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• Notre Enseigne, Notre Concept 

1. Les Frais Réduits 
Faire bénéficier les vendeurs et les acquéreurs  des mêmes prestations  qu’une 
agence traditionnelle en garantissant un pourcentage de commission réduit e 
afin d’élargir le potentiel d’acquéreurs et de vendre votre bien plus vite , en 
garantissant à l’acquéreur de l’acheter au meilleur prix .  

2. Notre nouveauté, c’est notre différence 
Notre atout majeur, une philosophie particulière de  notre métier  : une  structure 
de taille humaine et familiale qui nous permet d’avoir une relation privilégiée avec 
nos clients. Convivialité, proximité, écoute, échange, collabora tion, suivi, 
transparence , conditionnent le cadre relationnel et les valeurs fondamentales sur 
lesquelles nous fondons notre existence. Vous avez l’assurance d’avoir toujours le 
même interlocuteur qui suivra intégralement l’ensemble des démarches et actions 
mises en œuvre pour la vente de votre bien. 

Une de nos raisons d’être  : le prix . Parce qu’aujourd’hui accéder à la propriété 
tend à devenir de plus en plus difficile, nous avons la préoccupation constante de 
tenter de répondre à vos attentes, en proposant des Frais d’Agence Réduits . Cette 
particularité répond également à un souci de transparence  envers les vendeurs et 
les acquéreurs. 

Notre principal objectif  : proposer à la vente des biens au bon prix , c'est-à-dire 
au prix de vente du marché en réalisant des estimations gratuites et fiables , 
réalisées objectivement et suivant des éléments tangibles dans l’échange et la 
concertation. Une vente réussie est toujours le fruit d’une colla boration efficace 
entre l’agence et le vendeur . 

Notre priorité  : placer notre savoir-faire  au profit de l’efficacité . La pertinence de 
nos rapports humains déterminera celle de notre action commerciale. Un projet 
rigoureusement élaboré trouve nécessairement un abo utissement et une 
réalisation rapide . 

Enfin, notre plus grande force , c’est d’écouter votre différence , parce qu’à 
chaque attente  unique  correspond une réponse particulière . L’acte de vente ou 
d’achat n’est pas une finalité mais bien le début d’une relation de confiance  que 
nous avons l’ambition d’établir avec vous et que nous souhaitons pérenne  pour que 
nos perspectives se créent dans vos projets d’avenir…  
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• Notre Réseau 
Un fichier commun afin de toucher un potentiel d’acquéreurs plus large 

 

 

 

                  

L’Agence à Frais Réduits  

14 Rue Marechal FOCH 78400 CHATOU 

Tél : 01 30 09 58 01  

L’Agence à Frais Réduits  

63 Rue Auguste Renoir 78400 CHATOU 

Tél : 01 30 53 54 20  

L’Agence à Frais Réduits  

27 bd Carnot 78420 Carrières sur Seine 

Tél : 01 39 15 12 10  

L’Agence à Frais Réduits 

Bezons  

L’Agence à Frais Réduits 

Houilles  
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• La vente de votre bien 
 

1.  L’estimation 
 

● Les estimations sont gratuites et sans aucun engag ement de votre 
part.   

 

● Elles doivent vous permettre d’apprécier le montant net vendeur  auquel 
votre bien devrait se vendre sur le marché au moment où l’estimation est réalisée, 
c’est-à-dire le montant  hors commission  que vous aurez pour vous. 

 

● Sur simple prise de rendez-vous  préalable et sans autre délai, nous 
venons voir votre bien, prendre les mesures et apprécier ses caractéristiques.  

 

● Le montant de l’estimation ne vous sera pas communiqué immédiatement;  il 
est nécessaire de prendre en compte des éléments tangibles  qui viendront 
déterminer ce montant (ventes réalisées sur le secteur, ventes de biens 
comparables, pondération en fonction des spécificités, comparaison avec les biens 
de même valeur actuellement sur le marché…). 

 

● Nous nous engageons à vous rappeler dans un délai d e 24h après 
notre visite  afin de vous faire part du résultat de notre estimation et d’en échanger 
avec vous. 

 

 Nous vous remettons un courrier d’estimation . 

 

 ● Si l’agence peut avoir un rôle de conseil , vous êtes décisionnaire du 
prix  de mise en vente. Nous échangerons ensemble des différentes stratégies 
commerciales possibles et adaptées à votre situation. 

  



 

5 
 

 

2.  Le Mandat 
 

 ● Le Mandat est le document par lequel le propriétai re (mandant) 
confie la mission à l’agence (mandataire) de vendre  son bien aux conditions 
définies.   

 ● Il existe 3 catégories de mandat de vente :   

 Le mandat simple, le mandat exclusif et le mandat privilège . Le 
mandat peut être conclu à l’agence ou au domicile du mandant. Dans ce cas le 
mandat sera conforme à la législation sur le démarchage à domicile. 

 

 ● Le mandat simple  

 Le mandant confie à une ou plusieurs agences  la même mission et 
s’autorise également à traiter directement avec un acquéreur . Le mandat est 
consenti et accepté pour une période irrévocable de trois mois. A l’expiration de 
cette période, sauf dénonciation, il sera prorogé pour une durée maximale de douze 
mois au terme de laquelle il prendra automatiquement fin. 

 

 ● Le mandat exclusif  

 Le mandant fait confiance à un mandataire  qu’il choisit et lui confie 
l’exclusivité. Il s’interdit  donc de vendre par un autre intermédiaire ou 
directement à un client. Le mandat est consenti et accepté irrévocablement 
pendant la période définie et sans dénonciation à la fin de la période initiale, il sera 
prorogé pour une période maximale de douze mois au terme de laquelle il prendra 
automatiquement fin. Chacune des parties pourra moyennant un préavis de quinze 
jours par lettre recommandée avec avis de réception y mettre fin au terme de la 
période initiale ou à tout moment pendant sa prorogation. 
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3.  Les visites 
 

 

 ● Des visites ciblées  

 Afin de ne pas vous déranger plus que de nécessaire, nous nous 
assurons que le client potentiel est clairement informé de la situation et des 
caractéristiques du bien  qu’il souhaite voir et que ses attentes semblent conformes 
au bien proposé. 

 

 ● La disponibilité  

 Il est important de favoriser  au maximum les possibilités de visite , 
d’informer l’agence de vos préférences et disponibilités. Il est souhaitable d’être 
assez facilement joignable  afin que l’agence puisse positionner les visites. 

 

 ● Nos engagements  

 ● Nous nous engageons  à vous prévenir le plus tôt  possible et à en 
faciliter l’organisation. 

 ●Nous nous engageons  à vous prévenir de tout retard ou annulation 
afin de ne pas vous faire perdre un temps précieux. 

 ●Nous nous engageons  à vous recontacter si vous le souhaitez pour 
vous faire un retour sur la visite. 
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4.  La Vente 
● La proposition d’achat  

L’acquéreur qui souhaite acheter votre bien va faire une proposition d’achat par 
l’intermédiaire de l’agence. Il propose un prix  et fixe un délai de validité  de l’offre au cours 
duquel il s’engage à régulariser la vente par un compromis de  vente  si les parties 
s’entendent sur le prix et les conditions. Si vous acceptez la proposition, vous la 
contresignez et vous engagez dès lors à réaliser la vente par la signature d’un compromis 
de vente. 

● Le compromis de vente  

Il est réalisé par l’agence (ou par l’intermédiaire d’un notaire si vous le souhaitez). Une 
fois le compromis de vente signé, le vendeur n’a plus de possibilité de se rétracter , il est 
définitivement engagé. Seul l’acquéreur bénéficie encore de cette possibil ité de 
rétractation . 

Le délai de rétractation de sept jours 

Le lendemain de la signature du compromis, l’agence envoie à  l’acquéreur un 
recommandé avec accusé réception lui signifiant son délai de sept jours de 
rétractation . Ce délai court à partir du lendemain de la présentation du recommandé par 
le service postal. A la fin de ce délai et sans avoir reçu de rétractation, l’acquéreur ne 
pourra se désister qu’en justifiant d’une condition suspensive prévue au compromis. 

La condition suspensive d’obtention de prêt 

Le compromis fixe le cadre dans lequel s’exercera cette condition. Pendant une période 
généralement de quarante cinq jours, l’acquéreur peut adresser un refus de prêt et se 
désengager de l’achat sans indemnité si les conditions prévues au compromis ont été 
respectées. Si la condition suspensive n’est pas réalisée et que ce défaut incombe à 
l’acquéreur (négligence, mauvaise foi, abus de droit…), ce dernier vous devra à titre de 
clause pénale dix pour cent du montant de la vente. 

Autres conditions suspensives 

Le compromis peut préciser d’autres conditions suspensives qui doivent nécessairement 
avoir un cadre et un délai strictement défini (ex: condition suspensive d’obtention de 
permis de construire…). 

● L’acte authentique  

 En moyenne trois mois après la signature du comprom is  et en fonction du délai 
de réalisation qu’il indiquait, l’acte authentique est signé devant notaire. C’est l’acte définitif 
qui réalise la vente.  



 

1.  ● Vitrine Agence
 Malgré la place de plus en plus importante des supports internet, la vitrine 

reste un support incontournable. La proximité, le contact humain et l’accessibilité 
sont irremplaçables. 

2.  ● Les supports internet
-Le site « Top annonce
http://www.topannonces.fr

- Le site « Se Loger.com

http://www.seloger.com

- Le site « Page Jaunes
http://www.pagesjaunes.fr

- Le site « ImmoStreet

http://www.immostreet.fr

- Le site « Logic- Immo

http://www.logic- immo.fr

- Le site « FNAIM »  

htt p://afrimmobilier.fnaim.fr

 - Le site « le bon coin »

http://meilleursagents

       - Le site  "Meilleurs agents
 http://leboncoin.fr

 - Le site « AFR Immobilier»

http://www.afr- immobilier.com

3.  ● Les supports 
presse 

 - Refleximmmo  

  

• Notre communication 

 Vitrine Agence  
Malgré la place de plus en plus importante des supports internet, la vitrine 

reste un support incontournable. La proximité, le contact humain et l’accessibilité 

 Les supports internet  
Top annonce  » 

http://www.topannonces.fr   

Se Loger.com  »        

http://www.seloger.com   

Page Jaunes  » 
http://www.pagesjaunes.fr   

ImmoStreet  » 

http://www.immostreet.fr   

Immo  » 

immo.fr   

 

p://afrimmobilier.fnaim.fr   

Le site « le bon coin »   

http://meilleursagents .com                         

Le site  "Meilleurs agents " 
http://leboncoin.fr   

Le site « AFR Immobilier»  

immobilier.com   

 Les supports 
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Notre communication  

Malgré la place de plus en plus importante des supports internet, la vitrine 
reste un support incontournable. La proximité, le contact humain et l’accessibilité 
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• Les diagnostics immobiliers 
1.  ● Métrage « LOI CARREZ » et surface habitable 

 Loi 96-1107 du 18/12/96. 

 Détermination de la superficie privative du lot obligatoire pour tous les biens en 
copropriété. 

2.  ● Amiante 
 Articles R1334-14 à 29 et R1336-2 à 5 du code de la santé publique. Arrêtés du 

02/01/02 et du 22/08/02; 

 Recherche de produits contenant de l’amiante selon une liste définie par la 
réglementation dans les immeubles dont le permis de construire a été délivré avant le 
01/07/1997. 

3.  ● Le Plomb  
 Décret 99-484 DU 09/06/99, Arrêté préfectoral selon région. 

 Recherche de la présence du plomb dans les revêtements des logements construits 
avant 1948. 

4.  ● Etat parasitaire 
 Loi 99-471 du 08/06/99.Arrêté préfectoral selon la région. Il est obligatoire sur notre 

secteur. 

 Recherche de traces visibles d’infestations ou d’altération dues aux agents de 
dégradation biologique du bois dans les immeubles bâtis. 

5.   ● Risques naturels miniers et technologiques et zone  
sismique 

 Articles L125-5 et R 125-23 à 27 du code de l’environnement. 

 Se fonde sur les informations transmises par le préfet de département au maire de la 
commune où se situe le bien pour tout bien immobilier bâti ou non bâti. 

6.   ● Performance Energétique  
 Loi du 01/07/2006. 

 Mesures et indications permettant d’apprécier la consommation d’énergie dans la 
perspective d’en limiter la consommation tout en améliorant le confort. 

7.  ● Le Gaz 
        Articles L271-6 à 4, R 134-6 à 9 du code de la construction et de l’habitation. Arrêté 

du 6 avril 2007 – Norme XP P 45-500 

        Le constat de l’état de l’installation intérieure gaz consiste à étudier l’installation 
intérieure gaz des logements. 

8.         ● L’électricité 
        Loi du 01/01/2009. Le vendeur d’un bien doit remettre un état de l’installation 

intérieure d’électricité, lorsque celle-ci date depuis plus de 15 ans. 

9.         L’assainissement (78360-78290-78110-7810 0)  
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• La Location, la Gestion 

1. Les mandats 
 

Nous vous proposons également la Location et la Gestion de votre bien, à savoir : 

•  Un mandat de location  nous autorisant à présenter votre bien, faire de la 
publicité, effectuer les visites. Cette recherche de locataire représente 5.5 % 
du montant annuel du loyer.  

•  Un mandat de gestion  correspondant à 5.4 % TTC du montant du loyer 
charges comprises, celui-ci nous permet de gérer votre bien, percevoir les 
loyers,  établir les quittances aux locataires et intervenir en cas de problèmes 
sur le bien.  Nous sommes alors l’interlocuteur unique de vos locataires. 

•  Une garantie de loyers impayés  peut également vous être proposée, qui  
s’élève environ à 3 % TTC* sur le loyer Charges Comprises suivant 
l’assurance choisie*.  

Nous vous rappelons que la première recherche de locataire est offerte  pour 
tout mandat de gestion signé au sein de notre agence. 

 

2. AFR Immobilier Gestion 
Notre service location est situé dans notre agence Bas Chatou : 01 30 09 58 01 

AFR Immobilier Gestion est un concept d'agence immobilière  en gestion locative et 
location qui allie la présence internet et un solide réseau d’agences immobilières basé à 
Chatou. 

Notre force est de faire bénéficier les propriétaires et locataire des mêmes prestations 
qu’une agence traditionnelle en garantissant un pourcentage de commissions réduites afin 
de louer votre bien dans les meilleurs délais au prix du marché, et ce grâce à internet et 
notre savoir faire. 

Nous allions la force de la communication : sur internet et la présence sur le terrain . 

Afin de rassurer propriétaires et locataires, nous avons un réseau de 5 agences 
immobilières situées dans l’ouest Parisien (2 à Chatou, Carrières sur Seines, Houilles et 
Bezons) 

Spécialisée dans la location et la gestion locative (assurance des loyers impayés FNAIM 
entres autres), d'appartements, de maisons, d'immeubles, d'hôtels particuliers, de lofts, de 
terrain de loisirs et aussi de locaux commerciaux, et boutiques sur les communes de 
Chatou, Carrières sur Seine, Montesson , Croissy sur Seine, le Pecq, le Vésinet, Saint 
Germain en Laye, Sartrouville, Houilles, Rueil-Malmaison, Nanterre, Courbevoie, et plus 
largement dans tout l'ouest Parisien, Sandrine PILATTE saura vous conseiller et vous 
proposer les services les plus adaptés vos besoins, et surtout sélectionner au mieux vos 
futurs locataires, grâce à son expérience et à l’étude complète de leur dossier. 
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• Offre de gestion locative : 
 

-Un interlocuteur unique 

-Gestion des loyers et du dépôt de garantie 

-La fourniture d’une quittance tous les mois 

-Mise en rapport avec le syndic pour la répartition 

-Le paiement des charges (si le propriétaire désire) 

-La régularisation des taxes d’ordure ménagère 

-La régularisation des charges annuelles 

-La ré-indexation du loyer annuel 

-La gestion courante 

-Le contrôle de l’attestation d’assurance locataire 

-La fourniture du revenu foncier annuel en vue de la déclaration fiscale du propriétaire 

Ces prestations sont de 5% TTC du montant du loyer hors charge et 2 à 3% du loyer 
charges comprises pour l’assurance du paiement des loyers. 
(Dite garantie des loyers impayés) 

• Communication Location  
 

Nous garantissons également les meilleures moyens de communication pour la location de 
votre bien, grâce à nos différents partenaires :  
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• Liste des pièces à fournir  
 

 

1. Pour la mise en vente d’un bien 
– Désignation du bien (Photocopies de la 1 ère partie du titre de propriété)  

– Copie de la taxe foncière  

– Copie de la taxe d’habitation  

– Surface des pièces et plan  

– Liste du mobilier restant  

 

 

2. Pour la mise en vente d’un bien en copropriété 
– Désignation du bien (Photocopies de la 1 ère partie du titre de propriété)  

– Copie de la taxe foncière  

– Copie de la taxe d’habitation  

– Copie des charges de copropriété (Dernier appel de charges)  

– Relevés annuels de charges et dépenses de coproprié té du vendeur 
pour les deux années précédentes  

– Pré-état daté  

– Copie des trois derniers PV d’assemblée générale  

– Règlement de copropriété et ses modificatifs (s’ils existent) 

– Carnet d’entretien de la copropriété 

– Surface des pièces et plan  

– Liste du mobilier restant  
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3. Pour une demande de location 
– 3 derniers bulletins de salaire mentionnant le numé ro de sécurité sociale  

– Dernier avis d’imposition  

– Contrat de travail ou attestation d’employeur de mo ins d’un mois 
mentionnant la date d’embauche, le type de contrat (CDI), le salaire net 
et la mention de non licenciement.  

– 3 dernières quittances de loyer ou attestation d’hé bergement  

– Pièce d’identité  

– RIB  
– Mêmes documents pour la caution  +  impôt foncier  

– Si la personne cautionnaire est retraitée, merci de  nous fournir les fiches 
de retraite mentionnant la caisse de retraite et le  numéro de sécurité 
sociale.  

– Un chèque d’un montant des honoraires d’agence vous  sera demandé 
pour toute réservation jusqu’à l’accord des proprié taires et vous sera 
restitué en cas de refus de votre dossier.  

– A la signature du bail le versement du dépôt de gar antie vous sera 
demandé, ainsi que le chèque du premier mois de loy er. 
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• Exemples de biens vendus récemment 
 


