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le site des études notariales

o L'expertise ef la negociation sent des atouis pour le notartat », interview de
Guillaume Philippon, expert foncier et agricole a Tours. expert pres la Cour
d"Appel d"Orléans, chargé de formation pour 1'Indi et I"Inafon

« L'expertise en évaluation immaobiliére engage la responsabilité du professionnel qui la
réalise. Pour en faire, il faut 5'v intéresser, aimer cette pratique ef 5°v former. L'enjen est
d " apprendre i analyser un marché, les factewrs économigues, juridigues, et a mettre par
écrit, de maniére pertinente, les éléments de marché qui justifient " évaluation d un bien,
En négociation, si l'évaluation est trop élevée, le bien ne sera pas vemdu, et cela aura des
conséguences en termes d image pour étude . ll faut done réaliser un rapport d expertise
pour respecter son obligation de movens et son devoir d'information, piis présenter le
rapport an client afin gue celwi-cf accepie la valewr qui en découle. La rédaction du
rapport d'expertise permet aussi au professionnel de prendre du recul sur son activité et
de pouveir remetire en guestion des certitides qu'il a au supet d'un environnement dans
leguel il évolue an quotidien.

Lowrsgue je forme a la négociation, un des thémes principaix est le mandeat exclusif et
les méthades pour 'obtenir de ses clients. En effet, le risque, lorsgue 'on met le temps
et Ueffort powr rédiger un rapport d'expertise, ¢ est gu'un autre professionnel de
'immabilier propose de vendre le bien au méme momtant. N fout travailler le capital
confiance de 'énide parce que le client sait gu'il nous a fait confiance, gu’on a pris le
temps de faire 'expertise en lui rendant un document composé d'une vraie analyse de
marché, de références et de méthodes. On peut alors demander au client qu'il prolonge
cette relation de confiance et nous confie un mandat exclusif. Certains clients peuvent
avedr pewr, parce gu'ils omt entendu qu’ils allaient se retroiiver Bloguds. Pour cette
raison, fe conseille de proposer un mandat pour une durde courte < un mois o wn mois
¢f demi = en précisant bien que U'on ne va pas renonveler le mandat de mamiére tacite et
en mentionnant une date de fin de mandat, 81 U'on n'a pas réussi & vendre dans le délat
pmparti, on revient vers le client en lui proposant un mandat simple.

L'annonce immobiliére peuf tout d fait préciser que le bien a é1é expertisd par |'étude, qu'il
s "agit d'un prix de marché, done ferme, et cex iens partent parfois sans négoctation, On
dvengue ict des produits standard dans dexs villes o le marché ext fluide . La négociation est
e aotivite accessoire pour le notarial, cerfaines études, pour ne pas froisser des clients,
aceeptent encore des mandaty 4 des prix trop élevés, Je vois parfois des négociatenrs
avec 180-200 mandais dany leurs tiroirs. C'est dommage, 'expertise peut éire un moven
pédugogique d'apporter dex éldments factuels & un client sur la valorisation de son
bien ef permettre, sans prononcer le « non », de refuser habilement un mandar. Le bon
négociatenr doit vendre mals doit aussi savoir bien évaluer, prendre le mandat ai bon
prix et savoir! powvoir refuser le mandat, Le management du sevvice de négociation, par
mangue de temps, n'améne pas toufours d se poser les bonpes guestions en termes de
rentabilité et d optimisation par rapport Gy aeies couranis »,
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