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L’explosion des désistements d’acheteurs en 2025 : un signal fort 

 
 

Un phénomène inquiétant pour les vendeurs 

En France, les désistements d’acheteurs après signature d’un compromis ou d’un accord avec 

un notaire ont fortement augmenté ces derniers mois : ce changement de comportement 

devient un vrai défi pour les vendeurs. Certains secteurs, comme Toulouse, ont vu les taux 

de désistement atteindre jusqu’à 30 %, contre 15 % l’année précédente. 

 

Les raisons derrière cette hésitation 

Contexte économique incertain et taux de crédit instables : malgré une légère accalmie, 

les variations rapides des taux prêtent à la prudence. 

Inventaire élevé de biens à la vente : plus de choix = plus d’hésitations. Les acheteurs 

comparent davantage, multiplient les visites et craignent de se tromper. 

Financement fragile ou mal anticipé : certaines banques se montrent moins strictes au 

départ, laissant apparaître des défaillances lors de la phase finale. 

 

Conséquences pour les vendeurs et le marché 

Instabilité des transactions : retards, annulations, frais complémentaires, incertitude sur la 

vente. 

Visibilité amoindrie pour les biens et recul des engagements : un bien peut stagner sur le 

marché, rendant le vendeur plus enclin à baisser son prix. 

 

Comment les acteurs peuvent réagir ? 

Renforcer l’accompagnement avant l’engagement : bien informer sur les démarches, créer 

un dossier de financement solide. 

Anticiper les points de blocage : diagnostic énergétique, copropriété, voisinage. 

S’adapter la posture commerciale : rassurer, proposer un plan B, dédramatiser les options 

de repli. 

Sélectionner les acheteurs dès le départ : accorder une attention particulière à leur profil 

financier. 

 

Contexte général du marché en 2025 

Même si certains signaux montrent une reprise fragile (prix plus stables, hausse des visites 

et compromis), la prudence des acheteurs freine l’élan du marché. Les ménages continuent 

d’acheter, mais avec beaucoup plus de précautions. 
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Vers l’avenir : cap sur la confiance 

Pour se positionner au mieux sur un marché en pleine mutation, les agents immobiliers et 

managers doivent : 

 

Adopter une posture rassurante : clarifier chaque étape du parcours d’achat, anticiper les 

freins. 

 

Renforcer l’analyse financière des acquéreurs : dès les premières visites, s’assurer de la 

qualité du dossier financier. 

 

Valoriser les biens avec une stratégie globale : transparence sur l’état du bien, conseils 

énergétiques, optimisation de la présentation. 

 

Cultiver la relation à long terme : fidéliser les acheteurs pour préparer leurs futurs projets, 

même s’ils se désistent aujourd’hui. 

 

En conclusion : Le taux de désistement en forte hausse en 2025 est le signe d’un marché qui 

se restructure : les acheteurs exigent plus de garanties. Pour les professionnels, cela 

représente une véritable opportunité de se différencier : en devenant des guides rassurants et 

stratégiques, ils peuvent transformer cette défiance en levier de performance. 

 

 


