
Le mandat de vente
I'agence immobiliène

O-u'il soit simple ou exclusif, le mandat vous engage' Lisez-le attentive-

rient avant dL le signeL La PluPart 5ê Présentent sour forme d-imPrrmes

prérêdigér. Mais ce-la ne doit pas vous empêcher d'en discuter le contenu'

Elle vous interdit de
confier la vente à un

autre agênt immobilier.
Certa ins contrati vou5

autorirent à trouver un

acquéreur par vou5_même.

Dansce cas,vou! ne Payez
généralementque 50%
de la commission.

NoÈre conseil
En contrepanie de l'exclu-

sivité, dernandez à l'agent

qu'ilindique dans le mandat

les moyens qu'il mettra en

æuvre pour vendre votre

bien: nombre etPériodicité

des annônceq suPPorts

employés (panneau, affi -

chàge en vitrine, annonces

dans la presse ou sut inter_

net,..), comptes rendus

des visites réalisées.

Généralement,le Pro-
fessionnel est chargé de

re<heraher uî a(h€teur,
de mettre ce dernier en

lapport avec vou5, Puis
de diriger la né8ôciation
Maiç le mandat Peut aussi

lui permettre de signer

à votre place la promesse

de vente- ll est souvent
prévu que l'agent sera

chargé de la rédiger.

Mandat exclusif de vente lru-]
Entre les soussimés M. et M..
.,-apre. oe.tgn-. . aa,andrnL,.
Ët le càbrnet ct_apres de\une
" le rnandàtaire,

Le mandat comPorte des

clauses visant à Préleruer le

droit de I'agent à sa rému-
nétation.Vous vous enga'
gez notamment à traiter
avec tout aaheteur Pré'enté
par l'agent s'il accePte le -

prix et les conditions fixées

dans le mandat.

Notre conseil
Pour réduire les risques de litige, respedez ces clau-

ses. Ne re{usez pas abusivement de (onclure l'affaire

avec un acheteur qui accepte le prix et les condi-

tions fixés dans ie conTrat. Privé de sa rémunération,

le professtonnel pot trait vous altdquer et vou5 faite

rnnrlamnet à luivenet des dommaqer el interèÎs

lBien à vendre
Appeftement de ry?e situé :

Le mandat doit
obligatoirement être
limité dant letemPt

b mois, Par exemPle).

Un mandat dont la
durée n'est pas indiquée,

ou imprécise e5t nul.

Not.'e conseil
Les contËts sont souvent

conclus pour une durée

de 3 mois renouvelable

Toutefois, tien ne vous

empê{he de négo(ier une

duÉe plus courte (2 moit
par exemplq en contrePar-

te de l'exclusivité).

Son montant doit être

rtipulé dânt le mandat,
généralement en Pour-
centage du prix auquel
le bien sera vendu.

Les tarifs doivent être

affichés dans la vitrine
et dan5l'agence.

Noùre conteil
Lorsque son intewention a

permis de conclule la vente,

I'agent immobilier Perçoit

une commission. Contrai-

rement aux honoraires de

négociation du nolaire (voir

p.55),le montant de cette

commission est libre. Rien ne

vous empêche d'essaYer de

a néqocier en faisant jouer

la concunence ou en accor-

dant l'exclusivité de la vente

Ces dernières années, se

sont dévêloPpées des âgen-

ces low cost quiPrennent

de1à4%decornmission

{contre environ 5 %, dans

les agences < classiquesn)

{Prix
Lâ vFrLe n" pourrJ "\oj.lie.r n oyenn"rt unpnx tntel]eur à €

lConditions du handat
rLe mandânt s'engage à signer l,acte de vente
a\rec tout ècquércur présenté pàr le mendataire aux
ptDr et conditjons des présentÊs...

-.- {Exclusivité / Durée -..:. =_.--_- I

Le p#sent mandat est don" , 
EN EXCLUS;Ë--' I

J -o-npter dL .Ll'or :u
JRéûurl dràtion du mandâtaire

Lc remrncrihnn ,.1,la rémunérafion du mandataire sera de o/o rrc du ;

n on'"nL d-'à \enLe. a l" rha.ge jx n2*6an,. .

-== lMirsions confiées au rnandateirê l

L..rnandar"rr fer" etfe-LLet o sec rrài. to-,e
i pub/jcjte qu rl tugera utjle, notàmment.

Notl.e conseil
Évitez de laisset à l'agent

immobilier toute latitude

pour signer un avant'

contrat en votre nom. Par

ailleurs, si vous Préférez
que la promesse de vente

soit ensuile rédigée Par

votre notaire, faites modi

fier le mandat en {e sens Le Particulier' n" 1o56'ianvier 2on 53


