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Avant  de  fo r mu ler  une  o ff re  d ’achat ,  i l  es t  essent ie l  
de  c h o i s i r  l e  b o n  fo r m a t  d ’o ff re  se lon  la  s t ra tég ie
adoptée  e t  le  contex te  du  marché .

Le  cho ix  en t re  une  o ff re  o ra le  e t  une  o ff re  écr i te  n’es t
p as  anod in  :  i l  i n f luence  vot re  n ive au  d ’engagement ,
vo t re  pouvo i r  de  négoc ia t ion  e t  l a  v i tesse  à  l aque l le
vous  pouvez  sécur iser  une  oppor tun i té .

Un  marchand  de  b iens  per for mant  sa i t  quand  u t i l i se r
l ’une  ou  l ’au t re ,  en  fonct ion  :

du  degré  de  concur rence  sur  le  b ien
du  n ive au  de  mot iva t ion  du  vendeur
de  la  so l id i té  de  son  f inancement
e t  de  la  ren tab i l i té  a t tendue
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L’O F F R E  O R A L E :  L A  CA R T E  D E  N É G O C I AT I O N

L’o ff re  o ra le  es t  une  man iè re  soup le  e t  non
engage ante  de  sonder  le  vendeur.
E l le  per met  de  mesurer  sa  pos i t ion  avant  de  s ’engager
ju r id iquement .

L’o ff re  o r a l e  e s t  p e r t i n e n t e  l o r s q u e  :
vous  n’ê tes  p as  encore  cer ta in  de  vo t re
f inancement
le  b ien  v ien t  seu lement  d ’ê t re  m is  en  vente  e t  vous
vou lez  tes te r  l a  f lex ib i l i té  du  pr ix
la  concur rence  es t  l im i tée
vous  souha i tez  obten i r  des  in fo r mat ions  sans  vous
découvr i r  to ta lement

Fo r m u l a t i o n  p o s s i b l e  :

« MONSIEUR/MADAME, SI JE VOUS PROPOSE 250 000 € NETS VENDEURS, 
EST-CE UNE BASE DE DISCUSSION ? »

O b j e c t i f  s t r a t é g i q u e :

Éva luer  la  marge  de  manœuvre  et  la  psycho log ie  du
vendeur,  sans  prendre  de  r i sque



Un marchand  de  b iens  per for mant  es t  avant  tou t  un
exper t  m ic ro- loc a l .
P lu tô t  que  de  s ’ép ar p i l l e r  sur  tou t  un  dép ar tement ,  i l
ma î t r i se  son  te r r i to i re  rue  p ar  rue ,  conna î t  l es  p r ix ,
les  p rof i l s  d ’acheteurs ,  l es  p ro je ts  d ’u r b an isme e t  les
oppor tun i tés  c achées .

C o n s e i l  p ro fe s s i o n n e l  :
Vis i tez  régu l iè rement  vo t re  sec teur.

Échangez  avec  les  commerç ants ,  a r t i sans  e t
agences  loc a les .

Ana lysez  les  t ypo log ies  recherchées  (T2 ,  ma isons
fami l i a les ,  s tud ios  é tud ian ts ,  e tc . ) .

Sur ve i l l ez  les  évo lu t ions  de  pr ix  e t  l es  dé la is  de
vente  :  ce  sont  des  ind ic a teurs  c lés  pour  an t ic iper
les  tendances .

Cet te  conna issance  f ine  du  te r ra in  vous  donnera  un
avantage  concur rent ie l  déc is i f  e t  vous  per met t ra
d ’ ident i f ie r  l es  b iens  sous-va lo r i sés  avant  vos
concur rents .

C O N N A Î T R E  S O N  S E C T E U R :  L A  C L É  D U  S U C C È S

marchanddebiens.fr



É T U D E  D E  CAS  C O N C R È T E  

Un inves t i sseur  repère  une  ma ison  de  120  m²  a ff ichée
à  220 000 € .

Les  t ravaux  sont  es t imés  à  30  000 € ,  e t  l es  ventes
comp arab les  mont rent  un  pr ix  moyen  de  2  500 €/m²
dans  le  quar t ie r.

Va l e u r  p o t e n t i e l l e  a p rè s  ré n ov a t i o n  :
120  m²  x  2  500 €/m²  =  300 000 €
L’ob jec t i f  es t  une  marge  bru te  de  15  %,  so i t  45  000 € .
Ca lcu l  de  l ’o ff re  opt ima le  :
300 000 €  –  (30  000 €  t ravaux  +  45  000 €  marge  +  15
000 €  f ra is  d ivers )  =  210  000 €

Ré s u l t a t  :  
Une off re  à  210  000 €  es t  jus t i f i ée ,  s t ra tég ique  e t
cohérente  avec  la  ren tab i l i té  recherchée .



Av a n t  d e  fo r m u l e r  u n e  o ff re ,  a s s u rez - vo u s  d ’avo i r
a n a l y s é  l e s  p o i n t s  s u i v a n t s  :

      P r i x  au  m²  dans  le  quar t ie r  (b asé  sur  ventes
actées ,  p as  sur  annonces) .

      É ta t  généra l  du  b ien  e t  des  rése aux  :  é lec t r ic i té ,
p lomber ie ,  to i tu re ,  i so la t ion .

      Po tent ie l  de  revente  ou  de  loc a t ion ,  se lon  la
t ypo log ie  du  b ien .

      R isques  c achés  :  se r v i tudes ,  u r b an isme,
copropr ié té ,  d iagnos t ics  ob l iga to i res .

      F i sc a l i té  app l ic ab le  :  TVA,  p lus-va lue ,  f ra is  de
nota i re  rédu i ts  ou  non .

      Dé la i  moyen  de  commerc ia l i sa t ion  dans  la  zone
concer née .

      

L A  C H E C K L I S T:  L E S  É L É M E N T S  À  V É R I F I E R
AVA N T  TO U T E  O F F R E

A s t u c e  p r o f e s s i o n n e l l e :

N’oub l iez  pas  de  ca lcu ler  vot re  P r i x  M a x i m u m
d ’Ac h a t  ( P M A ) .
C’est  la  l im i te  à  ne  jama is  dépasser  pour  préserver
vot re  marge  c ib le .
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C o m m e n t  s avo i r  s i  u n  b i e n  e s t  a u  j u s t e  p r i x  ?
Comp arez  au  mo ins  t ro is  ventes  ac tées  récentes  sur  le
même secteur,  en  a jus tan t  se lon  l ’é ta t ,  l es  t ravaux  e t
les  a touts  du  b ien .

Q u e l l e s  s o n t  l e s  e r re u r s  l e s  p l u s  f ré q u e n t e s  ?
Sous-es t imer  les  t ravaux ,  oub l ie r  les  f ra is  annexes ,  ou
se  b aser  un iquement  sur  le  p r ix  a ff iché  sans  ana lyser  le
marché  loc a l .

Po u rq u o i  fa u t- i l  c o n n a î t re  s o n  s e c t e u r  av a n t  
d ’ i nve s t i r  ?
Parce  que  la  conna issance  micro- loc a le  per met  de
détecter  les  oppor tun i tés  sous-va lo r i sées  e t  de  mieux
ant ic iper  l a  demande fu ture .

C o m m e n t  c a l c u l e r  l a  m a rg e  d ’u n  m a rc h a n d  d e  b i e n s  ?
Marge  bru te  =  (Pr ix  de  revente  –  [Pr ix  d ’achat  +  t ravaux
+ f ra is ] )  ÷  Pr ix  de  revente .
Une  marge  de  12  à  15  % es t  généra lement  un  bon
ob jec t i f  pour  sécur iser  une  opéra t ion .

Q U E S T I O N S  F R É Q U E N T E S  
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Éva luer  un  b ien  avant  de  fa i re  une  o ff re ,  c ’es t
poser  les  b ases  de  tou te  opéra t ion  réuss ie .

En  combinant  a n a l y s e  d e  m a rc h é ,
c o n n a i s s a n c e  d u  t e r r a i n  e t  c a l c u l  p ré c i s  d u

P M A ,  vous  max imisez  vos  chances  de  fo r mu ler
une  o ff re  cohérente ,  sér ieuse  e t  ren tab le .

Un  marchand  de  b iens  aguer r i  ne  cherche  p as
le  “coup  de  chance”,  ma is  l a  méthode  e t  l a

ma î t r i se  des  ch i ff res .

CONCLUSION
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