Vendre vite, cest
vendre bien

En immobilier, comme

dans d’autres secteurs,
biens des choses ont changé ces
derniéres années, pour ne pas
dire ces derniers mois. Tout s'ac-
célére. Si avant on prenait son
temps pour I'achat d’une vie, au-
jourd'hui « prendre son temps »
est synonyme de « rater des af
faires ».

A LA VENTE

En tant que propriétaire vendeur,
on pense souvent que pour bien
vendre sa maison ou son apparte-
ment, il ne faut pas étre pressé.
Or Cest tout le contraire. En im-
mobilier, vendre vite, c’est sou-
vent bien vendre. La période en
or pour vendre est de quatre a six
semaines suivant la mise du bien
sur le marché. Si cette période
s’allonge en tant de crise, il est
impératif de ne pas la tirer trop
en longueur pour ne pas briler
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(jargon professionnel pour «
griller ») son bien.

Acheter un bien est devenu éton-
nement devenu laborieux avec
internet. La ou il y a quelques an-
nées encore, on surfait avec agili-
té sur la toile, on peut dire que de

nos jours on rame pour trouver
la maison de ses réves. Trop d’an-
nonces tuent les annoncent : avec
50 biens a vendre par page et des
pages de biens a vendre, on est
tres vite découragé. On met de c6-
té ses recherches, puis on y re-
vient, ensuite décu on sen
éloigne, etc. On cherche I'affaire
mais on ne la repére pas dans la
masse. Et quand on la trouve, on
a peur de s’engager. On hésite et
elle nous passe sous le nez.

TROP BEAU POUR ETRE VRAI
Clest un peu comme en amour.
Quand on est célibataire, on réve
de trouver la perle rare. Et le jour
ot on la trouve, on se dit qu'il y a
peutétre mieux et que l'on de-
vrait chercher encore. Et puis a
force de chercher, on reste seul.
Conclusion, une fois que vous
trouvez, faitesvous confiance et
ne remettez pas tout en question.
Allez de I'avant, avant que quel-
qu'un d’autres fasse une offre ou
ne surenchérisse. Soyez au taquet
: plus vite vous concluez l'offre,
moins vous risquez que I'on sur-
enchérisse sur la votre. m
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