
Comment justifier  
le prix d'un bien 

immobilier ?

Vous avez décidé de mettre en vente votre maison ou votre appartement, mais quel est son juste prix ? 

À l’ère du numérique, estimer combien vaut son bien semble très simple.

Les titres aguicheurs des pages web sont sans équivoque : c’est si simple et rapide qu’on vous promet 
un résultat sans faille en moins de 5 mn ! Magnifique !

Or, il se pourrait que cela ne soit pas aussi simple en réalité.
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En termes juridiques, quand un professionnel de l’immobilier estime un bien, il détermine sa valeur 
vénale.

Concrètement, la valeur vénale, c'est le prix que quelqu’un serait prêt à mettre pour acheter le bien.

Il ne s’agit pas d’une valeur réelle, mais bien d’une valeur estimée en fonction de données 
environnementales, économiques, techniques...

La valeur réelle du bien ne sera connue, elle, qu’au moment de la conclusion de la vente, au terme des 
différentes négociations susceptibles d'intervenir durant le processus de mise en vente.

Qu'est-ce qu'un "juste prix" ?

Qu’apporte de plus le 
professionnel pour fixer le prix de 
votre bien ?

Le professionnel connaît son secteur. Il va prendre le temps de se déplacer sur le terrain pour voir le 
bien et son environnement avant de l’estimer.

En plus d’avoir une expertise personnelle et une expérience du marché, il utilise des outils élaborés 
de calculs et de statistiques spécifiques, destinés aux professionnels. Ces indicateurs associés à 
son expérience lui permettent de déterminer la valeur vénale du bien, c'est-à-dire le prix auquel le bien 
devrait logiquement se vendre.

Le professionnel vous remet ses conclusions, il engage sa responsabilité et sa réputation.

L’agent immobilier va mettre tout en œuvre pour que la vente soit efficace, optimisée, et concrétisée 
dans les meilleurs délais.
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De trè s nombreuses donné es sont disponibles aujourd’hui et il faut savoir exploiter ces «datas» 
avec pertinence.

Trois points sont essentiels :

Sur quels é lé ments un agent 
immobilier s’appuie pour estimer 
votre bien ?

1. La conjoncture é conomique globale
L’interdé pendance des é conomies mondiales fait que des é vè nements importants survenant dans 
d’autres pays vont entraî ner des ré percussions é conomiques au niveau national et sur le marché  
local.

L’infl ation, les hausses de taux de crédits immobiliers, les prix des maté riaux, sont par exemple 
autant de facteurs qui peuvent freiner des candidats à  l’achat et les amener à  repousser leurs 
projets. Sur un marché  régi par l’Offre et la Demande, c’est moins de demande, et donc des prix qui 
vont s’orienter à  la baisse.

À contrario, en pé riode de croissance é conomique importante, il y a plus de transactions, la demande 
est en hausse, les biens sont rapidement vendus. Plus de demandes et moins d’offres disponibles, 
les prix seront à  la hausse.
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2. Le marché  local
La connaissance du marché  local est 
indispensable afi n d’é tablir le prix adé quat pour 
votre bien. L’agent immobilier prendra en compte 
plusieurs caracté ristiques :

- l’abondance ou la rareté  du bien sur le secteur
- l’attractivité  du territoire : y a-t-il beaucoup de 
demandes pour des achats sur ce secteur ?
- les ventes ré centes effectué es sur le secteur
- les prix au m² des biens immobiliers
- la typologie de l’habitation, en adé quation ou 
non avec les attentes des clients

Car connaître un marché , c’est aussi connaître 
les attentes des clients en recherche d’un bien 
immobilier dans le secteur.

3. Les caracté ristiques du bien
Les caracté ristiques du bien correspondent-elles avec ce que recherchent les clients ? Les principaux 
points à  considé rer sont :

L'emplacement 
géographique

Le nombre 
de chambres

L'existance 
d'annexes à 
l'habitation

La superfi cie 
du terrain

Les performances 
énergétiques

L'environnement 
du bien

La proximité avec 
les commerces

La surface 
habitable
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