
 

 

Le désenchantement est à nos portes 

 

La principale analyse que l’on peut tirer est que le nombre des transactions immobilières a baissé 

sur notre région comme dans une grande partie de l’hexagone. Il y a moins de vendeurs mais moins 

d’acquéreurs potentiels aussi. Plusieurs raisons expliquent cette situation: la hausse des prix depuis 

15 ans qui a fini par décourager bon nombre d’accédants, le pouvoir d’achat en baisse du fait de 

l’augmentation du coût de la vie et de la stagnation des revenus, le climat social, politique et 

économique morose soutenu par des médias qui entretiennent le catastrophisme. 

 

 

Devant les incertitudes, l’intérêt de l’agent immobilier réside, entre autres avantages, à recueillir en 

premier les projets des personnes, vendeurs ou acquéreurs. Carrefour de l’offre et de la demande, 

le vrai professionnel, qui a pignon sur rue, capte et reçoit des centaines de clients chaque semaine 

qui lui confient leurs besoins et leurs possibilités. Il a des références basées sur des cessions 

d’appartements et de maisons qu’il connaît pour les avoir visités et maîtrise parfaitement son 

secteur. À ce jour, je pense que le marché a atteint un pic des prix sur Versailles et Le Chesnay, 

comme de nombreuses villes autour de nous. Les arbres ne montent pas jusqu’au ciel… 

  

Pour les propriétaires et acquéreurs d’une future vente de biens immobiliers, il apparaît 

fondamental de sélectionner son Conseil immobilier en comparant ses qualités qui assurent une 

authentique « Valeur Ajoutée » dans le sens du service. Il s’agit de la parfaite exécution d’une 

transaction qui s’organise dans les meilleures conditions, intégrant bien sûr le prix de vente, mais 

aussi, la gestion totale de la vente avec tout ce que cela implique: conseils sur le choix du notaire, 

sur le contenu de l’avant-contrat (Promesse ou Compromis de vente), sur le mode de financement, 

les diagnostics techniques obligatoires, les travaux… Je trouve normal que l’agent immobilier doive 

justifier ses honoraires par ce qu’il apporte à ses clients. Ne vous privez pas des conseils gratuits 

que nous pouvons vous offrir : ils vous serviront certainement avant votre prise de décision. Un 

client averti en vaut deux ...  
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