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Me Dardet-Caroff

Méconnu du grand public, le droit français donne la possibilité au vendeur 
d’un immeuble bâti existant (à usage d’habitation ou à usage mixte 
habitation/professionnel) de prendre l’engagement de réaliser des travaux, 
pour le compte de l’acquéreur, par le biais du versement par ce dernier de 
sommes d’argent en vue de leur réalisation. Il s’agit de la vente d’immeuble à 
rénover (ou VIR) régie par le décret n° 2008-1338 du 16 décembre 2008.

La vente d’immeuble à rénover est un 
acte notarié plutôt atypique par lequel 
l’acquéreur devient propriétaire du sol 

puis du bâti, au fur et à mesure que les travaux 
sont réalisés par le vendeur. L’acquéreur béné-
� cie, comme en matière de vente d’immeuble 
« normale », d’une protection accrue mais 
en ne devenant propriétaire des constructions 
qu’au fur et à mesure que celles-ci soient effec-
tuées, après être devenu dans un premier temps 
propriétaire du sol. 
Il existe bien entendu des règles précises à 
respecter quant aux modalités et au forma-
lisme de l’acte de vente d’immeuble à rénover 
(VIR), au paiement du prix, à la réalisation des 
travaux ainsi qu’aux dispositions prises par le 
législateur en vue de protéger l’acquéreur pen-
dant et après les travaux entrepris.

Formalisme de la vente 
d’immeuble à rénover (VIR)
La vente d’immeuble à rénover est un acte 
notarié qui concerne la vente d’un immeuble 
bâti existant, à usage d’habitation ou à usage 
mixte habitation/professionnel, avec l’enga-
gement pour le vendeur de réaliser certains 
travaux bien précis. 
Les travaux autorisés sont répertoriés dans le 
décret du 16 décembre 2018 et ne doivent en 
aucun cas être des travaux d’agrandissement 
ou de restructuration complète de l’immeuble.  
À défaut, il s’agirait d’une vente en l’état futur 
d’achèvement et non d’une vente d’immeuble 
à rénover. 
L’immeuble ne doit pas être rendu neuf au 
sens de la loi, c’est-à-dire qu’il ne faut pas 
réaliser :
• plus de la moitié des fondations ou des 

éléments hors fondations déterminant la 
résistance et la rigidité de l’ouvrage ou des 
façades (hors ravalement) ; 

• ou plus des deux tiers de chacun des 
éléments suivants : plancher, huisseries 
extérieures, cloisons intérieures, sanitaires, 
plomberie, installations électriques, système 
de chauffage.

L’acte contenant vente d’immeuble à rénover 
doit comporter un certain nombre d’éléments 

essentiels sous peine de nullité : la descrip-
tion et les caractéristiques de l’immeuble 
vendu, la nature et la consistance des travaux 
à réaliser, le prix de l’immeuble, le délai de 
réalisation des travaux, la justi� cation de la 
garantie � nancière d’achèvement à délivrer 
par le vendeur, les justi� catifs des assurances 
obligatoires souscrites par le vendeur. 
Si l’acquéreur venait à vendre avant l’ac-
complissement desdits travaux, les droits et 
obligations qu’il tient de la vente d’immeuble 
à rénover seraient bien évidemment transférés 
au nouvel acquéreur.

Paiement du prix et des travaux 
lors de la VIR 
La loi encadre strictement le régime de la 
vente à rénover, notamment pour le paiement 
du prix de vente et des travaux à réaliser, sous 
forme d’échelonnement de versement des 
sommes dues. Lors de la régularisation de 
l’acte authentique, l’acquéreur devra procéder 
au versement du prix de vente de l’existant. 
Puis, il effectuera le paiement du montant 
des travaux au fur et à mesure de l’avancée 
des travaux en respectant un échelonnement 
précis :
• à concurrence de 50 % lors de l’achèvement 

des travaux représentant la moitié du prix 
total des travaux ;

• et à concurrence de 95 % à l’achèvement de 
l’ensemble des travaux. 

Quant au solde, il sera payé comme en 
matière de vente en l’état futur d’achèvement, 
lors de la livraison. Il est strictement interdit 
au vendeur de demander ou de percevoir des 
sommes qui ne seraient pas exigibles aux vues 
de l’avancement des travaux.
Néanmoins, le décret n° 2010-1128 du 27 
septembre 2010 y a apporté quelques ajuste-
ments et les versements ne peuvent excéder 
au total :
• 35 % à l’achèvement des fondations ;  
• 50 % à l’achèvement du plancher haut du 

rez-de-chaussée ; 
• 65 % à l’achèvement du dernier plancher 

haut ; 
• 70 % à la mise hors d’eau ;

• 80 % à l’achèvement des cloisons et à la 
mise hors d’air ; 

• 90 % à l’achèvement des travaux d’équi-
pement, de plomberie, de menuiserie et de 
chauffage ; 

• 95 % à l’achèvement de l’immeuble.
Des paliers intermédiaires restent possibles 
mais seulement si les plafonds ci-dessus ne 
sont pas dépassés. 
À défaut, le vendeur qui ne respecterait pas 
lesdits plafonds et exigerait des versements 
plus importants pourrait encourir diverses 
sanctions.

Règles de protection
de l’acquéreur 
Bien évidemment, le législateur a voulu 
encadrer de manière stricte ce type 
d’acquisition inhabituelle. Tant pour assurer 
à l’acquéreur que les travaux seront réalisés 
dans le délai imparti, que par la suite, si un 
problème devait subvenir.

Il est, par conséquent, imposé au vendeur 
de souscrire à une garantie d’achèvement 
(caution solidaire) auprès d’un établissement 
bancaire ou d’une société d’assurance spécia-
lement habilitée. 
Cette garantie prendra � n lorsque l’achève-
ment des travaux sera dûment constaté et 
que les parties, vendeur et acquéreur, auront 
régularisé un procès-verbal de réception, 
comme en matière de vente en l’état futur 
d’achèvement. 
L’acquéreur devra ainsi procéder au dernier 
versement, et par conséquent, solder le prix 
auprès du vendeur.
Ce dernier, professionnel, devra également 
justi� er auprès de l’acquéreur de la souscrip-
tion d’une assurance de responsabilité obli-
gatoire ainsi que d’une assurance dommages 
ouvrage sous peine de s’exposer encore une 
fois à de possibles sanctions. 
L’achèvement des travaux constituera alors le 
point de départ des diverses garanties.
 
  

Caroline  MARLIN
Notaire à Libourne

PAROLE DE 
 NOTAIRE

LA VENTE À RÉNOVER

PROJET IMMOBILIER 
100 % de réussite 
avec mon notaire !

La réussite d’un projet immobilier, elle se joue en sélectionnant le bon 
interlocuteur, le notaire. Ses compétences juridiques et son expérience bénéfi que 

permettent de gagner la partie lorsqu’il s’agit de vendre ou acheter. 
Découvrons sa stratégie basée sur des valeurs clés !

par Marie-Christine Ménoire - Stéphanie Swiklinski - Christophe Raffaillac

SPÉCIAL  100e NUMÉRO



 10

La 100aine 

DE NOTAIRES ET NÉGOCIATEURS DU         SUD-OUEST

100, voilà un chiffre qui corres-
pond bien à votre magazine 
mensuel IMMO NOTAIRES 
qui fête sa centième parution. 
Une valeur qui atteste de la 

belle expérience de la revue au ser-
vice de votre information puisque sa 
sortie remonte à 2007 !
Depuis toutes ces années, les no-
taires du Sud-Ouest ont répondu pré-
sent pour vous accompagner dans 
vos projets immobiliers. Au travers 
des nombreuses offres immobilières 
sélectionnées pour que vous réali-
siez une bonne acquisition. Avec les 
divers sujets sur l’actualité de l’immo-
bilier, le droit de la famille, de l’entre-
prise… pour que vous disposiez des 
bonnes informations. 
Un beau numéro « 100 »  qui se prête 
à de nombreuses déclinaisons que 
nous vous suggérons de découvrir 
dans ce dossier. Nous espérons qu’il 
vous donnera envie à 100 % de réa-
liser votre projet aux côtés de votre 
notaire et que cette transaction vous 
donnera satisfaction à 100 %. 

Avec le vœu que nous formons de 
vous garder comme fi dèles lecteurs 
pour les 100 prochains numéros ! 
Bienvenue pour cette centième et 
découvrons la centaine de profes-
sionnels du notariat, spécialiste de 
l’immobilier, prête à vous conseiller.

100 % PROFESSIONNELS
Incontournables pour acheter un 
bien immobilier, les notaires le sont 
tout autant pour le négocier. Dès la 
phase de prospection, ils peuvent 
vous épauler dans cette mission qui 
nécessite du temps et réclame des 
compétences.
Un achat immobilier exige en effet de 
s’entourer des meilleurs profession-
nels pour acheter au prix du marché 
et en toute sécurité. Deux aspects où 
les notaires savent se démarquer : ils 
expertisent les biens pour les propo-
ser à un prix réaliste sur le marché. 
Ils encadrent la transaction avec un 
maximum de précautions juridiques 
pour aboutir à la signature de l’acte 
de vente en toute sécurité.
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LES BONS 
INTERLOCUTEURS

Retrouvez les 
coordonnées des 
notaires négociateurs 
dans ce numéro, 
en rubrique :
« Où trouver votre 
notaire »

PAROLE D’EXPERT

Sybille BIAIS
 NÉGOCIATRICE à  l’Étude Biais, Vergez- Pascal 
et Girardot à Bordeaux

En quoi le service de négociation des études
sécurise-t-il  les transactions ?
Sybille Biais : Le service de négociation immobilière réu-
nit toutes les conditions pour instaurer une vraie relation de 
confi ance entre le négociateur et son client, qu’il soit acheteur 
ou vendeur. Cette qualité de service incomparable, elle découle 
de la réelle maîtrise du dossier. En effet, le rôle du négociateur 
consiste à réunir en amont tous les documents nécessaires à 
l’estimation et à la mise en vente : actes antérieurs, diagnos-
tics, présence d’éventuelles servitudes, cahier des charges… 
Conjointement, une étude du PLU et de l’urbanisme peut être 
menée au préalable. En effet, en exerçant notre métier au sein 
de l’étude aux côtés des notaires, nous disposons en direct de 
tous les conseils juridiques et fi scaux utiles pour la vente des 
biens immobiliers, comme le calcul de la plus-value pour la vente 
d’une résidence secondaire par exemple. 
Ainsi, le vendeur connaît tous les tenants et aboutissants de la 
transaction avant de proposer son bien à la vente. 
De son côté, l’acquéreur profi te d’un accès privilégié à tous ces 
éléments très utiles avant d’effectuer la visite de l’appartement 
ou de la maison à vendre. Toutes ces informations lui permettent 
de faire sa proposition d’achat dans de bonnes conditions.
En interlocuteurs privilégiés, nous accompagnons nos clients
depuis la mise en vente jusqu’à la signature de l’acte défi nitif. 
Ainsi, nous les tenons informés de toute l’avancée du dossier.
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Ce savoir-faire, il trouve toute son 
expression au sein des Services im-
mobiliers et expertises  des études 
de la Gironde, de la Dordogne et des 
Landes. Des professionnels dédiés, 
les négociateurs, accueillent le public 
pour répondre à tous les projets, qu’il 
s’agisse de vendre ou d’acheter. Des 
prestations exclusives en matière de 
transaction immobilière qui se tra-
duisent par :
• des conseils patrimoniaux ;
• un interlocuteur unique jusqu’à la 
vente ;
• la signature d’un mandat notarial ;
• la maîtrise de l’expertise immobi-
lière ;
• un suivi rigoureux des clients ;
• des mises à prix conformes au 
marché ;
• des honoraires avantageux entre 
3,5 % et 5 % en moyenne ;
• un compromis de vente fi able.
Tous ces avantages propres à la né-
gociation notariale, ils profi tent en 

Que conseillez-vous aux vendeurs pour négocier 
vite et bien ?
Géraldine Godin : Nous invitons les vendeurs à se fi er aux 
compétences et à l’expérience du négociateur. Ce dernier 
possède une parfaite connaissance du marché local lorsqu’il 
s’agit de réaliser l’estimation d’un bien. Une prestation qui 
se déroule en toute objectivité et transparence.
Pour vendre vite et bien dans la conjoncture actuelle,
le produit doit être au prix du marché. Pour cela, nous dis-
posons de tous les outils pour estimer au mieux la maison 
ou l’appartement. Cela repose sur le rapprochement avec le 
référentiel des dernières ventes enregistrées par secteur et 
typologie de bien.
Bien souvent, le vendeur fait appel à une multitude d’in-
termédiaires et se laisse séduire par des estimations trop 
élevées. Cela fi nit par nuire à l’immeuble mis en vente car il 
risque de rester trop longtemps sur le marché. Nous consta-
tons que souvent, il se négocie au prix où il a été expertisé.
Notre bonne connaissance du marché immobilier fait toute 
la différence lorsqu’il s’agit de signer une vente. 
Nous pouvons d’autant mieux appréhender l’évolution des 
prix que nous fonctionnons en réseau entre négociateurs du 
Sud-Ouest. Un travail de groupe qui nous permet de nous 
perfectionner, d’échanger sur nos pratiques et d’élever notre 
niveau d’expertise.

PAROLE D’EXPERT

Géraldine GODIN
CLERC NÉGOCIATEUR  à  l’Étude Breyne 
et Breyne-Talucier à Bordeaux

outre de la force du réseau de négo-
ciation notariale du Sud-Ouest.
Cette entité s’appuie sur une 100aine 

de notaires qui assurent cette activi-
té de négociation au moyen d’outils 
communs tels qu’un fi chier qui re-
groupe des 100aines de biens à vendre. 
Des Services immobiliers et exper-
tises complètement tournés vers le 

public puisqu’ils comptent au total 
près de 40 négociateurs. Toutes ces 
forces réunies, notaires et négocia-
teurs, assurent un excellent maillage 
du territoire. Quel que soit le secteur, 
le notariat occupe le terrain pour per-
mettre à chacun de vendre ou ache-
ter dans les meilleurs délais et en 
toute sérénité.
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100 mois, cela mérite une conver-
sion en années pour mieux se 
représenter la durée. Cela nous 
donne 8 ans et 3 mois, qui cor-
respondent à peu près à la durée 

moyenne de détention d’un bien immobi-
lier. Pas question de s’endormir sur ses 
lauriers durant cette période puisque la 
perspective de revendre arrive à grands 
pas. Et même si l’immobilier profi te d’une 
belle cote d’amour, avec une valorisation 
de 1 à 2 % par an en moyenne, un bien 
se négocie d’autant mieux s’il est dans 
l’air du temps. Ce qui suppose de se re-
trousser les manches et de programmer 
quelques travaux qui vont le rendre plus 
attirant et performant. En effet, c’est à ce 
prix que l’on peut espérer le négocier sans 
diffi culté…
En bons professionnels de l’immobilier, 
les notaires ne sauront que vous encou-
rager à préférer une restauration de qua-
lité. Elle repose sur des entreprises qui 
offrent des garanties décennales. Des 
assurances qui feront toute la différence 
aux yeux des acheteurs, puisque ces jus-
tifi catifs contribuent à alimenter une sorte 
de carnet d’entretien du bien, un passe-
port exigé depuis peu dans le monde de 
la copropriété. Dans quels chantiers faut-il 

se lancer pour préserver la santé de son 
bien immobilier ?

100 % UTILE
Toujours vus d’un très bon œil, les travaux 
d’isolation font la différence aux yeux des 
acheteurs. Cela passe par le remplace-
ment des fenêtres ou bien l’isolation des 
murs et de la toiture. Des investissements 
d’autant plus intéressants qu’ils contri-
buent à améliorer la classe énergie de la 
maison ou de l’appartement. Au moment 
de revendre, les acheteurs attachent un 
intérêt particulier à la lecture des dia-
gnostics immobiliers, et notamment celui 
consacré aux performances énergétiques 
(DPE).
Il en va de même pour toutes les amé-
liorations qui vont permettre d’abaisser 
la facture d’énergie. Une ancienne chau-
dière fuel pourra avantageusement être 
remplacée par une pompe à chaleur. 
De même qu’un chauffage d’appoint plus 
vertueux au plan environnemental, de 
type poêle à bois ou granulé, constitue un 
bon investissement.
Précisons que ces travaux peuvent être 
en partie fi nancés grâce à MaPrimeRé-
nov’. Ce dispositif d’aide à la rénovation 
énergétique profi te, depuis le 1er janvier, à 
tous les propriétaires occupants. 
Les extensions légères, type véranda, 
agrandissement à ossature bois, donnent 
aussi de la plus-value à une maison. Forcé-
ment puisqu’elles permettent d’augmenter 
la surface habitable. Des aménagements 
encore plus enviés par les acheteurs, car 
ils aspirent à disposer de pièces donnant 
directement sur l’extérieur. 
Signalons que ces aménagements 
doivent aussi s’accompagner d’un bon 
entretien du bien. Ce qui revient à surveil-
ler sa toiture de près pour éviter que les 
lichens ne viennent l’altérer. Un démous-
sage s’impose donc tous les 4 à 5 ans. Il 
permet aussi de repérer les tuiles cassées 
qui pourraient provoquer des infi ltrations. 
Quant au confort intérieur, si tous les 
goûts et couleurs sont dans la nature, il 
vaut mieux relooker les pièces à la déco 
surannée… Cela permet non seulement 
de se lancer dans une opération de home 
staging qui donne une tout autre dimen-
sion au salon et permet à la maison de 
sortir sa carte séduction !

100 mois 
POUR VALORISER SA MAISON

4 SOLUTIONS 
POUR VALORISER 
SA MAISON 

• Isolation

• Réduction
   de la consommation

• Décoration

• Extension

Sélectionnez une 
de ces actions pour 
augmenter la valeur 
de votre bien
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ECO ATLANTIQUE, UNE ENTREPRISE
À PRENDRE AU SÉRIEUX
Eco Atlantique est une entreprise spécialisée 
et reconnue dans la rénovation énergétique et 
qui offre toutes les garanties quant au disposi-
tif "isolation à 0 €".
Pour les personnes dont les revenus sont plus 
élevés, le montant à payer reste modique : 
2,5 € TTC/m2 pour l'isolation des combles.
Les avis sur internet, les recommanda-
tions, le bouche à oreille soulignent très 
largement la grande satisfaction des clients : 
"Je recommande, conseiller sérieux, délais 
respectés, travail bien fait". "Très bons conseils 
de la part du commercial et ouvriers très pro-
fessionnels". "Très contente des conseils du 
technicien. Le chantier s'est très bien déroulé".
Depuis 2014, Eco Atlantique a réalisé plus 
de  15 000 chantiers sans jamais avoir eu 
recours au démarchage téléphonique res-
senti par beaucoup comme du harcèlement. 
Unanimement reconnue pour le sérieux de 
ses interventions et le professionnalisme de 

On ne le dira jamais assez : bien isoler son logement est capital ! Si l'isolation 
apporte du confort, elle permet surtout de substantielles économies d'énergie 
qui allègent le budget et vont dans le sens du respect de l'environnement.

Avec ECO ATLANTIQUE
L'ISOLATION À 0 € DE QUALITÉ MADE IN GIRONDE

ses équipes, Eco Atlantique a été précurseur 
et reste toujour leader de l'isolation à 0 € en 
Gironde. Cette solide réputation ne peut être 
associée aux malversations régulièrement 
relatées dans les médias. Ces pratiques frau-
duleuses ternissent l'image d'une profession 
tout entière et rendent suspect un dispositif 
pourtant très intéressant.

"COUP DE POUCE ÉCONOMIES D'ÉNERGIE" 
ET PRIME ÉNERGIE
Ce dispositif imaginé par les pouvoirs publics 
a pour vocation d'inciter les particuliers à 
faire réaliser des travaux d'isolation. Suivant 
les revenus du ménage, les montants de l'aide 
peuvent financer jusqu'à 100 % du coût des 
travaux. Qui plus est, le bénéficiaire n'a rien 
à avancer, l'entreprise qui réalise les travaux 
perçoit l'aide et s'occupe également de la par-
tie administrative. 
Pour en bénéficier, le particulier doit faire 
appel à une entreprise labellisée RGE, comme 
Eco Atlantique qui est également partenaire 

 www.ecoatlantique.fr
  SECTEUR GIRONDE 05 46 52 95 94

PUBLIREPORTAGE

de Total et signataire d'une charte avec le 
ministère de la Transition Écologique, dans le 
cadre du "coup de pouce économies d'énergie".

ECO ATLANTIQUE : L'ENGAGEMENT 
DE LA QUALITÉ ET DU SERVICE
Eco Atlantique vous permet d'isoler les 
combles avec 32 cm de laine pulsée 
(R> 7m2.K/W) ou un plancher (sous-sol, ga-
rage, vide sanitaire) avec des panneaux iso-
lants de 11 cm d'épaisseur. 
Tout chantier est systématiquement précédé 
d'une visite technique gratuite avant travaux ; 
l'intervention n'est réalisée que si les travaux 
sont techniquement faisables et utiles.
Les aides financent entre 80 et 100 % du coût 
des travaux quels que soient vos revenus. 
Pensez-y dès maintenant pour profiter d'un 
confort douillet.

JUSQU'À 30 %
D'ÉCONOMIES DE CHAUFFAGE

L'énergie est 
notre avenir, 

économisons-la !
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1avis de valeur effectué par le 
Service de négociation de votre 
notaire est évidemment souhai-
table au regard de tout l’enjeu que 
constitue la détermination du prix 

de vente. Le succès d’une transaction re-
pose sur la capacité à présenter le bien 
au prix du marché. Pour fi xer sa valeur au 
plus juste, et lorsque les conditions l’exi-
gent dans le cadre d’une succession, les 
notaires peuvent même réaliser une ex-
pertise immobilière à proprement parler. 
Une méthode très poussée dans l’étude 
du bâti, l’analyse de l’emplacement, la 
comparaison avec d’autres références… 
qui conduit à une estimation d’une grande 
précision. Des études de la Dordogne et 
de la Gironde comptent parmi leurs effec-
tifs des notaires et négociateurs formés 
pour expertiser.
À défaut d’une bonne évaluation avant sa 
mise en vente, le bien risque de se retrou-
ver à un tarif supérieur à ce que les ache-
teurs sont prêts à payer. Avec pour consé-
quence de retarder la vente et d’aboutir 
à une baisse inexorable du prix. D’autant 
plus en période de crise où les acquéreurs 
risquent de se montrer plus scrupuleux 
pour limiter leur budget. Le recours au no-
taire ne fait aucun doute.

100 % EFFICACE
Pour réaliser leur expertise, les no-
taires peuvent s’appuyer sur leur bonne 
connaissance du marché et sur des outils 
dédiés. À commencer par une base de 
données spécifi que au notariat, la base 
PERVAL, qui permet à tout instant de 
consulter toutes les ventes par secteur, 
rue, référence cadastrale, année, type de 
bien...  Cela permet de comparer le bien 
par rapport aux autres références récem-
ment enregistrées dans le quartier.
À cette mine d’informations s’ajoute toute 
la perception du notaire ou négociateur, 
et fruit d’une grande expérience. Comme 
nous l’avait confi é dernièrement Laurent 
Privat, expert REV TEGOVA et négocia-
teur SCP Duquesnoy, Laborde-Latouche 
et Barbé-Duquesnoy à Bordeaux : il est 
nécessaire de se rendre sur place et de 
faire fonctionner bon nombre de ses sens.
• La vue : indispensable de lever et bais-

ser la tête pour ne rien laisser passer et 
repérer ce que le propriétaire ne voudra 
pas vous laisser voir…

• L’ouïe : indispensable d’écouter le bruit 
du voisinage proche ou lointain à l’exté-
rieur comme à l’intérieur. Utile également 
pour apprécier le bruit anormal d’une 
chaudière, d’une adduction d’eau défail-
lante ou d’un parquet qui craque trop…

• L’odorat : indispensable pour apprécier 
l’état des évacuations d’eau ou l’humidité 
présente dans une cave mal ventilée.

• Le toucher : indispensable de passer 
une main sur un mur paraissant humide 
ou pouvant laisser passer l’air…

La valeur d’un bien repose sur ses qualités 
intrinsèques mais également sur tout son 
potentiel en termes de valorisation. Pour 
un notaire et son négociateur, il est impen-
sable de donner un avis de valeur sans 
s’être déplacé sur les lieux ! C’est bien la 
première des démarches pour obtenir un 
avis de valeur fi able. Nous vous invitons 
donc à les contacter. S’il s’agit d’une mai-
son, il convient d’analyser les règles d’ur-
banisme pour déterminer les éventuelles 
possibilités de division, d’agrandissement 
ou de surélévation. Le notaire peut conseil-
ler de diviser l’immeuble ou le terrain avant 
sa mise en vente pour en tirer le meilleur 
prix. Ces détachements trouvent leur sens 
en raison de la tension foncière dans l’ag-
glomération bordelaise. S’il s’agit d’un ap-
partement, le notaire se rapproche du syn-
dic pour vérifi er sa bonne gestion.

100 % utile
L’ÉVALUATION IMMOBILIÈRE

SPÉCIAL  100e NUMÉRO

LES BONS RÉFLEXES

Privilégiez l’expertise 
réalisée par le notaire et 
préparez votre bien :

• 1 bon rangement

• 1 beau nettoyage

• 1 belle tonte 
  de pelouse

• 1 mise à niveau pour
   les petites réparations
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100 km 

OÙ INVESTIR AUTOUR DE BORDEAUX

100 km, voilà un large rayon d’ac-
tion pour investir autour de Bor-
deaux. Surtout que les destina-
tions attractives ne manquent pas 
en Gironde dans un périmètre al-

lant du bassin d’Arcachon au Bergeracois 
passant par le Médoc s’il s’agit de faire 
l’acquisition d’une résidence secondaire 
ou d’un bien locatif. Au-delà des affi nités 
de chacun, les opérations immobilières 
doivent aussi s’envisager au regard des 
opportunités que réserve chaque secteur. 
Pas mal de territoires autour de Bordeaux  
connaissent une réelle tension immobi-
lière avec des prix de l’immobilier au som-
met. Cela concerne le bassin d’Arcachon 
et la côte médocaine dans une moindre 
mesure. Du côté du soleil levant, en di-
rection du Périgord, le contexte se montre 
plus apaisant côté budget. Autant de ter-
ritoires qui se prêtent à de beaux projets 
pour cette année 2021.

100 % RÉUSSI
La crise sanitaire rebat les cartes en ma-
tière de villégiature car les intentions de 
voyage à l’étranger se voient malmenées 
au profi t de séjours franco-français. Une 
option qui réserve de belles destinations 
aux Bordelais qui peuvent se dépayser 
sans trop s’éloigner. À tel point que l’idée 
d’acheter leur petit nid douillet pour se res-
sourcer refait surface. Eh oui, la résidence 
secondaire bénéfi cie d’un regain d’intérêt, 
encore plus si elle se situe sur le littoral 
Atlantique, comme le bassin d’Arcachon. 
Pour faire l’acquisition d’un pied-à-terre 
au bord de la mer, mieux vaut mettre 
le cap sur le Médoc qui se montre bien 
plus abordable que le bassin. À Hourtin 
ou Soulac-sur-Mer, les maisons se si-
tuent légèrement au-dessus de la barre 
des 200 000 €. À tel point que ces villes 
balnéaires attirent aussi des résidents 
permanents. Il s’agit notamment des com-
munes du Porge, Lacanau, Carcans ou 
encore Hourtin qui conjuguent une belle 
qualité de vie (lacs, océan...) et la proxi-
mité de l’agglomération bordelaise. Plus 
on pénètre dans les terres, plus les prix 
diminuent.… Par exemple, Pauillac et 
Lesparre-Médoc réservent des opportu-
nités pour un budget allant de 120 000 à 
140 000 €. Dans ce contexte, les prix dans 
le Médoc ont augmenté de 8,6 % sur 1 an 
à fi n septembre 2020.

En rejoignant le département de la Dor-
dogne, le terroir se montre tout aussi pro-
pice aux projets immobiliers. Une étape à 
Montpon-Ménestérol permet de le vérifi er  
puisque le marché se montre accueillant 
pour les primo-accédants dans cette frange 
du Périgord Blanc. Il faut en effet compter 
un budget médian intéressant de 115 500 € 
pour faire l’acquisition d’une maison. Un 
territoire qui, en outre, offre de vraies com-
modités grâce à l’autoroute A89 à proximi-
té. Pour les nostalgiques des champs de 
vignes, le Bergeracois promet un cadre al-
léchant. Même si dans le Périgord Pourpre 
l’immobilier prend des couleurs pour se si-
tuer dans une gamme de prix supérieure. Il 
faut tabler sur un budget de 148 000 € pour 
une maison. Les amateurs apprécieront…
En matière d’immobilier locatif, les villes 
moyennes réservent actuellement la meil-
leure rentabilité. À l’instar de Libourne qui 
compte des appartements à 1 990 € au lieu 
des 4 390 € qu’il faut dépenser à Bordeaux. 
D’autant que la ville se voit éligible au dis-
positif Denormandie. Cela se traduit par 
une réduction d’impôt égale au plus à 21 % 
du prix d’acquisition, à condition de réaliser 
une rénovation énergétique à hauteur de 
25 % du coût total du projet. Une bonne 
solution pour rénover et défi scaliser !

LES BONS PLANS 
IMMOBILIERS

Suivez les conseils 
de votre notaire pour 
acheter :

• 1 bel emplacement

• 1 sécurité d’achat à 2

• 1 bonne stratégie
   patrimoniale

• 1 logique 
  de transmission
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100 heures 
TOP CHRONO POUR BIEN ACHETER

BOÎTE À OUTILS 
DE L’ACHETEUR

• 1 simulation bancaire

• 1 apport personnel

• 1 projet d’avant-contrat

• 1  analyse du compromis

100 heures décisives puisqu’elles 
vont amener à acheter, et à s’en-
gager pour plusieurs années. 
D’où l’importance de trouver un 
partenaire de confi ance comme le 

notaire car il s’entoure de toutes les pré-
cautions juridiques pour que l’acquisition 
se déroule dans de bonnes conditions. 
Surtout que dans certaines situations, il 
faut vite passer à l’action. Dans les mar-
chés tendus comme celui qui caractérise 
Bordeaux Métropole, les biens partent 
très vite, cela réclame beaucoup de réac-
tivité pour confi rmer son souhait d’ache-
ter. Le service immobilier de l’étude joue 
alors pleinement son rôle d’interface pour 
soumettre les offres de prix au vendeur. 
Comme le bien a fait l’objet d’une exper-
tise en amont, son prix de mise en vente 
refl ète parfaitement sa vraie valeur sur le 
marché. Une marge de négociation reste 
possible dans de petites proportions.
Un compte à rebours largement moins 
stressant lorsqu’il s’agit d’un mandat ex-
clusif. Dans ce cas, moins de pression liée 
aux tractations des autres professionnels 
de l’immobilier, puisque le négociateur dis-
pose de toute latitude pour piloter la tran-
saction. Mais l’exclusivité ne concerne pas 

une majorité de biens. Par conséquent, 
pour que ce sprint fi nal donne lieu à une 
belle acquisition, il faut se mettre dans les 
meilleures dispositions.

100 % GAGNANT
Dans cette dernière ligne droite qui 
amène à signer le compromis de vente, il 
faut déjà se mettre dans la peau du futur 
propriétaire. Ce qui suppose d’avoir réuni 
un certain nombre de pièces et d’avoir ob-
tenu quelques accords de principe. 
À commencer par une simulation ban-
caire qui prouve la capacité de fi nance-
ment de l’acheteur. Celle-ci mentionne 
le taux de crédit, la durée et la mensua-
lité du prêt. Dans le cas d’une opération 
achat/revente d’un bien, les critères d’oc-
troi du prêt relais fi gurent dans l’offre de 
la banque. 
C’est aussi le moment où il ne faut pas ou-
blier de totaliser les frais d’acquisition, gé-
néralement appelés « frais de notaires ». 
Ils représentent 7 à 8 % du prix d’achat 
du bien. Précisons que plus de 80 % de 
cette somme comprend des impôts qui 
reviennent à l’État. 
Quant aux frais de négociation, ils ap-
paraissent déjà dans le prix de chaque 
bien mis en vente. Chez les notaires, ils 
restent très avantageux et se situent en 
moyenne autour de 5 %.
Tous ces postes de dépenses nous 
donnent les grandes lignes du plan de fi -
nancement. Il ne reste plus qu’à intégrer 
l’apport personnel de l’acquéreur. Il repré-
sente idéalement 10 à 20 % du coût total 
de l’opération. 
À cette compilation de chiffres s’ajoutent 
des justifi catifs administratifs à fournir, 
comme l’identité de l’acquéreur (nom, 
prénom, date et lieu de naissance), la si-
tuation matrimoniale, les coordonnées…
Toutes les conditions semblent réunies 
pour que le notaire prépare un projet de 
compromis de vente. En tant que profes-
sionnel du droit, il maîtrise parfaitement 
sa rédaction et tous les documents à 
annexer. Il prévoit des conditions parti-
culières et suspensives. Précisons que la 
signature d’un compromis de vente chez 
le notaire, en plus de toute la sécurité 
qu’elle procure, n’entraîne aucuns frais 
spécifi ques. Autant de points forts de la 
négociation notariale pour remporter la 
vente !

SPÉCIAL  100e NUMÉRO
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PAROLE D’EXPERT

Me MAYLIS BAUCHIERO 
NOTAIRE À LA FORCE (24) 

À quel moment conseillez-vous de faire l’acquisition
de son premier logement ?
Me Bauchiero : Cela est très différent d’une personne à 
l’autre, il n’y a pas vraiment de moment idéal. Il convient 
essentiellement d’être bien installé dans la vie et d’avoir un 
emploi stable. Surtout si le fi nancement doit être réalisé au 
moyen de fonds empruntés auprès d’établissements ban-
caires. 

Quels critères faut-il privilégier dans le choix
de ce premier bien ?
Me Bauchiero : Ce choix est fonction des envies et des be- 
soins de chacun. Avant tout, il est important de se dire que 
son premier bien est rarement celui de toute une vie. Il faut 
donc en conséquence penser, dès l’achat, à son potentiel de 
revente. La localisation est donc un critère essentiel. 

Pensez-vous qu’il vaut mieux acheter en priorité
sa résidence principale ou un logement locatif ?
Me Bauchiero : À mon sens, il est plus judicieux de com- 
mencer par acquérir sa résidence principale. En effet, le 
choix de l’investissement locatif n’est pas anodin tant sur le 
plan de la gestion locative que sur la fi scalité qui en découle. 

Comment savoir si le bien repéré se trouve
au prix du marché ?
Me Bauchiero : Pour savoir si le bien que vous souhaitez 
acquérir est au prix du marché, il convient de comparer les 

annonces similaires, mais aussi de s’informer sur les ventes 
intervenues dans le même secteur et pour le même type de 
bien. Le notaire peut être de bon conseil à cet effet.

Quels points faut-il vérifi er s’il s’agit d’un achat
dans une copropriété ?
Me Bauchiero : Il faut être vigilant sur différents points et 
notamment :
• le règlement de copropriété qui contient les règles de vie 

applicables à l’ensemble des copropriétaires et détermine
 également l’usage autorisé de votre bien ; 
• les charges qui peuvent être très variables en fonction de  

la résidence ; 
• les derniers procès-verbaux d’assemblée. Vous pourrez 
 ainsi savoir si des travaux sont en cours ou surtout si des 

travaux sont à venir. Ce qui pourrait accroître sensiblement 
les appels de charges futures. Il est cependant à noter que 
les travaux votés avant la signature du compromis de vente, 
même non réalisés ou non appelés, demeurent à la charge 
du vendeur ; 

• l’état des impayés au sein de la copropriété. 

Pourquoi est-il important de signer un compromis
de vente rédigé par le notaire ?
Me Bauchiero : Régulariser un compromis de vente chez un 
notaire permet de vous apporter une sécurité juridique cer-
taine. En tant que professionnel du droit, il veillera à vous 
informer sur la situation juridique du bien mais aussi sur les 
modalités d’acquisition. 

Quel délai faut-il prévoir pour le déroulement
de la transaction ?
Me Bauchiero : Généralement, il faut compter un délai de 
trois mois entre la signature du compromis de vente et l’acte 
de réitération. Ce délai étant nécessaire à l’acquéreur pour 
obtenir son fi nancement, et au notaire pour lui permettre de 
réceptionner l’ensemble des pièces nécessaires à l’acte de 
vente. 

Combien de temps conseillez-vous de garder
ce premier logement ?
Me Bauchiero : Il n’y a pas de délai idéal. Il est cependant 
conseillé de garder son logement au moins cinq ans afi n de 
ne pas perdre d’argent sur l’investissement et rembourser 
a minima les frais de notaire. Cependant, il ne s’agit là que 
d’une théorie. La revente du logement est souvent dictée par 
des changements professionnels ou familiaux. 

Quelles précautions faut-il prendre
en cas d’achat à deux ?
Me Bauchiero : Il faudra être attentif aux modalités d’ac- 
quisition (indivision, mariage, constitution d’une société) et 
déterminer les quotités acquises par chacun en fonction des 
capacités fi nancières. Cela sera d’autant plus primordial en 
cas de séparation. Pour les couples non mariés, il est aussi 
important d’aborder la question de la protection du survivant 
en cas de décès, notamment si le logement acquis constitue 
le logement de la famille. 

Propos recueillis le 10/02/21

PREMIER ACHAT 
Les conseils du notaire
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100 minutes, c’est indispensable 
pour devenir propriétaire, car la 
signature de l’avant-contrat n’est 
pas une simple formalité. Le ti-
ming doit être respecté à la lettre 

pour ne pas se retrouver sur le bas-côté ! 
L’avant-contrat est un accord préliminaire 
qui constitue un véritable « contrat » entre 
les parties. Il entraîne des obligations pour 
le vendeur comme pour l’acquéreur. Il per-
met en outre de préciser les conditions de 
la future vente et marque l’accord des par-
ties. 
Que ce soit une promesse de vente ou 
un compromis de vente, on ne peut que 
recommander de le confi er à son notaire. 
Le recours à ce professionnel du droit im-
mobilier est incontournable, a fortiori de-
puis la loi Alur qui a ajouté des mentions 
et documents obligatoires à annexer au 
compromis. Le notaire peut ainsi éviter de 
commettre des erreurs qui pourraient fra-
giliser la vente. Un avant-contrat notarié 
va sécuriser la transaction. 
Compte tenu de la complexité des termes 
juridiques et de la multiplicité des lois exis-
tantes, la rédaction de l’avant-contrat ne 
s’improvise pas. Le notaire collectera ain-
si les informations indispensables au bon 
déroulement du processus de vente. Il va 

également procéder à certaines vérifi ca-
tions, comme l’identité et la capacité des 
parties, et s’assurer que le vendeur est 
bien propriétaire du bien.

100 % PERSONNALISÉ
Un compromis peut comporter des condi-
tions selon lesquelles la vente ne pourra 
être défi nitive que lorsque celles-ci se-
ront remplies. Elle est donc subordon-
née à l’accomplissement des conditions 
suspensives. Dans la plupart des cas, 
les compromis de vente comportent une, 
voire plusieurs conditions suspensives. Le 
plus souvent, il s’agit de :
• l’obtention de prêt : l’acquéreur condi-

tionne alors son engagement à l’obten-
tion préalable d’un crédit immobilier. 
Avec cette condition, si l’acquéreur n’ob-
tient pas son fi nancement dans le délai 
imparti (production de l’offre de prêt), il 
ne sera pas engagé et la vente n’aura 
pas lieu.

• la vente d’un autre bien immobilier : 
il faudra alors préciser que la vente ne 
pourra avoir lieu que lorsque l’acquéreur 
aura vendu son bien ; ce dernier lui ser-
vant à fi nancer sa nouvelle acquisition 
en partie ou en totalité.

• l’obtention d’une autorisation ad-
ministrative comme un permis de 
construire.

Par ailleurs, le service de la publicité fon-
cière informe si le bien est grevé d’une 
servitude, s’il y a une hypothèque sur la 
parcelle vendue, un pacte de préférence 
ou tout autre élément pouvant affecter la 
vente. L’analyse du titre de propriété est 
donc incontournable. Hors de question de 
rédiger un compromis de vente sans ce 
document ou sans être certain que la per-
sonne a bien « toutes ses facultés ».
De plus, le compromis de vente respecte 
un calendrier précis : fournir l’offre de prêt 
à telle date, réitération de l’acte authen-
tique au plus tard le… Certains délais 
sont d’ailleurs incompressibles comme 
la purge des droits de préemption par 
exemple. Il faut donc prendre le temps de 
faire les choses dans le respect de la lé-
gislation et pour donner un maximum de 
sécurité juridique aux actes.
Le notaire est un professionnel du droit, il 
rédige des actes dans l’intérêt des parties 
et le respect des lois.

100 minutes 
POUR SIGNER UN BON COMPROMIS

LE BON COMPROMIS
DE VENTE

• 1 descriptif précis
du bien

• 1 étude du titre
 de propriété 

• 1 examen des 
servitudes et autres 
mitoyennetés

• 1 analyse
de l’urbanisme

• 1 liste de conditions 
suspensives

SPÉCIAL  100e NUMÉRO
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100 secondes, cela peut sembler 
court mais cette minute quarante 
secondes réserve pas mal de 
surprises lorsqu’il s’agit d’une 
vente immobilière aux enchères 

en ligne. C’est le cas avec « 36h immo », 
une solution particulièrement innovante 
pour vendre dans des délais et à un prix 
record. Avec cette formule de vente inte-
ractive, les participants peuvent confi rmer 
leur intention d’acheter selon un principe 
d’enchères en ligne qui se déroule durant 
36 heures. Mise à prix environ 20 % moins 
cher que sa valeur de marché, la maison 
ou l’appartement comporte tous les ingré-
dients pour favoriser l’émulation dans le 
camp des acheteurs. Pour alimenter le 
suspens, un pas d’enchères vient s’ajou-
ter à chaque nouvelle offre. Par exemple, 
il peut s’agir de mettre 2 000 € de plus 
sur la table pour obtenir le bien et ainsi 
de suite. Si à l’ouverture de la vente de 
36 heures les protagonistes sont plutôt en 
phase d’observation, au terme de celle-ci 
les compteurs s’affolent. Au point de voir 
certains biens dépasser de 50 % leur prix 
de départ ! Les clics s’enchaînent, les prix 
défi lent sur le site 36h-immo.com et le 
vendeur est tenu en haleine jusqu’au re-
tentissement de la dernière seconde qui 
vient clôturer la vente !

100 % PERFORMANT
Vu le succès remporté par certaines 
ventes, de plus en plus de propriétaires 
s’emballent pour proposer leur bien sur la 
plateforme 36h immo. 
Innovant et performant, 36h immo ajoute 
un cadre très sécurisant au plan juri-
dique. Il faut dire que les avantages ne 
manquent pas. Parmi les plus marquants, 
nous citerons :
• un mandat de vente de recherche d’ac-

quéreurs qui réserve une belle exclusivi-
té au bien vendu avec 36h immo ;

• une expertise du bien à vendre qui 
permet généralement, de par le jeu des 
enchères, de dépasser sa valeur sur le 
marché ;

• des visites groupées qui réunissent un 
maximum d’acheteurs durant quelques 
créneaux horaires défi nis à l’avance ;

• des participants à la vente triés sur 
le volet puisqu’ils doivent présenter un 
plan de fi nancement soumis à l’appro-
bation du notaire ;

• le verdict fi nal du vendeur qui, en 
fonction du prix atteint, accepte ou re-
fuse l’offre. Il peut même préférer une 
proposition moins intéressante question 
budget mais plus rassurante au plan du 
fi nancement ;

• le cadre juridique offert par le notaire 
qui se charge d’encadrer juridiquement  
la vente et de rédiger le compromis.

Compte tenu de tous ces points forts, 
36h immo donne des résultats probants. 
Les délais de vente pulvérisent les records 
avec des transactions qui se signent en 
30 jours là où il en faut, en moyenne, 90 
avec une vente classique. 
Autre paramètre à saluer, il concerne le 
budget. Les biens situés sur les marchés 
tendus, comme dans les grandes villes, 
voient leurs prix s’envoler. La belle mé-
diatisation de la vente, sur internet, les 
réseaux sociaux, la presse spécialisée 
permet de solliciter des acheteurs de tous 
horizons. Tandis que la phase des en-
chères en ligne permet d’aller chercher la 
meilleure offre.
De nombreuses études de Gironde ac-
compagnent les vendeurs dans cette 
vente 36h immo. Retrouvez leurs coor-
données dans ce numéro.

100 dernières secondes 
D’UNE VENTE 36H IMMO

LA BONNE ATTITUDE 
POUR VENDRE AUX 
ENCHÈRES EN LIGNE

• 1 étude des dossiers 
des acheteurs 

• 1 bonne concertation 
avec le notaire

• 1 goût pour
 les enchères

• 1 envie d’émotions
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PAROLE D’EXPERT

Christine MARTIN
CLERC NÉGOCIATEUR  à  l’Étude Garibal
et Lariviere à Pessac

Quel est votre souvenir de meilleur « fi nish » 
avec 36h immo ?
Christine Martin :  Un souvenir qui remonte avant la crise sanitaire 
mais qui reste mémorable. Il s’agit d’une échoppe située Barrière 
de Pessac qui s’est vendue 90 000€ au-dessus du prix de réserve. 
Des belles enchères qui s’expliquent par le coup de cœur qu’ont 
eu les acquéreurs. Comme ils avaient habité dans le quartier étant 
jeunes, ils voulaient absolument devenir propriétaires de ce bien. 
Précisons qu’ils disposaient de liquidités qui leur ont permis de 
concrétiser cette acquisition ! 

Avez-vous en tête
de belles séquences émotion également ?
Christine Martin : Complètement, puisque je suis encore 
émue de voir un jeune couple d’acheteurs arriver à l’étude 
avec une bouteille de champagne et des fl eurs pour nous 
remercier d’avoir obtenu ce bien situé à Pessac. Un geste 
très touchant de la part de ces acquéreurs qui avaient tout fait 
pour se positionner sur ce produit plutôt abordable.

Pourquoi fallait-il vendre ce bien en 36h immo ?
Christine Martin : C’est le meilleur moyen de vendre à l’ins-
tant T un bien convoité au prix le plus élevé. Lors de la vente, 
pour que les offres de prix s’enchaînent, il faut que le produit 
soit attractif tant par le prix de mise en vente, que par ses 
caractéristiques favorables, et surtout par son emplacement. 
Dès lors, tous les ingrédients sont réunis pour faire exploser 
les compteurs ! J’ai souvenir d’une situation qui a provoqué 
une grande excitation auprès des vendeurs dans une suc-
cession. Ils m’ont m’appelée à plusieurs reprises pendant le 
déroulement de la vente pour me faire part de leur excitation: 
« vous avez vu toutes ces offres, c’est formidable ! »  

Oui, il faut rappeler qu’un tel système de mise en vente per-
met au plus grand nombre d’acquéreurs de se positionner, 
chacun pouvant faire une ou plusieurs offre par palier « d’en-
chères » en toute transparence et immédiateté !

Quel est le secret d’une vente 36h immo  réussie ?
Christine Martin : Comme dans toute transaction, la clé du suc-
cès repose sur une évaluation au juste prix. Si je me réfère à la 
vente récente d’un bien à Talence, expertise et prix de réserve 
590 000€. Mis à prix 490 000 €, nous avons atteint le prix de 
600 000 € après avoir enregistré de nombreuses offres, qui cor-
respond au prix du marché immobilier au jour de la clôture de la 
vente, compte tenu du contexte. Encore une fois, les acquéreurs 
ont spontanément témoigné de leur grande satisfaction d’ache-
ter ce bien classé. Sans recourir à 36h immo, cette maison qui 
nécessite de gros travaux, environ 500 000 €, ne se serait pas 
vendue aussi vite et au-dessus de son prix de réserve.

Peut-on dire que 36h immo ne connaît pas la crise ? 
Christine Martin : Le marché immobilier peut évoluer, qu’en 
sera-t-il dans les 6 mois à venir avec cette crise sanitaire ! 
Mieux vaut donc profi ter du contexte actuel très porteur pour 
les biens convoités pour vendre avec 36h immo. Même si les 
ventes traditionnelles ne vont pas s’effondrer ! Si nous assis-
tons à de légères corrections de prix, de l’ordre de moins de 
1 % à Bordeaux, la demande reste soutenue chez les primo 
accédants, les familles recomposées, les investisseurs…

Quels sont les avantages pour les acquéreurs selon vous ? 
Christine Martin : Je compare 36h immo à des ventes pri-
vées réservées à quelques acheteurs triés sur le volet et mo-
tivés pour devenir propriétaires. Cet aspect «réservé et sélec-
tif» est accentué  par notre protocole sanitaire dès la prise de 
rendez-vous de visite.

En quoi la vente 36h immo est-elle vraiment interactive ?
Christine Martin : Au-delà des outils numériques mis à la 
disposition des acheteurs, j’apprécie d’exercer pleinement 
mon métier de négociatrice lors des visites des biens. Cette 
dimension relationnelle importe à mes yeux. À tel point que 
des acheteurs m’ont aussi appelée en pleurs pour me dire 
combien ils étaient heureux d’avoir mis la main sur une mai-
son tant convoitée grâce à 36h immo, que d’émotions ! 

Peut-on dire que 36h immo motive vendeurs
comme acheteurs ? 
Christine Martin : Oui, car les acheteurs ont le sentiment de s’être 
battus pour obtenir leur bien, un peu comme s’ils venaient de rem-
porter une compétition. Cela se ressent un peu moins depuis le 
confi nement où les acquéreurs se montrent plus prudents… Je 
m’adapte à la situation en fi xant des enchères qui évitent une trop 
grande prise de risque dans le camp des vendeurs. Dans tous les 
cas, 36h immo permet de vendre vite car cela évacue les négo-
ciations qui durent dans le temps. Cela évite aussi au vendeur fra-
gilisé par une situation délicate (séparation, succession...) d’être 
tenté de trop baisser son prix dans le cadre d’une mise en vente 
traditionnelle. Dans une vente 36himmo, il se voit inscrit dans une 
logique d’offres à la hausse ! 
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