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pour réussir la vente de son bien immobilier




Jai créé ce guide pour aider

et conseiller celles et ceux

qui veulent faire de la vente
de leur bien un succes.

J))

Une question sur la vente de votre bien, contactez-moi.




/ questions
que l'on se pose
guand on vend son bien




01. Quelles sont
les étapes d’'une vente
immobiliere réussie ?

et sa temporalité
(pourqu0| je vends, en combien de temps
la transaction doit-elle se faire ?)
et faire estimer votre bien

votre stratégie de vente

vos documents de vente

. votre bien (photos
professionnelles,visites 3D, plans 2D)

sur les portails immobiliers



03. Séelectionner vos acquéreurs :

. Etre trées réactif sur les demandes de visite
. Qualifier les potentiels visiteurs de votre bien
. Vérifier la solvabilité de vos acquéreurs

.Négocier et valider l'offre d’achat
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04. Suivre votre vente:

. Mettre en relation vos acquéreurs
avec un notaire réeactif et echanger avec eux

. Organiser la visite de courtoisie

. Préparer et organiser la signature de l'acte
authentique et la remise des clés.




Votre agent vous accompagnera
dans la constitution du dossier complet :

Autour

de votre bien: Votre copro’:

- 4 derniers appels de fonds
- Inventaire du mobilier restant

avant commercialisation - PV d’assemblée générale

des 3 dernieres années
- Titre de propriété/attestation
- Reglement de copro
- Documents d’identité et ses modificatifs

- Avis de taxe fonciére - Carnet d’entretien
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- Documents relatifs - Fiche synthéthique

a vos travaux/modifications
- DTG Diagnostics de copro
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Laudit :

Dossier de diagnostics a jour (energie, plomb, amiante,
installations électriques, gaz, termites, état des risques
et pollution...), audit énergétique le cas échéant.
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Besoin d'aide pour récupérer tous les documents, réaliser vos diagnostics ou pour les stocker en ligne ?
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Je suis la pour vous assister.




03. Comment estimer
votre bien immobilier ?

"Il faut comprendre le positionnement de son bien
sur le marché immobilier local tout en apprenant
a connaitre ses potentiels acquéreurs”




04. Comment établir
une bonne stratégie
de commercialisation ?

en la rédigeant avec soin
et de maniere détaillée

. Prendre de qui
votre bien (un jour de beau temps, un intérieur
bien rangé..)

. Proposer également une option
pour que les acquéreurs puissent se projeter
avant la visite

sur la majorité
des portails immobiliers

«A vendre» sur son bien
et imaginer d’autres actions locales

votre entourage, tous les acheteurs
ne sont pas actifs sur internet



03. Maitriser la temporalité
de votre vente

De 0 2 2 semaines

Nombreuses demandes

De 2 2 5 semaines

Peu de demandes

De 6 a 8 semaines

Presque voire plus de demandes

Délais moyens lors d’'une vente

Dans les 15 jours qui suivent la mise en vente, le bien
est nouveau et donc attractif. Il doit étre visible.
(Vous allez recevoir la majorité de vos appels et de vos visites).

Dans les 30 jours, vous devriez avoir regu au moins une offre
d'achat, sans quoi, il faudra revoir la stratégie de vente.

Dans les 60 jours, si le bien n’est toujours pas vendu,
d’autres actions sont a envisager.

Je ne trouve pas d'acquéreur.. Comment réagir ?

. Baisse du prix de vente (recommandation minimum 4% sous 15 jours)
. Rajout d'un panneau "A vendre"
. Pause dans la vente
. Aménagement virtuel

. Obtention de devis de professionnels (si travaux a effectuer)
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05. Comment sélectionner
vOs acquereurs avant
la validation de 'offre ?

Avant une visite Avant daccepter loffre
- Qui . Etude de la
Quel est récente.

. Compréhension
. Quel est du
. Evaluation

. Quelle est du projet.



06. Comment bien choisir
mon agent immobilier ?

connaissant parfaitement
son secteur et vous apportant visibilité et conseils

- Passer un contrat avec l'agent (fréquence
de retours, écrits, téléphoniques, qualité de rédaction de I'annonce)

- Vérifier de l'agence sur internet
- Connaitre et ce qu’ils comprennent

- Trouver un agent qui propose
pour + d’efficacité et moins de paperasse a gérer

- Vérifier que le service de mon agent propose
(gestion des visites, des annonces, de l'administratif..)

- Connaitre que votre agent propose
(comment la mise en avant du bien est-elle envisagée ?)
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O/. Les petites astuces
en plus

. Choisir
(exemple : préférer un prix de vente a 199k€
plutét que 202k€)
les questions des acheteurs sur votre bien

. Recueillir sur le bien
(copropriété, travaux etc)

. En fonction des typologies d’acquéreurs,
recherchées
(écoles, transports, zones d’activité, commerces..)

sur les portails principaux

de visites dans la journée
les visites

. Récolter :
points bloquants, points favorables

. Etre et proposer
des solutions aux visiteurs



03. Organiser sa vente

- Mettre son bien en valeur

- Eviter l'encombrement de votre bien
(décoration, meubles, cartons..)

- Présenter un logement impeccable
- Terminer les finitions
- Prendre de belles photos
- Soigner la rédaction de I'annonce

(orthographe, paragraphes, informations
factuelles et pertinentes)

- Rédiger une annonce exhaustive
filtrant les demandes inutiles
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Je vous offre
une consultation de 15 minutes
pour vous conseiller
sur votre stratégie de vente.
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