
Check List de l’appel téléphonique 

- Lister tous les biens à appeler pour globaliser


- Éviter les demandes d’information par email


- Prendre les infos importantes pour décider de « prendre son risque » d’aller 
visite (ou pas)


- Poser les bonnes questions pour avoir des indices sur les possibilités de 
négociation… 


Questions possibles : 

- Localisation du bien ?

- Etat général du bien ?

- Consistance du bien : Nombre de lots / métrage / nombre d’étages / 

découpage ?

- Lots vides ou loués ? 


- Si loué : Quels sont les loyers ? 

- Si loué : Date des baux ?

- Si loué : Profil des locataires ? Étudiants ? Travailleurs ? Loyers 

subventionnés ? CAF ?

- Si loué : Historique de paiement ?


- Si pas loué : Depuis quand ? Montant des derniers loyers ?


- Si copropriété : Montant des charges ?

- Si copropriété : Travaux en cours ou votés ?


- Montant de la taxe foncière ?

- Travaux à prévoir ? Quel type de travaux ?

- Cause de la vente ? 

- Les vendeurs sont-ils pressés ?

- Depuis quand les propriétaires possèdent le bien ?

- Les propriétaires occupent le bien ou sont investisseurs / héritiers / 

résidence secondaire ?…

- Existe t-il des contraintes d’urbanisme sur le secteur ? (secteur protégé, 

façade classée…)

- Les diagnostics obligatoires sont-ils réalisés ? Quelles sont les anomalies 

éventuelles ?

- Présence de parking ? Garages ? Terrain/Jardin ? Combles ? Greniers ? 

Cave


