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Une off re  d ’achat  n’es t  p as  un  s imp le  cour r ie r  :  
c ’es t  un  engagement  cond i t ionne l  qu i  fo r ma l i se  vo t re
in ten t ion  d ’acheter.  E l le  do i t  donc  compor te r
p lus ieurs  ment ions  ob l iga to i res .

Les  é léments  à  ind iquer  impéra t ivement  :

1 . Le  pr ix  p roposé ,  expr imé en  euros  ne ts  vendeurs
(sans  les  f ra is  d ’agence) .

2 . La  durée  de  va l id i té  de  l ’o ff re ,  généra lement
compr ise  en t re  5  e t  10  jours .  

3 . Les  cond i t ions  suspens ives ,  p ar  exemple  :
ob tent ion  d ’un  f inancement  b anc a i re ,
absence  de  v ices  c achés ,
confor mi té  aux  règ les  d ’u r b an isme.

4 . Les  moda l i tés  de  réponse  du  vendeur  :  s ignature
é lec t ron ique ,  cour r ie r  recommandé ou  re tour  écr i t
da té .

5 . Le  rappe l  que  la  vente  ne  sera  déf in i t i ve  qu ’à  l a
s ignature  de  l ’avant-cont ra t  (compromis  ou
promesse  de  vente) .

L E S  M E N T I O N S  E S S E N T I E L L E S  À  I N C L U R E

À retenir:

UNE OFFRE D’ACHAT DOIT TOUJOURS ÊTRE DATÉE, SIGNÉE ET
COMPLÈTE. CELA VOUS PROTÈGE EN CAS DE LITIGE ET DÉMONTRE
VOTRE SÉRIEUX AUPRÈS DU VENDEUR.
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L’ob jec t i f  d ’une  o ff re  d ’achat  es t  au tan t  ju r id ique  que
psycho log ique .  E l le  do i t  rassurer  le  vendeur  sur  vo t re
f iab i l i té  e t  vo t re  mot iva t ion ,  tou t  en  res tan t  fac tue l le
e t  p ro fess ionne l le .

Nos  recommandat ions  :
Adoptez  un  ton  cour to is ,  respectueux  e t  d i rec t .
Év i tez  les  tour nures  t rop  agress ives  ( “ je  vous  fa is
une  o ff re  b asse  c ar…”) .
Met tez  en  avant  vo t re  so l id i té  f inanc iè re  (p ar
exemple ,  jo ignez  une  a t tes ta t ion  de  f inancement ) .
Fa i tes  re l i re  vo t re  o ff re  s i  beso in ,  pour  év i te r  les
ma ladresses  ou  oub l i s .

L E  TO N  E T  L A  F O R M E  D E  L’O F F R E

E x e m p l e  d e  f o r m u l a t i o n  p r o f e s s i o n n e l l e :

“MONSIEUR / MADAME,

APRÈS VISITE DU BIEN SITUÉ [ADRESSE], JE VOUS CONFIRME MON INTÉRÊT ET VOUS
PROPOSE D’ACQUÉRIR CE BIEN AU PRIX DE [MONTANT] € NETS VENDEURS, SOUS
RÉSERVE DES CONDITIONS MENTIONNÉES CI-DESSOUS.

DANS L’ATTENTE DE VOTRE RETOUR, JE VOUS PRIE D’AGRÉER, MONSIEUR / MADAME,
L’EXPRESSION DE MES SALUTATIONS DISTINGUÉES.”
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L e s  é l é m e n t s  à  i n s é re r  d a n s  vo t re  o ff re :

      Ident i té  complè te  de  l ’acheteur  e t  du  vendeur

      Adresse  e t  descr ip t ion  préc ise  du  b ien

      P r i x  p roposé  (ne t  vendeur )

      Durée  de  va l id i té  de  l ’o ff re  (5  à  10  jours )

      Cond i t ions  suspens ives  ( f inancement ,
d iagnos t ics ,  u r b an isme)

      Moda l i tés  de  réponse  du  vendeur

      Ment ion  exp l ic i te  :  “La  vente  ne  sera  déf in i t i ve
qu ’à  l a  s ignature  de  l ’avant-cont ra t .”

      Da te  e t  s ignature  de  l ’acheteur

L A  C H E C K L I S T

E r r e u r  f r é q u e n t e :

La isser  un  dé la i  de  va l id i té  t rop  long  (p lus  de  10
jours )  augmente  le  r i sque  que  le  vendeur  reço ive
d ’aut res  o f f res  concurrentes .
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Q u e l l e s  m e n t i o n s  d o i ve n t  f i g u re r  d a n s  u n e  o ff re
d ’a c h a t  ?
Les  ment ions  ob l iga to i res  inc luent  le  p r ix  ne t
vendeur,  l a  durée  de  va l id i té ,  l es  cond i t ions
suspens ives  e t  l a  ment ion  que  la  vente  ne  sera
déf in i t i ve  qu ’à  l a  s ignature  de  l ’avant-cont ra t .

Fa u t- i l  p ré c i s e r  s o n  m o d e  d e  f i n a n c e m e n t  ?
Oui .  Ment ionner  le  recours  à  un  prê t ,  ou  jo indre  une
at tes ta t ion  de  f inancement ,  renforce  la  c réd ib i l i té  de
vot re  doss ie r.

U n e  o ff re  m a n u s c r i t e  e s t- e l l e  o b l i g a t o i re  ?
Non.  Une  off re  d ’achat  peut  ê t re  dact y lograph iée ,
s ignée  é lec t ron iquement  ou  envoyée  p ar  cour r ie r,  t an t
qu ’e l le  cont ien t  tou tes  les  ment ions  léga les .

Q u e l l e  d u ré e  d e  v a l i d i t é  i n d i q u e r  ?
En moyenne  ent re  5  e t  10  jours ,  se lon  le  contex te  de
la  vente .  En  dessous ,  vous  r i squez  de  presser  le
vendeur  ;  au-de là ,  vous  perdez  en  exc lus iv i té .

Q U E S T I O N S  F R É Q U E N T E S
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Réd iger  une  o ff re  d ’achat  so l ide ,  c ’es t  avant
tou t  mont re r  son  sér ieux  e t  sa  c ap ac i té  à

concré t i ser  l ’achat  rap idement .
Une  off re  c la i re ,  complè te  e t  b ien  s t ruc turée

fera  souvent  l a  d i ffé rence  face  à  d ’au t res
c and ida ts .

En  respectant  ces  pr inc ipes ,  vous  met tez
toutes  les  chances  de  vo t re  cô té  pour

conva incre  un  vendeur… même s i  vo t re
propos i t ion  n’es t  p as  la  p lus  é levée .

CONCLUSION
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