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sa vente en viager
Pourquoi vendre en viager ? Quels en sont les avantages ? Telles 
sont, parmi bien d’autres, les questions auxquelles répond cet ou-
vrage qui décrit toutes les étapes de la vente : son fonctionnement, 
son aspect juridique et les conséquences que cela entraîne.
Son but : vous permettre de réussir votre opération dans des 
conditions optimales suivant une stratégie patrimoniale pertinente 
adaptée à votre situation personnelle.
L’ensemble des cas de figure est passé en revue : amélioration de 
ses revenus, optimisation de la gestion d’un patrimoine familial, 
anticipation de transmission. Chaque étape est mise en avant avec 
des tableaux comparatifs et explicatifs ainsi que des cas chiffrés. 
Autant d’éléments qui vous aideront à effectuer le bon choix.
L’ouvrage suit une présentation pratique par thèmes, complétée 
d’astuces pour vous accompagner tout au long de vos démarches. 
Chaque séquence est validée par un mini-quizz permettant de 
conforter les connaissances dans un esprit d’auto-analyse et qui 
complète ce parcours pédagogique.
Véritable mode d’emploi, ce guide clair et complet présente 
toutes les connaissances nécessaires à la réussite de votre 
vente et vous accompagnera tout au long de vos démarches.
Il s’adresse aussi bien aux particuliers et aux étudiants qu’aux 
professionnels désirant connaître ou approfondir ce domaine.
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PRÉFACE

 PRÉFACE

Si le viager répond aux enjeux de notre monde contemporain, que ce soit 
l’allongement de la durée de la vie et la baisse tendancielle des pensions 
de retraite, il est pourtant souvent victime de préjugés, d’idées reçues en 
raison d’une méconnaissance de ses avantages et de son caractère éthique.

Ainsi, bien des propriétaires à la retraite se privent de ce complément de 
revenu qui leur permettrait de mieux vivre tout en restant chez eux et d’as-
surer une protection pour leur conjoint et leur famille. 

Gageons que cet ouvrage lèvera bien des voiles sur la solution viager, en 
assurera une meilleure compréhension et permettra ainsi aux propriétaires 
qui en auraient besoin de se tourner vers cette solution.
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INTRODUCTION

 INTRODUCTION

Nous vivons plus longtemps. Parallèlement, nous souhaitons tous garder 
un certain confort de vie et continuer à vivre chez nous. Or le montant des 
retraites n’est pas toujours suffisant pour maintenir ce niveau de vie.
Le viager apparait comme une solution pour rester chez soi tout en béné-
ficiant d’une rente viagère qui se positionne comme un complément de 
revenus, en plus des pensions et retraites.
Cette rente redonne du pouvoir d’achat aux personnes qui ont un certain 
âge et qui sont propriétaires de leur logement. Elle bénéficie par ailleurs 
d’une fiscalité avantageuse.
Le nombre de transactions en viager augmente. Le vieillissement de la 
population associé à la baisse de revenus fait que le marché est aujourd’hui 
en plein essor.
Propriétaire, vous avez peut-être besoin d’argent pour réaliser des travaux 
de rénovation chez vous ou encore pour aider votre famille, mais vous man-
quez des liquidités nécessaires.
L’idée est de pouvoir utiliser son logement comme source de rentrée finan-
cière tout en pouvant rester y habiter. Le viager est un dispositif qui vous 
permet de vendre votre appartement ou votre maison aujourd’hui tout en 
continuant à l’occuper toute votre vie durant. Et de plus, vous percevez 
une rente mensuelle à vie.
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Il existe certes d’autres dispositifs avec leurs avantages et leurs inconvé-
nients. Ils vous permettraient de trouver la possibilité d’améliorer votre 
situation au regard de votre sensibilité et de vos souhaits.
Mais avec sa rente perçue toute la vie durant, la vente en viager apparait 
comme la solution la plus aboutie.
Vendre en viager, c’est envisager plus sereinement l’avenir financièrement. 
C’est aussi favoriser son maintien à son domicile, et préserver son cadre 
de vie habituel. Le viager est donc une solution de complément retraite 
adaptée.
Compte tenu des besoins éventuels pour se prémunir en matière de dépen-
dance, le viager se pose ici en solution alternative.
Vendre en viager est un acte fort, doté d’une forte charge émotive et psy-
chologique encore aujourd’hui. Pour autant, réaliser cette opération pré-
sente de nombreux avantages à la fois pour le vendeur bien sûr mais aussi 
pour l’acheteur. Cet ouvrage passe en revue l’ensemble de ses 
caractéristiques.
Dans une opération en viager, le vendeur perçoit une rente versée par 
l’acheteur. La rente est perçue le plus souvent mensuellement jusqu’au 
terme du contrat c’est-à-dire le décès du vendeur. Dans le cas du prédé-
cès de l’acheteur avant le vendeur, les héritiers de celui-ci devront conti-
nuer à verser les rentes ou revendre le viager. Dans tous les cas, la rente 
viagère continuera à être honorée.
Le viager offre la possibilité aux personnes d’un certain âge qui sont pro-
priétaires d’un bien immobilier de vieillir de la façon la plus sereine pos-
sible en profitant de leur patrimoine.
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 DÉFINITION DU VIAGER IMMOBILIER

Le vocabulaire pour comprendre : les définitions-clés

• Le viager immobilier : mode d’acquisition de la propriété immobilière.
• Les protagonistes : qui est qui ?
 · Crédirentier : vendeur en viager. C’est lui qui va percevoir le bouquet ainsi 

que la rente sa vie durant en contrepartie de la vente d’un bien immobilier.
 · Débirentier : acheteur en viager. C’est l’acquéreur qui va verser une première 

somme (le bouquet), puis verser une rente au crédirentier jusqu’à son décès.
• Rente viagère : somme d’argent que le débirentier s’engage à verser 

périodiquement (généralement mensuellement) au crédirentier, et ce sa vie 
durant.

• Qu’est-ce que le viager ?
Définition juridique
Le viager immobilier consiste au transfert de propriété d’un bien 
immobilier.
Un vendeur (le crédirentier) vend un bien immobilier à un acquéreur (le 
débirentier), en contrepartie d’un paiement étalé dans le temps. Ainsi, ce 
dernier devra verser au vendeur dans un premier temps un capital (le bou-
quet) et ensuite une rente jusqu’à son décès.
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Qu’est-ce que cela signifie concrètement pour vous ?
Lorsque vous vendez votre logement en viager, le bien est vendu et à ce 
titre, vous en percevez le prix. Une partie de la valeur est payée au comp-
tant (le bouquet) et le reliquat de la somme vous est reversée tous les mois 
sous forme de rente et ce tout au long de votre vie. D’où le nom de rente 
viagère.
Si c’est en viager « occupé », (plus de 9 cas sur 10), vous continuez à habi-
ter votre logement. C’est un démembrement de propriété, vous vendez les 
« murs » et restez propriétaire de « l’intérieur ».
Si c’est en viager libre, en tant que vendeur, vous libérez le bien. L’acquéreur 
peut l’habiter lui-même ou encore le louer.

Le viager consiste en la vente d’un bien immobilier à une personne  
sans en percevoir la totalité du prix de vente le jour de l’acquisition.  

Le complément du prix se fait sous forme d’une rente  
souvent mensuelle jusqu’au décès du vendeur.

• Quelle est la différence avec une vente  
immobilière classique (libre ou occupée) ?

Première différence :  
le paiement est échelonné dans le temps
Lorsqu’un bien est vendu de la façon la plus classique, le bien est estimé 
à sa valeur vénale, compte tenu de différents critères. Il est comparé à 
d’autres produits similaires sur le prix du marché local. Il est vendu en pleine 
propriété. Un acheteur s’en porte acquéreur et en règle le prix convenu.
Vous déménagez. Vous libérez ainsi le bien et le nouvel acquéreur peut 
venir s’y installer et en profiter comme bon lui semble. Il ne vous doit plus 
rien. Vous êtes quittes.
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Dans le cadre d’une vente en viager libre ou occupé, le paiement est en 
deux temps :

• Un capital immédiat appelé le bouquet  
(généralement 10 % à 30 % de la valeur du bien) 

• Et un revenu mensuel qui lui est viager (c’est-à-dire “à vie”).

A noter : de plus, la rente perçue a un avantage fiscalement parlant qui 
sera développé dans un prochain chapitre.

Deuxième différence :  
vente occupée et démembrement
Si vous vendez un bien locatif occupé par un locataire, le nouvel acqué-
reur devient propriétaire du logement et perçoit en plus le loyer de celui-ci.
Dans le cadre du viager occupé, vous vendez le bien en démembrement. 
C’est-à-dire que vous pouvez continuer à l’occuper ; car vous vous réser-
vez un droit d’usage et d’habitation (DUH). Lorsque le viager est « occupé », 
vous, vendeur, vous conservez la disposition du logement, objet de la vente 
et ce, jusqu’à votre décès, vous restez propriétaire de « l’intérieur ».

Dans le cas d’un couple le viager assure une bonne protection du conjoint :
• Le conjoint continue d’y habiter, sans aucun changement.

• De plus, au décès du premier la rente est réversible sur le second  
(la plupart du temps en totalité), ce qui permet de garantir  

le niveau de revenu du conjoint survivant.

Troisième différence :  
aléa viager
Dans le cadre d’une vente en viager, le prix final n’est jamais connu par 
avance. Vendeur et acheteur conviennent initialement d’un prix pour le bien 
immobilier. Mais ce prix étant payé en partie, sous forme de rente viagère, 
le prix final ne sera connu qu’au décès du vendeur.
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• Le viager : une solution pour vous ?

Dans un premier temps, il est nécessaire de faire un bilan de votre propre 
situation. Le diagnostic sera à la fois financier et patrimonial. Il tiendra 
compte de vos véritables souhaits et de votre situation familiale.
Le vendeur a souvent un certain âge, et sa retraite n’est pas ou plus suffi-
sante pour subvenir à la fois au quotidien et à l’entretien de son 
habitation.
Lorsque la résidence principale est la part la plus représentative du patri-
moine, voire si l’habitation est la seule composante patrimoniale, les choix 
permettant de dégager des liquidités sont limités.

Quelles sont les attentes du vendeur ?
Il est face à un besoin de complément de retraite qui perdure jusqu’à la fin 
de ses jours. Le viager permet de transformer un bien en revenus 
complémentaires.
C’est aussi une façon de ne pas être obligé de devoir quitter un environ-
nement familier chargé émotionnellement.

Les points qu’il faut concrètement appréhender :

Les points qu’il faut concrètement appréhender en  tant que vendeur

• Le bien sera vendu, il ne vous appartiendra plus ; pour autant  
vous conservez un droit d’usage et d’habitation. Ce droit signifie  

que vous pouvez continuer à occuper le logement vendu, mais uniquement 
pour vos besoins personnels et ceux de votre famille. Il ne peut donc  

pas être donner en location à des tiers (Art. 631 du Code civil).

Évaluez vos besoins en tant que vendeur
De quoi avez-vous le plus besoin :

· d’une rente élevée pour compléter vos revenus à la retraite ;

· ou d’un capital immédiat (le bouquet) plus important ;

· peut-être avez-vous une nécessité immédiate de liquidités ?
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