
Cette première étape, souvent discrète mais 
primordiale, est celle de la réflexion. C’est 
à ce moment que vous allez peser le pour 

et le contre, vous informer et mûrir votre projet.

La phase de collecte d’information

Avant de plonger dans le vif du sujet, il est crucial 
de s’armer d’informations fiables et précises. Que 
vous vous interrogiez sur le juste prix de votre 
bien, la fiabilité des estimations gratuites ou le 
moment opportun pour vendre, chaque question 
mérite une réponse éclairée.
La préoccupation majeure des propriétaires est 
souvent de déterminer le bon prix de vente, une 
question légitime qui soulève bien des inquié-
tudes. Mais la réflexion ne s’arrête pas là! Des 
interrogations sur le marché, la solvabilité des 
acheteurs, ou encore la combinaison possible 
entre vente et achat sont autant de sujets que 
vous devez explorer. Prenez le temps de correc-
tement vous renseigner!

L’étape suivante

Une fois armé d’informations et après avoir mû-
rement réfléchi à votre projet, il est temps de 
passer à l’étape de l’évaluation des options dis-
ponibles.
C’est un moment charnière où vous allez peser 
les avantages et les inconvénients de chaque 
solution, que ce soit la vente par vous-même ou 
l’accompagnement par un professionnel.

La décision

Une fois que vous êtes équipé de toutes les infor-
mations nécessaires et que vous avez considéré 
toutes les options, le moment de la décision ar-
rive. C’est le point de basculement où votre projet 
de vente commence à prendre forme concrète-
ment. Vous avez une vision claire du prix auquel 
vous souhaitez vendre, basée sur des facteurs 
objectifs et une compréhension approfondie du 
marché. Que vous décidiez de prendre les rênes 

ou de confier la vente à un professionnel, vous 
avancez avec assurance, fort des connaissances 
que vous avez accumulées.
Vendre un bien immobilier est un parcours 
complexe et nuancé, particulièrement dans le 
contexte actuel qui évolue rapidement. Ce che-
min se construit étape par étape, en commen-
çant par une phase d’information et de réflexion.

Ressources

Cette chronique et le lien qui l’accompagne est là 
pour vous inciter à façonner votre petite boussole 
pour vous guider à travers ce labyrinthe, vous ai-
der à poser les bonnes questions et à trouver les 
réponses qui vous permettront de vendre votre 
bien dans les meilleures conditions.

A la fin du texte, vous trouverez un lien direct vers 
une ressource de valeur que je nomme «Anti-
sèche». C’est la liste des questions (ainsi que leur 
réponses) à se poser avant la mise en vente d’un 
bien. Vous vous en doutez, il m’était impossible 
de les lister sur cette page.
Avec une préparation adéquate et les bonnes 
ressources à votre disposition, vous êtes prêt à 
franchir cette étape importante de votre vie avec 
confiance et sérénité. Bonne vente! n

Pour accéder aux 
questions  
et réponses  >>>
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Les choses à faire avant de mettre son bien en vente
Quand il s’agit de vendre sa demeure, chaque propriétaire se trouve à la croisée des chemins, tiraillé 
entre l’envie de tourner la page et l’attachement à un lieu chargé de souvenirs. Dans le canton de Vaud, 
ce dilemme concerne chaque année plus de 14 000 personnes, qui franchissent le seuil du notaire pour 
concrétiser la vente de leur bien. Souvent, ces circonstances mènent à un séjour en EMS (établissement 
médico-social), soulevant alors la question cruciale de la gestion du bien immobilier laissé derrière soi.
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Une préparation adéquate et les bonnes ressources sont indispensables.
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