LES 100 CLES POUR UNE TRANSACTION IMMOBILIERE REUSSIE

Les études montrent que vendeur et acquéreur intigobé connaissent pas la réelle valeur
ajoutée par l'agent immobilier FNAIM au cours d'uransaction immobiliere. Trop souvent
la vente, I'achat immobilier, sont percus comme apération simpliste et que I'on peut s’y
lancer en amateur.

De leur coté, les agents immobiliers FNAIM ont géhlment une expertise, des
connaissances et un professionnalisme qui sonéeaiggrpar leurs clients. Mais ces clients ne
connaissent pas la complexité des opérations coometes et juridiques que leur agent
immobilier FNAIM doit gérer au quotidien pour meréebien sa mission.

La plupart des services apportés par l'agent imirobFNAIM apparaissent comme
transparents et intégrés dans leur responsabi$ita-vis de leurs clients. Beaucoup d'agents
immobiliers accomplissent leur tache de maniér¢in@ue, sans vraiment expliquer au client
la complexité de leur intervention.

La liste détaillée ci-dessous des taches accomqdias le cadre d'une transaction immobiliere
par l'agent immobilier FNAIM permet de présentes lactions, les démarches et les
procédures d'une transaction réussie avec votratAgenobilier FNAIM dans le cadre d'un
service complet. Vous pourrez le constater, il is’d@in processus comportant des myriades
de détails, d’'obligations, un processus a suives, démarches a réaliser, dans un ordre et
dans le but de concilier les intéréts d’un vendsut'un acquéreur.

Tous les Agents Immobiliers FNAIM n’ont pas les n@noutils de travail, entre ceux qui ont
une vitrine, ceux qui sont en bureau en étage, cpuxcommercialisent leurs biens via
internet, voire ceux qui ont un corner en galeriarchande. Chaque Agent Immobilier
FNAIM a ses forces, ses spécialités, ses compé&egtceous le choisirez en fonction de sa
réputation et de son sérieux dans tel ou tel doenaamt tel ou tel secteur.

Mais chaque Agent Immobilier FNAIM est titulairesdeompétences nécessaires pour obtenir
sa carte professionnelle, étre assuré en respditsaiile professionnelle et proposer une
garantie des fonds détenus pour le compte deesatalie.

Certaines transactions ne requierent pas l'iniég@dds taches de cette liste pour étre menées
a bien. Nous sommes d'accord néanmoins sur lguaitette démarche mene a la satisfaction
de nos clients. Toute I'importance est donnée méthode, aux bonnes pratiques et a toutes
ces opérations qui déterminent le professionnalideneotre interlocuteur.

Le travail de I'’Agent Immobilier FNAIM va bien aweth des taches détaillées ci-dessous et
qui concernent le déroulement d’'une transactiontaMment I’Agent Immobilier FNAIM
connait pratiguement chaque immeuble, chague maisms son rayon d’actianil a
constitué une base de données avec référencestrafEasphotos, données publiques
(marchés, écoles, médecins, transport style ddoigs...); il est un acteur dans la vie de

nos concitoyens, au cceur de cette préoccupatientite qu'est le logement.

Dans notre éthigue professionnelle, vendeur etéregu réalisent une opération équitable et
honnéte. Notre propre motivation est évidente :sno& recevons aucune rémunération tant
gue le service complet n'a pas été fourni et gwerde soit devenue définitive.

La rémunération, certes est en soi un but, maie nationté est de participer au logement et
au confort de nos concitoyens, il est importantrpuaus de participer a la vie du quartier et
de connalitre les préoccupations comme les espérgucen découlent. Nous participons a
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I'action contre le mal-logement a travers I'opératik | LOGE YOU », nous engageons des
actions bénévoles pour la sécurisation des ruespettons vers les services municipaux les
problemes tels que tags, équipements endommagés,dégradees.

Tous les agents immobiliers ont une carte professlbe délivrée par la Préfecture de leur
siege social, mais tous les agents immobiliers ax@ pas membres de la FNAIM. La

différence essentielle est que les Agents ImmabillNAIM se sont engageés et ont souscrit
aux engagements de leur Charte d'Ethique et detBlégie et qu'ils entendent promouvoir

les regles d'équité, d’honnéteté et de transpasmads toutes les parties a la transaction.

Cette Charte d'Ethique et de Déontologie garardtamment que le prix du service de
I’Agent Immobilier FNAIM est clairement indiqué ple mandat de vente ou de recherche, et
gue ce prix comprend I'ensemble des prestationsild&ts ci-dessous, avis de valeur, grille
des biens similaires, estimations, engagementsmenercialisation, garantie-revente.

Les Agents Immobiliers FNAIM ont également adhéré a&ngagements de formation
professionnelle continue dans le but de mainterirdapprofondir leur niveau de
connaissances dans un métier en perpétuelle émludans tous les domaines, juridiques,
fiscaux, techniques, communication, méthodes damentialisation.

Dans chaque région de France, retrouvez les adrdsseotre agent immobilier FNAIM sur
le site FNAIM.FR et en lle-de-France sur le site MANDELIMMOBILIER.ORG

La liste des actions et taches réalisées par tagenobilier FNAIM dans le cadre d'une
transaction immobiliere vous apportera une meidecgonnaissance du niveau de service
apporté, indépendamment de la connaissance quedewaz avoir des différentes étapes a
suivre dans le cadre d'une vente ou de I'acquisition bien immobilier.

LE PREMIER CONTACT

1) Etudier son projet avec le vendeur

2) Comprendre les attentes du client

3) Présenter le schéma achat/revente ou revente/achat

4) Présenter le cas échéant les modalités de cadal mlus-value immobiliére

5) Vérifier la capacité juridigue des parties, perssn physiques,
démembrement ou indivision

6) Sile vendeur est protégé, vérifier qui a autorft@ineur, incapable majeur,
tuteur, juge tutelle)

7) Vérifier si d'autres intervenants participent aé&ision

8) Si personne physique déterminer si propriété selomtrat de mariage,
accord époux si résidence principale, méme si @t#pd'un seul,

9) Si propriété par une entité juridique : Kbis, stata jour, procés-verbal de
nomination du gérant, publicité |égale, procés-akdiassemblée générale
autorisant la vente,

10) Etablir le planning de la vente,

11) Préparer la liste des biens vendus dans le quartier

12) Préparer la liste des biens a vendre dans le guarti

13) Vérifier les equipements collectifs du quartiecokes, transports, parkings

14) Définir les conditions optimales de vente en ten@mnpte de toutes les
conditions fiscales, juridiques, économiques, desia
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LA CONSTITUTION DU DOSSIER

15) Rendez-vous avec le ou les vendeurs pour rassendsdedocuments
nécessaires a la mise en vente

16) Prendre copie de I'attestation de propriété,

17) Prendre copie de la taxe d'habitation

18) Prendre copie de la taxe fonciére

19) Prendre copie des charges de copropriété

20) Prendre copie des trois derniéres assembléesalEgmnér

21) Analyser les comptes rendus des assemblées gEnérd leurs
conséquences sur le prix de vente (travaux votésxeample)

22) Si construction de moins de dix ans, prendre copée I'attestation
d'assurance en dommage-ouvrage

23) Verifier le certificat de conformité a la constnact du bien

24) Vérifier la conformité du bien avec le reglemertabpropriété, ou avec le
cadastre

25) Vérifier la destination du bien,

26) Verifier I'état de disponibilité du bien, état |titde cas échéant

27) Présenter les obligations du vendeur en matiétBadgostics immaobiliers

28) Reéaliser un dossier photo et/ou vidéo

29) Etablir la fiche descriptive du bien

LESTIMATION DE LA VALEUR VENALE DU BIEN

30)Présenter les différentes méthodes d’évaluatio®thade par la rentabilité
pour les biens dinvestissement, méthode comparapgur les biens
d'habitation

31)Présenter les conditions du marché immobilier actue

32)Présenter les statistiqgues immobilieres sur letguatypes de biens, nombre
de logement, prix moyens par type de bien

33)Présenter I'état de la demande d'acquéreurs & gastistatistiques du fichier
acquéreur en intégrant les budgets disponibles

34)Présenter les biens vendus du listing de l'agesicet des agences
partenaires pour les 18 derniers mois

35)Utiliser et remettre un tableau d’évaluation conagige pour expliquer le
marché au vendeur

36)Lister les biens concurrents en vente sur le marché

37)Lister les biens invendus depuis plus de six mois

38)Pondérer l'estimation comparative avec les padrdes du bien, étage,
équipements communs de copropriété

39)Pondérer I'estimation comparative en fonction éet'd'entretien du bien

40)Pondérer l'estimation comparative en fonction éatl'de la demande pour le
type de bien proposé

41)Déterminer le montant du prix de mise en ventefigurera au mandat

LA MISE EN PLACE DU PLAN DE COMMERCIALISATION

42)Présentation de I'agence, de son implantationadspécialité
43)Présentation de 'historique de I'agence, son nendlerventes realisées
depuis sa création
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44)Présentation de I'équipe de I'agence

45)Présentation de son réseau d'agences partenaifieiér commun des
biens a vendre

46)Présentation de sa carte professionnelle

47)Présentation de son assurance en responsabilig¢ miefessionnelle

48)Présentation de sa garantie financiére dans le chdla réception des fonds

49)Présentation du Code d'Ethique et de déontologia BBAIM

50)Présentation des moyens de commercialisation :rex@saen vitrine,
annonces sur sites web, panneaux a vendre, maifipgss, journal
d'agence

51)Présentation du réseau a l'international

52)Présentation du fichier acquéreur

53)Présentation du le mandat exclusif partage

54)Présentation du plan de commercialisation

55)Présentation de 'engagement de transparence

56)Présentation de la garantie revente offerte au&emyr

57)Présentation de I'outil d'aide a la mobilité etfalités administratives d'aide
au déménagement

58)Présentation des avantages du web marketing: idiffssir les sites
professionnels, réseaux sociaux et sites d'agendes avantages d'une mise
en avant exclusive

59)Expliquer le role de I'agent immobilier dans laesébn des acquéreurs pour
eviter les visites de curieux ou de personnes m@htionnées

60)Discuter la stratégie d'un plan de commercialisatio bien, choix des sites,
des supports, des diffusions

61)Exposer notre stratégie de compte rendu permamsractions et
d’évolution du marché

62)Fixer les modalités de visite avec les candidagsi@eurs sélectionnés

LA MISE EN VENTE

63)Prendre connaissance des diagnostics, loi Cam@ante, plomb, DPE,
électricité, gaz...

64)Dans les immeubles en copropriéte, vérifier legawx réalisés, les travaux
votés non réalisés, le plan pluri annuel de travaux

65)Dans les immeubles en copropriéte, vérifier I'dest dettes des
copropriétaires, les procédures en cours, d'apssddcuments de la
convocation et du procés-verbal d’assemblée ganéral

66)Conseiller le vendeur pour la présentation desshiers des visites

67)Définir le prix de vente au mandat en fonction’dgdluation

68)Signer le mandat de vente par 'ensemble des pdrtibilitées

69)Signer les annexes au mandat, Plan Personnel defoo et Engagement
de Transparence

70)Recevoir un jeu de clés si possible

71)Organiser la visite de pré-commercialisation avé&gquipe commerciale

72)Rendre compte hebdomadairement par écrigendeur du suivi des actions
commerciales

73)Diffuser au vendeur les avis de parution sur lesssnternet
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LA COMMERCIALISATION ET LA RECEPTION DE L'ACQUEREUR

74)
75)

76)
77)
78)
79)

80)
81)
82)
83)

84)
85)

Réalisation du reportage photographique et/ou pgartage vidéo
Rédaction de I'annonce de commercialisation esfeahsur les sites
internet, pages Facebook et Tweeter

Insertion de I'annonce en vitrine

Transfert de 'annonce aux Confréres en partagmeit

Diffuser le bien auprés des acquéreurs référencés

Préparer et diffuser les prospectus, diffuser diegboites aux lettres et
déposer chez les commercants partenaires

Accueillir 'acquéreur au téléphone, par contactlma a I'agence,
déterminer son besoin

Vérifier I'identité de I'acquéreur

Etudier et optimiseavec I'acquéreur son plan de financement
Organiser les visites pour les acquéreurs sélewmmrédiger et faire signer
le bon de visite

Remettre a I'acquéreur la fiche technique du besla visite
Transmettre par mail un compte-rendu de chaque\asi vendeur

L'OFFRE D’ACHAT ET LE CONTRAT

86)
87)

88)
89)

90)

91)

92)

93)
94)
95)
96)
97)
98)

99)

Préparer I'acquéreur a rédiger une offre d’achat

Informer le vendeur a réception de I'offre et loégenter, en cas d’offres
multiples, leurs avantages, en fonction du pridietnode de financement
Recevoir I'acceptation écrite de I'offre par le denr

Prendre rendez vous avec le vendeur et 'acqué@eurla signature du
compromis a l'agence

Vérifier que si le syndic convoque une assembléeogeopriété entre la date
du compromis et celle de I'acte notarié, celleadi sotifiee a I'acquéreur
afin qu'il y participe

Suivre avec le notaire les demandes et récepaaioduments
administratifs, DIA, hypotheques...

Vérifier I'obtention du financement de I'acquérdans les délais prévus au
compromis et informer le vendeur de |'acceptatiofimencement de
l'acquéreur

En cas de refus de financement de I'acquéreurnigfiole vendeur et
procéder aux opérations nécessaires pour la reib@en sur le marché
Programmer avant la date butoir prévue au compriandate de la signature
chez le notaire

Vérifier que le syndic a retourné le questionnéiad daté

Vérifier le déblocage du financement dans les délai

Coordonner la visite avant vente

Virer au notaire le montant du séquestre recuderka signature du
compromis

Vérifier qu'en cas d'achat-revente, la signaturadente est coordonnée
avec l'acquisition

100) Confirmer la date de signature avec toutes lesgsart
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