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PREFACE :

Ce livre est, selon moi, un petit chef-d’œuvre.

Il est avant tout le témoignage d’une vie, écrit avec sincérité, respect et, surtout, sans prétention.

Ce que nous présente Anita va sûrement aider beaucoup de gens, autant dans le domaine de l’immobilier que dans tous les autres métiers, à mettre tout leur cœur dans leur travail, pas seulement leur tête.

Je terminerai cette préface par une phrase qui m’a beaucoup touché et qui résume parfaitement la démarche de l’autrice :

« Le plus important, ce n’est pas la maison, mais les personnes qui y vivent. Très vite, j’ai compris que mon métier consistait autant à écouter qu’à vendre… »

Bonne lecture à toutes et à tous !

André Harvey

Auteur, conférencier et ami de longue date.




INTRODUCTION

« On croit souvent que l'expérience se mesure en années. Je crois qu'elle se mesure surtout en histoires. »

Lorsque j'ai commencé ce métier en 2005, je pensais que j'allais vendre des maisons.

Plus de vingt ans plus tard, je peux dire que je n'ai jamais vraiment vendu une simple maison.

J'ai accompagné des projets de vie.

Des premiers achats.

Des séparations.

Des naissances.

Des successions.

Des rêves.

Des changements de vie.

J'ai signé des centaines de compromis.

Remis des centaines de jeux de clés.

Croisé des centaines de familles.

Vécu des négociations improbables.

Traversé des situations parfois surréalistes.

Et surtout, fait des rencontres qui ont profondément marqué mon parcours.

Certaines n'ont duré qu'une heure.

D'autres quelques mois.

Quelques-unes m'accompagnent encore aujourd'hui.

Au fil des années, j'ai compris qu'en immobilier, on ne vend pas seulement des mètres carrés.

On accompagne des décisions importantes.

On entre, pendant quelques semaines, dans l'intimité de personnes qui nous confient une partie de leur histoire.

C'est une responsabilité immense.

J'ai voulu écrire ce livre pour raconter l'envers du décor.

Celui que les publicités ne montrent pas.

Celui qui ne se résume ni aux visites, ni aux compromis, ni aux signatures chez le notaire.

J'ai simplement voulu partager vingt années d'expériences, de rencontres, d'émotions, de doutes, de réussites... et beaucoup éclats de rire.

Si ces pages permettent à certains de mieux comprendre notre métier, à d'autres de s'y reconnaître, ou simplement de passer un bon moment...

Alors elles auront atteint leur objectif.

Et malgré tout ce que ces vingt années m'ont apporté, appris et parfois fait traverser...

Si c'était à refaire...

Je recommencerais demain.




PARTIE 1 : LES VENDEURS




CHAPITRE 1 :

TOUT LE MONDE PENSE QU'IL PEUT VENDRE SA MAISON PLUS CHER

Quand j'ai commencé l'immobilier en 2005, c'est probablement la première chose que j'ai comprise : tout le monde pense que sa maison vaut plus cher que celle du voisin.

Je me souviens encore de mes premiers rendez-vous d'estimation. À l'époque, j'étais jeune dans le métier, avec beaucoup d'envie mais aussi beaucoup de choses à apprendre.

L'une des étapes les plus importantes était de convaincre un vendeur de me confier son bien à la vente. Le fameux mandat de vente, indispensable pour travailler. Très vite, j'ai réalisé que le véritable défi n'était pas d'estimer une maison. Le véritable défi était d'annoncer cette estimation à son propriétaire. Car lorsqu'un vendeur me reçoit chez lui, il a déjà une idée du prix qu'il aimerait obtenir. Quelquefois, cette idée est proche de la réalité. Mais souvent, elle est bien au-dessus du marché. Et je le comprends. Une maison n'est pas un simple bien immobilier. C'est un lieu de vie.

C'est là qu'on a élevé ses enfants, reçu sa famille, célébré des anniversaires, réalisé des travaux le week-end, parfois économisé pendant des années pour refaire une cuisine ou une salle de bains. Le vendeur voit tout cela. L'acheteur, lui, voit autre chose. Il voit un budget, un emplacement, un diagnostic énergétique, des travaux à prévoir et sa capacité à se projeter. Entre ces deux visions, il existe parfois un véritable fossé.

Je me souviens d'un vendeur qui m'avait accueilli avec beaucoup d'assurance : — Madame, ma maison vaut au moins 300 000 €, je ne prendrai pas un euro de moins.

Une heure plus tard, après avoir étudié ensemble les ventes réalisées dans son quartier, les biens actuellement en concurrence et les travaux restant à prévoir, son discours avait déjà changé. Ce jour-là, j'ai compris que notre métier n'était pas seulement de donner un prix. Notre métier consiste surtout à expliquer. Expliquer le marché. Expliquer les attentes des acheteurs. Expliquer pourquoi deux maisons situées dans la même rue peuvent se vendre à des prix très différents. Car oui, il arrive régulièrement que l'on me dise : — Le voisin a vendu plus cher. Mais le voisin a parfois vendu deux ans plus tôt. Ou alors il avait refait entièrement son habitation. Ou encore son terrain était plus grand.

Chaque maison est différente. Chaque vente est différente. Avec certains vendeurs, les choses se passent très simplement. Ils reconnaissent volontiers que ce n'est pas leur métier et qu'ils ont besoin d'un professionnel pour connaître la valeur réelle de leur bien. Ils écoutent les arguments, posent des questions, cherchent à comprendre. Ces rendez-vous sont généralement constructifs et aboutissent souvent à une mise en vente rapide. Et puis il y a les autres. Ceux qui n'entendent plus rien dès l'instant où le prix annoncé est inférieur à celui qu'ils avaient imaginé. Ceux qui se braquent immédiatement. Ceux qui vous expliquent d'entrée : — Je ne descendrai jamais en dessous de ce prix-là. Dans ces moments-là, il faut rester calme. Ne pas braquer davantage le vendeur.

Prendre le temps d'expliquer qu'une estimation n'est pas un prix de vente. C'est une stratégie de départ. Un point de départ qui permet de présenter le bien au marché et de mesurer l'intérêt des acheteurs. Alors commencent souvent les mêmes discussions. J'entends : — J'ai fait beaucoup de travaux. — Tout le monde me dit que ma maison est magnifique. — La chaudière au fioul fonctionne parfaitement. — La cuisine n'est plus toute jeune, mais elle est en très bon état. — Le bruit de la route ?

On ne l'entend même plus. — Les acheteurs feront les travaux qu'ils veulent. Et ils ont raison. Du point de vue du vendeur. Mais malheureusement, les acheteurs raisonnent différemment. Eux additionnent. Ils additionnent le prix d'achat. Les frais de notaire. Les travaux. Le coût du financement. L'augmentation des charges. Et au bout du compte, ils se demandent si le projet reste cohérent pour leur budget. C'est là toute la difficulté de notre métier. Faire comprendre que la valeur affective d'une maison n'est pas sa valeur marchande. Au fil des années, j'ai observé plusieurs façons de travailler chez les professionnels de l'immobilier. La première, que j'appelle la méthode du « Oui Oui ». C'est celle qui consiste à dire au vendeur exactement ce qu'il souhaite entendre. « Oui, votre maison vaut ce prix-là. » Le conseiller sait pourtant que le bien ne se vendra probablement jamais à ce montant. Mais il veut obtenir le mandat à tout prix. La deuxième, c'est la méthode du « Oui mais ». « Oui, je prends votre maison à ce prix, mais si cela ne fonctionne pas, nous baisserons rapidement. » Sur le papier, tout le monde est d'accord. Dans la réalité, lorsqu'il faut effectivement baisser le prix quelques semaines plus tard, la discussion devient souvent beaucoup plus compliquée.

Et puis il y a ma méthode. Celle du : « Non, je ne suis pas d'accord, et je vais vous expliquer pourquoi. » Prendre le temps.

Présenter les chiffres. Montrer les ventes réalisées. Comparer les biens concurrents.

Expliquer que vendre une maison est avant tout une stratégie. Car si les photos sont belles, que la communication est bien faite, que le bien est correctement présenté mais que le prix est surestimé, il ne se passera généralement rien. Ou pire. Le bien restera longtemps sur Internet et finira par être catalogué comme un bien que personne ne veut acheter. Enfin, il existe une quatrième situation. Le vendeur choisit un concurrent qui lui a annoncé un prix plus élevé. Et dans ce cas, je lui souhaite sincèrement bonne chance. Je lui explique que je respecte son choix. Et je lui dis souvent : « Tenez-moi au courant dans quelques mois. » Avec l'expérience, j'ai appris qu'il n'était pas rare de recevoir un appel trois ou six mois plus tard. Quelquefois, le bien n'est toujours pas vendu. Quelquefois, le prix a déjà été revu à la baisse. Et quelquefois, je découvre simplement que la maison a finalement été vendue... exactement au prix que j'avais estimé au départ. Depuis plus de vingt ans que j'exerce ce métier, j'ai toujours considéré que je travaillais en équipe avec mes vendeurs. Lorsque la confiance n'est pas présente dès le départ, il est souvent préférable de ne pas aller plus loin.

L'avantage d'être indépendante, c'est que je peux choisir de rester fidèle à mes convictions. Je préfère perdre un mandat que perdre ma crédibilité. Car un prix surestimé ne vend pas une maison. Le juste prix, lui, attire les acheteurs. Cela ne garantit pas une vente immédiate, bien sûr.

Chaque maison possède ses qualités et ses défauts. Notre rôle consiste à mettre en valeur les premières et à trouver des solutions pour les seconds. Au cours de ma carrière, j'ai réussi à construire de très belles relations avec la majorité de mes vendeurs.

Certaines sont même devenues de véritables rencontres humaines. Je n'ai pas toujours réussi toutes les ventes qui m'ont été confiées. Parfois, un confrère a vendu plus vite. Parfois, le vendeur a changé de projet. Parfois encore, le marché a parlé plus fort que nous tous et le vendeur n'a jamais accepté de revoir son prix. Mais une chose n'a jamais changé. Je me suis toujours investie à 100 % dans chaque mandat que j'ai signé. Parce qu'après plus de vingt ans dans l'immobilier, je reste convaincue d'une chose : Une maison ne se vend pas parce qu'on l'aime. Elle se vend parce qu'un acheteur y voit son futur. Et mon rôle n'a jamais été de dire aux vendeurs ce qu'ils ont envie d'entendre. Mon rôle est de leur dire ce qu'ils ont besoin d'entendre pour réussir leur projet. Ce n'est pas toujours confortable. Mais c'est probablement la raison pour laquelle mes clients me font confiance depuis tant d'années. Les 5 phrases que j'entends le plus souvent lors d'une estimation 1. « Le voisin a vendu beaucoup plus cher. » 2. « La cuisine a vingt ans mais elle est comme neuve. » 3. « Le fioul ne gêne personne. » 4. « Le bruit de la route ? On ne l'entend plus. » 5. « Nous ne sommes pas pressés de vendre. » Et pourtant, quelques mois plus tard, lorsque le marché a parlé, il faut souvent revenir à l'essentiel : Le juste prix.


OEBPS/images/cover.jpg
20 ANS

D’ IMMOBILIER

Et tout ce qu’on ne vous

raconte JAMAI S






OEBPS/nav.xhtml




		SOMMAIRE



		Préface — André Harvey



		Introduction



		PARTIE 1 — LES VENDEURS

		Chapitre 1 — Tout le monde pense qu'il peut vendre sa maison plus cher



		Chapitre 2 — Le vendeur qui veut vendre… ou pas



		Chapitre 3 — Les vendeurs pressés et ceux qui ont le temps !







		PARTIE 2 — LES ACHETEURS Entre rêves, budget et réalité

		Chapitre 4 — Le coup de cœur… ou sa recherche éternelle



		Chapitre 5 — L'acheteur, visiteur professionnel dit « le touriste »



		Chapitre 6 — L'acheteur indécis… ou l'anxieux chronique



		Chapitre 7 — Les différents acheteurs que l'on rencontre







		PARTIE 3 — LES SITUATIONS IMPROBABLES

		Chapitre 8 — Les successions et les conflits familiaux



		Chapitre 9 — Les diagnostics qui doivent théoriquement rassurer les acheteurs… ou pas !



		Chapitre 10 — Les négociations… l'art de rapprocher deux mondes



		Chapitre 11 — Le compromis et l'acte définitif… et la fragilité d'un dossier







		PARTIE 4 — POURQUOI JE FAIS ENCORE CE MÉTIER

		Chapitre 12 — L'intérêt pour mon métier



		Chapitre 13 — Les remerciements… et les recommandations



		Chapitre 14 — Les moments de vie… et les rencontres qui marquent



		Chapitre 15 — Ce que m'a appris ce métier







		Épilogue et remerciements



		Page de copyright









Page List





		3



		4



		5



		6



		7



		8



		9



		10



		11



		12



		13



		14



		15



		16



		17



		18



		19



		20



		21



		22



		23



		24



		25



		26



		27



		28



		29



		30



		31



		32



		33



		34



		35



		36



		37



		38



		39



		40



		41



		42



		43



		44



		45



		46



		47



		48



		49



		50



		51



		52



		53



		54



		55



		56



		57



		58



		59



		60



		61



		62



		63



		64



		65



		66



		67



		68



		69



		70



		71



		72



		73



		74



		75



		76



		77



		78



		79



		80



		81



		82



		83



		84



		85



		86



		87



		88



		89



		90



		91



		92



		93



		94



		95



		96



		97



		98



		99



		100



		101



		102



		104



		105



		106



		107



		108



		109



		110



		111



		112



		113



		114



		115



		116



		117



		118



		119



		121



		122



		123



		124



		125



		126



		127



		128



		129



		130



		131



		132



		133



		134



		135



		136



		137



		138



		139



		140



		141



		142



		143



		144



		145



		146



		147



		148



		149



		150



		151



		152



		153



		154



		155



		156



		157



		158



		159



		160



		161



		162



		163



		164



		165



		166



		167



		168



		169



		170



		171



		172



		173



		174



		175



		176



		177



		178



		179



		180



		181



		182



		183



		184



		185



		186



		187



		188



		189



		190



		191



		192



		193



		194



		195



		196



		197



		198



		199



		200



		201











