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Bienvenue,

Je suis Hakim AMM, conseiller immobilier, coach,
entrepreneur, investisseur et auteur du livre
"Comment acheter 5 appartements avec 5€",
publié en 2020. Avec un parcours riche et une
passion pour l’immobilier, j’ai accompagné de
nombreux propriétaires et investisseurs à réussir
leurs projets, qu’il s’agisse de vendre, d’acheter, ou
d’investir avec succès.

Originaire de Haute-Savoie, je connais les
spécificités et les opportunités uniques de notre
région. Cette connaissance locale, combinée à des
années d’expérience sur le terrain et à une
approche stratégique, me permet de proposer des
solutions sur mesure et efficaces à mes clients.

Cet ebook est le reflet de mon engagement à
partager mes connaissances et à accompagner les
propriétaires dans leur aventure immobilière. Vous y
découvrirez des conseils pratiques et des stratégies
testées pour vendre votre bien dans les meilleures
conditions.

Vendre un bien immobilier, c’est bien plus qu’une
simple transaction : c’est une étape de vie
importante. Mon objectif est de vous donner les
outils nécessaires pour réussir et de vous
accompagner, si vous le souhaitez, à chaque étape
de votre projet.

Bonne lecture, et au plaisir de vous aider à
concrétiser votre projet immobilier.

Hakim AMM
Conseiller, coach, entrepreneur, investisseur et
auteur

"Vendre un bien, c'est permettre à quelqu'un d'autre
de commencer une nouvelle histoire."

Inspiré du monde immobilier



Comprendre le Processus
de Vente Immobilière

Vendre un bien immobilier peut sembler complexe, mais en suivant une démarche claire et
structurée, vous maximisez vos chances de succès. Voici les étapes clés qui composent une

transaction immobilière réussie :

1. Estimation du bien

Fixer le juste prix est la pierre angulaire d'une vente réussie. Une estimation précise attire les
acheteurs qualifiés et évite que votre bien ne reste trop longtemps sur le marché.

2. Préparation et valorisation

Un bien bien présenté se vend mieux et plus rapidement. Désencombrement, petites
réparations et home-staging peuvent faire toute la différence.

3. Élaboration d’une stratégie de vente

Chaque bien est unique. Une bonne stratégie inclut la définition du public cible, le choix des
canaux de communication, et la mise en avant des points forts du bien.

4. Communication et diffusion

Les annonces immobilières doivent être attrayantes et diffusées sur les bons supports
(plateformes en ligne, réseaux sociaux, etc.) pour capter l'attention des acheteurs potentiels.

5. Gestion des visites et des offres

Organiser des visites dans des conditions optimales et savoir gérer les offres reçues est
essentiel pour négocier dans votre intérêt.

6. Finalisation et signature de l’acte authentique

Une fois un accord trouvé, la vente passe par plusieurs étapes administratives, comme la
rédaction d’un compromis de vente et la coordination avec le notaire.

Chez Homey, nous vous accompagnons à chaque étape de ce processus. Notre
expertise et nos outils modernes simplifient la vente de votre bien tout en

maximisant vos chances d’obtenir les meilleures conditions.

L’approche HOMEY



Prix trop élevé :

Décourage les acheteurs potentiels qui
connaissent bien le marché grâce aux outils en
ligne.

Allonge la durée de la vente, ce qui finit par
susciter la méfiance des acquéreurs.

Oblige souvent à réduire le prix plus tard, ce qui
peut vous faire perdre en crédibilité.

Prix trop bas :

Vous risquez de sous-évaluer votre bien, ce qui
peut entraîner une perte financière
significative.

Attire des acquéreurs qui pourraient manquer
de sérieux, pensant que le bien présente des
défauts cachés.

01. L’Estimation Juste de votre Bien :
Une Étape Clé pour Réussir

Saviez-vous que 70 % des biens immobiliers mal évalués restent sur le marché plus
longtemps, parfois sans recevoir d'offres sérieuses ? C’est pourquoi fixer le juste prix est une

étape cruciale pour réussir votre vente.

Les Dangers d’un Prix Mal Ajusté

Quels Facteurs Influencent la
Valeur de Votre Bien ?

1- L’emplacement : Un bien situé dans un quartier
prisé ou proche de commodités se vendra
généralement plus cher.

2- L’état général du bien : Les rénovations récentes,
une cuisine moderne ou une salle de bain refaite
peuvent augmenter la valeur perçue.
Astuce Homey : Même de petits travaux comme un
coup de peinture ou une réparation de finitions
peuvent faire une grande différence.

L’estimation d’un bien immobilier ne repose pas
uniquement sur des chiffres. Elle requiert une
expertise, une objectivité et une compréhension
fine du marché.

Voici ce que Homey apporte :
Analyse comparative approfondie.

Expertise locale 

Estimation gratuite et personnalisée

Pourquoi Faire Appel à un
Professionnel pour l’Estimation ?

3- Les tendances du marché local :
Quels biens similaires se sont récemment vendus
?
Quelle est la demande actuelle dans votre
région ?
Etc.

4- Les caractéristiques uniques : Jardin, terrasse,
luminosité, matériaux de qualité… Cela  peut justifier
un positionnement tarifaire différent.

Faites estimer votre bien par un
professionnel pour obtenir un prix juste
et réaliste. Cette étape essentielle pose

les bases d'une vente réussie.



Pour assurer la transparence et gagner la
confiance des acheteurs, préparez les documents
suivants :

Titre de propriété 

Pièce d’identité

Diagnostics obligatoires : DPE, diagnostic
électrique, gaz, amiante, etc., 

Dernière taxe foncière 

Factures et documents de travaux récents :
Pour prouver l’entretien et les rénovations.

02. Préparer un Dossier de Vente
Complet : Anticipez et Gagnez en

Sérénité
Un dossier de vente bien préparé est un gage de sérieux pour les acheteurs et permet de

fluidifier le processus jusqu'à la signature finale. Voici ce que tout vendeur doit inclure dans
son dossier.

Les Documents Indispensables

Si Logement en Lotissement
Les coordonnées du Président de l’association

 
Le règlement de lotissement et/ou le cahier des
charges 

Les statuts de l’association 

Le dernier appel de fonds 

Les 3 derniers procès verbaux de l’assemblée
générale des colotis. 

Le permis de construire / La déclaration
préalable de travaux.

 
L’assurance dommage ouvrage.

 Le certificat de conformité.

La déclaration d’achèvement de travaux Les
factures des artisans/professionnels impliqués. 

Si Travaux de Moins de 10 ans

L’état descriptif de division et le règlement de
copropriété ainsi que tous les modificatifs.

 
Les procès verbaux des assemblées générales
des trois dernières années (ordinaires et
extraordinaires).

 
Les relevés de charges des 8 derniers
trimestres.

 
Le carnet d’entretien de la copropriété Le pré-
état daté 

En Cas de Copropriété

Un dossier complet réduit les délais de
décision des acheteurs et facilite le

travail du notaire, accélérant ainsi la
conclusion de la vente.



Un espace épuré permet aux visiteurs de se
projeter plus facilement.

Désencombrez : Enlevez les objets personnels,
bibelots, et meubles imposants.

Optimisez les volumes : Laissez la lumière
naturelle circuler et mettez en avant les
espaces ouverts.

Anticipez le déménagement : Ranger et
désencombrer vous donne une longueur
d’avance.

03. Préparer son Bien pour la Vente :
Créez le Coup de Cœur

Lorsque les acheteurs visitent un bien, leur première impression est cruciale. Un bien
immobilier bien présenté peut augmenter sa valeur perçue et accélérer la vente. Voici

comment préparer votre bien pour maximiser son potentiel.

Valorisez les Espaces : Moins, c’est
Plus

Effectuez des Réparations Simples
De petits détails peuvent avoir un impact important
sur l’impression générale.

Repeignez les murs dans des teintes neutres.

Réparez les poignées de porte, robinets qui
fuient, ou plinthes endommagées.

Vérifiez que toutes les ampoules fonctionnent
pour mettre en lumière chaque pièce.

La façade et les espaces extérieurs sont la
première chose que les visiteurs voient.

Tondez la pelouse, taillez les haies, ou plantez
quelques fleurs.

Nettoyez les allées et retouchez les peintures
extérieures si besoin.

Exemple : Une maison avec un jardin bien
entretenu donne l’impression d’un bien soigné.

Soignez l’Extérieur

Le home-staging est un outil puissant pour
sublimer votre bien sans engager de gros frais.

Ajoutez des coussins, des plaids ou des tapis
pour réchauffer l’ambiance.

Mettez en valeur des détails architecturaux,
comme une cheminée ou une baie vitrée.

Pensez au Home-Staging

Prendre le temps de bien préparer votre bien peut
non seulement augmenter le prix de vente, mais
aussi accélérer le processus. Les acheteurs se
projettent plus facilement et font des offres avec
plus de confiance.

Une Préparation Payante



Les photos sont le premier élément que les
acheteurs regardent. Elles doivent être
professionnelles et mettre en valeur chaque pièce.

Astuce : Prenez des photos par temps clair,
ouvrez les volets pour maximiser la lumière
naturelle, et rangez pour donner une
impression d’espace.

Astuce : Des photos en grand angle, 16:9, seront
plus adaptées à votre annonce.

04.Communication et Marketing
de votre Bien : Attirer les

Acheteurs
Un marketing bien pensé est essentiel pour capter l’attention des acheteurs potentiels. Voici

les 4 piliers d’une communication efficace.

Des Photos de Qualité : La
Première Impression Compte

L’annonce doit captiver dès les premières lignes et
donner toutes les informations importantes.

Décrivez les points forts du bien.

Restez honnête et objectif pour éviter de
décevoir lors des visites.

Exemple : "Appartement traversant de 85 m²,
lumineux, avec terrasse et vue imprenable, situé à
5 minutes des commerces et transports."

Une Annonce Impactante : Soyez
Concis mais Persuasif

Un acheteur intéressé ne doit pas attendre. Soyez
disponible pour répondre aux questions et
organiser les visites rapidement.

Préparez un dossier complet : diagnostics,
factures, taxe foncière, pour répondre
instantanément aux demandes.

Conseil : Proposez des visites pendant les
créneaux où votre bien est le plus lumineux et
agréable.

Une Réactivité Exemplaire

Pour maximiser vos chances de trouver un
acheteur, votre bien doit être visible.

Plateformes populaires (SeLoger, LeBonCoin),
réseaux sociaux, et groupes locaux.

Supports innovants : Vidéos de présentation et
visites virtuelles pour séduire les acheteurs à
distance.

Une Stratégie de Diffusion
Diversifiée

Le saviez-vous? Grâce à l’intelligence
artificielle, vous pouvez faire des

photos avant/après afin de projeter
vos futurs acheteurs.



Laissez aux visiteurs le temps de parcourir le bien à
leur manière tout en restant disponible pour
répondre à leurs questions.

Guidez-les avec discrétion, en mentionnant les
atouts clés.

Évitez de trop parler pour permettre aux
acheteurs de s’imprégner de l’espace et de
visualiser leur propre aménagement.

05. Gérer les Visites et les Offres :
Maximisez vos Chances de

Succès

L'apparence du bien doit être soignée pour créer
un coup de cœur chez les visiteurs.

Désencombrez et dépersonnalisez l’espace
pour aider les acheteurs à se projeter.

Optimisez la luminosité en ouvrant les rideaux
et en allumant des lumières d’appoint.

Astuce : Une ambiance neutre et propre donne
l'impression que le bien a été bien entretenu et
invite les acheteurs à s’imaginer y vivre.

Préparez un Accueil Impeccable

Laissez les Acheteurs Découvrir à
Leur Rythme

Recueillez des Retours Précis
Après chaque visite, prenez un moment pour
discuter avec les acheteurs potentiels et recueillir
leurs impressions.

Notez leurs commentaires pour ajuster la
présentation ou la stratégie si nécessaire.

Anticipez les questions fréquentes en ayant à
portée de main les bonnes informations.

Exemple : Si plusieurs visiteurs remarquent un point
particulier, il peut être judicieux de le corriger ou de
le mettre en valeur.

Lorsqu'une offre est reçue, l'analyse doit être
objective.

Vérifiez la solidité financière de l'acheteur pour
éviter toute mauvaise surprise en cours de
transaction.

Comparez plusieurs propositions si possible et
évaluez-les en tenant compte des délais et des
conditions spéciales.

Astuce : Restez flexible mais ferme dans la
négociation pour défendre vos intérêts tout en
gardant un esprit d’ouverture.

Gérer et Négocier les Offres avec
Objectivité



La signature du compromis de vente marque
l’engagement officiel entre le vendeur et
l’acheteur. Ce document doit inclure toutes les
conditions de vente :

Détails sur le bien : Description, surface,
équipements.

Conditions suspensives : Prêt bancaire de
l’acheteur, diagnostics conformes, etc.

Délai de rétractation : L’acheteur bénéficie
généralement d’un délai de 10 jours pour se
rétracter sans frais.

Astuce : Assurez-vous que toutes les clauses
importantes sont bien incluses et lisez
attentivement le document avant de signer, si
besoin faites-vous aider d’un professionnel.

06. La Finalisation de la Vente :
Conclure avec Confiance

La dernière étape de la vente, allant de la signature du compromis à la remise des clés, est
cruciale pour assurer une transaction réussie. Voici comment naviguer sereinement cette

phase importante.

Signature du Compromis de Vente

Le notaire est un acteur clé dans la finalisation de
la vente. Il s’assure que la transaction est
juridiquement sécurisée et prépare l’acte
authentique de vente.

Collaborez avec le notaire pour fournir tous les
documents nécessaires (titre de propriété,
diagnostics, etc.).

Assurez un suivi régulier pour vérifier
l’avancement des démarches administratives
et répondre rapidement aux demandes.

La réactivité dans la transmission des documents
peut accélérer la préparation de l’acte de vente.

Coordination avec le Notaire

La signature de l’acte authentique se fait en
présence du notaire, du vendeur et de l’acheteur.
C’est à ce moment que le bien change
officiellement de propriétaire.

Remettez les clés et les documents relatifs au
bien (mode d’emploi des équipements, contrats
de garantie, etc.).

Le prix de vente est versé au vendeur et la
transaction est clôturée.

Signature de l'Acte Authentique et
Remise des Clés

Avant la signature finale, il est conseillé de faire
une visite de courtoisie avec l’acheteur pour
s’assurer que tout est en ordre.

Vérifiez l’état des installations (plomberie,
électricité, chauffage).

Notez les relevés de compteur (électricité, eau,
gaz).

Visite de Courtoisie et Vérifications

En suivant ces étapes avec soin, la finalisation de la vente se déroulera sans
accroc et vous pourrez clôturer votre transaction en toute tranquillité.



Un grand merci

Je vous remercie chaleureusement d'avoir pris le temps de lire cet ebook.

 J'espère qu'il vous a apporté des conseils utiles et éclairé sur le processus de
vente. Ma porte est toujours ouverte pour discuter de votre projet, répondre à

vos questions, ou simplement échanger.

N'hésitez pas à me contacter ou à prendre rendez-vous. Je serai ravi de vous
accompagner et de contribuer à la réussite de votre transaction immobilière.

À très bientôt,

Hakim AMM

Si vous souhaitez prendre un rendez-vous à votre
convenance, je vous laisse le lien de mon agenda :

https://calendly.com/hakim-homey

https://calendly.com/hakim-homey


81 rue de Genève 74240 Gaillard
09.80.80.86.46

contact@homeyimmo.com
homeyimmo.com

Suivez-nous sur les réseaux sociaux :
Restez informé des dernières actualités immobilières, découvrez des conseils

utiles et des témoignages inspirants :

https://www.youtube.com/@homeykey
https://www.linkedin.com/in/homeykey/
https://www.instagram.com/homeykey/
https://www.tiktok.com/@homeykey
https://facebook.com/homeykey
https://www.snapchat.com/add/homey.key?locale=fr-FR

