

        
            [image: Couverture du livre Vendre son bien immobilier pour les Nuls, grand format de PAP]
        

     

PAP - Particulier à Particulier


 
 

[image: pln]
Vendre
son bien
immobilier

[image: pln]

 
 

[image: ]


 
[image: ]

 
Vendre son bien immobilier pour les Nuls
 
« Pour les Nuls » est une marque déposée de John Wiley & Sons, Inc.
« For Dummies » est une marque déposée de John Wiley & Sons, Inc.
© Éditions First, un département d’Édi8, Paris, 2023.
Publié en accord avec John Wiley & Sons, Inc.
 
ISBN : 978-2-412-08916-3
Dépôt légal : juin 2023
 
Correction : Anne-Lise Martin et Muriel Mekies
Mise en pages : Fabrice Del Rio Ruiz
Illustrations humoristiques : Stéphane Martinez
 
Tous droits réservés. Toute reproduction, même partielle, du contenu, de la couverture ou des icônes,
par quelque procédé que ce soit (électronique, photocopie, bande magnétique ou autre) est interdite
sans autorisation par écrit d’Édi8.
Limites de responsabilité et de garantie. L’auteure et l’éditeur de cet ouvrage ont consacré tous leurs
efforts à préparer ce livre. Édi8 et les auteurs déclinent toute responsabilité concernant la fiabilité
ou l’exhaustivité du contenu de cet ouvrage. Ils n’assument pas de responsabilité pour ses qualités
d’adaptation à quelque objectif que ce soit, et ne pourront être en aucun cas tenus responsables pour
quelque perte, profit ou autre dommage commercial que ce soit, notamment mais pas exclusivement
particulier, accessoire, conséquent, ou autre.
Marques déposées. Toutes les informations connues ont été communiquées sur les marques déposées
pour les produits, services et sociétés mentionnés dans cet ouvrage. Édi8 décline toute responsabilité
quant à l’exhaustivité et à l’interprétation des informations. Tous les autres noms de marques et de
produits utilisés dans cet ouvrage sont des marques déposées ou des appellations commerciales de leur
propriétaire respectif. Édi8 n’est lié à aucun produit ou vendeur mentionné dans ce livre.
 
Éditions First, un département d’Édi8
92, avenue de France
75013 Paris – France
Tél. : 01 44 16 09 00
Fax : 01 44 16 09 01
E-mail : firstinfo@editionsfirst.fr
Site Internet : www.pourlesnuls.fr

        Ce livre numérique a été converti initialement au format EPUB par Isako www.isako.com à partir de l'édition papier du même ouvrage.
      

À propos des auteurs
Corinne Jolly est PDG de PAP (Particulier à Particulier) depuis 2013. Son credo : 0 %
de commission pour tout le monde ! Titulaire d’un diplôme d’ingénieur informatique, elle a mis en place de nombreux services pour faciliter la vie des vendeurs,
tels que l’estimation en ligne ou la visite virtuelle. Elle crée le coaching immobilier
en 2019 pour accompagner les propriétaires dans leur vente, et lance des boutiques
PAP en 2023.
David Volps est coach immobilier à PAP depuis 2017. Il accompagne les particuliers
dans leur stratégie de vente, les aide à estimer leur prix et à trouver un acheteur. Il
est titulaire d’un master 1 en droit social et a exercé pendant sept ans au sein d’une
agence immobilière en tant que négociateur immobilier.
Marthe Gallois est juriste spécialisée en droit immobilier à PAP. Elle répond aux questions juridiques des propriétaires et rédige des articles sur PAP.fr pour vulgariser le
droit immobilier. Elle est titulaire d’une maîtrise de droit privé, et a exercé en tant que
gestionnaire de patrimoine immobilier avant de rejoindre PAP.

Dédicace
Ce livre est dédié à Laurence Traniello, notre collègue et amie.

Remerciements
Nous remercions les dizaines de milliers de vendeurs que nous avons accompagnés
et qui nous ont partagé leurs histoires uniques et leurs interrogations. Ils nous ont
inspiré les (nombreux) exemples distillés au fil des chapitres et nous ont permis d’en
faire, nous l’espérons, un livre pratique et pas (trop) théorique.
Nous remercions également nos collègues qui nous ont relus, corrigés, surtout dans
la dernière ligne droite, et en particulier Charlie Cailloux (qui annote d’une main,
et donne un biberon de l’autre), Laurent Lamielle (qui n’oublie aucun diagnostic ni
aucune taxe, même si elle ne s’applique que sur 1 % du territoire), Laetitia Caron
(qui insiste vraiment sur la nécessité d’aérer son logement avant les visites), Fabien
Villemin (qui, en tant que géomètre, nous a tout appris sur les terrains) et Grégoire
Berthou (qui ne plaisante pas avec l’orthographe des vins).
Enfin, nous remercions notre voisin notaire, Charles-Henry Guilbert, qui ne nous en
a pas voulu de lui avoir envoyé des questions sur le viager un dimanche après-midi,
et Julien Hody, pour sa relecture amicale.

Introduction
On ne vend pas un bien immobilier tous les jours ! Au cours d’une vie, pour la
plupart d’entre nous, on peut compter sur les doigts d’une main le nombre de
ventes réalisées. Alors pourquoi apprendre à le faire ? Parce que même si on se
préoccupe d’immobilier une fois tous les cinq ou dix ans, les enjeux sont importants, et les décisions prises à ce moment-là ont des conséquences très lourdes.
Il y a les enjeux financiers, évidemment. Des centaines de milliers d’euros sont
potentiellement en jeu. On ne possède généralement rien qui a plus de valeur
qu’un bien immobilier. Mais il y a aussi les enjeux familiaux et professionnels.
Car l’immobilier a des effets sur notre mode de vie, et dans le sens inverse, tous
les grands événements de la vie (mariage, naissance, divorce, décès, mutation)
ont des effets sur l’immobilier.
Savoir vendre un bien immobilier, c’est être capable de prendre les bonnes décisions (on va vous y aider) qui vous permettront d’aborder de manière sereine ce
projet qu’on peut choisir autant que subir (en cas de divorce, décès…).
Vous verrez aussi que lorsqu’on sait vendre un bien immobilier… on sait aussi
mieux acheter ! On gagne donc une certaine autonomie dans la construction de
son patrimoine immobilier. Et qui sait ? Vous y prendrez peut-être goût !
Tout se vend
Commençons par une bonne nouvelle : oui, tout se vend. Même un immeuble
frappé d’un arrêté d’insalubrité. Même une maison laissée à l’abandon depuis
des dizaines d’années. Un bien immobilier, quel que soit son état, ne vaut jamais
rien, car il s’agit toujours d’un bout de terrain, dans un pays suffisamment dense
pour que tous les bouts de terrain aient une valeur.
Donc oui, tout se vend. Mais pas à n’importe quel prix, et pas dans n’importe quel
délai. Le prix, le délai : ce sont là les principaux aspects d’une vente réussie. Ce
livre est donc là pour vous apprendre à vendre au meilleur prix (réaliste) et dans
le meilleur délai (réaliste).
L’organisation de ce livre
Nous avons divisé ce livre en neuf parties, en respectant globalement l’ordre
chronologique d’une transaction. Cependant, une vente n’est pas toujours un
projet parfaitement linéaire, et il se peut que vous ne respectiez pas cet ordre. Ce
n’est pas très grave, vous pourrez toujours y revenir plus tard, au fur et à mesure
que vous avancerez dans votre processus, au gré des visites, des signatures, des
discussions.
Première partie : Combien vaut votre bien ?
Quand on commence à envisager de vendre un bien, on se demande rapidement
combien il pourrait valoir. Il est nécessaire de prendre au sérieux cette question,
non seulement pour éviter de perdre un temps précieux, mais aussi pour ne pas
compromettre les éventuels projets qui en dépendraient (par exemple, l’achat
d’un autre bien).
Dans cette première partie, on verra donc précisément comment réaliser une
estimation. Le chapitre 1 vous donne un aperçu du fonctionnement du marché
immobilier et explique l’importance d’un bon positionnement. Le chapitre 2 se
concentre sur l’analyse de votre secteur géographique, tandis que le chapitre 3 traite des particularités de votre bien. Enfin, le chapitre 4 aborde les estimations
en ligne ou les estimations d’agences immobilières.
Deuxième partie : La décision de vendre
La deuxième partie vous permet de tirer au clair votre décision. Car on ne sait pas
toujours si on doit vendre ou non. Le chapitre 5 fait donc le point sur toutes les
raisons qu’on peut avoir de vendre, sur leurs conséquences, et vous aide à savoir
s’il faut se lancer, ou attendre (quand on peut).
Si vous êtes décidé, il vous reste à choisir le bon moment pour vous lancer. C’est
ce que nous aborderons au chapitre 6, en étudiant les différentes saisons et en
vous aidant à construire un rétroplanning.
Troisième partie : Comment vendre ?
Vendre en direct ou par agence ? Dans la troisième partie, nous vous expliquons
le fonctionnement et le coût de chaque option.
Au chapitre 7, nous abordons la vente en direct et ses différentes modalités (car
il y a plusieurs façons de vendre en direct). Nous voyons également si on peut
vendre en direct alors qu’on a signé un mandat avec un intermédiaire (car vous
êtes peut-être en train de lire ce livre parce que justement vous avez confié votre
vente à un intermédiaire et qu’elle n’avance pas).
Au chapitre 8, nous abordons la vente par un intermédiaire (qui n’est pas toujours
un agent immobilier). Nous vous expliquons quelles sont les particularités des
différents intermédiaires que vous pourriez rencontrer, et à quoi les mandats
vous engagent.
Quatrième partie : Préparer sa vente
Avant de vous mettre en quête d’un acheteur, vous allez commencer à regrouper des informations et des documents. Au chapitre 9, nous verrons tous les
documents qui sont nécessaires à la signature d’une vente, et nous verrons où
et quand se les procurer. Parmi ceux-là, il y a les diagnostics immobiliers, dont
l’importance est telle que nous leur avons consacré le chapitre 10.
Enfin, la préparation d’une vente, ce n’est pas que de la paperasse, c’est aussi
la préparation du logement. Au chapitre 11, nous vous expliquons comment le
mettre simplement en valeur, et s’il est pertinent ou non de réaliser des travaux.
Cinquième partie : Trouver un acheteur
On y est ! Dans la cinquième partie, on va voir comment trouver un acheteur pour
votre bien (dans le meilleur délai, sans s’épuiser en visites inutiles). Grâce aux
parties précédentes, vous verrez qu’il n’y a désormais rien de sorcier.
Au chapitre 12, nous vous expliquons comment prendre des photos de votre bien,
et l’intérêt d’aller plus loin (vidéo, visite virtuelle). Au chapitre 13, nous voyons où
diffuser votre offre de vente, puis au chapitre 14, comment créer votre annonce.
Une fois votre offre publiée, vous allez recevoir des contacts : nous vous expliquons comment les gérer au chapitre 15, puis comment faire visiter au chapitre 16. Enfin, le chapitre 17 est consacré à la négociation et à l’acceptation
d’une offre d’achat.
Le chapitre 18 concerne ceux pour lesquels tout ne se passe pas comme prévu. Si
vous ne trouvez pas d’acheteur, ce chapitre vous aide à comprendre le problème,
à poser le bon diagnostic pour mettre en place la bonne solution.
Sixième partie : Signer la vente
Dans la sixième partie, on voit comment se déroule la signature d’une vente
immobilière. Il y a deux grandes étapes : la signature du compromis de vente,
que l’on voit dans le chapitre 19, et qui est la plus complexe, car c’est réellement là que l’on détaille toutes les conditions de la vente. Délai de rétractation,
conditions suspensives, indemnités d’immobilisation… tous ces termes n’auront
bientôt plus de secrets pour vous !
Au chapitre 20, il nous reste à aborder la signature de l’acte de vente, qui ne fait
qu’entériner ce qui a été décidé lors du compromis de vente.
Septième partie : La plus-value immobilière
Si vous avez la chance d’avoir vendu plus cher que votre prix de revient, il est
possible que vous soyez soumis à l’impôt sur les plus-values immobilières. La
septième partie vous explique qui est concerné, et combien cela coûte.
Dans le chapitre 21, nous commençons par lister tous les cas d’exonération, car
ils sont nombreux, et il est fort possible que vous n’ayez aucun impôt à payer
sur votre plus-value. Si vous n’êtes pas exonéré, alors nous vous indiquons au
chapitre 22 comment calculer votre plus-value, puis le montant de votre impôt.
Huitième partie : Les cas particuliers
Dans l’immense majorité des ventes, le vendeur récupère l’argent de la vente
lors de la signature du compromis de vente, et l’acheteur et le vendeur font
ensuite leur vie chacun de leur côté. Mais il existe d’autres façons de vendre ! La
plus connue est la vente en viager, dont nous expliquons le fonctionnement au
chapitre 23.
Par ailleurs, si l’ensemble du livre traite essentiellement de la vente d’habitations, il ne faut pas oublier que l’immobilier est plus large que cela. Le chapitre 24 aborde donc les spécificités de la vente de parking, et le chapitre 25, d’un terrain.
Neuvième partie : La partie des Dix
La neuvième partie est une piqûre de rappel de ce qu’il faut retenir pour réussir sa
vente ! Au chapitre 26, nous passons en revue les dix erreurs les plus courantes,
de l’estimation à la signature. Au chapitre 27, nous expliquons les dix mots-clés
qui reviennent en permanence quand on parle de vente immobilière. Le chapitre 28 liste les dix informations à faire figurer dans une annonce immobilière.
Enfin, le chapitre 29 vous donne les dix commandements d’une bonne visite (de
là à dire que ce livre est une véritable bible, il n’y a qu’un pas qu’une trop grande
modestie nous empêche de franchir).
Les icônes de ce livre
Dans la marge, vous trouverez plusieurs petites icônes qui vous permettront de
naviguer plus facilement :
[image: ]Un conseil ou une astuce de nos experts.
[image: ]Une information importante à bien retenir.
[image: ]Ce que dit la loi (et ce qui se passe en pratique…).
[image: ]La réponse à une question qu’on nous pose fréquemment.
[image: ]Un exemple d’application pour y voir plus clair.
[image: ]Attention, il y a un piège ou une erreur à éviter !
[image: ]Une explication un peu technique, ou du vocabulaire, que vous pouvez sauter.
Et maintenant ?
Si vous n’avez pas du tout démarré votre projet de vente, vous pouvez commencer
par la première partie afin d’avoir une vision globale du marché et déterminer
la valeur de votre bien. Les parties suivantes vous aideront à bien préparer votre
projet, avant de passer à l’action en cinquième partie.
Si vous avez démarré votre vente mais que vous ne trouvez pas d’acheteur, vous
pouvez repartir à zéro dès le chapitre 1, ou aller directement au chapitre 18, qui
vous permet d’analyser votre situation, en vous renvoyant directement vers les
chapitres qui vous concernent.
Enfin, si vous avez un acheteur et que vous êtes perdu dans les formalités et la
signature, rendez-vous soit aux chapitres 9 et 10 pour voir tous les documents
que vous devez fournir, soit au chapitre 19 pour tout comprendre au compromis
de vente.

Partie 1 Combien vaut votre bien ?
[image: ]

Dans cette partie…

On l’a dit en introduction : tout se vend, mais pas à n’importe quel
prix. L’étape de l’estimation est donc primordiale. Elle peut aussi être
nécessaire pour décider de vendre… ou d’attendre. Pas de panique :
il ne s’agit pas de chercher à taper dans le mille en s’accordant
généreusement une marge d’erreur de 1 000 €. Personne, et aucun
prix n’est précis à ce point : dites-vous que si un acheteur est disposé
à débourser un certain montant, il le sera toujours à plus ou moins
1 000 €. À ce stade, l’idée est d’aller chercher un prix à 5 % près,
sans pression. Et pour y parvenir, vous allez comprendre comment
fonctionne le marché immobilier, puis analyser votre secteur et votre
bien (en toute objectivité).


DANS CE CHAPITRE

Le fonctionnement
du marché immobilier

•
Les erreurs et les biais classiques

Chapitre 1 Comprendre le marché
Tous les jours, des milliers d’acheteurs, qui sont des particuliers comme
vous, font des offres d’achat, et pour ce faire, ils estiment la valeur d’un
bien qu’ils ont visité.
Comment les acheteurs décident à quel prix faire une offre ? Lors de leur
recherche, ils analysent ce qui est disponible sur le marché, à quel prix, ils font
des visites, éventuellement des offres, et s’ils voient un ou deux biens leur passer
sous le nez parce qu’ils n’ont pas fait une proposition assez haute, ils en tirent
les leçons (il faut moins négocier, il faut aller plus vite) et finissent par acheter.
Le marché immobilier est fait de toutes ces décisions d’acheter un bien à un certain prix, et de toutes les décisions des vendeurs d’accepter ces offres. Il n’est pas
créé de toutes pièces par des experts qui procèdent à des calculs savants, mais par
des particuliers, et d’une manière qui n’a rien d’exceptionnel.
[image: ]Il ne faut donc pas se faire une montagne de l’estimation. Tout le monde est
capable d’estimer un bien. Il faut se mettre dans la peau d’un acheteur, et comparer votre bien à des biens analogues en vente ou vendus récemment.
Positionner votre bien
Imaginons que vous vouliez vendre un pull que vous avez tricoté vous-même sur
un site de vente de vêtements d’occasion. Par quoi allez-vous commencer ? Vous
allez regarder à quel prix les pulls sont proposés sur ce site. Et vous allez essayer
de voir si votre pull est plutôt mieux ou plutôt moins bien que les autres.
Si vous voulez qu’il se vende, il va falloir que vous fassiez l’effort d’être objectif :
ce n’est pas parce que vous avez fabriqué ce pull de vos mains qu’il est beaucoup mieux que tous les autres. Il a des atouts (il est unique, les matériaux sont
de qualité, le Père Noël est très ressemblant), mais il a aussi des défauts (votre
technique de tricot n’est pas encore parfaite, le Père Noël est très mal centré).
Quoi qu’il en soit, fixer le prix de votre pull ne vous paraît probablement pas une
tâche insurmontable. Au pire, vous allez tenter de le mettre en vente un peu trop
cher, et puis si vous ne trouvez pas d’acheteurs, vous allez baisser votre prix.
[image: ]Cette étape au cours de laquelle vous essayez de comprendre les points forts et
les points faibles de ce que vous vendez par rapport à ce qui est disponible sur le
marché, cela s’appelle le positionnement. Et c’est exactement ce qu’il faut faire
quand on vend un bien immobilier : identifier sa position sur le marché.
Pourquoi la tâche semble plus difficile lorsqu’il s’agit d’immobilier ? Tout d’abord,
parce que les montants (donc les enjeux) sont beaucoup plus importants. Ensuite,
parce qu’on ne vend pas tous les jours un bien immobilier, et qu’entre deux projets immobiliers, il s’écoule souvent plusieurs années pendant lesquelles on ne se
soucie pas beaucoup de l’évolution du marché. Enfin, parce qu’il est un peu plus
complexe de trouver les biens auxquels comparer le vôtre. Il faut évidemment
tenir compte de la localisation, mais aussi de ses caractéristiques.
Pourtant, à la fin, le principe est globalement le même. Et si vous avez compris
que la seule chose qui compte, c’est de positionner correctement votre bien par
rapport aux autres biens disponibles en ce moment ou vendus récemment, vous
aurez fait la moitié du travail.
[image: ]Cette méthode d’estimation s’appelle la méthode par comparaison. Elle est
aujourd’hui quasiment la seule utilisée pour déterminer un prix de vente. Il existe
aussi la méthode par capitalisation, qui consiste à calculer la rentabilité du bien
s’il était loué, et d’autres encore auxquelles on peut recourir pour estimer la
valeur d’un bien dans un patrimoine.
Le secteur géographique
Oui, votre bien est unique, mais pour estimer son prix, vous allez devoir le réduire
à ses caractéristiques fondamentales, ce qui vous permettra de définir le marché
où il se trouve.
Première caractéristique fondamentale : l’adresse. La localisation de votre bien
va déterminer une bonne partie du prix. Il va donc falloir identifier votre secteur,
qui peut être plus ou moins large.
Dans une ville moyenne ou de grande taille, il faudra resserrer au niveau du quartier. Dans une petite ville, vous pourrez probablement considérer que votre marché correspond à cette ville, dans sa totalité. Enfin, si vous vous trouvez en zone
rurale, votre marché inclura les villages avoisinants. En effet, dans la plupart des
cas, les acheteurs potentiels ne cherchent pas seulement dans votre village, mais
dans une zone géographique plus large.
[image: ]Dès cette analyse, il conviendra également de tenir compte du type de bien. Le
marché des maisons et celui des appartements n’évoluent pas tout à fait de la
même manière, et on ne peut pas non plus comparer les studios, qui visent des
investisseurs, avec des appartements ou des maisons familiales.
Au chapitre 2, nous verrons dans le détail comment identifier votre secteur géographique, et déterminer, pour votre type de bien, les prix qui s’y pratiquent.
Les caractéristiques de votre bien
Lorsque vous aurez identifié votre secteur, vous saurez combien se vend un bien
« standard » à votre adresse, c’est-à-dire sans atout ni défaut majeurs. Vous
devrez alors déterminer comment moduler ce prix en fonction des caractéristiques de votre bien.
C’est à ce moment que l’objectivité est importante ! Les points forts et les points
faibles, qui ont une influence sur le prix de vente, ne sont pas une affaire de goût.
Une terrasse, c’est un point fort qui entraîne une hausse du prix ; une installation
électrique à refaire, un point faible qui conduit à une baisse.
[image: ]L’erreur la plus fréquente consiste à ne voir que les points forts de son bien, et à
augmenter le prix en raison de ces points forts, tout en « oubliant » de le baisser
en raison de ses points faibles (travaux à prévoir, etc.).
Nous verrons dans le détail au chapitre 3 comment ajuster le prix moyen, comment comptabiliser des surfaces annexes, des travaux, etc.
Oublier le reste
On l’a dit plus haut, si vous avez compris que le plus important est de positionner
correctement votre bien par rapport aux autres biens, vous aurez fait la moitié du
travail. Car la vraie difficulté, c’est d’arriver à mettre de côté les autres aspects
qui sont peut-être extrêmement importants pour vous… mais sans intérêt pour
les acheteurs.
Votre prix de revient
Évidemment, vous avez envie de vendre au moins aussi cher que ce que cela vous
a coûté. Vous êtes donc tenté d’appliquer la simple formule :
Prix de vente minimum = Prix d’achat + Frais de notaire + Travaux
Malheureusement, votre prix de revient n’est d’aucune utilité pour déterminer la
valeur actuelle de votre bien. D’ailleurs, souvenez-vous, si vous avez déjà acheté
un bien, avouez que vous vous moquiez complètement de savoir combien, tout
compris, il avait coûté aux anciens propriétaires.
[image: ]Les acheteurs ne connaissent pas votre prix de revient, et ne s’y intéressent pas.
Eux vont simplement regarder si votre prix est cohérent par rapport aux autres
logements visités.
Il arrive qu’on fasse une plus-value indécente sur une vente, tout simplement
parce que les prix locaux ont augmenté, sans qu’on ait réalisé le moindre aménagement valorisable.
Mais l’inverse arrive également : le marché peut se gripper alors qu’on a investi
des dizaines de milliers d’euros en travaux. Évidemment, les vendeurs ont généralement beaucoup de mal à accepter ce deuxième cas de figure. Certains veulent
à tout prix retrouver leurs billes, en font même une « question de principe », en
risquant de faire traîner leur vente bien plus qu’elle ne le devrait.
L’évolution du marché immobilier durant ces dernières décennies nous a donné
l’impression qu’il était toujours rentable d’acheter un bien immobilier et de le
revendre quelques années plus tard. Mais ce n’est en fait pas une garantie, et il
est fréquent de revendre à un prix inférieur au prix de revient, notamment dans
les cas suivants :
• Le marché immobilier n’a pas suffisamment augmenté depuis votre achat :
Lorsqu’on achète, on paie environ 8 % de frais de notaire. Si au moment de la
revente, le marché immobilier n’a pas augmenté de 8 %, il est alors impossible
de récupérer son prix de revient. Ce cas de figure est courant lorsqu’on revend
peu de temps après son acquisition, ou dans les marchés où les prix stagnent,
voire baissent.

• Vous avez fait des travaux : la majorité des travaux ne permettent pas de
valoriser un bien à hauteur de ce qu’ils ont coûté. Autrement dit, ce n’est pas
parce que vous faites 10 000 € de travaux que votre bien vaut 10 000 € de plus.


La valeur passée de votre bien
Le marché immobilier évolue, et parfois rapidement. Il n’est pas rare de voir des
évolutions de 5 à 10 % sur une année… Et multiplié par plusieurs années, cela peut
faire une grosse différence. Il est donc important de ne pas trop s’appuyer sur la
valeur passée de votre bien. Cela conduit à deux types d’erreurs :
• La sous-évaluation liée à votre prix d’achat : la dernière valeur que vous
connaissez est celle de votre achat, il y a plus de dix ans ? Vous risquez de
sous-évaluer votre bien si le marché a beaucoup grimpé (ce qui est fréquent).

• La surévaluation liée à la valeur maximale (théorique) qu’a eue votre bien :
vous faites partie de ceux qui suivent en permanence l’évolution de la valeur
de votre bien ? Dans ce cas, attention à ne pas rester coincé au sommet de la
courbe ! En effet, quand on suit le marché immobilier, et qu’on voit la valeur
de son bien monter année après année, on a tendance à considérer qu’on a cet
argent sur son compte en banque. Et le jour où le marché se met à baisser, on
peut avoir le sentiment qu’on perd de l’argent.


[image: ]Ne restez pas bloqué sur la valeur du bien qui vous était la plus favorable ! Si votre
marché commence à baisser, en le niant vous risquez juste de perdre du temps…
et de voir le marché baisser encore plus !
Le budget dont vous avez besoin
Théo et Léa vivaient dans cette chambre peinte en bleu pastel. Elle était composée
d’une armoire, d’une bibliothèque, d’un meuble Ikea à caissons très pratique, et
de deux lits superposés. Théo dormait à l’étage ; Léa en bas (problème de vertige).
Chacun avait son espace et ses jouets. Mais après douze années passées ensemble
sans trop d’accrocs, cette drôle de période qu’on appelle la puberté a eu raison de
Théo et de cette promiscuité que le trois pièces de 62 m2 imposait.
Vous avez donc convenu que chacun devait avoir sa chambre, et comme cet
espace supplémentaire représente un petit budget, vous avez besoin que la vente
de votre T3 vous permette de financer une grosse partie du T4.
Les acheteurs comprennent parfaitement votre situation, car eux aussi ont un
budget, mais ils n’ont pas du tout l’intention de payer votre bien plus cher pour
financer les futures chambres de Théo et Léa.
[image: ]Là aussi, il faut vous mettre à la place d’un acheteur. Imaginez qu’au moment de
la négociation, vous fassiez une offre à 260 000 € sur un bien qui était présenté
à 280 000 €, prix qui vous paraît cher par rapport aux autres biens que vous avez
visités. Songez ensuite que le vendeur vous réponde : « Impossible. J’ai besoin de
280 000 € pour mon nouveau projet. » Est-ce que cet argument vous convaincrait ?
Absolument pas. Il vous confirmerait au contraire que ce bien est surévalué parce
que le vendeur a fixé le prix non pas en fonction du marché, mais en fonction de
ses besoins.
L’affect
Vous avez certainement déjà entendu quelqu’un déclarer : « Les propriétaires ne
savent pas estimer, ils ne sont pas objectifs, ils pensent tous que leur bien est parfait ! »
Il est probable que celui qui a prononcé cette phrase soit un professionnel de
l’immobilier, mais soyons honnêtes, ils ne sont pas les seuls à penser que les
propriétaires sont incapables de faire preuve de la moindre objectivité.
En effet, l’affect peut perturber les raisonnements. Des années passées dans un
logement, une enfance à jouer dans la chambre mansardée, à bricoler dans le
garage, des défauts bien réels qu’on a fini par apprivoiser (« Alors oui, c’est effectivement un train qui passe au milieu du salon, mais c’est du fret, donc très peu de vis-à-vis, et vu qu’il n’en passe qu’un par heure, le reste du temps, c’est cui-cui les petits
oiseaux ! »), cette idée déformée que l’on a de son bien, de son état (ce n’est pas
parce que tout fonctionne qu’il ne faut pas envisager un bon gros rafraîchissement), ou de son environnement, cela risque d’influencer votre estimation.
[image: ]Si vous avez du mal à être objectif, demandez leur avis à des amis. Mais attention,
ne choisissez pas ceux qui sont toujours d’accord avec vous et qui ne veulent pas
vous vexer ! Vous n’avez pas besoin d’un avis poli, mais d’un avis sincère.
Au chapitre 3, nous aborderons ce qui constitue objectivement un point fort, et
ce qui constitue objectivement un point faible.
Cela vous aidera à prendre du recul, et peut-être à admettre que l’excellente
qualité des mojitos servis au bar du coin ne vient en aucun cas faire oublier les
nuisances sonores générées par les soirées cubaines qu’il organise trois fois par
semaine.

DANS CE CHAPITRE

Consulter les cartes
de prix au m2

•
Trouver des exemples de ventes

•
Calculer le prix moyen

Chapitre 2 Le prix moyen de votre secteur
Les acheteurs potentiels vont visiter plusieurs biens. Ces biens seront dans
un secteur géographique proche du vôtre, et ils auront les mêmes caractéristiques fondamentales. Votre bien sera comparé, et l’acheteur se demandera si,
par rapport aux autres, votre prix de vente est cohérent.
L’objectif de cette étape va donc être de déterminer le prix moyen de tous ces
biens qui visent les mêmes acheteurs que vous. Il va falloir d’abord identifier
votre secteur (plus ou moins large), puis trouver les ventes dans ce secteur, et
enfin restreindre aux biens ayant des caractéristiques analogues à votre bien.
[image: ]Bonne nouvelle : toutes les informations nécessaires pour trouver le prix moyen
dans votre secteur sont disponibles sur Internet. Il existe désormais des outils
très pratiques qui vont vous permettre de faire votre estimation tranquillement
chez vous, à 22 heures (ou à 6 heures, si vous êtes plutôt du matin).
Identifier votre secteur
L’idée générale est que plus un bien est proche du vôtre, plus il est pertinent de
les comparer. Plus il y a de ventes autour de chez vous, plus votre secteur sera
resserré. À l’inverse, moins il y a de ventes, plus vous allez élargir le périmètre.
Ainsi, si vous êtes dans une grande ville, votre secteur correspondra à votre quartier, voire à votre rue. Si vous êtes dans une plus petite commune, il s’étendra à la
ville entière. Si vous êtes dans un village, il regroupera plusieurs villages.
Il ne suffit toutefois pas de tracer un simple cercle autour de votre logement. Il
faut prendre conscience des variations de prix dans votre zone pour ne pas comparer votre bien avec des biens situés dans un autre marché.
[image: ]Exemple : vous habitez à 5 km de la mer (ce qui est déjà très agréable). Si vous
prenez tous les biens dans un rayon de 5 km de chez vous, vous allez en trouver dans le lot qui seront suffisamment proches de la plage pour qu’on puisse
s’y rendre en maillot-claquettes, la serviette jetée autour du cou. Or ceux-ci ne
jouent pas dans la même catégorie. Ils seront probablement beaucoup plus chers
que le vôtre et relèveront d’un tout autre marché. La comparaison est faussée.
Consulter les cartes de prix au mètre carré
Pour prendre conscience des prix dans votre secteur, c’est très simple : il suffit
de consulter les cartes mises à disposition gratuitement sur Internet. Les deux
principaux sites qui en fournissent sont PAP.fr (rubrique « Prix immo ») et
MeilleursAgents.fr (rubrique « Carte des prix »).
Si vous êtes dans une commune de moins de 20 000 habitants, indiquez votre
département afin d’avoir une vision d’ensemble. Sinon, indiquez votre commune
pour visualiser les différents quartiers. Vous allez obtenir des cartes colorées,
dans lesquelles les zones rouges sont les plus chères, et les zones bleues (ou
vertes) les moins chères.
Cela vous permettra de voir, autour de chez vous, dans quelle direction les prix
montent et dans quelle direction les prix baissent. Lorsque vous irez chercher
des exemples de ventes, vous saurez ainsi que certains sont dans des zones analogues à la vôtre, et que d’autres sont dans des zones un peu plus chères, ou un
peu moins chères.
[image: ]PAP.fr et MeilleursAgents.fr affichent également un prix moyen au mètre carré pour
les appartements et les maisons de votre commune ou votre quartier (et même à
votre adresse exacte). Il s’agit d’un bon point de départ pour vous faire une idée.
Vous observerez cependant souvent des différences entre les deux sites, car ils
ne s’appuient pas sur les mêmes données pour établir leurs moyennes (nous y
reviendrons plus bas). Il est donc utile de pousser l’analyse.
Pour mieux comprendre comment utiliser ces cartes, voici deux exemples :
• Un bien à Saint-Nolff, une commune d’environ 4 000 habitants dans
l’agglomération de Vannes, dans le Morbihan. Pour cet exemple, nous
utiliserons donc la carte des prix du Morbihan, car la commune est petite.

• Un bien à Bordeaux, dans le quartier Capucins-Victoire 3. Pour cet exemple,
nous utiliserons la carte des prix des quartiers de Bordeaux.


Exemple 1 : Carte du Morbihan

[image: ]
Source : PAP.fr
Figure 2-1
Carte des prix au
m2 par commune
dans le Morbihan.

La commune de Saint-Nolff étant assez petite, pour étudier le secteur, il faudra
probablement aller chercher des ventes dans les communes à proximité.
Mais sur la carte, on voit immédiatement que les prix augmentent lorsqu’on se
rapproche de Vannes et du littoral, au sud-ouest de Saint-Nolff. Vannes et le
littoral sont les pôles d’attractivité de la zone. Lorsqu’on s’en éloigne, en allant
au nord-est vers Elven, les prix baissent.
On peut donc sans problème comparer un bien à Saint-Nolff aux biens des communes voisines du nord-ouest et du sud-est, qui sont dans les mêmes prix et qui
font partie du même marché (« communes à proximité immédiate de Vannes »).
Il faut être plus vigilant si on le compare avec des biens à Vannes ou à Elven : les
marchés sont différents, et les prix varient.
Exemple 2 : Carte de Bordeaux

[image: ]
Source : PAP.fr
Figure 2-2
Carte des prix
au m2 par quartier
à Bordeaux.

Prenons le second exemple dans le quartier Capucins-Victoire 3. Bordeaux étant
une grande ville, il ne faut pas retenir simplement le prix au mètre carré de la ville
pour identifier le prix moyen de votre secteur, car les variations sont importantes.
Les prix peuvent varier du simple au double selon le quartier.
En observant la carte des quartiers, on voit que Capucins-Victoire 3 est un quartier intermédiaire. Lorsqu’on va vers le nord, on se rapproche du centre-ville et
les prix montent. En revanche, vers le sud-est, on se dirige vers la gare SNCF et
les prix baissent. Là encore, la carte permet très rapidement d’identifier les pôles
d’attraction à proximité du secteur.
[image: ]Dans certaines villes, les écarts de prix entre les quartiers peuvent aller encore
plus loin, du simple au triple, voire du simple au quadruple, comme à Nice et
Marseille. Ne vous contentez donc pas du prix moyen de votre commune !
Connaître l’évolution des prix
À côté des cartes, vous aurez sur PAP.fr et MeilleursAgents une indication sur
l’évolution des prix dans votre secteur. Vous pouvez voir les évolutions sur les
derniers mois et les dernières années, ainsi que la courbe de tendance.

[image: ]
Source : PAP.fr
Figure 2-3
Exemple
de graphique
d’évolution
des prix.

Gardez cette évolution en tête, car au moment d’aller chercher des ventes comparables à la vôtre, vous remonterez probablement sur un ou deux ans, et cela
vous permettra de mettre à jour les prix en fonction de l’évolution du marché.
Consulter les ventes
Maintenant que vous vous êtes familiarisé avec votre secteur, vous allez rechercher les ventes réalisées à proximité de chez vous. Là encore, pas de panique : il
n’est pas question de vous lancer dans un exercice de porte-à-porte type électoral, pour demander aux personnes si elles sont propriétaires, si oui depuis quand,
à quel prix elles ont acheté, et s’il serait possible de jeter un rapide coup d’œil à
la distribution des pièces. Non, c’est plus simple et moins gênant.
[image: ]L’État a mis à disposition de l’ensemble des particuliers toutes les transactions
des cinq dernières années. Vous pouvez y avoir accès sur le site des impôts, ou
sur certains sites immobiliers.
Le site des impôts
C’est le site le plus officiel sur lequel vous pouvez trouver les ventes réalisées.
Bon, c’est à notre tour d’être objectifs : disons que ce n’est pas le plus facile à
utiliser. L’interface est un peu laborieuse, mais les informations sont très complètes, et cela mérite qu’on y fasse un crochet.
Il suffit de vous connecter à votre espace personnel, puis de cliquer sur l’onglet
« Autres services » et enfin « Rechercher des transactions immobilières ». Vous
allez tomber sur un formulaire de recherche très sympathique :

[image: ]
Source : impots.gouv
Figure 2-4
Formulaire
de recherche
de ventes
réalisées.

Voici quelques indications pour le remplir :
❶ Indiquez votre type de bien (appartement ou maison), mais laissez le nombre
de pièces vides pour l’instant.

❷ L’idée est d’indiquer des biens d’une surface comparable au vôtre, en restant
assez large. Vous pouvez noter + ou – 25 m2 autour de la surface de votre bien
si celui-ci fait moins de 100 m2, ou + ou – 40 m2 si votre bien fait plus de
100 m2. De cette façon, si votre bien mesure 50 m2, vous recherchez les biens
entre 25 et 75 m2. Si votre bien mesure 120 m2, vous recherchez les biens entre
80 et 160 m2.

❸ Indiquez l’adresse de votre bien.

❹ En fonction de la densité de votre zone, choisissez un rayon plus ou moins
important.

❺ Indiquez une plage de trois ans. Cela peut vous paraître long, et en effet
le marché évolue en trois ans, mais il vous suffira d’ajuster les prix en fonction
de l’évolution des dernières années pour obtenir un prix « actualisé ».


Cliquez ensuite sur « Rechercher » pour obtenir la liste des ventes correspondant aux critères renseignés. Les résultats sont fournis sous forme de tableau,
avec plusieurs informations :
• L’adresse exacte (les biens sont d’ailleurs aussi localisés sur une carte).

• La date de vente : il s’agit de la date de signature de l’acte de vente. Ne vous
étonnez pas de ne rien voir sur les derniers mois, les informations mettent du
temps à remonter !

• L’année de construction du bien.

• Le nombre de pièces.

• Le prix de vente : les prix affichés peuvent correspondre au prix vendu frais
d’agence inclus, si ces derniers sont à la charge du vendeur.

• La surface du terrain (c’est la surface de la parcelle, pas du jardin).

• La surface utile : c’est celle indiquée dans l’acte de vente, en général la surface
Carrez ou habitable.

• Le prix au mètre carré : il est exprimé en fonction de la surface, autrement dit
il s’agit du prix de vente divisé par la surface.


Vous l’avez compris, il s’agit d’une véritable mine d’informations qui va vous permettre d’avoir une idée précise du prix dans votre quartier. Vous allez nécessairement constater que les prix au mètre carré sont assez variables : c’est normal, tous
ont des caractéristiques différentes. La prochaine étape va consister à identifier les
biens comparables au vôtre afin d’établir un prix au mètre carré moyen.
[image: ]Il vaut mieux disposer d’une vingtaine de résultats au moins pour avoir suffisamment de points de comparaison. Si vous avez moins de quinze résultats, nous
vous recommandons d’élargir les critères, et en premier lieu le rayon.
Les sites spécialisés
Si vous jugez le site des impôts trop austère (ou si le mot « impôt » vous effraie),
vous pouvez retrouver les données sur quelques sites immobiliers. Les données
des notaires sont en effet publiques et chaque site peut donc y accéder.
Immo-data.fr
Ce site est destiné aux professionnels de l’immobilier et propose donc une version payante qui permet d’accéder à des analyses de données approfondies. Mais
même dans sa version gratuite, vous pourrez consulter les ventes signalées par
les notaires. Et son interface est très simple à utiliser : il vous suffit de rentrer
votre adresse pour afficher une carte avec toutes les ventes autour de chez vous.
PAP.fr
PAP.fr vous donnera également accès aux informations sur une carte, tout en calculant un prix au mètre carré moyen à votre adresse, et l’évolution des prix. Il est
donc indispensable d’y faire un tour, car il regroupe toutes les informations dont
vous aurez besoin pour vous faire votre propre opinion sur votre prix.
Les annonces en ligne
Les données fournies par les notaires ont un défaut : elles ont plusieurs
mois de retard. Ce n’est pas dramatique, puisque, on l’a vu, les sites PAP.fr et
MeilleursAgents.com donnent la possibilité de connaître l’évolution des prix, dans
votre zone, au cours des derniers mois. Il vous suffira donc d’appliquer la dernière
évolution des prix pour actualiser les informations.
Cependant, nous vous recommandons d’aller consulter les annonces en ligne
actuellement dans votre secteur, de manière à vous faire une idée du choix dont
bénéficient les acheteurs à un moment T. Votre bien apparaîtra au milieu des
autres très prochainement : son prix doit par conséquent être cohérent avec ce
qui se fait.
[image: ]Nous vous recommandons de créer une alerte e-mail sur les principaux sites
(PAP.fr, LeBonCoin.fr, SeLoger.com) afin de vous mettre dans la peau d’un acheteur
et d’observer en temps réel ce qui lui est proposé, si les biens se vendent vite ou
au contraire s’ils traînent sur le marché.
Calculer le prix au mètre carré moyen
Comme le titre l’indique, cette section est une méthode de calcul. Autrement dit, il
va y avoir un peu de mathématiques. Donc, si les sinus vous font davantage penser
à votre nez qu’au cours de maths péniblement suivi en troisième ; ou si l’expression « racine carrée » ne vous évoque rien d’autre que le coiffeur installé dans la
galerie marchande, pas de stress. En réalité vous avez déjà fait le plus important,
c’est-à-dire vous renseigner sur le marché.
Vous pouvez d’ores et déjà, à l’œil, vous rendre compte du prix moyen autour de
chez vous, et vous appuyer sur les informations publiées sur les sites que nous
avons cités (qui font les mêmes calculs que ceux que nous allons décrire).
Mais si vous voulez aller plus loin, mettre les mains dans le cambouis, et effectuer
vous-même les calculs pour tout comprendre à l’estimation, cette section vous
expliquera comment procéder.
Au cours de l’étape précédente, vous avez trouvé une vingtaine de ventes à proximité de votre bien et vous connaissez leur prix au mètre carré. Il faut désormais
sélectionner, parmi ces ventes, les plus proches de la vôtre (afin qu’il vous en
reste une dizaine), actualiser les prix et enfin calculer la moyenne.
Sélectionner les biens analogues
Vous ne trouverez pas un bien identique au vôtre parmi les ventes réalisées, mais
vous devez essayer d’éliminer les biens trop différents, selon les critères suivants.
Le type de bien
En général, on compare les appartements aux appartements, et les maisons aux
maisons. Dans une même localisation, les prix moyens de ces deux types de biens
peuvent en effet être très différents.
Une exception toutefois : si votre logement est particulièrement rare dans votre
secteur, il peut être utile de regarder les prix, tous biens confondus. Si vous vendez
par exemple une maison dans une grande ville où celles-ci sont rares, vous pouvez regarder le prix des appartements autour de chez vous, et considérer que
le fait d’avoir une maison va augmenter le prix moyen d’environ 10 % (plus les
maisons sont rares, plus elles peuvent être chères par rapport aux appartements).
[image: ]Dans le sens inverse, si vous possédez un appartement situé dans un secteur où
il n’y a quasiment que des maisons, il ne s’agit pas d’un atout. Regardez le prix
des maisons, et considérez que cela peut entraîner une petite décote.
L’environnement
Vous avez sélectionné des biens autour de votre adresse qui, pour l’essentiel,
présenteront un environnement similaire. Mais il existe parfois des variations
locales importantes et il faut dans ce cas savoir les éliminer. Prenons quelques
exemples courants :
• Les vues exceptionnelles : vous habitez tout près de la côte, mais à moins
de grimper sur le toit et d’utiliser d’excellentes jumelles, votre maison ne
permet pas de profiter de la fameuse « vue mer ». Or, en recherchant des
biens à proximité de chez vous, vous en avez trouvé (généralement hors de
prix) qui disposent de cette vue sur l’eau : c’est normal, et vous ne pouvez pas
réellement comparer votre bien à ceux-là. Il en va de même pour une vue sur
la tour Eiffel, ou n’importe quel autre site remarquable.

• Les nuisances : dans un même périmètre, certains peuvent être directement
concernés par une nuisance sonore (en première ligne d’une voie ferrée ou
routière extrêmement fréquentée) ou visuelle (le salon qui donne pile sur
l’allée 48-B d’un cimetière qui ne serait pas le Père-Lachaise). Ceux-là, bien
que proches et comparables, afficheront des prix plus bas.

• Les barres d’immeubles, les tours : les très grandes copropriétés peuvent
correspondre à des micro-marchés locaux qui ne s’appliquent qu’à elles,
surtout si autour il s’agit d’immeubles standards voire de maisons. Si votre
bien appartient à un grand ensemble, privilégiez nettement les ventes faisant
partie du même ensemble. Et à l’inverse, si vous êtes à proximité mais que
vous n’en dépendez pas, vous pouvez les éliminer.


La surface
Ne cherchez pas des biens qui ont exactement la même surface que le vôtre : c’est
inutile. En immobilier, on raisonne en prix au mètre carré, et d’ordinaire, celui
d’un 60 m2 est très proche de celui d’un 70 m2.
Il ne s’agit donc certainement pas d’éliminer tous les biens avec une surface différente, mais simplement de filtrer ceux dont la surface est très éloignée. Pour
vous donner une idée, vous pouvez utiliser le tableau indicatif suivant :
Tab 2-1
Tableau des
surfaces à
prendre en
considération
selon la surface
de votre bien.

	Si votre bien mesure… 	Comparez-le… 
	Moins de 20 m2 
	aux biens de moins de 40 m2 

	De 20 à 30 m2 
	aux biens de moins de 50 m2 

	De 30 à 40 m2 
	aux biens de 15 m2 à 60 m2 

	De 40 à 50 m2 
	aux biens de 20 m2 à 70 m2 

	De 50 à 75 m2 
	aux biens de 40 m2 à 100 m2 

	De 75 à 100 m2 
	aux biens de 50 m2 à 120 m2 

	De 100 à 150 m2 
	aux biens de 80 m2 à 180 m2 

	Plus de 150 m2 
	aux biens de plus de 120 m2 



[image: ]Souvenez-vous que vous devez conserver suffisamment de ventes comme points
de comparaison. Si le critère de surface vous fait éliminer trop de biens, élargissez
la surface.
Le terrain
Certains biens peuvent présenter un prix supérieur ou inférieur aux autres du
même quartier à cause de la surface de leur terrain. Ainsi, si vous voyez autour de
chez vous un bien avec une parcelle importante, qui a été vendu très cher, il est
possible qu’il dispose d’un potentiel de construction important. Si votre terrain
est beaucoup plus petit, vous ne pouvez pas réellement le comparer à celui-là : il
ne faut donc pas tenir compte de son prix.
Le style de construction
Enfin, dans les autres caractéristiques importantes qui peuvent influer sur le
prix, il y a le style de construction. Les maisons anciennes avec du cachet ou les
immeubles haussmanniens se vendent plus cher que les pavillons ou les résidences des années 1970. C’est aussi le cas des maisons et des appartements neufs.
De fait, si vous disposez d’un pavillon construit en 1980, vous ne pouvez pas le
comparer à un autre construit il y a deux ans. Si vous disposez d’un appartement
dans un immeuble des années 1970, son prix sera forcément différent de ceux qui
sont situés dans des immeubles offrant le cachet de l’ancien.
[image: ]S’il y a trop peu de biens autour de chez vous avec des styles analogues au vôtre,
alors n’éliminez pas ces points de comparaison. Il faudra simplement tenir
compte de votre style de construction comme d’un point fort ou d’un point faible
lorsque vous ajusterez le prix à votre bien.
Attention aux exceptions
Vous avez peut-être parmi vos connaissances l’exemple du type qui, malgré les
estimations des huit agences venues chez lui, a décidé de positionner son bien
50 000 € au-dessus, et qui est parvenu à le vendre en dix jours sans aucune
négociation, au premier gus venu. Premier gus qui dira plus tard : « Oui, je sais
que j’ai acheté cher, je le sais », mais à l’époque, rien ne comptait plus pour lui
que de savoir que son offre serait acceptée et que ce bien ne lui échapperait pas.
Vous trouverez peut-être des ventes à des prix inexplicablement élevés autour
de chez vous. D’ailleurs, vous en trouverez aussi à des prix inexplicablement bas
(un vendeur très pressé de vendre qui a pris la première offre comptant qu’on lui
a faite !). Ne les prenez pas pour la norme.
[image: ]Oui, certains biens se vendent au-dessus du prix du marché. Si vous disposez
d’un délai très long devant vous, vous pouvez tenter de gagner le jackpot vous
aussi. Mais n’oubliez pas qu’il s’agit d’exceptions, et que tout le monde ne gagne
pas à ce jeu-là ! Vous risquez aussi de perdre beaucoup de temps.
Actualiser les prix
À ce stade, vous devez avoir entre les mains une dizaine de ventes comparables
à votre bien. Mais certaines sont assez anciennes, et les prix ont évolué depuis.
Aucun souci, il suffit de leur appliquer une sorte d’« inflation immobilière » en
tenant compte de l’évolution des prix dans votre zone.
[image: ]Imaginons que vous avez dans vos points de comparaison une vente datant d’il y
a deux ans au prix de 2 162 € le mètre carré. Les prix ont depuis évolué de 7,8 %
dans votre environnement. Vous pouvez donc considérer que si la vente avait lieu
aujourd’hui, elle se ferait au prix de 2 162 € × 1,078 = 2 331 €.
Appliquez ce petit calcul à toutes les ventes comparables à la vôtre, et vous
obtiendrez un prix actualisé au mètre carré pour chacune.
Tab 2-2
Exemple
d’actualisation
des prix sur
plusieurs années.

	 	Prix réel au m2 	Évolution 	Prix actualisé au m2 
	05/11/2021 
	1 845 € 
	+ 3,6 % 
	1 904 € 

	08/06/2021 
	2 135 € 
	+ 3,6 % 
	2 204 € 

	28/04/2021 
	2 195 € 
	+ 3,6 % 
	2 265 € 

	01/02/2021 
	2 407 € 
	+ 3,6 % 
	2 484 € 

	04/12/2020 
	2 196 € 
	+ 7,8 % 
	2 367 € 

	01/10/2020 
	2 162 € 
	+ 7,8 % 
	2 331 € 

	15/06/2020 
	2 389 € 
	+ 7,8 % 
	2 575 € 

	02/06/2020 
	1 738 € 
	+ 7,8 % 
	1 873 € 

	16/01/2020 
	1 861 € 
	+ 7,8 % 
	2 090 € 

	02/12/2019 
	1 725 € 
	+ 10,3 % 
	1 937 € 



Calculer la moyenne
Il ne vous reste maintenant plus qu’à calculer la moyenne de tous ces prix ! Dans
l’exemple ci-dessus, le prix au mètre carré moyen dans le secteur est de 2 203 €.

DANS CE CHAPITRE

Calculer la surface
à prendre en compte

•
Appliquer des décotes et des surcotes

•
La marge de négociation

Chapitre 3 Ajuster le prix à votre bien
Vous avez déterminé le prix au mètre carré moyen dans votre secteur, il faut
désormais l’utiliser pour calculer le prix de votre bien.
Pour cela, il faut tout d’abord multiplier ce prix au mètre carré par sa surface.
Cette étape est un jeu d’enfant si votre bien ne comporte aucune surface annexe
ou mansardée. En revanche, si votre bien possède un balcon, une terrasse, des
combles, une véranda, un sous-sol, vous allez devoir calculer une « surface pondérée » pour tenir compte de toutes ces surfaces annexes.
Ensuite, évidemment, il va falloir prendre en considération les particularités de
votre logement, et appliquer des surcotes (augmentations du prix) ou des décotes
(baisses du prix) selon ses qualités et ses défauts. C’est le moment d’être objectif !
[image: ]Indice : si vous pensez que votre bien est beaucoup mieux que tous les autres,
sans pouvoir le justifier par des prestations réellement exceptionnelles, il est
probable que vous manquiez d’objectivité.
La surface à prendre en compte
Pour calculer le prix d’un bien, on ne peut pas simplement prendre la surface de
plancher. Il y a des surfaces qui comptent, et des surfaces qui ne comptent pas, ou
en tout cas qui comptent moins (pièces mansardées, combles, grenier, garages,
balcons et terrasses…). L’objectif de cette section est donc de vous aider à savoir
quelles surfaces comptent totalement, partiellement ou pas du tout, et d’obtenir
ce qu’on appelle une surface pondérée.
[image: ]On reparlera au chapitre 14 de la surface à mentionner dans l’annonce. À ce stade,
il s’agit uniquement de calculer une surface qui servira à estimer le prix de vente.
Vous verrez qu’elles peuvent ne pas être les mêmes.
La surface habitable ou la surface Carrez ?
Le point de départ du calcul de la surface pondérée est la surface habitable. Mais
lorsqu’on achète ou qu’on vend un bien en copropriété, c’est une surface Carrez
qui est fournie. Peut-on l’utiliser à la place de la surface habitable ? Dans l’immense majorité des cas : oui, car elles sont identiques. En revanche, si elles sont
différentes, nous vous recommandons de partir de la surface habitable.
La surface habitable
La surface habitable prend en compte tout ce qui se situe au-dessus de 1,80 mètre
de hauteur, moins toutes les surfaces occupées par les murs, les marches, cages
d’escalier, etc. De plus, tous les combles non aménagés, sous-sols, loggias,
vérandas, dépendances ne sont pas comptabilisés dans la surface habitable.
[image: ]Définition de la superficie habitable (article R. 111-2 du Code de la construction et de l’habitation)
La surface habitable d’un logement est la surface de plancher construite, après déduction des surfaces occupées par les murs, cloisons, marches et cages d’escaliers, gaines,
embrasures de portes et de fenêtres ; le volume habitable correspond au total des surfaces habitables ainsi définies multipliées par les hauteurs sous plafond.
Il n’est pas tenu compte de la superficie des combles non aménagés, caves, sous-sols,
remises, garages, terrasses, loggias, balcons, séchoirs extérieurs au logement, vérandas,
volumes vitrés prévus à l’article R. 111-10, locaux communs et autres dépendances des
logements, ni des parties de locaux d’une hauteur inférieure à 1,80 mètre.
La surface Carrez
La surface Carrez, comme la surface habitable, prend en compte tout ce qui se
situe au-dessus de 1,80 mètre de hauteur, moins toutes les surfaces occupées
par les murs, marches, etc. Mais contrairement à la surface habitable, rien n’est
précisé pour les combles non aménagés, les sous-sols, etc. On considère donc
qu’ils sont comptabilisés dans la surface Carrez.
[image: ]Définition de la superficie Carrez (article 4.1 et 4.2 du décret no 97-532 du 23 mai 1997)
La superficie de la partie privative d’un lot ou d’une fraction de lot mentionnée à l’article 46 de la loi du 10 juillet 1965 est la superficie des planchers des locaux clos et couverts après déduction des surfaces occupées par les murs, cloisons, marches et cages
d’escalier, gaines, embrasures de portes et de fenêtres. Il n’est pas tenu compte des
planchers des parties des locaux d’une hauteur inférieure à 1,80 mètre.
Les lots ou fractions de lots d’une superficie inférieure à 8 mètres carrés ne sont pas pris
en compte pour le calcul de la superficie mentionnée à l’article 4-1.
Si vous ne disposez d’aucune surface annexe (c’est le cas de l’immense majorité
des appartements), alors vous pouvez parfaitement partir de la surface Carrez de
votre bien, qui est égale à sa surface habitable.
En revanche, si vous avez des combles non aménagés, un sous-sol, une loggia,
une véranda ou des dépendances, qui eux peuvent être pris en compte dans la
surface Carrez (alors qu’ils ne le sont pas dans la surface habitable), il est préférable, pour calculer votre prix, de partir de la superficie habitable, et de pondérer
ensuite les éléments qui peuvent l’être (y compris ceux qui sont exclus des deux
surfaces, comme les terrasses ou balcons).
[image: ]Comment obtenir un certificat de surface Carrez ou de surface habitable ? Si ces
certificats ne vous ont pas été fournis lors de votre achat, nous vous recommandons de missionner un cabinet de diagnostic, qui s’occupera au passage de réaliser tous les autres diagnostics à fournir (nous aborderons cela au chapitre 10).
La plupart des cabinets fournissent en plus un détail par pièce et un croquis du
bien, qui seront des informations utiles pour l’acheteur.
Les surfaces qui comptent partiellement
De nombreuses surfaces, qui ne sont pas comptabilisées dans la surface habitable, peuvent l’être, au stade de l’estimation, avec ce qu’on appelle une pondération ; cela signifie qu’on ne les compte que partiellement.
Concrètement, on multiplie chaque surface annexe, selon son type, par un coefficient de pondération qui vaut entre 0 et 100 %. Ainsi, si on a une surface
annexe de 20 m2, à laquelle correspond un coefficient de pondération de 30 %,
on comptabilisera 20 × 30 % = 6 m2.
Tab 3-1
Tableau de
pondération des
différents types
de surfaces.

	Type de surface 	Coefficient de pondération 
	Surface mansardée 
	30 % 

	Balcon ou terrasse 
	30 % 

	Loggias ou vérandas isolées et chauffées 
	100 % 

	Autres loggias et vérandas 
	30 % 

	Sous-sol aménagé 
	30 % 

	Combles aménagés 
	40 % 

	Combles aménageables 
	20 % 

	Dépendance aménagée 
	40 % 



[image: ]Exemple d’un appartement avec une surface mansardée. La surface Carrez ou
habitable de votre appartement est de 64 m2. La surface de plancher est de 92 m2.
Il y a donc 28 m2 de surface de plancher en dessous de 1,80 mètre de hauteur sous
plafond. Vous pouvez prendre en compte 30 % de cette surface mansardée, ce qui
fait 8,4 m2. Votre surface pondérée est donc de 64 + 8,4 = 72,4 m2.
Exemple d’un appartement avec une terrasse. La surface Carrez ou habitable de
votre appartement est de 38 m2 et vous disposez d’une terrasse de 25 m2. Vous
pouvez comptabiliser 30 % de la surface de cette terrasse, ce qui fait 7,5 m2. Votre
surface pondérée est donc de 38 + 7,5 = 45,5 m2.
Exemple d’une maison avec combles non aménagés. La surface habitable de
votre maison est de 107 m2, et vous possédez des combles non encore aménagés
de 38 m2. Vous pouvez comptabiliser 40 % des combles, ce qui fait 15,2 m2. La
surface pondérée de votre maison est donc de 107 + 15,2 = 122,2 m2.
Les surfaces « qui ne comptent pas »
Certaines surfaces ne doivent pas être prises en considération dans le calcul du
prix, parce qu’elles font plutôt partie des caractéristiques du bien ou qu’elles
sont trop peu exploitables. C’est le cas des caves ou des garages, dont la surface
importe peu, et qui seront simplement mentionnés dans l’annonce.
Autre cas : les dépendances non aménageables, les abris de jardin, et autres bâtis
qui sont présents sur le terrain, mais qui ne font pas réellement de différence
dans la valeur du bien.
[image: ]L’objectif n’est pas de gonfler artificiellement votre surface pour augmenter votre
prix, mais d’estimer une surface réellement exploitée. Si vous calculez votre prix
sur la base d’une surface de 187 m2, mais qu’en réalité elle inclut 54 m2 d’atelier
dans le jardin, 11 m2 de garage, et que la surface habitable réelle de votre bien
n’est finalement « que » de 122 m2, celui-ci sera – évidemment – estimé beaucoup trop cher par rapport à sa valeur réelle.
Le cas des très grandes maisons
En général, le prix est proportionnel à la surface. Autrement dit, un logement de
80 m2 vaut le double d’un logement de 40 m2. Chaque mètre carré supplémentaire, multiplié par la surface, permet d’obtenir le prix de votre bien.
Cette formule magique ne fonctionne que si toute la surface de votre maison est
« normalement » exploitée (pièces à vivre, chambres, salle de bains, cuisine…).
Si vous disposez d’une très grande surface (au-delà de 180 m2), si grande que
vous avez pu y caser une salle de jeux ou de sport de 50 m2, ou des chambres
gigantesques, vous vous doutez bien que ces aménagements n’auront pas tout à
fait la même valeur que s’il s’agissait de surfaces plus classiques.
Dans le cas des très grandes maisons, nous vous conseillons de regarder le prix
global des ventes réalisées autour de chez vous. Si en moyenne il n’y a que des
maisons entre 100 et 150 m2, à un prix autour de 400 000 €, et que votre maison
mesure 300 m2, vous n’allez probablement pas pouvoir la vendre le double. La
vérité se situera se situera davantage autour de 600 000 € que de 800 000 €.
[image: ]Certaines très grandes maisons sont réellement aménagées de manière utile,
comme les gîtes et autres maisons destinées au tourisme. Dans ce cas, la surface
n’est pas un bonus, et vous pouvez compter chaque mètre carré à sa juste valeur.
Les caractéristiques du bien
Vous avez multiplié le prix au mètre carré moyen du secteur par votre surface
pondérée ? Parfait ! Le prix que vous avez sous les yeux est celui d’un bien « standard ». En fonction des caractéristiques particulières de votre bien, sa valeur, par
rapport au prix moyen, peut varier à plus ou moins 20 % près, mais rarement
plus. Autrement dit, si votre bien est refait à neuf avec des prestations haut de
gamme, il pourra être environ 20 % plus cher que ce prix moyen, et environ 20 %
moins cher s’il est en mauvais état (attention, s’il y a de la démolition à prévoir,
on peut tomber plus bas).
[image: ]La valeur potentielle de votre bien est donc « plafonnée » par son adresse. Si
le prix moyen du secteur est de 2 500 € le mètre carré, vous pouvez faire tous
les travaux du monde, la valeur de votre bien ne pourra pas monter à 5 000 € le
mètre carré.
L’état et les prestations
Il s’agit évidemment de l’un des aspects les plus importants, et de ceux sur lesquels on peut avoir du mal à être objectif.
[image: ]On peut s’habituer à une peinture défraîchie, à une cuisine un peu vieillotte, et
on finit par se dire que finalement, on a un logement « en bon état », puisqu’on
y habite ! Mais du point de vue de l’acheteur, il s’agira d’un bien à rafraîchir, qui
nécessitera d’ajouter un budget « peinture » ou « travaux » pour le remettre
au goût du jour. De même, si la salle de bains est équipée d’une baignoire sabot et
d’un bidet, que la cuisine a été posée sous la première mandature de Mitterrand,
il est probable qu’on soit au-delà de la catégorie « à rafraîchir » et qu’il s’agisse
plutôt d’un bien « à rénover »…
Voici les cas où vous pouvez appliquer une surcote ou une décote :
• Si votre bien a été intégralement refait à neuf récemment (électricité,
plomberie, isolation…), vous pouvez augmenter le prix de 10 à 20 % selon
la qualité des prestations.

• Si votre logement est en très bon état, vous pouvez majorer le prix de 5 à 10 %,
là encore selon la qualité des prestations.

• Si votre logement est en bon état, il s’agit de la moyenne, donc ne majorez pas
le prix.

• Si votre logement est à rafraîchir, c’est-à-dire qu’il faut refaire les peintures,
la petite décoration, le prix doit être minoré de 5 à 10 %.


• Et enfin, si votre logement est à rénover, c’est-à-dire qu’en plus des
revêtements de sol et de murs, il faut refaire les salles de bains, la cuisine,
voire l’électricité, la plomberie, la minoration ira de – 10 % à – 30 %.


Comme vous avez pu le constater, nous n’avons mentionné la qualité des prestations que pour les biens refaits à neuf ou en très bon état. Une belle cuisine ou
une climatisation réversible perdent en effet de leur valeur en fonction de leur
vétusté.
N’essayez pas de valoriser les prestations une par une (« + 1,75 % pour la climatisation, + 20 000 € pour la cuisine, + 20 000 € pour la toiture, etc. »). En
fonction des prestations (haut de gamme, classiques ou bas de gamme), faites
une moyenne et appliquez une décote ou une surcote en pourcentage, c’est-à-dire + 10 % ou – 10 % par rapport au prix moyen dans votre quartier. Oui, cela
signifie que vous ne retrouverez pas nécessairement le prix de revient de votre
cuisine ou de votre toiture dans votre prix de vente. Cela signifie aussi que les
mêmes travaux seront mieux valorisés dans un marché qui coûte cher que dans
un marché abordable. C’est injuste, mais c’est ainsi que fonctionne l’immobilier.
[image: ]Vous avez installé un système de domotique dont vous êtes particulièrement
fier, et qui vous a coûté une petite somme. Vous pensez donc tout simplement
additionner ce montant à votre prix de vente. Ce n’est pas une bonne idée. Si ce
système domotique s’accompagne d’autres prestations « haut de gamme », vous
pouvez positionner votre bien au-dessus du prix du marché. Mais si votre bien est
dans l’ensemble « standard », alors ne vous attendez pas à ce qu’un acheteur
paie littéralement votre installation. Avec cet argent, lui aurait peut-être choisi
de refaire la salle de bains.
[image: ]Enfin, n’oubliez pas que cette méthode consiste à comparer des biens similaires entre eux. Si votre logement a été construit récemment, et que vous le
comparez à d’autres biens récents, il n’y a aucune surcote à appliquer sur le prix
moyen. Les décotes et les surcotes ne s’appliquent que par rapport à des biens qui
n’ont pas les mêmes qualités ou les mêmes défauts que le vôtre.
La copropriété
Dans le cas d’un appartement, l’état de la copropriété est presque aussi important que l’état du bien. N’hésitez donc pas à mettre en avant les travaux récents
qui ont été effectués et que l’acheteur n’aura donc pas à payer (surtout ceux qui
coûtent cher, comme le ravalement, ou ceux qui ne se voient pas, comme les
travaux de structure).
[image: ]Si votre bien est à rénover, dans une copropriété en très bon état, alors la décote
sera moins importante. À l’inverse, si votre bien est refait à neuf, mais que les
parties communes laissent à désirer, cela minorera la surcote.
L’extérieur
Dans le cas d’une maison, l’état des éventuels aménagements (terrasse, piscine,
abri de jardin) influe sur l’état général du bien. Le coût de leur éventuelle rénovation est à prendre en compte individuellement. Ainsi, une piscine en mauvais
état sera un défaut plus important qu’une terrasse mal entretenue.
L’entretien du jardin, et particulièrement de la végétation, n’entraîne en général
ni décote ni surcote, car il n’y a pas à proprement parler de « rénovation » à
prévoir. Il faut toutefois être conscient qu’un jardin en friche peut faire mauvaise
impression, et qu’à l’inverse un jardin soigné peut provoquer un coup de cœur.
[image: ]Comment valoriser une piscine ? Les piscines sont habituellement considérées
comme un atout important, et elles peuvent entraîner une surcote substantielle
(de l’ordre de 6 à 10 %), si elles sont rares dans l’environnement (par exemple
en ville) et que le bien est dans son ensemble haut de gamme. La surcote est plus
faible si les piscines sont courantes dans le secteur : dans certaines régions 40 %
des maisons possèdent une piscine.
Enfin, si votre bien est plutôt bon marché, ou si quatre mois sur douze l’eau
ne dépasse pas les 16 oC, et que le reste du temps elle est coincée sous une fine
couche de glace, sachez que la piscine peut devenir un défaut. Les acheteurs y
verront en effet une charge, un luxe qu’ils ne sont pas nécessairement prêts à
payer.
L’étage
Dans le cas des appartements, l’étage peut avoir un effet significatif sur le prix
de vente. Les rez-de-chaussée entraînent généralement une minoration du prix,
plus ou moins importante selon qu’ils donnent sur la rue ou sur la cour (en fonction de la luminosité et de l’éventuel vis-à-vis).
Au 1er étage, on peut aussi appliquer une décote liée au manque de lumière, mais
si vous êtes dans un immeuble très bas (un ou deux étages), alors il n’y a pas de
répercussions. La décote est plus importante si en bas de chez vous on trouve un
bar, qui entraînera évidemment des nuisances.
Les étages supérieurs, du 3e au 6e étage, sont plutôt valorisés, à condition qu’il y
ait un ascenseur (non, l’absence d’ascenseur n’est pas compensée par l’ensemble
des bienfaits cardiovasculaires procurés par une telle ascension). Ils sont généralement plus lumineux et plus calmes. S’il n’y a pas d’ascenseur, c’est l’inverse,
la décote peut être assez importante.
Vous trouverez dans le tableau ci-dessous un récapitulatif :
Tab 3-2
Tableau des
décotes ou
surcotes selon
l’étage de
l’appartement.

	Rez-de-chaussée côté rue 
	– 15 à – 25 % 

	Rez-de-chaussée côté cour 
	– 5 à – 10 % 

	Rez-de-chaussée avec jardin privatif 
	0 à + 5 % 

	1er étage (dans un immeuble de plus de 2 étages) 
	– 7 % 

	1er étage avec café ou commerce ouverts tard 
	– 20 % 

	2e étage 
	0 % 

	Du 3e au 6e étage avec ascenseur 
	+ 2,5 % par niveau 

	4e étage sans ascenseur 
	– 4 % 

	5e étage sans ascenseur 
	– 7 % 

	6e étage sans ascenseur 
	– 10 % 



[image: ]Le nombre d’étages peut aussi influer sur le prix de vente. En particulier, les
grandes copropriétés ou les tours, avec beaucoup d’étages, sont d’ordinaire plutôt dévalorisées, souvent en raison des charges élevées. Des prestations haut
de gamme (vue sur parc, etc.) peuvent contrebalancer cet inconvénient. L’idéal
est d’avoir pu trouver des ventes dans la même copropriété pour comparer. En
revanche, les petites copropriétés, avec un « esprit maison », sont un atout.
Le style de construction
Il faut prendre soin de comparer son bien à des biens qui affichent des styles de
construction semblables, c’est-à-dire les logements neufs entre eux, les logements anciens avec du charme entre eux, les pavillons entre eux, etc.
Toutefois, il arrive qu’on n’ait pas, à proximité de chez soi, d’exemples de ventes
avec un style de construction proche. Il faut dans ce cas avoir conscience de ce qui
est valorisé et de ce qui ne l’est pas, et appliquer une majoration ou une minoration du prix de vente de – 10 % à + 10 % :
• L’ancien est plutôt valorisé, s’il est en bon état et possède du charme (maison
typique de la région, etc.).


• Les pavillons ou les résidences des années 1970-1980 sont plutôt dévalorisés,
notamment en raison de leurs piètres performances phoniques ou thermiques.

• Le neuf est également valorisé, mais attention, un bien ne reste pas neuf
pendant vingt ans. Au bout de quelques années, c’est le style d’architecture qui
va compter : une maison d’architecte sera plus valorisée qu’un pavillon.


[image: ]Attention à ne pas « empiler » les surcotes. Si votre bien est neuf, vous l’avez
déjà certainement valorisé en appliquant + 15 % à + 20 % pour son état. Ne le
revalorisez pas d’autant !
L’exposition
La luminosité est un élément important pour certains acheteurs, mais il ne faut
pas exagérer la valorisation d’une exposition est, ouest ou plein sud. Une luminosité remarquable peut vous permettre, au mieux, d’appliquer + 3 % à + 5 %.
À l’inverse, si votre bien est vraiment sombre (notamment à cause d’un vis-à-vis
important ou d’une vue sur cour), la décote peut aller de 5 % à 10 %.
La vue
Une vue dégagée, sans vis-à-vis, peut justifier une surcote de l’ordre de 5 à 10 %,
à condition que ce genre de vues soient rares dans votre environnement. Si vous
êtes dans une zone peu dense, il est probable qu’aucun des biens auxquels vous
vous comparez n’ait de vis-à-vis, il n’y a donc pas lieu d’appliquer une surcote
pour cette raison.
De la même manière, un vis-à-vis significatif (moins de 10 mètres) entraîne une
décote de 5 à 10 %… sauf si tous les biens environnants sont dans une configuration similaire.
Enfin, une vue remarquable (monument historique, vue sur la mer) peut entraîner une surcote importante, de l’ordre de 15 %. Mais attention, elles sont rares,
car il doit s’agir d’une vraie vue. Si vous voyez un bout de la tour Eiffel de loin,
cela n’aura quasiment aucun effet sur votre prix de vente.
[image: ]Et le bruit ? Le bruit est évidemment un défaut (l’immense majorité des acheteurs préfèrent le calme !). Mais tout comme la vue, avant d’appliquer une surcote
parce que votre logement est particulièrement calme, ou une décote parce qu’on
entend des camions de pompiers passer dans votre rue tous les soirs, vérifiez la
situation des biens auxquels vous le comparez. Les biens dans la même rue que
la vôtre ont certainement le même vis-à-vis et le même environnement sonore
que vous. Il n’y a donc dans ce cas ni décote ni surcote.
La classe énergie
La classe énergie mesure les performances énergétiques et le niveau d’émission
de gaz à effet de serre du logement. Concrètement, pour l’acheteur, elle implique
un confort thermique, et surtout des conséquences sur son budget de chauffage.
Et cet aspect est de plus en plus important.
La surcote ou la décote varie selon les marchés
Chaque année, les notaires de France publient une étude dans laquelle ils comparent les prix de vente des biens économes ou énergivores par rapport à la
moyenne des biens classés D. La dernière étude donne les résultats suivants :
Tab 3-3
Tableau des
décotes ou
surcotes selon la
classe énergie.

	 	Appartement 	Maison 
	Économe (A ou B) 
	+ 3 à + 16 % 
	+ 6 à + 14 % 

	Énergivore (F ou G) 
	– 2 à – 11 % 
	– 3 à – 19 % 


Source : Notaires de France

[image: ]Si votre bien a une bonne classe énergie (A ou B), vous pouvez appliquer une
surcote de l’ordre de 5 %. À l’inverse, si votre bien fait partie des « passoires
thermiques », c’est-à-dire qu’il est classé F ou G, vous pouvez imaginer une
décote moyenne d’environ 5 %.
[image: ]Attention, la classe énergie est souvent corrélée à d’autres aspects du bien ! Par
exemple, un logement neuf bénéficiera d’une classe énergie A (et bien sûr d’un
état neuf). Ne cumulez pas trop les surcotes, ni les décotes. Si votre bien est à
rénover, et que vous avez déjà appliqué une grosse décote, une mauvaise classe
énergie ne mérite pas nécessairement de baisser encore son prix.
De plus, l’étiquette énergie est un point de négociation surtout dans les zones où
l’offre de logements est importante. En Île-de-France par exemple, où le nombre
de logements disponibles est faible, une mauvaise étiquette énergie a moins de
conséquences sur le prix (de – 2 à 6 %).
Le cas particulier des biens destinés à la location
[image: ]La loi Climat et résilience prévoit l’interdiction de louer les logements G à partir
du 1er janvier 2025, les logements F à partir du 1er janvier 2028, et les logements E
à partir du 1er janvier 2034. Les logements G+ (ceux dont la consommation est
supérieure ou égale à 450 kilowattheures par mètre carré et par an d’énergie
finale) sont d’ores et déjà interdits depuis le 1er janvier 2023.
Les biens destinés à la location peuvent donc être particulièrement affectés par
une mauvaise classe énergie, car il va progressivement devenir interdit de les
louer.
Toutefois, de nombreux investisseurs sont sceptiques quant à la faisabilité de
cette loi, et pour l’instant, les biens destinés à la location (comme les studios dans
les grandes villes) ne semblent pas beaucoup plus touchés que les maisons. Cela
pourrait changer dans les années à venir.
La mitoyenneté
La mitoyenneté entraîne usuellement une décote pouvant aller jusqu’à 10 %. Là
encore, tout dépend de l’environnement dans lequel vous vous trouvez. Si votre
maison est mitoyenne alors que toutes les maisons auxquelles vous la comparez ne le sont pas, la décote sera de 10 %. Si une bonne partie d’entre elles sont
mitoyennes, logiquement la décote sera plus faible, pouvant aller de 5 % à 0 %
lorsque toutes les maisons sont mitoyennes autour de chez vous.
[image: ]L’inverse est aussi vrai. Si vous êtes propriétaire d’une maison non mitoyenne,
et qu’il s’agit d’un atout rare dans votre environnement, vous pouvez appliquer
une surcote d’environ 10 %.
Le terrain
La taille du terrain (et son potentiel de construction) peut aussi avoir un effet
sur le prix de vente, mais là aussi il faut tenir compte de la taille des terrains
environnants.
Si dans le secteur les terrains mesurent entre 400 m2 et 600 m2 (voire plus), et
que votre terrain est beaucoup plus petit (moins de 200 m2 par exemple), une
décote d’environ 5 % pourra être pratiquée.
Si en revanche vous êtes dans un secteur où les terrains sont petits, et que le vôtre
est grand et, surtout, offre un potentiel de construction, vous pouvez appliquer
une surcote qui dépendra essentiellement de ce potentiel.
[image: ]Si vous possédez un grand terrain dans un secteur où les terrains sont rares (et où
les prix immobiliers sont chers), et qu’il est encore possible de construire dessus,
la surcote va être importante, de l’ordre de 10 % voire 15 %. En revanche, si vous
avez un grand terrain, dans une zone où les terrains sont nombreux, et où l’immobilier est accessible, cela n’entraînera pas de surcote particulière.
La surcote peut être encore plus importante si vous vendez votre maison à un
promoteur, qui la détruira pour construire un immeuble. Nous reviendrons sur ce
type d’opérations à la fin de ce chapitre, car ce n’est pas sans contrainte.
[image: ]Si vous voulez connaître avec précision son potentiel de construction, n’hésitez
pas à consulter le chapitre 25 sur la vente d’un terrain à bâtir.
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