans projet réel d’achat) qui ne servent qu’à vous rassurer sur la capacité de l’intermédiaire à vendre votre bien. Encore une astuce commune pour conserver ou rallonger un mandat.




    ►Vous pouvez toujours vendre par vous-même ! Imaginons que quelques jours après avoir contracté un ou plusieurs mandats simples, votre voisin vous annonce qu’après mûre réflexion, il se porte acquéreur. Dans ce cas, vous ne devez rien à l’agence. Certaines agences (par exemple, Century 21) incluent une clause dans leurs mandats exclusifs indiquant que le vendeur, s’il met lui-même le futur acheteur en contact avec l’agence, se voit réduire de 50 % les frais d’agence. On parle dans ce cas de mandat semi-exclusif.



	

    Attention


    Soyez conscient que mandater un agent a deux issues possibles :


    •Vous vendez et cette démarche est efficace, mais vous avez payé cher le coût de cette prestation.


    •Si le professionnel ne parvient pas à vendre, cette démarche se révèle inutile, voire chronophage (visites non concluantes ou retour du bien à la vente si l’agent a omis, intentionnellement ou non, des informations). 


    Autrement dit, vous perdez soit de l’argent, soit du temps.






    Votre agence fait-elle le job ?


    Votre agence de gestion locative a-t-elle une réelle valeur ajoutée ?
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    Votre agence de vente immobilière est-elle vraiment utile ?
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    Retirer un mandat à une agence immobilière, la méthode


    Vous pouvez dénoncer (c’est-à-dire résilier) un mandat si votre agent ne remplit pas sa mission, si vous avez trouvé par un autre biais un acquéreur ou encore si vous ne souhaitez tout simplement plus vendre. Dans ce cas, révoquez votre mandat sans attendre afin de ne plus être engagé.


    ■Pendant le délai de rétractation


    Si le mandat n’a pas été signé au sein de l’agence, par exemple si l’agent s’est rendu chez vous pour signer le mandat, vous pouvez vous rétracter librement dans les 14 jours suivant la signature.
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    C’est la loi qui le dit


    Art. L221-18 du Code de la consommation.






	

    Attention


    Si l’agent, avec votre accord, a commencé à faire visiter votre bien avant l’expiration de ces 14 jours, la rétractation n’est plus possible.
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    C’est la loi qui le dit


    Art. L221-28 du Code de la consommation.


    ■Après le délai de rétractation


    Si le mandat a été signé en agence ou si le délai de rétractation de 14 jours est passé, vous êtes engagé pour la période indiquée dans votre mandat simple ou exclusif. Cette période est irrévocable. Cependant, une fois écoulée, vous pouvez révoquer votre mandat à tout moment, en respectant le délai de préavis prévu.


    Dans le cas d’un mandat exclusif, cette période ne peut pas dépasser 3 mois et le délai de préavis, 15 jours.
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    C’est la loi qui le dit


    Art. 78 du décret du 20 juillet 1972.






	

    Attention


    Vous souhaitez résilier votre mandat, mais votre agent vous a présenté une offre d’un candidat acquéreur au prix demandé ? Vous êtes obligé de vendre !




    Si vous souhaitez annuler la transaction, l’agence peut obtenir un dédommagement si elle prouve en justice que votre changement d’avis lui a occasionné un véritable préjudice (ce qui est le cas si un conseiller ou un agent immobilier a effectué des visites et a passé du temps à constituer le dossier acquéreur, à négocier le prix de vente et a organisé la signature du compromis de vente, par exemple).
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    C’est la loi qui le dit


    Cour de cassation du 5 juillet 2006, n° 05-12418.


    Vos droits et recours en cas de conflit


    L’agence est soumise à une obligation de moyens


    Votre agence immobilière doit tout mettre en œuvre pour respecter le mandat signé. C’est une obligation contractuelle. Cela signifie que si l’agence est mandatée pour la gestion d’un bien locatif, elle doit s’assurer de la solvabilité des locataires et tout mettre en œuvre pour récupérer les loyers impayés, par exemple. Si l’agence a un mandat de vente, elle n’est pas obligée de vendre, mais elle est obligée d’accomplir toutes les démarches pour tenter de vendre (mise en ligne de l’annonce, réalisation des visites…). Si votre agent commet des fautes ou des négligences, il est responsable !
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    C’est la loi qui le dit


    Article 1992 du Code civil.


    L’agence est soumise à une obligation contractuelle de conseil et d’information


    Dans le cadre de toute vente et location immobilières, l’agence immobilière doit informer son client sur la nature et les caractéristiques de l’opération. C’est une obligation contractuelle. En d’autres termes, si l’agent a connaissance de l’existence d’un vice affectant le bien, par exemple, il est tenu d’en informer le vendeur et d’en informer les candidats acquéreurs.


    Si vous avez subi un préjudice à cause d’un manquement à son obligation d’information, votre agence immobilière encourt le paiement de ­dommages et intérêts. Pour l’éviter, elle devra prouver qu’elle a ­communiqué toutes les informations utiles et effectué toutes les recherches nécessaires (vérifications des renseignements donnés par le vendeur comme la superficie du bien, par exemple).
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    C’est la loi qui le dit


    Article 1147 du Code civil.


    Vers qui se tourner en cas de manquement de l’agence à ses obligations ?


    ■Le directeur de l’agence immobilière et/ou son service juridique


    Si la discussion avec votre agent n’aboutit à aucun accord, envoyez une réclamation écrite, c’est-à-dire un courrier indiquant les faits précis ­reprochés à l’agence. Il doit être adressé par lettre recommandée avec accusé de réception et être accompagné des pièces justificatives (références juridiques, factures, photos…).


    ➞En parallèle, tout locataire ou propriétaire peut saisir le Conseil national de la transaction et de la gestion immobilière (CNTGI). Cet organisme a pour mission de réguler et de discipliner les professionnels de l’immobilier.



	

    À savoir


    Si l’agence immobilière refuse votre demande ou ne vous répond tout simplement pas, vous êtes officiellement en litige avec elle.




    ■Le médiateur de la consommation


    Après avoir adressé une réclamation écrite restée sans réponse satisfaisante, tout consommateur a le droit de saisir un médiateur afin de tenter de résoudre à l’amiable le litige qui l’oppose au professionnel.




    La saisine du médiateur doit être effectuée par lettre recommandée avec accusé de réception dans un délai de 1 an à compter de la réclamation écrite. Cette procédure gratuite et rapide permet souvent d’éviter un recours devant les tribunaux.


    ➞Tout professionnel de l’immobilier (transaction et gestion) est tenu de mettre à disposition de ses clients les coordonnées du médiateur. Elles doivent figurer sur le site Internet du professionnel ou dans les conditions générales de votre mandat.



	

    À savoir


    Le médiateur a 90 jours pour apporter une solution (par exemple, un dédommagement financier du préjudice que vous avez subi). Si la solution proposée est refusée par l’une ou l’autre des parties, vous pouvez porter l’affaire en justice.




    ■Le tribunal judiciaire ou le tribunal de proximité


    Si le désaccord persiste au terme de la médiation, vous disposez de 5 ans (à compter du jour où vous avez pris connaissance des faits reprochés à l’agence) pour engager une action en justice. L’affaire sera jugée par le tribunal judiciaire ou le tribunal de proximité le plus proche de l’adresse du bien concerné par le litige ou le plus proche de l’adresse de l’agence immobilière.



	

    À savoir


    La réparation de votre préjudice prendra la forme de dommages-intérêts dont le montant sera apprécié par le juge le jour de la décision du tribunal.




    ➞Cette démarche peut être coûteuse, aussi nous vous conseillons de vérifier les garanties incluses dans vos différents contrats d’assurance. Si vous êtes couvert par une garantie protection juridique, vous pouvez bénéficier de conseils d’un avocat spécialisé en droit immobilier et/ou de la prise en charge de tout ou partie de vos frais de justice.

  
OEBPS/image/img002.jpg
LES AGENCES INDEPENDANTES
50 % DU CA DU MARCHE IMMOBILIER

D Souvent composées de peu de collaborateurs,
elles constituent la majorité des agences immobiliéres.

Elles ne sont pas rattachées a un réseau sous enseigne, mais un

quart d'entre elles adhére & la FNAIM (Fédération nationale
de I'immobilier), une union de syndicats professionnels de
limmobilier.

LES RESEAUX SOUS ENSEIGNE

40 % DU CADU MARCHE IMMOBILIER

Par exemple, Orpi (1250 agences), Century 21 (850 agences),
Laforét Immobilier (750 agences), Guy Hoquet n

'lmmobilier (500 agences...).
Elles représentent 25% des agences immobiliéres.

LES MANDATAIRES IMMOBILIERS
10 % DU CA DU MARCHE IMMOBILIER

_D On parle de 27 000 mandataires. Citons par exemple IAD
France (9 166 mandataires), SAFTI (4 038 mandataires),
CAPIFRANCE (2 461 mandataires...). Il s'agit d'indépendants
n'ayant pas d'agence physique. Leurs colts de
fonctionnement étant ainsi réduits, ils sont moins onéreux.

Tous vendent des biens grace

aux portail .
professionnels -
ussj
AUX porgg; dce
le, Se Loger Ouy, S immopg:
par exemple, erts ay, Obilieys
et Logic Immo . Srang Pubjj
reXem
. . % Ple, [,
(les annonces sont Mises en ligne I’mmobf/ier ""Coin °ls
par les professionnels et sont rincip, Iri\/a/)
visibles par tous) - f’es anno
I o
Omg: Par Nt miseg
les Ssionn
e els
Visiblgg o lers et sont
us)





OEBPS/font/Calibri.ttf


OEBPS/toc.xhtml


  

    Table des matières



    

      		

        Couverture

      



      		

        Titre

      



      		

        Copyright

      



      		

        Sommaire

      



      		

        Partie 1 - Immobilier

      

        		

          Chapitre 1 - Arrêtez de vous faire avoir par les agents immobiliers

        

          		

            Le constat

          



          		

            Les chiffres

          



          		

            Ce que les agents immobiliers ne vous disent pas

          

            		

              3 différentes organisations… pour un même métier

            



            		

              Une confusion des termes qui profite aux professionnels

            



            		

              Votre bien immobilier, vos règles

            



            		

              Qui paie (vraiment) les frais d’agence ?

            



            		

              Frais d’agence, qui gagne (vraiment) quoi ?

            



            		

              Si, les frais d’agence peuvent se négocier

            



            		

              Mandat simple ou mandat exclusif ?

            



          



          



          		

            Passer par un professionnel, utile ou poudre aux yeux ?

          



          		

            Méfiez-vous de ce que raconte votre agent immobilier

          

            		

              Vous êtes bailleur

            



            		

              Vous êtes en recherche d’un bien à louer ou à acheter

            



            		

              Vous êtes vendeur

            



          



          



          		

            Votre agence fait-elle le job ?

          

            		

              Votre agence de gestion locative a-t-elle une réelle valeur ajoutée ?

            



            		

              Votre agence de vente immobilière est-elle vraiment utile ?

            



            		

              Retirer un mandat à une agence immobilière, la méthode

            



          



          



          		

            Vos droits et recours en cas de conflit

          

            		

              L’agence est soumise à une obligation de moyens

            



            		

              L’agence est soumise à une obligation contractuelle de conseil et d’information

            



            		

              Vers qui se tourner en cas de manquement de l’agence à ses obligations ?

            



          



          



        



        



      



      



    



  





Pagination de l'édition papier



    		3



    		4



    		5



    		7



    		8



    		9



    		10



    		11



    		12



    		13



    		14



    		15



    		16



    		17



    		19



    		20



    		21



    		22



    		23



    		24



    		25



    		26



    		27



    		28



    		29



    		30



    		31



    		32



    		33



    		34



    		35



  



  Points de repère



  

    		Couverture



  





OEBPS/font/StoneSansStd-Medium.ttf


OEBPS/font/StoneSerifStd-MediumItalic.ttf


OEBPS/font/StoneSansStd-Bold.ttf


OEBPS/image/img003.jpg
Vous avez Vous habitez

a proxlmlte
plusieurs  NON
bien a gérer du (ou des) blen(s) oul

NO}\ Vous avez
du temps
Vous étes bailleur a consacrer

a votre
(vos) bien(s)

\‘ Vous étes prét
aintervenir
UNE AGENCE oul le week-end

DE GESTION ou en vacances

LOCATIVE PEUT /
ETRE UTILE oul
Vous avez des $—— NoN l

connaissances Vous étes manuel

dans I'immobilier,
la finance ou la gestion ON NON,
de patnmolne

Vous avez oul
Vous bénéficiez "
NON d'iif consail un bon artisan
dans I'immobilier, oul

la finance ou la gestion
de patrimoine é__ NON «——

Vous étes
organisé

- v

oul

Vous étes en
recherche d'un bien
(a louer ou a acheter),

l EPARGNEZ
oul vous
Vous résidez dans ’_é LE PRIX
le secteur recherché D'UNE AGENCE (\
lNoN Ul

Vous avez déja acheté /)\UI Vous avez déja

ou avez des v eu plusieurs

i ous pouvez envisager Is et visites

connaissances appels et visi
dans l'immobilier une baisse de prix <— NON4<—

la finance ou la gestion NO \ oul

deparmone Votre bien est sur NoN
lNON le marché depuis ___NON \ Votre bien
- +de 3 mois N Vous étes pressé est visible
Vous bénéficie: de vendre sur Internet
d'un conseil
dans I'immobilier, ou'\l oul

la finance ou la gestion

de patrimoine\ UNE AGENCE EN NON
NON 3 TRANSACTION ~ ,—
IMMOBILIERE
PEUT ETRE UTILE

Vous étes vendeur






OEBPS/font/ZapfDingbats.ttf


OEBPS/font/ZapfDingbatsStd.ttf


OEBPS/image/titre.jpg
Louise Roche

J’ARRETE
DE ME FAIRE AVOIR!

IMMOBILIER, ASSURANCES, BANQUES...
RECUPEREZ CE QUI VOUS EST DU

MAXIMA





OEBPS/font/SegoeUIEmoji.ttf


OEBPS/font/StoneSerifStd-Medium.ttf


OEBPS/image/couv.jpg
LOUISE
ROCHE

MAXIMA





OEBPS/font/StoneSansStd-Semibold.ttf


OEBPS/image/avocat.jpg





OEBPS/image/img004.jpg
Constitution du dossier
de gestion locative

Diffusion de votre bien
(site de I'agence et
plateformes en ligne)

Gestion des appels
et visites du bien

Travaux : gestion
des interventions
urgentes

Appels et quittances
de loyer

Révision annuelle
du loyer

Régularisation annuelle
des charges

Etablissement annuel
des revenus

Le saviez vous ?

1I s'agit de collecter toutes les informations et documents
relatifs & votre logement et de vous faire signer un contrat de location
et/ou de gestion locative. Cette étape, si vous gérez votre b ien
vous-méme, n'a pas lieu d'dtre.

Les agences diffusent les biens dont elles ont la gestion sur leur
propre site, mais pas seulement ! La plupart des sites de locations
immobiliéres (notamment Pap.fr et Leboncoin) sont accessibles & tous :
il suffit de prendre des photos et de rédiger une annonce.

Si vous habitez loin du logement proposé 4 la location, passer par une
agence pour effectuer les visites est pratique. Mais si vous résidez non
loin de votre investissement locatif, n*hésitez pas 4 effectuer les visites
vous-méme : vous sélectionnerez d'autant mieux vos futurs locataires.

Si vous habitez dans le méme secteur que votre bien, vous pouvez
intervenir vous-méme. Si vous ne vous sentez pas a |'aise avec cette
situation ou si vous résidez dans une autre région, vous pouvez
tout a fait faire appel a un artisan de confiance.

1l s*agit de relancer votre locataire (au cas ot il ne vous aurait pas
versé son loyer mensuel), et de lui envoyer une quittance (c'est-a-dire
un document attestant de son paiement). Si vous avez plusieurs

logements en location, il existe de nombreux logiciels dédiés !

Vous pouvez réviser le loyer une fois par an (selon un calcul précis)

Pour savoir de combien vous pouvez augmenter votre loyer, il vous

suffit de vous rendre sur le site du Service public : le simulateur mis
en place par le gouvernement est accessible a tous.

T s'agit, & la fin de I'année, de comparer le montant des charges payées
par le locataire avec celles effectivement dues. S'il existe un écart entre
les deux montants, le locataire devra verser la différence au bailleur,
ou inversement. Ce calcul est & la portée de tous !

L'établissement de votre déclaration annuelle (revenus locatifs et
charges déductibles) vous permet de vous libérer de cette tache

administrative. Cependant, vous allez de toutes maniéres devoir vérifier

cette déclaration et la déposer auprés de I'administration fiscale.

Le coiit d'une agence de gestion locative : selon la renommée et la politique tarifaire de I'agence, ainsi que le
nombre de prestations proposées, les honoraires mensuels varient entre 6 et 9 % du prix du loyer HT.
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Le saviez vous ?

Rendez-vous sur un des sites gratuits proposant des estimations
calculées selon le prix de vente de biens comparables au vétre. Vous
pouvez aussi demander son avis a un conseiller immobilier : les agences
proposent ce service gratuitement, et cela ne vous engage a rien !

Le mandat simple permet de confier la vente de son bien a plusieurs

agences en méme temps, tandis que le mandat exclusif implique de

travailler exclusivement avec une seule agence. Dans les 2 cas, vous
&tes engagé & régler des frais d'agence en cas de vente.

Les agences diffusent les biens confiés sur Internet en affirmant avoir
accés & une large clientéle. Le premier site de ventes immobilieres.
reste pourtant Leboncoin. Ce dernier est accessible a tous, y compris

aux agences : il leur suffit de poster des photos et une annonce.

Si vous habitez dans le méme secteur géographique que votre bien,
n'hésitez pas & effectuer les visites : vous connaissez le logement mieux
que personne et pourrez vous assurer, en amont des visites, du sérieux

et des capacités de financement de vos potentiels acheteurs !

Le but de la négociation consiste a trouver un équilibre entre vos
attentes et les possibilités des acheteurs intéressés, tout en tenant
compte de la demande sur le marché immobilier local et de la
concurrence. De 13 a négocier vous-méme, il n'y a qu'un pas !

1l s'agit de collecter les informations et les documents relatifs a
I'acquéreur (offre écrite indiquant le prix proposé, coordonnées, solutions
de financement...) afin de s'assurer de son intention d'achat, et, une fois
le délai de rétractation passé, de préparer le compromis de vente.

Ce document formalise I'accord entre I'acheteur et vous : prix, modalité
de paiement, date de signature de I'acte de vente définitif, diagnostics &
réaliser... Si vous vendez votre bien par vous-méme, alors c'est une
promesse de vente qui sera signée sous seing privé ou devant un notaire,

ne fois le compromis (ou la promesse) de vente signé et |'obtention du
prét immobilier de I'acquéreur confirmée, le notaire prend la main : les
2 parties se rendent a |'office notarial pour signer I'acte de vente définitif.
Le role de I'agent immobilier consiste en un simple accompagnement.

Le colt d'une agence en transaction immobiliére : selon la renommée et la politique tarifaire de I'agence ou
du réseau d'indépendants, le montant de la commission d'un agent immobilier se situe entre 5 et 10 %

du prix de vente du bien.
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