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llm L’information pratique des professionnels de I'immobilier
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P our une fois les expets sont unanimes, la ren-
trée s’est déroulée dans un climat de crise. Entre
I'affaiblissement du moral des ménages, le dur-
cissement des conditions de crédit, conséquence
directe de la crise financiére, les promoteurs qui
enregistrent une contraction du marhé du neuf
de pres de 34% au second trimestre 2008 et
les notaires de Fance qui annoncent un recul
des ventes dans I'ancien de l'ordre de 3 % au
premier semestre, le cycle de baisse des prix est
bel et bien enclenché. Selon l'observatoire de
conjoncture du SNPI, la baisse du chiffre d'affai-
res réalisé par les agents immobiliers et les admi-
nistrateurs de biens s’est accentuée au printemps
(-14 % au second trimestre) par rapport a la
méme période de I'année passée. Frappés aussi
par le ralentissement, les notaires en profitent tou-
tefois pour revoir leur stratégie en termes de négo-
ciation immobiliere. Notre dossier fait justement le
point sur ces intermédiaires pas tout a fait comme
les autres (lire dossier). Dans une conjoncture
ou l'effort commercial a fournir pour concrétiser
une transaction est de plus en plus important, les
portails immobiliers s'imposent désormais comme
des alliés précieux (lire p 31). Nous consacrerons
notre prochain dossier a la crise, et a ses consé-
guences sur les métiers de I'immobilier. N'hésitez
pas d'ores et déja a nous faire par (www.journal-
delagence.com) de vos expériences et de votre
analyse.
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I
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Un nouveau d!l!gu!
g'nlral #la Fnaim

enry Buzy-Cazaw,

44 ans, ESSEC et
agrégation de philoso-
phie, rejoint la Fédération
Nationale de I'l'mmobilier
(FNAIM) en qualité de
Délégué Généal. Apres
avoir enseigre comme
instituteur il avait été
chargé de mission au
Groupe Permanent de
Lutte contre [I'lllettris-
me puis conseiller de
[ Francois Bayrou et de
Pierre Méhaignerie. Il avait occup la fonction de
conseiller du Pesident de la FNAIM entre 1991
et 1997, avant d'étre successivement directeur
délégué du Crédit Immobilier de France directeur
général adjoint du groupe Foncia etdepuis 20086,
vice-président du groupe Tagerim, administrateur
de biens et promoteur nationalHenry Buzy-Cazaux
est, par ailleurs président de I'Ecole Supérieure
des Professions Immobilieres(ESPI) et président
du groupe Logement du Forum des Villes. Il &té
fondateur de I'Institut desTerritoires et de I'lmmobi-

Qer du groupe ESSEC. C.P. j

/

EffiCity rd uit ses

K rach ou pas krach? Pendant que les perts
rivalisent d’anayses sur I'évolution du mar
ché, I'agence immobiliére lav-cost poursuit sa
politique de baisse des cdits et ose réduire ses
commissions a1%. Son secret ? EffiCity a tous
les services d’'une agence classique : estimatign
mise en place de la communicatignorganisation
des rendez-vous rédaction actes.. mais les visi-
tes sont réalisées par les vendeurs«Ce systéeme
génére des gains substantiels pour les vendeurs
puisqu’au lieu de 6.6, commission mgenne
des agences nous facturons nos servicesa 1%
Sur un appartementa 500 000 euros, I'économie
s’éleve a27500 euros! », observe Christophe du
Pontavice, co-fondateur dEffiCity.

commissions # 1%

. J
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ERA Immobilier considére le coup d’aét actuel
du marché comme un « non événement »,le
ralentissement de la demande correspondana
une fin de gycle. «Nous vivons une situation de
déja vu », confirme Jean Lavaupgt« tout comme
I'était le coup d'arét de 1990 (lére guerre du
Golfe) qui mit fina I'envolée des prix des années
« Méhaignerie » (1985-1990) Ce fut le cas éga-
lement lors de la loiQuillot ('aprés 81) qui fit
fuir les investisseurs immobiliers par les contraintes
imposées pour la mise en location des logements.
Chaque fin de gycle entrane une rupture avec la
dynamique de plus value dans laquelle le vendeur
d'un bien est instalé alors que la demande se
stabilise. « He se stabilise mais ne baisse pas»
martéle Jean Lavaupotdirecteur exécutif des 400
agences ERA Immobilier « La logique haussiére
des 10 dernieres anmtes a créé de mauvaises
habitudes chez certains professionnels pour qui
le service pesente des dficiences et génere
des frustrations chez les particuliers. Ainsidans
les agences les stocks de mandats se« regar-
nissent »,et les acquéreurs négocient : rien que
de trés normal dans tout cela» Cette situation
risque de générer un arbitrage dans la profession.
En deux mots, certains agents transactionnaires
pourraient &re contraints de mettre la @& sous la
porte, ainsi les agences en éseau devraient une
fois de plus marquer leur diérence. 4.es bons
professionnels sauront tirer parti de cette ouvelle
situation car les ventes immobiliereselles, ne
sont pas prétes de s'arréter.... », conclut Jean
Lavaupot. C.P.
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es prix de vente dans

I'immobilier ancien
devraient reculer de 3 a
5% en 2009 par rapport a
2008, mais le nombre de
transactions devrait rester
identique selon les prévi-
sions du réseau d’'agen-
ces Century 21. Déja, pour
'ensemble de I'exercice
2008, le réseau d'agences immobilieres prévoit
une baisse des prix de I'ordre de 3% par rapport
a l'an dernier. «Les vendeurs assouplissent leurs
exigences et négocient plus facilement qu'il y a un
mois», note Hervé Bléryprésident de Century 21.
C’est ainsi que la marge de négociation entre le prix
de vente afiché par le vendeur et le prix conclu lors
du compromis de vente est passé de 4,5 a 6% au
cours des derniers mois. Le réseau remarque aussi
gue le nombre de logements anciens mis en vente
dans les agences a augmenté de 17% en un an
car «les particuliers se tournent plus facilement vers
les professionnels dans les périodes ou il est plus
difficile de vendre des biens», explique Hervé Bléry
Mais dans le méme temps, le nombre de transac-
tions, ventes et locations confondues, a chuté de
12% sur un an, notamment en raison du durcisse-
ment des conditions de crédit et de la hausse des
taux d'intérét.
AT.

4 La dhasse au\
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plomb est ouerte

Dans le cadre de la pévention du saturnisme
notamment chez les enfantsun Constat des
Risques dExposition au Plomb(CREP) vient com-
pléter le Dossier de Diagnostic Technique depuis
12 aolt 2008, s'ajoutant ainsi auDPE et a I'ERNT.
Il doit étre annexé atout contrat de location pour les
logements construits avant le ler janvier 194%t
ce, en application de l'article 76 de la loi du 9 a6t
2004 relativea la politique de protection de la saré
publique.

Cette obligation s'ajoutea la recherche de plomb
déja applicable pour les logements mis en vente
ainsi que pour les parties communes deimmeubles
construits avant le ler janvier 1949.
Concrétement, les propriétaires bailleurs devront
désormais faire Baliser un diagnostic plomb dont
le résultat sera jointa chaque contrat de location
conclu depuis le 12 adit 2008, mais également en
cas de renouvellement de bailhors reconduction
tacite). Sa durée de validig est de 6 ans en cas de
présence de plomb dans les reétements et illimiée
en cas d'absence. Le CREP doit impérativement
étre établi par un diagnostiqueur certif, assuré
pour son activie en responsabilité civile profes-
sionnelle et in@pendant des parties pourgarantir
I'impartialitéet la transparence du diagnostic.

En cas de rewetements dégradés contenant du
plomb, le propriétaire bailleur est tenu d'eflectuer
les travaw adaptés pour supprimer le risque d'e&-
position au plomh tout en garantissant la écurité
des occupants. A dfaut, il s’expose ade lourdes
sanctions pénales, en plus de sanctions civiles. La
responsabilité du professionnel pouvantétre enga-
gée, notamment pour manquemena son devoir de
conseil, il est nécessaire d’'informer les proprétaires

bailleurs de leurs obligations en matiére.

ﬁ

65% des Francais
préferent la campagne

J

O

ne large majorité de

Francais préfereaient
vivre a la campagne, selon
un sondage de TNS-Sofres.
Selon une enquéte comman-
dée par Christine Boutin,
ministre du Logement et de
la Mlle, 65% des Francais
trouvent ainsi la campagne
plus agréable a vivre que

les grandes agglomérations.
Premiere surprise, ce ne
sont pas I'environnement et
la pollution (31%) ni méme
la sécurité (34%) qui attisent
la critique mais le co(t de la
vie et en particulier des loge-
ments. Les personnes inter
rogées sont en effet 67% a
considérer que le prixdes

appartements nuit a laquali-
té de vie des familles en ville.
Parmi les sondés, lesper-
sonnes ageées, les familles
de plus de trois enfants et
celles qui ne percoivent que
de faibles revenus sont les
plus critiques et trouvent les
villes «mal adaptées» a leur
situation.L.D.
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C oncernés au premier plan par I'explosion de la famille traditionnelle,
les professionnels doivent tenir compte de la situation de leurs clients.
On n’appréhende pas un ménage recomposé comme de jeunes mariés.
Les conseils de Bruno Rouleau.

JDA : Les ménages recomposés
ont-ils plus de difficulté que les
foyers traditionnels pour devenir
propriétaires ?

Bruno Rouleau : Oui. Les dificul-
tés rencontrées, tiennent surtout
a la situation juridique du nouveau
ménage, pas toujours clarifiée.ll
est de plus en plus courant que
'une des deux personnes ne soit
pas encore divorcée et libre de
ses actes. Rappelons en effet, que
la grande majorité des unions est
prononcée sans contrat de mariage.
Ceci signifie qu’en cas de sépa-
ration, il faut attendre le prononcé
du jugement et généralement le
partage de la masse commune pour
pouvoir s’engager financiérement,
notamment en présence de garan-
ties a confier

JDA : L'approche de [I'endette-
ment de ces ménages recompo-
sés est-elle standardisée ?

B.R.: Non. Tout dépend des interlo-
cuteurs. L'intégration de la pension
alimentaire dans les revenus peut
par exemple radicalement changer
la donne. Idem pour les allocations
familiales qui ne sont pas systémati-

guement prises en compte sur toute
la durée du prét ou sur la capacité
d’emprunt. A contrario, la présence

d’enfants issus de lits différents peut
étre aussi comptabilisée dans le cal-
cul du reste & vivre.

Ce qui peut, du coup, exclure le

foyer du recours au financement,
ou diminuer sérieusement son enve-
loppe d'investissement.

JDA :Quelles questions les ména-
ges recomposés doivent-ils se
poser avant de lancer leurs inves-
tigations ?

B.R. : Touw d'abord, le montage
juridique de I'opération nécessitale
bien avoir conscience des consé-
guences. L'assistance d'un notaire
dans ces conditions est souvent
justifiée, ne serait-ce que pour avoir
un point de vue éclairé et neutreui

s'impose aux parties en présence.
Par exemple, faire leehoix d’'un mon-
tage en SCl emporte des avantages
dans la protection successorale des
adultes et des enfants, mais prive
de dispositions fiscales uniquement
destinées aux personnes physiques
(crédit d'imp6t sur la résidence prin-
cipale). L’achat d'un bienen indivi-
sion, lorsqu’il y a disproportion des
revenus entre les deux acquéreurs,
nécessite soit une répartition non
égalitaire de l'acquisition, soit un
montage qui tienne compte de cette
situation pour que la charge du pét
ne vienne pas ensuite perturber la
répartition initialement envisagée.

JDA :Vous voulez dire que ce
n'est pas parce que deuXx person-
nes achétent en commun qu 'ils
ont la méme part dans le bien ?

Un peu plus d’'un million et demi de familles
monoparentales, prés d’'un ménage sur deux
confronté au divorce dans les grandes agglomeéra-
tions nationales et une projection de 40 a 4%
de divorce dans les années a venir

Septembre 2008



B.R. : Tout a fait. D’'une part, vous
pouvez acquérir un bien sans étre
copropriétaires égalitaires. D’autre
part, un achat réalisé en indivisior
parfaite (moitié chacun) peut voir sa
répartition de propriété affectée par
la prise en charge du rembourse-
ment du prét par une seule des deux
parties. Dans le cas d'une sépara-
tion bien évidemment, mais aussi
dans celui d’'un décés, et enfin par
les services fiscaux qui y verraient
une donation déguisée, redressable
au plus fort taux puisqu’en I'absence
de dispositions matrimoniales, les
deux parties ne sont aucunement
liées juridiquement. Nous sommes
des lors en présence d'une dona-
tion entre tiers, la plus lourdement
fiscalisée.

JDA : Existe-t-il alors des recettes
applicables facilement ?

B.R. : Chaque situation peut néces-
siter une consultation. Mais on peut
établir une hiérarchie des dffcultés.
Y a+-il persistance d'une relation
matrimoniale antérieure pour l'une
des deux parties ? Existe-t-il des
enfants issus de lits précédents?
Existe-t-il des enfants issus du foyer
recomposé ? Y at-il une forte dis-
parit¢ des revenus entre chaque
partie ? Dans la répartition prévue
du bien a acheter, les deux parties
ont-elles un apport personnel trés
différent ? Y aura-t-il recours & un
crédit ? Il est évident qu’une répon-
se positive a toutes les questions va
rendre le montage juridique et finan-
cier plus complexe et plus délicat a
obtenir.

JDA : Les dbssiers des foyers
recomposés sont-ils tou jours plus
compliqués ?

B.R. : Je ne suis pas la pour inquié-
ter. Je dis juste qu’il faut faire davan-
tage attention et prendre un peu de
temps pour valider la forme plus
que le fond. Bien évidemment, dans
la plupart des cas, les candidats a
I'acquisition pourront trouver une
solution. Mais les mauvaises décou-
vertes ne se font généralement que
plus tard, en cas d'incident ou d’évé-
nement venant perturber la situa-
tion établie. Et puis, je répéete que
les criteres financiers des banques
peuvent varier d'un établissement
a l'autre. La consultation préala-
ble d’'un professionnel de la finance
peut, la aussi, s'avérer pertinente,
voire réconfortante. Ces disparités

existent aussi quant a la compréhen-
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Des que I'on sort du conseil juridi-

gue ou financier, le professionnel de
I'immobilier a un devoir de résewve. Mais
une approdie discréte est toujours un
plus pour la satisfaction des clients.

sion des montages et a la mise en
ceuvre des garanties. Les organis-
mes de cautionnement mutuel, par
exemple, n‘approchent pas le risque
financier de la méme facon. dutes
les banques ne souhaitent pa.gérer
d'inscription hypothécaire en pari
passu, ce qui prive la préconisation
de certains montages.Enfin, il est
plus rassurant pour un professionnel
de se faire confirmer que la situation
juridique et financiére des candidats
a l'achat ne va pas remettre en
cause une transaction.

JDA : Laccession a la propriété
n'est pas la seule solution pour
I'occupation d’un logement...

B.R. : Effectivement, il existe une
multitude  d’autres  situations.
Lorsqu’une des parties dispose d’'un
bien en propre qui va héberger le
nouveau foyer Dés lors, se pose
la question des droits pour chacun,
surtout s'il doit y avoir des enfants
issus de la nouvelle relation, ou s'il
y a recours a un emprunt pour des
travaux ou une extension et que
le remboursement est assuré par
la partie non propriétaire du bien.
Il en va de méme lorsqu’'une des
parties fournit un terrain sur lequel le
ménage va procéder a une construc-
tion. Et la difficulté prend encore une
autre dimension lorsque l'une des
deux parties fait appel a des préts
aidés, pour lesquels I'éligibilité a ces
crédits, la justification de la propriété
et des revenus, vont devoir étre en
concordance avec la législation et

pour un couple marié car les parties
sont moins protégées par les dispo-
sitions matrimoniales prévues par la
loi, une réflexion non seulement sur
'avenir mais aussi sur les Bgage-
ments issus du passé. La modularité
du bien, en cas d’enfants issus de
lits différents ou s'il y aun projet de
filiation commune, doit permete,
dans I'état présent ou au travers
d’aménagements facilement réalisa-
bles, une redistribution des espaces
de vie de tous les membres du foyer
au fur et a mesure dutemps.

JDA : Vous conseillez la con-
sultation d’un notaire dans les
cas compliqués. Les personnes
n'auraient-elles pas aussi intérét
a consulter dés lors leurs banques
préalablement ?

B.R. : Bien sdr. Mais pas forcément
et pas seulement éurs banques.
L’interrogation d’un courtier permet
d’avoir un regard plus neutre sur
le montage et sur les modalités.
La (les) banque(s) des parties peut
avoir une légitime tentation a faire
rentrer le dossier dans des canons
internes a son établissement, parfois
au détriment des intéréts juridiques
des clients. Par ailleurs, il y aurdor-
cément mise en concurrence,sauf
si les deux parties disposent de la
méme et unique relation bancaire.
Ceci signifie qu'en cas de pluralité
de préts (pour respecter les diféren-
ces d'apports, ou pour bénéficier de
préts aidés pour I'une des deux par
ties, ou pour respecter une parfaite

avec la situation existante ou voulue identification des engagements de

des membres du ménage.

JDA :Outre les risques juridi-

ques et financiers. Quels sont les
autres freins a I'achat pour un
ménage recomposé ?

B.R. : lls sortent du champ de 'ana-
lyse rationnelle. et tiennent a I'appro-
che psychologique quant a la solidi
de la nouvelle relation. Les acqué-
reurs potentiels sont-ils conscients
de l'engagement qu'ils prennent,
entre eux, mais surtout a I'égard des
tiers ? Un achat immobilier mérite
dans ces circonstances, plus que

chacune des parties), I'interlocuteur
bancaire pourrait étre enclin a ne
proposer son dossier qu'avec la
contrepartie d’'une relation exclusive
sur I'opération efou sur le foyer Et
si les membres du ménage souhai-
tent a contrario protéger I'indépen-
dance de chacun, la négociation
peut s'avérer longue, voire com-
pliguée. Le courtier demeure des
lors l'interlocuteur de la situation,
sachant qu'il explorera sans doute
la piste des banques déja emelation
avec les clients.

Bruno Rouleau, In&Fi Crédits
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Transacti_on,
la strategie

Fini 'euphorie immobiliere. Dans ce contexte de crise, les notaires
réagissent et veulent augmenter leur part du @eau de la transaction.
lls se regroupent, créent des sites Internet, jouent I'effet de psamité
aupres de leur clientele.Trouveront-ils leur place entre les agents
immobiliers qui occupent déja bien le terrain et les pdrculiers qui
détiennent la moitié du martié ?

« cjouez les pieges de I'immo- lequel les particuliers peuvent actuel-et obtenir auprés du notaire un code
ilier ». Le slogan que I'on a lement trouver, sur 'ensemble du ter- d’accés qui leur permettra, s’ils sont
pu voir au printemps dans la presseritoire, quelque trente mille annoncesintéressés, de faire une offre de
magazine et sur un certain nombredont les mandats de vente ont été prix différente de celle indiquée dans
de sites Internet est on ne peut confiés a des notaires. Cette volonté 'annonce », indique Pierre Bazaille,
plus explicite quant a la volonté desse traduira égalemenbientdt par du pdle immobilier des Notaires de
notaires de promouvoir et développeria mise en ligne d’un autre site, en France et président de I'Institut nota-
leur activité de négociation immobi-lien avec le précédent, d’'un concept rial de 'immobilier. Sur les six semai-
liere. Cette campagne avait, erfef  tout & fait original puisqu’il s’agira nes de mise en ligne de I'annonce,
pour objectif de faire connaitre aud'un systéme de vente interactive. cette possibilité pourra étre exercée
grand public le portail recemment mis« Aprés mise en relation par le biaisdurant quarante-huit heures et c’est,
en ligne par les Notaires de France d'Internet, les particuliers pourront bien entendu, la meilleure offre qui
(www.immobilier.notaires.fr)sur  en efet visiter physiquement le bien 'emportera ». Ce concept, baptisé
Vertes notariales interactives, devrait
démarrer dés le début de l'année
2009. Objectif affiché ? « Le but
de ce site n'est pas de remplacer la
négociation traditionnelle, mais diof
une qualité de services, indique pour

‘6 La conjoncture est pluﬁt sombre. sa part Xavier Ripoche, directeur du
marché immobilier des Notaires de

On insiste a une véritable fracture  France. Nous allons proposer, pour

\ et, ce qui est inquiétant, c’est que la crise,  chaque bien dont nous détiendrons
, . . . \ ) un mandat exclusif et qui aura fait
n‘est pas immobiliere mais financiere, et qu'elle  |opjet dune évaluation, Finformation

dépasse largement nos frontieresLes temps sont| la pll_us c0(2|n|ok‘et<re1 ptossizle, en mettfmt
. 7 y z - en ligne des pnhotos, des plans, les
durs. Les notaires sont tentés d'aller concquerir  giagnostics techniques obligatoires...

d’autres part de marté. Bref, Iimage vieillotte dont les notai-
’ 9 res avaient — sembleil — du mal a se

débarrasser, fait définitivement partie
du passé. >
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Des parts de marché
disparates

Nul doute que les agents immobiliers
ne voient pas la chose d'un banil,
méme sil'activité de négociation reste
finalement assez marginale chez les
notaires. A I'échelon national, elle ne
concerne en moyenne qud % des
transactions et ne représente que
4 % du chffre d’afaires des études
(lire encadré Chiffres clé®.20).
Reste que la négociation est une tra-
dition plus ou moins implantée selon
les régions. «Iraditionnellement, il
y a deux régions  I'ancrage est
important, le Nord, la Bretagne et
son pourtour, ainsi que, dans de
moindres proportions, la région de
Bordeaux. [@ns ces secteurs, les
études notariales ont souvent des
services bien organisés, drainant de
15 a 20 % de chiffre d’'affaires »,

indique Pierre Bazaille, qui poursuit
« Cela reste une activité acces-
soire et il faut savoir que sur le reste
de la France, on négocie peu ou
prou ». A titre d'exemple, dans le
Rhéne, il existe un peu moins de
trois cents notaires, mais six seu-
lement font de la transactiomans
les AlpesMaritimes, un seul €tier
ministériel exerce cette activité.

Maetre Pierre Bazaille
presidentde lindi*

aucun prdéme eec cette profession
Lorsque nous nous rencontrons sur
une affaireyue le meilleur gagne

Comment \eillez-vous

au respect de la d'ontoloig

de la pofessionen mat're

de nlgociation ? ,
L! largissementde [Europe

Nous wons créélhstitut notarial delaisse planer de plus en plus de

I'immolilier qui nous permetwller craintes chezes notaires qui

au respect des regles édictées pwoiknt leur monopole menel.

Conseil superieucorsquin notaire N'eg-ce pas une raison pour

negociel dat dbligatoirement déteniyous int!r esser thvantage# la
un mandat étre le notaire diendeur {ransacion ?
ou de’acquéreur.d_Ble de’lIndi est

de confiler le respect de la déontologiecgis quagourd’huice pojet esh

notamment en matiére de négociajighndon edans le cadre du domaine
Nous organisons egalement des ¢88:rg de compétendéat fragais
ventions imndieres aestination des, ome son compt&our plusieurs
notaires qui font de la négociatior{aqgons_ a&mi cellesi, il fait saoir

de la format[orDepuis un certainqu-a|a site de la crise debpmimes,
nonbre danneesnas ra\ONS pas | mB| gest rapproché des notaires
eu adeplorer kaucoup de manqueye |aieille Europe pour comprendre
ments. Mis gec le ralentissement &, mment nous fonctionsioBans
I'activité,nais risquons’al/oir aen ertains §a européend es possi
régler deantage parce que les affaiggs qe faire trois ou quatypdthe-
sont plus difficiledlous rencontronsy,es sur unéme ken immbilier.En
régulierement Ie_présider_rg de la Fn ce,cest impodsle. Autre raison
Globalemendepuis une daine &n- 5y ant)Etat disposait de prés de mille
nées,nais entretenons Bens rap fonctionnaires pour cokr les plus
ports. Un kai ménage a éte faitajuiya|yesavjourd’huicete che incom
permis @planir les tensions be aux notairdis sont respoikss de

la déclaratipdelataxe qlils préleent

et qtils rerersent d'administration
fiscalel'Etat st rendu compte que
le montant des taxes sur levaluss
a\wait considéoement augmentéela

a permisa Bercyde spprimer un
Nous sommes forcément cogmtst certain nobme de fonctionnaires tout
Certains agents recteptent pas touen affichant un taudereurs proche
jours bien. Mis pour ma paje nai de zéro.

Quels sont vos mpres
rapports avedes a@nts
immobiliers du secteur sur
lequel vous gercez?

*Institut notaiial de limmobilier.

moins nombreux, notamment dans sur-Seine. Son but ? Promouvoir la
les zones rurales. Paris fait toute- négociation immobiliere notariale en

Quelles en sont les raisons ? C'est fois figure d’exception. Les profes- lle-de-France. « C'est plus facile a
simple, tout dépend de la concur- sionnels immobiliers y occupent une Paris que dans une ville moyenne o
rence gu’ils rencontrent avec les place importante, ce qui n'empéche les opportunités sont plus impor-
autres professionnels de la négocia- pas les notaires exeant l'activité de tantes », précise Pierre Bazaille. Au
tion. Autrement dit, lalples agents  négociation d’avoir formé des grou- total, deux tiers des notaires font de
immobiliers sont trés présents, les pements, par exemple Négonotaire. la négociation, mais seulement un
notaires font peu de négociation. Ce groupement qui compte cent tiers a un service dédi®e fait, on

A Tlinverse, ces derniers prennent cinquante membres, a été créé en peut dire que, pour une majorité de
la main lorsque les agents sont 1997 etrayonne sur Paris et Neuilly- professionnels, cette activité reste
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véritablement accessoire. Certains Sable a mon activité. » Ce notaire
n'y sont dailleurs pas favorables, fait d'ailleurs partie de Négonotaires. -
pas dans la négociation mais dans Professionnels. On se rencon-

la sécurisation juridique des actes tre régulierement, on échange nos
expériences, alors qu'auparavant, on

était davantage isolés », poursuit,

immobiliers ; d’autres, au contraire,
s’y impliquent. Comm#1€ Francois A .
Carré, a Paris. « Au début, je n’y M€ Frangis Carre.
étais pas favorable car je considérais

cinquantaine de groupements de
notaires négociateurs, réunissant de
trois a plus de soixante études selon
les cas. Certains départements dis-
posent de plusieurs groupements,
notamment dans le Nord de la
France Dunkerque et Lille), tandis
qgue d’autres rayonnent sur plusieurs
départements (Franche-Comté par
exemple). Au total, sur prés de qua-
tre mille cing cents études, mille deux
cents environ font de la négocia-
tion. B certains notaires se font fort
de faire progresser cette activité. A
'image deThibault Sudre, notaire a
Bordeaux et président de I'Associa-
tion de développement de la négo-
ciation (AN, wwwadn-notaires.
fr). Une convention se tient chaque
année depuis quatre ans. La derniére
en date, qui s'est déroulée a Opio au
mois de juin, a d’ailleurs rencontré un
beau succés puisqu’elle a rassemblé
trois cent cinquante notaires et négo-

ﬁuye acilﬁedgigzisr?gtd’gr?gé?sleﬂjg?’fait De norbreux ciateurs. @ nombreux thémes y ont
: A été abordés, tels le réle du négocia-
un DESS en gestion de patrimoine groupements teur. les plus-values, les diagngostics

et, dans cette logique de gestion,

la négociation me paraissait un ser- selon Notariat Servicesgroupe
vice Complementalre pertlnent. Pour de presse situé a Pompadour'
moi, cette activité reste cependant Correze, qui cogoit et difuse a des-

techniques, I'expertise, I'amélioration

de la rentabilité d'un service négo-
€N ciation, la qualité. Il est vrai que la
négociation débouche bien souvent

marginale puisqu'elle ne représente tination des notaires de nombreuxsur d'autres prestations. Par exem-

que 5 % de ma chifre d’'afaires.
En tout cas, elle n'est pas indispen-

journaux, revues et sites Internet, ilple, 'expertise de biens immobiliers
existe actuellement en France unegy |a gestion de patrimoines. Au

L es notaires aussiveat faire de lalgicite

es notaires sont tenus de respecter les régles de déontoladerppopiessiomimas également les
dispositions dadréé du29 juin 1990rdatif ala publicité en matiére de transactionshitéres (tout

comme les agents irnitiers).

Ces regles sont leyamnies :

- taut logo ou signe graphigisant gesonnaliser
létude notariale est interdit

- chaque pholication doitwvair pour bjet une ou
pusieurs affaires déterminées

- ure puolicité générale dimns aendre oalouer est
inerdite ;

- le neaire Bnéficiaire’an mandat de recherche d
bien immbilier peut diffuser une annano@dition
gtelle porte sur toen précidhar gemple :

« Recherche appartement de quatre, gires

tois chatwes gec salle dminsdans le quartier de la
Reublique a ParisBn efet,ure annonceatdre trop

gééral pouit sapparenterdudénarchagee quest

fomellement interdit pour les notaires

- si ls émoluments dent &e supportés par
lacquéreuteur montant TT ddt &re indiqué en
conplément du prix affiché

Septembre 2008

- les indications Isjecties commel'affaire du

M@ », «plix xceptionnel », yevimprerzde »et.
sat &idemment proscrites

- salls les journaux gratuits édités par un groupement
pevent &e disttués dans lbsies aux lettres
Un notairgatitre indviduel,ne pet pas faire de
pblicité ;chaque offre doit remer le lecteur sur le
neaire détenteur du mandat

- un éran peuére utilisé pour présentebiess ou
ls sevices proposés patude A ondition que le
méeériel soit instabd'intérieur dedfficine ;

- un oficier ministériel peut disposer de son propre site
Internet pour diffuser bisns dont il est eharge
etpaur lesquels il détient un mariiats ce cad dat
repecter lesémes bligations que pour lbjicité

paier.
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Olivier Alonso, quel est du réseau Solvimo étaient bien armées pour tr averser cette

votre point de vue sur les période compliquée. C’est pour cette raisonque nousavons
conditions du marché de développé une offre spécie que a destination des agents im-
I'i mmobilie r pour les pro- mobilie rs indépendants qui nous rejoignent.

fessionnels ?

Je vais vousdire . . L.

les choses tres Dife cile ? C’est une évidence !
franchement : le - -
contexte d'exer-

cice de notre métier d’agent

immobilier est devenu dife - Delphine Rouxel, quelles en sont les princip ales caractér is-
cile, et plus particulierement  tiques ?
depuis le début de cette an- Le maitre mot de cette offre est la simplicité. Pour intégrer
. née. C’'est une évidence qu’il le réseau Solvimo, il sufst que le secteur, q ui est exclusif pour
OI,I\I.Ier Alonso faut bien reconnaitre : les toutes nos agences, soit disponible et que
Président fondateur acquéreurs se sort r aréeés, bien entendu le postulant ait « I' esprit
les taux et plus encore les réseau » dans le but de travailler un
conditions d'acceptati on de crédit se sont durcis pour concou- maximum les inter-agences. Ces préala-
rir a un ralentissement global du volume de tr ansadio ns. Ce bles levés, jai particulierement insisté
phénomene est encore plus sensible surle marché du neuf. De  pour que I'accés a notre réseau apporte
fait, et c’est bien triste, j e vois de plus en plus de confréres aux agences déja ouvertes de vérit ables
agents indépendants en grande dife cult é. outils facilitant le développement des
chiffre s d'af faires tout en étant i ndolore
Quelles mesures avez-vous pri ses pour accompagner cette en termesde tr ésorerie. Un véritable
tension du marché ? challenge que nous sommes assez *e rs
Dans ce contexte , nous avons fait | e constat que les agences d’avoir réussi!
Delphine Rouxel
Directrice réseau
A
/ ~
S \ Parce que vous etes ,
OW‘ MO s’occupe de vous
RESEAU N
AT
IONAL IMMOBILIER !
Avec le ré seau Solvimo,
desle ler mois, vous verrez la differ ence!
Une assistance juridique 5 jours su 7
Un animateur dédié
. . ~ . * .
Undroitd’entré e réduit de 6000 € HT Une aide au recrutement
Une for mation condensée d’ une semaine pour Un plan de formatio n annuel riche et «d éli-
chaque nouveau partenaire sart pour votre équipe

Une exclusivite tgrrl toriale Des prestati ons Inte rnet nombreuseset per-
Une redevance faible : formantes : site national, site individuel, référencement
620 € HT/mois + 2%du CA™ personnalisé...

350 € HT/mois publicit € La facilitatio n des ventes inter réseau Sol-

vimo et acces FFIPa tarifs préférentiels
Un panel d’ outils marketin g et

EVENEZERA CH|SE communicatio n percutants : Stcurit € Revente

(vue sur TF1), enquéte IFOP97%de satisfaits,

U REEAU PLMMO  package mailing impactant, campagne de com-

municatio n nationale...

Pour savoir si votre zone est disponible

Www.solvimo.com 0 810 416 402

*Offre valable jusqu’en février 2009




Mauric e F loch
Directeur des agences Sjuare Habitat de I'agglomérationBrestoise

Certains notaires et notamment les ruraux ne peuvent suivre
gue grace a la negociation immobiliere du fait de I'exode rurale
et de la forte baisse du nombre des transactions d’exploitations

agricoles.
grand dam des agents immobiliersfrontieres ». Résultat, tous les pro- I I
qui ont déja bien des difficultés a fessionnels de la transaction voient Une d_))llga}tl_on
prendre des parts de marché surleur chifre d'afaires chuter « Les de discrétion

les particuliers et qui se trouvent, denotaires sont tentés d'aller conquérir

nouveau, confrontés a une concur- des parts de marché. » En matiére de négociation, les notai-
rence accrue des études notariales.Le reglement natnal du Conseil res n'ont pas les mains a{ussi libres
Il faut dire que la crise immobiliére supérieur du notariat n'y fait évi-que les agents immobiliers. Le notaire
qui s'installe ne devrait rien arranger demment pas obstacle, indiquant quey 4 par exemple, pas le dréit de pros-
Notaires comme agent immobiliers la« la négociation de biens a vendre o eéter Mais sor,1 métier le conduit
subissent en dét de plein fouet avec a louer constitue une des activitég ren(.:ontre} beaucoup de clientéle
un nombre de transactions en chute. traditionnelles du notaire ». Pas plugs serait-ce qu'a l'occasion de suc-
« Les notaires se sont mis a la tran-que la loiHoguet. « Il faut d’ailleurs cessions, de donations, d'expertises
saction par nécessité économique aurappeler que bien avant le décret d?mmobiliéres Autant dé domaines
moment de la derniére crise,fiame 1955 sur la publicité fonciere, les qui I’aménen.t“a délivrer des conseils
Henry Buzy-Cazaux, fraichement élunotaires rédigeaient et recevaient Ig, Le notaire est le confident et Ie'
délégué général de la Fnaim. quasi-totalité des mutations iMmmOoDbi—,<eiller naturel de la famille. A ce
On a alors assisté a une guerre lieres, indiqueGérard Bornot, con- titre, il est régulierement con.fronté
ouverte entre notaires et agents sultant du cabinetANTOlogis. La 3 dés questions immobiliéres et se
immobiliers, mais, depuis dix ans,profession d’agent immobilier n'a été

les choses s'étaient calmées car réglementée que bien plus tard avec,

limmobilier allait bien. Les agents justement, la loHoguet de1970 et

gagnaient leur vie, les notaires aussi.son décret d’application n72-678

lls assuraient leur chiffre dfafres du 20 juilletl972).

rien gqu'avec les actes ». Aujourd’hui,A linverse des agents immobiliers

la donne a changéMais sont-ils une cette loi ne soumet pas les notaires ¢

réelle menace pour les agents immo-|'obligation de détenir une carte pro-

biliers ? Pour I'heure, pas vraiment. fessionnelle puisqu'ils sont fioiers

D'autant que les notaires voient, minjstériels, mais ils doivent eux aus:

sinon une ba'§seg au mieux une geétenir un mandat et respecter certai:

stagnation de lactivit¢ de négocia- peg regles. « Il y a négociation lorsqu

tion. Lhe chose est &re : agents | potajre, agissant en vertu d'un

'Orlanb'l';rS dcomme ndotalresv;}pt mandat écrit que lui a donné a cette

Ie |t3ren ret_ es patrts etr_nalr_c € %urfin 'une des parties, recherche un

€s transactions entre particuliers. r’cocontractant, le découvre et le mel

on est loin du compte. : i
en relation avec son mandant, soi
directement, soit par l'intermédiaire

Des regIeS PrecCISesS du cocontractant, mwit I'acte ou
arS ecter participe a sa réception », précise I
p décret du8 mars 1978 (nO 78-262).
, R . Le notaire négociateur doit, en outre,
Il est admis que prés de la moi- \eqpecter un code de bonne conduite
tié des transactions sont le fait a. en efet. fallu 'afaire d’Amiens
des particuliers, le reste se répar- dar;s les a,nnée31980 our ue’
tissant entre agents immobiliers le Garde des sceaux,dg I’ép(q)que
(35 a 40 %) et notaires 10 a : o '
15 %), selon les régions. « La con- Robert B?dlnter,pr¢C|se le C"?‘dfe
exact de lintervention du notaire er

joncture est plutdt sombre, lance L T
Henry Buzy-Cazaux. On assiste aMmatiere de negociation immobiliere

une véritable fracture et, ce qui est Sans doute qu'alors certaines étu-
inquiétant, c’est que la crise n'est des s'apparentaient-elles plus a des
pas immobiliére mais financiére, etagences immobilieres qu'a desfiok
gu'elle dépasse trés largement nosnN€s notariales.
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trouve logiquement au point de ren-
contre entre dfe et demande »,
indique @rard Bornot, qui poursuit,
certains notaires se contentent de
donner la marche a suivre pour ven-
dre ou acheter un bien immobilier,

d’autres vont beaucoup plus loin, se JremeBordes

chargeant notamment de la négo- directeur general de NotariatServices

ciation. »

Pendant des siécles, le notaire a été

le seul interlocuteur des particuliers Votre goupe est t's impliqu! de cinquante départeme@Es jour

souhaitant réaliser une opération dans |e dveloppement naux sont didttiés dans lestes aux
immobiliere, notamment dans les ge tactivit! de nlg ociation lettres aplus de soixandéx millions

zones rurales. Au début des années ., mapilire en milieu notaial.  dexenplaires. bitre sitdnternet www.
1990, la région Nord-Pas-de-Calais En quoi ce » le estil important ? Mmonotom a été mis en lign& 298
comptait une agence immobiliere q P " et il accueille aujolmd les annonces
pour trois mille deux cents foyers, de quelque mille huit cents nataies
alors gue la moyenne nationale était totalisent plus de cinquante cing mille
de mille trois cent vingt et que cer- b&ens da vente. Wus proposons égale
taines régions trés urbanisées n’en ment des sitb®ernet aux chamas des
dénombraient qu'une seule pour notairesEnfin, nais éditondNotariat
?uatre cent cinquante a six cents 2000ure reue professionnellenmo-
e el Lk« SO0 mandant e et dacts, Canier desitares e S Nego.

sur son secteur alors qu'il n’en exis- gzséséggﬁlém €s 1es elapes est un gf_"gse notaires sontils nombreux #
tait aucune il y a vingt anQuoi qu'il pratiquer les tansacions ?

en soit, les notaires ne disposent . .
pas des moyens de communication Quels outls Notariat Services

Le notaire est un juriste deipité.
Dans le cadre de la négocjatiagt
en ertu dun mandat écrit que lui
confié acdte fin lune des partieB
recherche le cocontracfantentretien
de décorerte,le me en relationvac

L a moitié des notairesgaanpratiquent

des agents imm(_)biliers. Leur _code met—_ll # I% dispositon des l'actiité de négociatianas seulement

de bonne conduite leur interdit par NOtaires = mille huit cents disposenindsevice
exemple de créer une vitrine et d'y -, , cturé. ks notaires sont trés présents
afficher les biens pour lesquels ils Notre groupe édite des journaux §g¥s e A ah e régid}tmpd_

détiennent un mandatlire encadré | tuits résees gclusiement aux anro S 3
p.16). lls n'ont pas le droit de prati- . €S immwlieres des notaires dans i el CallEieg agne QREmi,

quer la négociation ni dans un local

SN TN TN
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Chiffres clés

8 741notaires, dont6 423
exercent sous la forme associée
au sein de2 705 sociétés.

4 495 offices notariaux et

1 309 bureaux annexes, soit

5 804 points de réception de la
clientéle.

50 000 salariés auxquels il faut
ajouter les notaires.

2 169 notaires de sexe féminin

20 millions de personnes
regues chaque année.

600 mi lliards deuros trai-
tés.

4.1 millions d'actes authen-
tiques réalisés.

6.5 millions milliards
d’euros de chiffre d’afaires.

Source : Notaires de France, juillet 2008.

indépendant de leur étude, ni dans
une piece disposant d'une entrée
séparée. lls ne peuvent pas non
plus avoir d'enseigne particuliére.
Aucune mention sur leurs servi-
ces et leurs compétences ne doit
apparaitre sur la éade de I'étude,

comme « office notarial spécialiste
en immobilier ». Pas plus qu’'une
indication d’appartenance a un grou-
pement de notaires négociateurs. Le

Activité notariale

En fonction du cHfre d’'dfaires

4%

26 %

O Immobilier, vente, construction, baux

notaire peut, en revanche, apposer un
panneau sur le bien & vendre ou a
louer. Cans ce cas, son nom doit y
figurer, de méme que le logo de la «
Marianne »Mais dés que le bien est poyr justifier de la Iégitimité de leur
vendu, cet dichage doit étre oté. Les activité de négociation, les notaires
notaires ont egalement la faculté demettent, bien &r, en avant leurs

mettre en commun différents moyenscompétences juridiques et fiscales.
pour apporter\le mellleyr SErIVICE POSH]| est un fait que ces connaissances
sible en matiere de négociation. Parsont des atouts assurant la sécurité

exemple, ils ont la possibilité de mettrejes ventes qui leur sont confiées.
leurs mandats de vente sur un fichier« Nous ne sommes pas des com-

N

commun a plusieurs notaires ou a Unmerants, indique un notaire, sous
groupement. @ méme qu'ils peuvent coyyert d'anonymatDans la négo-
diffuser leurs annonces dans des jour-ciation, il y a une notion de service
naux gratuits d’annonces immobilieresyyj a été trop souvent oubliée ces
(art. 5 alinéa 2 de l'arrété duZma  dernigres années avec l'eupteri
1982) édités par un groupe d’offices et jmmonbiliere. »

distribués gratuitement dans les boftes, outre, le notaire dispose d’outils
aux lettre. Les diciers ministériels ont performants en termes d’experti-
les journaux, mais uniguement pourperyal gace au logiciel Synotex,
présenter des biens a la vente ou a lajne pase de données qui collecte
location (a I'exception donc de toutesept cent mille références par an.
autre publicité). Une aide précieuse dans I'estima-
tion du prix d’'un bien immobilier
quelle que soit sa localisatioin
outre, a I'échelon de son quartier
ou de sa ville, le notaire dispose
d'une observation permanente du
marché immobilier, en particulier au
travers des actes qu'il authentifie au
quotidien. « Lorsque jexpertise un
bien immobilier, jen donne la valeur
au vendeur et il n'est pas question,
pour moi, de prendre un mandat a
un prix au-dela du marché, expli-
que MP Pierre Bazaille, sinon, je

Unevaleur ajoutée
pour la clientéke

49 %

[] Négociation
H Actes liés au crédit M Droit de I'entreprise, conseil, expertise,
conseil patrimonial

[] Actes liés a la famille et aux successions Source : Notaires de France.
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considérerais que je vole l'acqué-
reur » Mais, l'argument de poids
des notaires tient a leur tarification,
en matiere de négociation. Le man-






dat écrit doit indiquer le mode de calune vente del50 000 euros, par tout droit vers la crise, les notaires
cul de I'émolument et préciser qui, duexemple, les honoraires s’élévent a seront probablement moins touchés
vendeur ou de l'acquéreur, sera fac3,9 % TTC. Pour une méme opéra- que certaines agences, la négo-
turé. Par rapport aux tarifs pratiquégion, les agences affichent des bare- ciation ne représentant gu’une part
par les agents immobiliers, les honomes compris entr& et 8 %. Certes, minime de leur chiffre d'&fires et
raires de négociation des notaires sonbn assiste a l'apparition d’agences leurs salariés négociateurs étant le
moins élevés. Ceux-ci sont d'ailleurs< low cost » et le ralentissement du plus souvent rémunérés sur la base
réglementés comme sui (décr@8- marché conduit de nombreux profes- d’'un fixe plus un pourcentage ou
262 du 8 mars 1978) : 5 % jusqu’'a sionnels a réduire leurs rémunéra- une prime en cas de ventéln calt
45 700 euros et 25 % aw-dela. Sur tions. Sur un marché qui semble aller inférieur au poids de cette activité
dans une agence autour de 50 a
55 % du chiffre d'affaires. Pour
autant, dans les campagnes, la situa-
tion des notaires n’est pas forcément
aussi bonne que d’aucuns le préten-
dent. « Certains notaires et notam-
ment les ruraux ne peuvent survivre

Mastre Antoine H urel gue géce a la négociation immobi-
notairee Paris liere du fait de I'exode rural et de la
forte baisse du nombre des transac-
Pourquoi vousetes-vous latorateurs d&tude. Bur ma payty tions d’exploitations agricoles », note
implig u! dans la n!gpciation consacre enBet8 %dema chiffre  Maurice Floch, directeur des agences
notariale ? d'affaires. Square Hhbitat de I'agglomération
) brestoise et ancien clerc de notaire.
Le décret d&mas 1978yu régit les Pour quelles misons les En ville, on assiste & un autre phéno-
tarifs de négociation des notaires fetaires sontils davantag méne. «En zone urbaine, les notaires
offre la podsiité de mettre en relatiopnt!ress!s par la n!gociation ? préférent composer avec les agents
vendeurs et acquerelims certaines immobiliers qui sont des apporteurs
régionsgest uneraie tradition depuis_e marché imriGier conri un d’affaires, poursuiMaurice Floch. A
longtempsA Paris, cdte actiité est ralentissement certdit en pdode Brest, chaque notaire a un service
plus diffuseNous sommes une quarage criseles notaires se tournent plus de négociation mais, malgré cette
taine tétudes dré regroupées au sefacilementers la transactigneela,i concurrence, cela ne m'empéche
de Negonotairegt environ ceningt y abjen ér des raisons économiques pas d'entretenir de bonnes relations
notairedadhésion impliquédhange Mais, ce test pas la seulette actité avec eux.En échange des ventes

des biens &wdre entre négociateugs yn 6té dnamique et passionnant . A .
. Z : ' ; ue j'apporte aux études, celles-ci
et le respect des régles déontologiugnd un client nous confie unman o J 3PP

et de qualitéNous demandons pagat devente,nais sommes toujours |, Proposent des collaborations sur
exenple a ncs adhérents de proc&oucieux de remplir cette mission eri::ertal_nes daires. » _

der gstématiquement auéxifications trounant un acquéreaun pix satis ertains notaires ouvrent, par ailleurs,
dusage préalamenta la mise en fajsant. Nus nous rendons compte que!€Ur fichier aux agents immobiliers et
vente din en immbilier. Nos négo |es clients sont en attente de résultaf€Nt, €n quelque sorte, de linter

ciateurs sont des juristes de formaiiRils également de conseils juridiquegabinet. Il faut toutefois noter qu'un

et le montage des dossiers seefaitet fiscaux que nous sonimeéme de notaire ne peut ni percevoir, ni verser

sérieux et en toute transpar@ste |eur donner une commission & un tier®ans un
actité demeurant aneenais &ons marché de plus en plus concurrentiel,
vraisemblément moins de Pressigyels sont ws mpports les notaires négociateurs s’inquiétent

our vendrege qu nous laisse plus . -~ ;
ge temps ?)%u(rq o sérieugen?e\fﬁdes a@nts immobiliers ? non seulement du nombre croissant

i - . A d’agences immobilieres, méme si,
le dossiervant qtil soit lancéJe

oo ; ‘ A i i a I'heure actuelle, on assiste davan-
considére que la transaction fait pgffe € S! Jle_,tfﬂt”ler I T g p&o tage & des fermetures qua des
intégrante de la fonction du motgr>S'ONNEIgentretiensvac eux ae

nnes relationdl y a @s agents ouvertures, mais également du déve-
immoliliers trées compéterdsi font loppement des réseaux, de l'arrivée
abjen leur traail. Mais il est certain des banques sur le marché de la
que la phase préparatoinee vente transaction... Migré tout, s'il est un
est essentielle et gque certaines agengssint sur lequel tous les profession-
mettent envant leurs qualités eom nels s’accordent — et qui les inquiéte

re, calfident des famillelsorsqu’un
client souhaiteendre,la ngociation
constitue un s&re comme un autre
sein dine étude

Que reprlsentecette ativit!

merciales sansrifier au prédﬂa les — c’est bien la concurrence des par-

poce e TVt les s S ¢ p
dans tre diffre d'affaires * bases juridiques de la transadtdn ticyliers. Sans nul doute, les notaires
réglementation nous interdisB@t  comme les agents immobiliers ont-ils

Il faut rappeler que la transaction &@fendu de rémunérer des intermédiai g : o
. . ; - A ! une carte a jouer. Sauront-ils la saisir
une actite annee. le chiffre @f- resil es trés rare que nousailions J

faire généré eatriate dune étuda de concertec les agents inbitiers, et faire en sorte de cqhabner dans
Pautre. W sevice négociation dépenshuf s sont directement rémunérés € '6SPECt des regles deontologiques
de la motation des notaires qa|li-l par leurs client acquér.eurs QU|.|eUI'AS ont e'te fixees ? .R|en n'est
mentent et de la qualité du ou des col moins €ir en période de crisi

Colette Sabarly
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Professionnels de l[dammobilier
Neallez pas cher cher plus loin

ouestfrance-immo.com

Nos internautes sont vos futurs clients : 15 minutes pass-es
sur le site et 57 pages wes en moy/enne par internaute par mois*.

Qui peut en dire autant ? ouest
france @



Juridique )
L es droits

du locataire
lors de la vente

L orsque son logement est mis en vente, le locataire bénéficie d’'un cain
nombre de protections légales, dont le bailleur doit tenir compte par que
la vente se déroule sans encombre.

L avisite sance paisible du locataire. Lorsque préemption lors de la premiére vente
, le bail contient une clause prévoyantconsécutive a la division du bien,
de appar[ement ces visites, le bailleur peut utilementtelle que la mise en copropriété, ou

la rappeler au locataire. Cependant, encore lors de la subdivision d’un lot
Afin de permettre la vente du loge- /& 10i du6 juillet 1989 répute non de copropriété. Le locataire bénéficie
ment, le bailleur doit pouvoir faire écrite, dans les baux régis par ce du meme,.dron lors de la vente en
. ; . _texte, la clause qui oblige le locataire bloc de l'immeuble, si ce dernier
V'S'ter_ les lieux, cwconstafnce; AU 5 Jaisser visiter le local loué les jourscomporte plus de dix logements et si
occasionnent une entorse a la Jouls- fériés ou pIUS de deux heures les |’acquéreur ne s’engage pas a proro-
e N jours ouvrables. Lorsque le bail ne ger les baux en cours pour une durée
contient aucune stipulation particu- de six ans a compter de la signature
liere, le bailleur peut invoquer I'article de I'acte authentique de vente.
1134 du Code civil et I'exécution Lorsque le locataire ne bénéficie pas
de bonne foi du bailToutefois, si le d’un droit de préemption, ou lorsqu'il
locataire fait entrave aux visites, seulne I'exerce pas, le bail se poursuivra
le Tbunal pourrait le contraindre & aux mémes conditions avec l'acqué-

les accepter reur du bien. Notamment, le caution-
nement garantissant le paiement des
Article 4a) de la®i du 6 juillet 1989 loyers est, sauf stipulation contraire,
Article 1134du Code cil transmis de plein droit au nouveau
propriétaire en tantqu'accessoire
L avente de la créance de loyers cédé&n

. , revanche, il appartient au bailleur qui
dunbien occupe a recu le dépdt de garantie — géné-
ralement, le vendeur — de le restituer

Si le bailleur souhaite vendre le bienau locataire.En effet, la restitution
constituant la résidence principale dudu dép6t de garantie ne se trans-
locataire pendant le bail, la vente semet pas a I'acheteur du logement.
fera d’'un bien occupé. Il peut étre utile alors de mettre en
Dans cette hypothése, le locataire place une convention par laquelle le
peut étre protégé par I'un des deux vendeur le transfére a l'acquéreur,
droits de priorité prévus par la loi dua charge pour ce dernier de le res-
31 décembre 1975. ®ut d'abord, tituer au locataire au terme du bail.
\_ /e locataire bénéficie d'un droit de Toutefois, pour qu’un tel accord soit
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opposable au locataire, ce dernieret de I'habitation. Pour libérer le loge-un délai d’'un moisUne telle vente
doit I'avoir accepté expressément. Ament, le bailleur doit délivrer un cong@eut intervenir alors que le locataire a
défaut, le locataire peut demander aupour vendre pour le terme du bail, eréja quitté les lieux depuis un certain
bailleur originel la restitution du dépGtespectant un préavis de trois moistemps. La loi ne prévoit pas le délai
de garantie. Dans ce cas,le locataire ne dispose pendant lequel cette seconde fif
* pas d’un droit de préemption légal. doit étre faite au locataire sortant. La
En revanche, lorsque le bail est #oratique notariale incline pour un délai
usage d’habitation principale ou &'un an a compter de la fin du bail.
usage mixte (professionnel et habitaDans tous les cas, le congé peut étre
L avente tion), soumis a la loi dijuillet 1989, le ;Invoyédp«':l:]| lettre éecommatr)dée avec
i A locataire dispose d’un droit de prioritélemande d'avis de reception mais,
dunbien non occap pour I'acquispition du bien. Le tf)r;tilleuﬁi le locataire ne va pas chercher le
Si le bailleur souhaite vendre le bierflOlt: Six Mois au moins avant le termé&OUTeT, le conge mest pas valable-
libre de toute occupation, il doit d’aborddy Pail, délivrer au locataire un cong&nent donne. Le za" °¢ polgrswt,al_ors
respecter le bail existantlorsque le Pour vendre, soumis a un formallsm@atrt taq;te tfeCOQ,I_UCtion.ll ourﬁte(\jnter
bien constitue la résidence principaleStrict: L'ofre de vente contenue dansce,fe, S'btlja (ljond © 'Ca(? ' |‘parar: done
du locataire, que la location soit meu-'€ cOngeé est valable pendant les deu re erqf_ el € deman (Tr aun U|d35|er
blée ou non meublée, le bailleur nePremiers mois du préavis, lesquel er:th; |¢r|§conge au locataire, dans
peut délivrer congé que pour le termeN€ S€ décomptent pas en partant d ensﬁne T‘,': egt‘algx. bilier doit
du bail ou de son renouvellementa date de réception du congé, mais- i "adeI, IMMOBIIET dol, Pour
Pour les autres baux, il est nécessaireconstituent les sixieme et cinquiemé! e“\éfer valalzjlem,en_t un’cqnge,l’d’lspo-
de se référer au contenu du baiin Mois avant le terme du bail. Par exemger dun manadat ecrit precisant ?ten-
effet, le bail régi par le seul Code civilPle, si un bail se termine & mai, le mu;ndzts&aes pggt\iloor;r)s I(_r;acr:c()a:eéngé?i,vtrjg
(résidence secondaire, bail consenti &0nge doit étre reu par le locataire au = " gnt immobilier %é oUIVU
une personne morale) peut contenir plus tard le31 novembre précedent et P 9 P

de mandat écrit ne peut produire

i i "offr ven valable j ' s
une clause stipulant que le bailleud’offre de vente est valable jusqu AU ucun efet, selon une décision de la

pourraAreprendre le bien pour le ven-31 janvier inclug. Sile Ipcatai_re n’ext.er-Cour de cassation en date dujuin
dre, méme au cours du bail. ce pas son droit de préemption et si |92008 =

Lorsque la location est meublée etpropriétaire décide de vendre a u '

constitue la résidence principale duprix ou & des conditions plus avanta- Article 15de la bi du 6 juillet 1989
locataire, le bail a en principe unegeuses, une nouvelle notification doffvticle L 632-1du CCH

durée d'un an. Il est régi par l'article étre adressée au locatair&lle vaut

L 632-1 du Code de la construction offre de vente & son profit pendant Anne-Claude Poncet - Business Fil

Articles D et 10-1 de la bi
du 31 décembre 1975
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A pres un début d’année plombée par des incetudes, les mois d’été ont
été ceux de la dégradation.Jusqu’alors la solvabilité de la demande avait
bénéficié de conditions de crédits encore attractivesMais depuis juin, les
taux d’intérét remontent, vite, alors que les durées des préts se déisent.

La demande fléchit donc sérieusement.

n adit 2008, les taux des préts dit y contribuent. La pratique des des préts de plus de trente ans, déja

du secteur concurrentiel (hors marges négatives a en fet été  trés modeste, recule toujours dou-
assurance et cit des diretés) se abandonnée par la quasi-totalité des cement (24% en aolit 2008 contre
sont établis a4.98 %. Aprés une établissements. 3.7% en 2007). La part des préts de
légére diminution dé paints de base  En outre, depuis le début de 'année, plus de 5 ans a ainsi perdu plus de
intervenue entre les mois de février la durée des préts se réduitele 4 points depuis le début de I'année
et de mai, les taux avaient déja s’est établie & deux cent vingt et un Comme le mouvement de remontée
repris 8 paints en juin. La révision mois en adt (deux cent quarante des taux devrait se poursuivre dans
des barémes intervenue en juillet a deux pour I'accession dans le neuf et Ies prochains mois, la déformation
alors eu comme conséquence une deux cent trente cing dans I'ancien). de la structure devrait s’amplifier
hausse del6 points en juillet puis Sien 2007 I'allongement des durées et la durée moyenne des préts du
de 9 points en abt. Ainsi, depuis avait été au total de I'ordre de huit secteur concurrentiel reculerlus
le mois de mai, les taux des crédits mois, dés 'automne le mouvement Vite encore.
ont déja repris33 paints. lls sont avait commencé a s'inverser le

d’ores et déja revenus a leur niveau recul s'est acceleré depuis et il est Des Conditions
de la fin 2002 et devraient atteindre maintenant de prés de cing mois sur ot :
(et méme certainement dépasser) un an. de crédst pIUS strictes

5.5 % durant 'automne: la hausse  Si on se limite aux seuls préts a I'ac-
du cdlt des ressources et la con- cession en aft 2008, 57.1% des  Dans ce contexte et quelle que soit
trainte de reconstitution des fonds emprunts étaient a I'origine compris la référence prise, les conditions de
propres des établissements de cré- entre vingt et trente anskt la part ~ crédit se dégradent le nveau des
mensualités associées a un méme
capital emprunté s’est accru de
~ y . 7% depuis un an.Méme en tenant
Le COUt moyen des _Operatlons compte de la mise en place du crédit
d’acquisition est en baisse, alors  dimpot en faveur de l'accession a la
que les revenus des ménages Propriste, il s'est elevé dei depuis
progressent toujours a unrythme  La seule évolution favorable au mar-
modéré ché reste donc la nouvelle baisse
) du cdit moyen des acquisitions
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réalisées : 3.8 années de revenus en e
ao(t 2008 contre 3.85en aait 2007. " a une Oﬁre de dI'ES

Le repli constaté rameéne alors le(tto en recession
relatif a son niveau le plus bas observé
depuis la fin 206. Le marché des crédits immobiliers

[l est vrai que le di moyen des opé- aux particuliers s’est bien redressé at
rations diminue depuis le début 200 cours du deuxiéme trimestreomme
(=1 9% sur un an, contrer 3.8 % en chaque année a la méme époque
2007 et+ 7.9 % en2006) : alors que + 9.7 % par rapport au premier tri-
les revenus des ménages progressentestre, contre+ 11.4 % en 2007
toujours a un rythme modéré 2.4 a la méme époque (et 13.9 % en
% sur un an, contre+ 1.8% en 2007 2006). Mais cette évolution n'a pas
et + 3 en 2006), mais néanmoins été suffisante pour compenser le repl
plus rapide que celui observé sur lele la productionconstatée depuis
colt des opérationsAinsi, I'indicateur le début de I'année: ainsi sur un

de solvabilité de la demande réali- an, de trimestre a tri-
sée était encore . mestre, la production
en adit 2008 a La production de de crédits a reculé de
un niveau élevé crédit immobilier a 10.6 % au deuxiéme
un cdit relatif des , trimestre. Wh mouve-
opérations revend€CUl€ de 10,6% au ment qui sest accé-
a son niveau dePame trimestre. Iéré, le recul observé
la fin 2006, mais au premier trimestre
aussi un moindre n'étant alors que de

recours a I'endettement et une mobili-9.2 %.

sation soutenue de I'apport personnelLa production decrédits immobi-
expliquent celaMais l'indicateur de liers aux particuliers parait donc avo
solvabilité de la demande est désorbrutalement descendu une marche,
mais engagé sur une tendance & lalepuis le début 208 : sur un an, de
décrue qui devrait se renforcer dangsemestre a semestre, le marché a er
les prochains mois avec une nouvelleffet reculé de 9.9%. Et il faut rap-

Chiffres cles

4,98% c'est le taux moyen
des crédits immobiliers en ao(t
2008, en hausse de 33 points
depuis le mois de mai (8 points
en juin, 16 points en juillet et

9 points en aoQt).

221 mois , C'est la durée
moyenne des préts en aolt
(242 mois pour l'accession dans
le neuf, 235 mois dans I'ancien).

3,69 années de re venus,
c’est le codt relatif moyen

des opérations réalisées contre
3,85 années en aolt 2006.

Ce collt est le plus bas observé
depuis la fin 2005.

+7% surunan, cestla
hausse moyenne des mensuali-
tés associées a un méme capital.
Cette augmentation s’établit a
2% si I'on prend en compte la
mise en place du crédit d'imbt
en faveur de I'accession a la
propriéteé.

Source : Observatoire Crédit LogemeniCSA,

dégradation des conditions de crédit. peler que la période de référence, le acit2008
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Aprés avoir touché un point bas en 2005,

les taux se stabilisent autour de 4.75 % Méthodologie

%
Cet article synthétise les
principaux résultats de
I'Observatoire du financement
des marchés résidentiels
4 (Crédit logeme€CSA)
et de I'Observatoire
de la production de crédits
233888 > 355 \ immobiliersYniversité

Crédit LogemerftCSA - Observatoire du Financement déarchés Résidentiels ) de Pans X_Nanterre)
L'Observatoire du financement
des marchés résidentiels
se fonde sur I'analyse d'un
More échantillon représentatif de
dossiers de crédits immobiliers
aux particuliers acceptés (et

(@)

w

La durée des préts immobiliers se stabilise autour de 222 mois

228

204 non pas de prospects. Cet
échantillon porte chaque
180 / mois sur %.000 opérations

. immobilieres (dont pres de
5888888555588 § 45 % concerne des

logements anciens), soit
20 % de I'ensemble du

premier semestre 20D, avait été Les évolutions de la production obser-marché. La production de
affectée par une relative atonie devées au cours du premier semestrecrédits immobiliers couverte
la demande qui attendait la mise er008 ne semblent cependant pas par I'échantillon est ainsi
place du crédit d'imp6t en faveur deavoir été les conséquems d'une | g'environ 3.5miliards
I'accession a la propriété. plus ’grandg ]‘ragmt_e de la dem_a.nded,e[‘",oS chaque mois, pour
Dans ce contexte, le repli de la pro-ou d'une détérioration des conditions alue I
duction constaté chez les banquegle crédit. En revanche, la remontée une production annuelle
généralistes est encore plus rapideles taux d'itérét et le raccourcisse- 9lobale del70 milliards en
que le marché (-12.4 %, contre ment des durées qui se constatent 2007, d’apres I'Observatoire
—4.6% en 2007). Il a cependant pas depuis le début du mois de juin pésentde la production de crédits
été uniforme (certains établissementsnaintenant sur la solvabilit¢ de laimmobiliers. Pratiquement la
ont & nouveau accru leur productiomlemande :les clienteles de ména- totalité (¥.2%) des crédits
au (iours du deluxiéme trimestre 280 ges a revenus moyens I et modes- houveaux accordés aux
et il ne s'explique toujours pas pates qui avaient jusqu'alors résisté . .
le durcissemgni1 des C(inditiorﬁ)s d’gcdevrgient alors étrje ecllles aussfeaf menages_sont rescences
chaque trimestre par

troi des préts ou par tées. D'autant que | “ '

des exigences nou- Le scénario qui la dégradatiorgéné- | 'Observatoire.

velles a I'égard des . rale de la conjonc-

emprunteurs (tout se dessine est ture économique ne

au plus les établis- L A peut que contribuer aavant I'été 2009 a condition que la
sements appliquent- C?IUI d_une veritable une aggravation de laBanque centrale européenne (BT
ils maintenant les récession des situation. revienne sur ses orientations actuelles

critéres de sélection marchés La production de cré- et diminue au cours du printemps ses
des demandes sans ) dits aux particuliers ataux de refinancement.

aucune exception). Pour leur partdonc peu de chance de véritablemeri¥ais d’'ores et déja I'année 2@est
les banques spécialisées ont largese ressaisir au cours du troisiemene année perdue. Le marché de
ment amorti le repli de leur productioririmestre. Le scénario qui se dessinéancien devrait par exemple reculer
(— 5.5 %, contre+ 0.2 % en 2007 & pour 2008 se rapproche alors de plusd’au moins 15 % et abandonner
la méme époque)un niveau pratique- en plus de celui d’'une véritable récesplus de 100 000 transactions sur
ment le méme au deuxiéme trimession des marchés pour une produc- I'année !Alors, si la BE restait sour-
tre 2008 guun an auparavant. Alorstion de170 milliards d’euros en 200 de aux craquements des marchés,
gue l'offre des banques a caracterd’année 20@ devrait se situer entre 2009 connaitra une aggravation sup-
mutualiste ou coopératif a décroché del50 et 155 miliards dans le meilleurplémentaire de la récession actuelle
9.2 % (+ 4.6 % en 2007 & la méme des cas... et plus probablement adu secteur de 'immobilier.

époque), mais la aussi avec de grani45 miliards. E rien pour I'heure ne

des disparités permet d’attendre une amélioration Michel Mouillart
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VOUS VOUL[EZawa

...Rentrer des mandats, vendre davantage, doper votre croissance
communiquer autrement, rester competitif,
et vous démarquer de la concurrence.

DYNAMISEZ
VOTRE VITRINE

Diffusion dynamique de tous vos biens immobiliers, vos communications, vos vidéos et vos visites virtuelles.
Totems sur mesure, écrans haute luminosité, vos photos et vos annonces en nombre illimité.
Mise en page personnalisée, animations possibles, vos annonces sur le Web directement sur vos écrans, passerelle
d'importation avec votre logiciel de transactions, réactivité immédiate, actualisation permanente, interface intuitive.

Pour faire de votre vitrine un véritable outil de communication.

Deux types d'écrans sont disponibles :
Ecrans haute luminosité : 500 cd/m2
Spécial vitrines plein sud : Ecrans Ultra Haute luminosité : 1000 cd/m2

Rendez-vous sur www.imagedynamique.netk .

Vous pouvez nous contacter du lundi au vendredi de 8H a 20 H
et le samedide 8Ha 12 H

a : :
Q image dynamique

N° 1 de I'affichage dynamique






Les agents
Immoblliers

N\

L es temps changent. Il y a cinq ans encore, nombre de professionnels
appréhendaient le web comme un outil tebnique. Aujourd’hui, le média
internet a pris la plus grande place dans la communication des agences
immobilieres. Resultats exclusifs de la derniere étudeTNS/Sofres
commandée par SLoger.com.

Internet occupe une place de
choix dans la stratégie de com-
munication des agents immobiliers,
tel est le principal enseignement du
sondage TNSSofres commandé
par Seloger.com. Conquis par les
portails immobiliers, les profes-
sionnels plébiscitent les avantages
du web par rapport au papier en
terme de codt et aussi d'eficacité.

Désormais considéré comme sim-
ple et efficace, I'usage d’internet

Méthodologie

Etude télép honique réalisée
pour SeLoger en mai 2008 par
TNS Sofres.

570 directe urs d’agences

immobilieres utilisatrices de por
tails immobiliers sur internet inte
rogés dont 300 clients Seloger
com (100 en région parisienne
100 dans des agglomérations de
plus de 100 000 habitants, 100
@ns d’'autres agglomérationsy

varie toutefois selon la localisation
de l'agence. Si les professionnels
parisiens apprécient I'efficacité et
la rapidité des portails immobi-
liers, ceux implantés en province
utilisent encore a 80 % la presse
spécialisée contre 46% seule-
ment enlle de France. Pour 71%

des directeurs interrogés (jusqu’a
77% en province), le site inter

net de I'agence est aussi un bon
outil pour rayonner sur la toile.
A l'unanimité, les agents consi-
derent la vitrine de l'agence et
les portails immobiliers comme les
premiers supports publicitaires.
Illustration :52% d’entre eux inves-

tissent en priorité dans les portails
spécialisés. B région parisienne,

o

Franck Cornaton

Google.

Directeur Général de laCompagnie ImmobiliereBFCA

Nous avons déplacé notre budget
publicité de la presse vers le web. Présenter
notre vitrine de produits et de services sur Internet|
est indispensable. Aussi avons-nous corgu avec

la société Webgenery, un site et un plan de référen-
cement pour étre bien positionné, notamment sur

ces dépenses représentent jusqu’a
68% du budget communication.Un
chiffre orienté a la hausse puisque
33% des agences prévoient d’aug-
menter dés cette année leur bud-
get de communication sur internet.
Les atouts des portails? lls offrent
un bon retour sur investissement,
répondent les professionnels. La
stratégie des agents ? Ultiliser
le papier pour communiquer sur
I'agence ou toucher des vendeurs,
et s’en remettre a la toile pour
s’adresser aux acquéreurs.Cette
reconnaissance d’eficacité des
portails spécialisés démontre que
I'internet n'est plus percu comme
un média global mais de plus en
plus comme un médidocal. |l
Pascal Kinsbourg

%,

e Journal de 'Agene  Septembre 2008 @



Les moyens de commnications

M Les agents utilisent

en moyenne 51 outils de
communication pour leurs
annonces : 44 en région
parisienne,5,3 dans les
villes de plus de 100 000
habitants, 5,4 ailleurs.

B En région, ils multiplient
les canaw de publication
et priviégient la vitrine de
'agence

M |Is s’appuient davantage
sur 'efficacité du web en
lle-de-France.

B Pour les clients de
Seloger.com, les portails
sont en #te des moyens
de communication les plus
utilisés.

B Compte tenu de la gac-
tivité du média internet les
portails emportent en toute
logique la piéférence des
professionnels.

M lls accordent une note
d'efficacité de 7,6/10 aux
portails immobiliers de
6,8/10 au site de I'agence
de 6,5 a la virine et de 52
sur 10 a la presse spéciali-
sée.

M Les agents adorent
entendre leur €léphone
sonner. Le nombre d’'appels
recus est ainsi le critére le
plus important loin devant
la rapidi#® des retours pour
mesurer I'eficacité d'un
portail immobilier

N\

Parmi ces mg/ens de communication quels sont cexique vous utilisez pour publier
les annonces de votre agence
En % Agglom!ration Grandes Autres
Parisienne Agglom!rations Agglom!rations de
Province
Un ou plusieurs
portails internet 100 99 96
La vitrine de lagence 85 91 92
La presse sp!cialisle 46 82 84
Le site internet de lagence 58 76 77
Bo-tage 67 69 72
Le presseg!nlraliste
nationale ou rigionale 36 58 54
Un ou plusieurs sites
de franchis!s 33 34 52
Autres| 14 19 15

L' efficacit! des portails

cité ?

Un ou plusieurs sites portails Internet
spéciali sés dans limmobilier

Le site Internet de votre agence

Un ou plus ieurs sites Internet
de réseau de franchis és

La vitrine de votre agence

La pre sse spécialis ée

La pre sse généraliste (PQR et PQN)

Boitage

Autres

N

Pour chacun des mgens de communication que vous utilisez pour publier les annon-
ces de votre agence pouvez-vous me donner un@ote sur 10 concernant leur dfca-

Note moyenne

. 7.6
I s 8
. ¥
I ¢ 5
[ EP

[ B
I 4.0

«—

e
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Les motiv

Toucher
et

B Grace ason excellent
rapport qualig/prix, internet
s'est impost au fil des ans
comme I'outil de communica-
tion incontournable pour les
agences.

M La généralisation de I'uti-
lisation du média internet
tient aussi du besoin des
agences détre au méme
niveau technologique et sur
les mémes supports que leur
concurrent.

M || n’existe plus de frein
technique al'utilisation
d’internet. Les solutions
apportées par les passerel-
les automatiques simplifient
a I'extréme les processus
d’envoi et de misea jour des
annonces.

ationsdes agnces immobili"res

un maximum de moadendre cat
\ehiculer une imagdefticacitée

Pour quelles raisons utilisez-vous Interng@our publier vos annonce8

B Clients(n=300
Communiquer # moindre cet [
Parce aie tous nos concuents le bnt [INEIEIEGEGEEEN 08
Pour !largir la dient'le NGNS 190
Fadle # uiliser GG 18
Pour gagnerdu tempsEEN 12
Parce qie cegt une bonne vitine [N 12
Parce gie dest le m!dia le plus utlis! [N 10
Pour avoir plus deetour NN O
Rlactivit! & rapidit! de mise en ligne [N 8
Parce ge deg efficacc |l 7
Parce qe cela ne cae pas t's cher Il 6
Parce aie ce I'avenir I 5
Des clients riont pouss! # le faic [l 4
NSPHl 1

N

La satsfaction d!tail I'e des sites pdrils
Connu parénsenib des professionnels

Selogarom confirme incontekment sa place de leader

M Simplicité et délai de mise
en ligne efficacité, qualité
de contacts supérieure aw
autres portails de la presse
spécialisée...partout en
France, les agences utilisatri-
ces de portails pEbicitent le
leader Selogercom.

M Outre la qualié et la pré-
sentation des annoncesles
professionnels attendent
aussi une meilleure pé-
sentation de leur agence.
C’est d'ailleurs le seul item
ou Seloger.com est derriere
Logic-immo.com.

M Bilan sans surprise del’en-
quéte TNS sofres : 9 clients
de Seloger.com sur 10 sou-
haitent renouveller leur abon-
nement.

» Septembre 20

Pour chaque site portail Internet s@cialisé dans I'immobilier que vous avez utilésen
étes-vous : treés satisfait plutdt satisfait plutét pas satisfait pas du tout satisfait sur les
points suivants:

En %

——— Seloger.com

Logic-
immo.com*

63

—— Paruvendu.fr

%= Gl

41 - - - - ImmoStreet.com

*Base faible a titre indicatif

La mise en
avant de votre
agence

Les contacts
suffisamment
qualifiés

La facilité de
mise en ligne de
VOs annonce s

Le délai de mise Son efficacité La présentation

en ligne des annonce s

N

N

08




France

67 pays - 7 000 agences - 120 000 conseillers

Adoptez les méthodes exclusives et la franchise de RE/MAX,
N°1 MONDIAL DES VENTES IMMOBILIERES :

reliez-vous a notre réseau, devenez un ‘industriel de I'immobiler’,
c’est plus sdr et bien plus rentable.

Appelez-nous au 04 97 02 80 80

www.remax.fr
www.remax.com - developpement@remax.fr

01 45 26 60 10-DECOLLAGE VERTICAL



Expertise

Agents

Immoblliers
'ex pertise,
ine

D e plus en plus d’agences immobilieres sont tentées de recouripar
eux-mémes, a la pratique de I'expdise. Les incertitudes qui pésent sur le
marché de I'immobilier renforcent cette tendance. Cette pratique, au regard
de la loi Hoguet, souléve toutefois quelques interrogations tant juridiques

gu’économiques.

Comment déterminer, dans cette Cette pratique souléve toutefois des
période difficile, la juste valeur interrogations au regard des dispo-
d'un bien immobilier ? Vendeurs et sitions impératives de la ldbguet
acquéreurs doutent de plus en plus du 2 janviet970 qui réglemente et
des prix annonceés. lisfathent méme  organise I'activité des agents immo-

souvent leur scepticisme sur la crédibi- biliers et leur mode de rémunération.

lité des conseils qu'ils sollicitent. C'est Ces interrogations portent essentiel-
pourquoi de plus en plus dagents lement sur trois points

immobiliers ont recours a la pratique - la possibilité pour un agent

de I'expertise. lls peuvent ainsi justifier immobilier de pratiquer des avis
de maniere écrite et circonstanciée de vdeur ef ou des expertises,

la valeur guils donnent pour la prise - les conditions de rémunération
d’'un mandat au juste prix. L'expertise de cdte activité,

immobiliere est également utilisée - la couverture de 'activité

pour aider et guider les acquéreurs d'expertise par I'assurance

dans leurs propositions d'achat. de l'agent immobilier

@ Le Journal de 'Agene « Septembre 2008

De lagent
immobilier # lexpert

A la différence de pays voisins comme
I'’Allemagne ou le Royaumidni, il
n'existe pas aujourd’hui en France
de statut de I'expert immobiliere
titre méme d' « expert immobilier »
n'est pas protég€ toute personne
peut théoriquement s’en prévaloir et
exercer librement cette activité, sans
condition de dipldme.

Si en janvier 2000, un groupe de tra-
vail dirigé par le président du Conseil
national de la comptabilité, sous
I'égide de la Commission des opéra-
tions de bourse (COB), a diffusé un
rapport recommandant en particulier
la mise en place d'une véritable orga-
nisation professionnelle des experts
immobiliersdisposant de pouva
de controle et en mesure d'édicter
des régles visant a éviter les conflits
d'intéréts, cette recommandation n'a
pas a ce jour été suivie dfet.

Pour lors et en l'absence d'une
réglementation particuliere, la res-
ponsabilité de I'« expert immobilier»
reléve du droit commun, sauf lorsque
cette activité est menée dans le



L
Guide

véritablement les deux fonctions ertion pose celle de la rémunération de
rédigeant des avis de valeur et dedagent immobilier
expertises indépendamment de leur

activité d'intermédiation. Q Ue"e ﬂtribution
L'expertisene recouve pour lexpert ?
pas les d'rgnostics Si I'exercice d'une activité d’expert

immobilier n’est pas en soi contraire
La loi Hoguet n’interdit aucunement aux dispositions impératives de la loi
l'activité d’expertise qui est de I'es-Hoguet, il en va diéremment de la
sence méme de limrmédiation. rémunération de cette activité suivant
Pratiquée indépendamment de cetteque celle-ci s’'inscrit ou non dans le
derniere, elle ne reléverait donc pagadre d'un mandat confié a linter-
des dispositions impératives de la lanédiaire.
qui réglemente les conditions d'exer- Expertise en dehors de toute activité
cice des activités relatives a certaines’intermediation.
opérations portant sur les immeu-la rémunération de I'agent immobilier
cadre d'une des professions régle-bles et les fonds de commerce (loiconsulté uniquement pour établir un
mentées habituellement amenées @0 70-9 du 2 janvierl970), définies avis de valeur ou une expertise d’'un
la pratiquer. C’est ainsi notammenipar son article1€’ et dans lequel bien est libre et ne reléve pas des dis-
le cas des geéometres-experts, des’expertise ne figure pas. Il convienpositions de la IddHoguet, ne s’agis-
experts agricoles et fonciers, descependant de préciser que le termesant pas d’une activité expressément
architectes, des notaires, des agents« expertise » ne recouvre en aucuprévue par l'articla €’ de cette loi.
immobiliers et des administrateurgas les diagnostics préalables a la Exercice d'une activité d’expertise
de biens. Ces deux derniéres catévente ou a la location d’un bien immo<ans le cadre d'un mandat de vente.
gories sont amenees dans |'exercicebilier tels que prévus par la loi. L’agent immobilier peut étre amené, a
de leur profession a pratiquer quotiUn second aspect est celui des conHa demande de son mandant, a établir
diennement I'expertise immobiliereditions dans lesquelles I'expertise estin avis de valeur écrit ou une exper-
ne serait-ce que pour fixer le prixeffectuée, a savoir I'exercice de cettetise du bien immobilier faisant I'objet
des biens pour lesquels un mandamission indépendamment ou non d’urd’un rapport circonstanci®e méme,
leur est consenti. Certains, cumuleninandat d’intermédiation. Cette ques{’administrateur de biens peut étre—p

Le Journal de 'Agene « Septembre 2008 @



L
Guide

‘ ‘ mis enceuvre par la loHoguet ne
La rémunération de I'agent 3énéficie, cependantqu’alfx mfén-
. " y p - ants qui agissent dans le cadre
Im_mOblller consulte pour etab“r un - ge Ieu?s act%vités professionnelles,
avis de valeur ou une expertise est ce qui exclut de fait les particuliers.
; 2 ; i Pour que la rémunération puisse étre
Il_bre etne rel_eve pas des dISpOSI versée, encore faut-il que le mandat
tions de la loi Hoguet le prévoit expressément, d’une part,

” en déterminat les modalités de
calcul et le paiement des sommes
-3 conduit a exercer une telle activitéde la réalisation effective de la misguﬁrsar?t lsﬂ?(le; tm(:':r’]dda?:tr:ecaprirct{éfgs
gansb.le cadr_el de la gesti(qnadu Olsion pour laquelle un mandat lui alr(‘],és apparents. Ainsi et sous réserve
es biens qui lui sont confiéBans été confié. , " Y ’ y
une telle occurrence, I'activité d’ex-La loi portant engagement nationa Uel':l];le rreevrﬂgnaeI?etltogﬁzttjlteteggggfri?--
pertise se superpose a celle d'interpour le logement, dite IENL, du née dgns son mode de calcul. une
médiation qui, elle, est expressemengo juin 2006 a pris en compte Cette icaion dexpertise peut étre donnée
réglementée par les dispositionglemande en modifiant les disposiya, un man%ant pui aqit dans le
dordre public de la loi du 2 janvietions de larticles | de la IIHOGUEt bagre do sas aetiités Drofession.
1970 et de son décret d'applicationdu 2 janviet970, en prévoyat pojas 3 son mandataife et faire
du 20 juillet1972. Plus précisément, que :« Lorsque le mandant agit dansl’ob'et’ dune rémunération auand
'intermédiaire doit se soumettre auxe cadre de ses activités professionbierj] méme la mission d’int’errcr]1édia-
dispositions impératives de larticlgelles, tout ou partie des SOMMES;ion qui lui a 6té confiée n'a pas été
6, alinéa 6, qui stipule: « Aucun dargent visées ci-dessus qui Sontmengeason terme. ON penspe natu

bien, efet, valeur, somme d’argent L .
! ! ' gent, rellement aux commercialisateurs qui

représentatif de commissions, de : ;
frafi)s de recherche, de démarche d{ La loi Hoguet se voient donner'par' d_e grandes
publicité ou d’entremise quelconque, n’'interdit entreprises ou des institutionnels des

. ~ S s , . e mandats soit de recherche d’'acqué-
Faerﬁfj?E%upﬁésggﬂeésirgi'ﬂ;eéejua aucunement l'activité reurs, soit de recherche de biens
accepté par elles, avant qu'une desd’expertlsequI est de Eour des ifnmegtblets da' usa(i]e tde
o RO . . RPWAT PN ureaux nécessitant d’importantes
opérations visées audit article ait été|’essence méme de investigations sur la vaIeurF\)/énaIe du
effectivement conclue et constatée |; Aot ” . ;
dans un seul acte écrit contenantI intermediation ?éliniezc;?a\?ggli%irgsesn;iressesetc(]:ua“-
'engagement des parties ». Ainsi, ' T

I'expertise efectuée par le manda- & sa charge peuvent étre exigées
taire dans le cadre du mandat qui lupar les personnes visées a rarticle Q Uelle assuance

a été confié ne saurait donner droitler avant qu’une opération visée au e
a une quelconque rémunération sméme article n'ait été &fctivement pOl,'lr la mISSIOn
ce n'est celle figurant expressémentconclue et constatée. La clause pré- d expertlse ?

au mandat, généralement constituéeyue a cet efet est appliquée dans
d’un pourcentage sur le prix de ventejes conditions fixées par décret erl'assurance responsabilité civile (RC)

ou sur les loyers en cas de gestiorConseil dEtat ». professionnelle que doit contracter
immobiliere. Le décret est paru ld5 awil 2008 I'agent immobilier pour I'obtention
et publié auwlournal officiel lel7. Il d'une carte professionnelle est rela-
° ° i crée un article78-1 dans le décret tive aux activités visées a I'artidler
Remun ratlon de 1972 ainsi rédigé: « Aticle de laloiHoguet. Eh conséquence, si
pourfrals elgages 78-1 — La clause du mandat men- I'exercice d’une activité d’'expertise

tionnée au dernier alinéa du | dedans le cadre d’'un mandat est cou-
Les professionnels se sont émuslarticle 6de laloi du 2 janvien970 verte par la RC professionnelle con-
depuis de nombreuses annéesa pour objet les frais exposés paclue par l'intermédiaire, il n'est pas
de cette situation qui ne tient pasle mandataire et la commission &ertain qu'une activit¢ d'expertise
compte de lactivit¢ de conseil delaquelle il peut prétendre pour sesmmobiliere en dehors du cadre de la
lintermediaire et de la plus-valuediligences préalables a la conclusiolpi Soit couverte par cette assurance.
quil peut apporter dans I'exerci-de 'opérationElle décrit les moda- Il convient donc, au cas par cas, que
ce de sa mission. C’est ainsi quelités de calcul et de paiement ded’intermédiaire se rapproche de sa
Bernard ¥rms, directeur général sommes dues au mandatair&€lle compagnie d’assurance afin de véri-
de P'Anil (Agence pour l'informationest mentionnée sur le mandat enfier si I'activité d’expert immobilier,
sur le logement), dans son rapporiaractéres trés apparents ». Il s'agien tant que telle, est bien couverte
d’avril 2002, intitulé &oderniser la d'une innovation majeure qui autoripar 'assurance qu'il a souscrite.
réglementation des activités immobise désormais une rémunération pouA défaut, un avenant devra étre
lieres », avait envisage la possibilites frais engagés par 'agent immo-établim
pour I'agent immobilier de percevoibilier, méme si I'opération n’aboutit Jacques Lumbroso - MRICS
une rémunération indépendammenpas. Cette dérogation aux principes expert agréé prés la cour d’appel
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Comment entrer en contact

avec des million sd e bel ges?

WWW .Immow eb. be

Le site lea der en Be Igique, 100% i mmobilier

m Tousvos b iens sont traduits en neerla ndais et
en a nglais

ZI] Un inter locuteur unique pourun ma ximumd e
res ultats

ZI] Plus d e 1.800.000 v isiteurs uniques pa r m ois ®

Pour toucher une cliente le de qualit€ et b€n€ficier de
notre off redebi envenue , contacte z-nousp art€l€ phone
au 01 45 26 99 80 ou pare-mail » pro@mmoweb.be

(1) Av ril 2008, chiffre s au thentifi €s et ce rtifi€ s par Metri web, le d€ parte ment Internet du CIM (Centre
d'infor mation s surle s M€dia s, w ww .cim. be)

IMMOWIEE.be




Nom : MOUILLART
Prénom : Michel

Profession :
Professeur d’économie
a I'Université de Paris
X-Nanterre

Contact : michel@mouillart.fr

Expert en Stratégie

Nom : BORNOT
Prénom : Gérard
Tél. : 06 07 18 83 11

Profession :
Consultant formateur
en stratégie de négociation

(& J

Expert en Expertise financiere

Nom : LUM BROSO
Prénom : Jacques
Tél.: 0143410991

Contact : bornotgerard@yahoo.fr

Profession :
MRICSexpert agréé pres la cou
d’appel

kContact ; jacques.Iumbrose@rtpresseﬂ

Nom : ROULEAU
Prénom : Bruno

Profession :
Directeur de la Formation
In& Fi Crédits

Contact : brouleau@inandfi.fr.

Expert en Information Juridique

Nom : PONCET
Prénom : Anne-Claude
Tél. : 02 38 799 799

Profession :
Expert Immobilier

Contact : tact@busi fil.f
\ ontact : contact@businessfi r
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Pericles
0810 810 00
contactapericles.fr

Viou et Gouron

01 53 43 86 86
vgconse®@wanadoo.fr

La Bourse de I'lmmobilier

0557 77 17 77
bdi@bourse-immobilier.fr

In&Fi Crédits

01 34 57 20 05
contact@inandfi.fr

Keops résidentiel

04 91 99 49 50
wwwkeops-residentiel.fr

Paru Vendu

0810 155 810
www.paruvendu.com

PagesJaunes

0810 136 136
servicepr@annoncesjaunes.fr

Solvimo

0810 416 402
www.solvimo.com

MBM

0810 38 95 24
info@mbm-gestion.fr

Direct Annonces

01 4572 92 00
contactadirectannonces.com

Ouest France
0299 3250 78

l.vilbou@precom-multimedia.com

Businessil

01 47 87 64 23
contactabusinessfil.fr

Era Immobilier

01 39 24 69 00
developpemeiderafrance.com

Image Dynamique

0810 120 685
www.imagedynamique

Webgenery Solutions

0820 309 054
info@wvebgenery.com

Imminence

0811 46 65 60
www.emulis.fr

RE/MA X

04 97 02 80 80
developpemer@remax.fr

Expertpresse

0143410991
www.expertpresse.fr

Immoweb

01 45 26 99 80
pro@mmoweb.be

CBI

04 90 16 94 84
benoit.trouba@cbi-troubat.com

Attik-Images

04 91 4053 95
contact@attkimages.com

Eric Me y Developpement

0825 004 124
g.eymerg@eric-mey.com

Saccap

0810 813 030
info-pul@pressimmo.com

Se Loger

0826 622 236
info-pul@pressimmo.com

Immo-Flash

04 91 95 69 35
contact@immo-flash.com



Pour Michel Mouillart professeur d'économie
a I'Université de Paris X-Nanterre et auteur
de I'étude Clameur sur [Evolution des Igers, «le

rapides est désormais termi» La hausse des
loyers ne devrait pas @passer les 26 en 2008.

En septembre le loyer moyen s’établit 212 euros

du m2. Paris affiche toujours le pui le plus élevé
avec 21,6 euros dum? avec 27,3 euros dum? dans

le Véme 25 euros dans le Vileme 21,8 % euros

dans le XIVéme et 182 euros dans leXXéme. Par
ailleurs I'lle-de-France reste laégion la plus chére
avec 17,4 euros dum? en moyenne et en queue de
peloton, la Franche Com# avec 6,7 euros du m?

en moyenne. Il faut compter environ 12 euros dm?

pour la région Provence Alpes Cote d'Azur

Entre 10,5 et 11 euros du m2 pour le Nord Pas
de Calais, Le Languedoc-Roussillon la Basse

Normandie, entre 10 et 10,5 euros par m? en

Alsace, Haute Normandie et Midi-Frénées,entre 9

et 9,5 euros parm? en Pays de Loire, Bourgogne,

Centre, Bretagne, mais aussi 8 euros dum? dans

le Limousin..

Outre ces dispariés régionales, I'étude montre
également une distorsion entre les villes quifathent

Qne augmentation irdrieure ou suprieure a la

retour au calme se confirme. Le temps des hausses 17 % d’entre elles comme BiarritzCaen, Bourges,

4 Loyers,le rdour au calme se conime A

moyenne et celles dont les lgers fléchissent. Dans
trois quarts des villes(76,40 %), les loyers sont
orientés ala hausse qui peut passer les 5% pour

se situent entre 25 et 5 % pour 25 % d’entre elles
comme Paris Reims, Toulouse ;21,2 % des villes

comme Montpellier ou Chambéry connaissent une
hausse de 1a 2 %, mas quelques-unes telles
Grenoble, Rennes, Mulhouse restent cantonées

dans une hausse irdrieure al %. Enfin, plus du

quart des villesétudiées dans I'enqléte montrent
une baisse qui séchelonne entre -1 et- 5 %.

Par ailleurs I'étude met en eergue la variation
des augmentations de Igers en fonction de la
caractéristique des logements. « Les loyers des

petits logements progressent le moins rapidement
a peine 1 %, la demande pour les studios et une
piece ayant été fortement pénalisée par la non

revalorisation des aides personnelles au logement
commente Michel Mouillart.

Les deuwx et trois pieces progressent de 27 % et

les quatre pieces de 27 %. Les grands gagnants

les cinq piéces et plus trop rares qui se sont
fortement appeéciés : + 3,5 % (contre 2,7 % les

précédentes anrees).

LES SPECIALISTES DE LA CESSION DE CABINETS

( : B I (D’ADMINISTRATION DE BIENS ET D’AGENCES IMMOBILIE
n ]

Pour en savoir plus www.clameur.fr
&E

- Cabinets d’Administration de biens
- Portefeuilles de gestion et/ou de syndic d'immeubles
- Cabinets de transaction immobiliere

A Paris : Mr Jean-Cyriaque LEGOFF, mandataire

Tél. : 01.48.89.45.90 et/ou 06.99.09.48.81
Fax : 01.48.85.49.05je.Ilg@chi-troubat.com

de Nantes a Geneve
Tél. : 04.90.16.94.84 et/ou 0BL46.34.92
Fax : 04.32.74.15.03benoit.troubat@cbi-troubat.com

CBI,

Des Professionnels a votre service, sur 'ensemble de la France
pour vous accompagner dans votre projet de cession ou d’achat de :

- Avis de valeur préalable pour votre projet de vente ou d’achat
- Avis de valeur lors de succession, partage, arrivée ou départ d’associé

chargé de la clientele sur Paris et les régions au Nord de Nantes a Gene

En Avignon : Mr Benoit TROUBAT , gérant de la société
Professionnel depuis 1967, chargé de la clientele des régions du Sud,

Nous saurons garder la conedentialité nécessaire a votre dossigius vous assurons de notre totale indépendan

votre partenaire de coneance

Benoit
TROUBAT

Jean-Cyriaque
LEGOFF

CONSULTEZ NOS AFFAIRES

www.chi-troubat.com
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> Garantie revente - Garantie des loyersimpay s

Garantir les Revenus Locatifs,

c'est notrem tier.

SACAPR Mandataire de la Compagnie LEQUITEroupe GENERA - ORIAS 07000150nww .oriasfr

SACAPP- 39 rue Fessart - 92772 Boulogne Billancourt Cedex -

01 41 86 06 26 - E-mail

Contrats en ligne : WWW .Capim fr

La garantie revente et lecontrat loyers impayes : I'un securise vos acleteurs
de biens immobiliers, I'autre vos propristaires baileurs. CAPIM, departement
des professons immobilie resde SACAPPAssureus, cr ate ur de solutions nouvelles.

Direction Commerciale Groupements Professionnels. Herv Limozin : 01 41 86 06 17 - E-mail : info @apim .fr

cinfo@sacapp.com

Kinali/ExcandeO






