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Gr;ce < vous.

  Demain comme aujourd’hui,
il y aura des églises pour accue illir

les enfants de D ieu.

 L=guer < l�:glise catholique,

 c�est un geste d�Esp=rance.
 Legs, donations et assurances-vie.

ASSOCIATION DIOC:SAINE DE VANNES

Contact : Antoine BRARD, Econome Dioc=sain

Courriel : antoine.brard@diocese-vannes.fr

14, rue de l�:v>ch= - CS 82003 - 56001 VANNES Cedex

T=l. : 02 97 68 30 60

Parlez-en aussi au cur= de votre paroisse ou < votre notaire.
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COMMUNIQUÉ

Le viager: un compl@ment de retraite
Pour amJliorer ses revenus, sa retraite, le viager rend possible la vente de son bien 

immobilier en Jchange du versement d�une rente H vie par l�acheteur.

Calcul de l’échéance
L�acte notaria fixe dds le dapart le mon-
tant des achaances de la premidre 
annae. Il est calcula en tenant compte 
de la valeur du bien vendu, du fait que le 
bien est libre ou occupa, du montant du 
versement comptant aventuel (le bou-
quet) et de l�^ge du ou des vendeurs. 
Ensuite, la rente est ravisae annuel-
lement en fonction de la variation de 
l�indice du cogt de la construction le 
plus souvent. Si le choix de l�indice est 
libre, il s�agit dans la quasi-totalita des 
cas de l�indice des prix _ la consomma-
tion, hors tabac, qui est utilisa.

Imposition de la rente
La rente per`ue chaque annae par 
le vendeur est soumise _ l�impft sur 
le revenu mais pas en totalita. La 
part imposable de la rente viagdre 
dapend de l�^ge du vendeur au jour 
de la signature de l�acte notaria. Plus 
le vendeur est ^ga, moins sa rente 
sera imposable. Si le vendeur a moins 
de 50 ans au jour de la vente, 70 % 
de la rente sera imposable ; de 50 _ 
59 ans : 50 %; de 60 _ 69 ans: 40 %; 
70 ans ou plus : 30 %. Pour la plus-
value, le ragime est le mbme que pour 
une vente ordinaire et si vous vendez 
votre rasidence principale vous serez 
totalement exonara.
Dds que la vente est signae chez le 
notaire, le bien ne fait plus partie du 
patrimoine du vendeur qui n�en aura 
plus la charge totale. L�acte notaria 
pravoit qui paiera les petits et les 
gros travaux, les taxes foncidres et 
d�habitation. Les haritiers aventuels 
du vendeur n�hariteront pas de ce bien 
puisqu�il est vendu.

Il est possible (et fraquent) que le ven-
deur occupe son logement jusqu�_ son 
dacds. On parle alors de viager occupa. 
En cas de vente par un couple, il est 
possible de pravoir la raversion de la 
rente au profit du survivant.
En rasuma, le vendeur fait cradit _ 
l�acheteur, soit pour une partie du 
prix si l�acheteur verse une somme 
comptant appelae Q bouquet T, soit 
pour la totalita du prix s�il n�y a pas de 
bouquet. L�hypothdque lagale spaciale 
du vendeur, mise en place depuis le 
1er janvier 2022 en remplacement du 
privildge de vendeur, permet _ celui-ci 
de racuparer son bien en cas de non-
paiement de la rente par l�acheteur.

Débirentier et crédirentier
L�acheteur (le dabirentier) s�acquitte 
de sa dette envers le vendeur (le cra-
direntier), soit par le versement en une 
fois d�un capital (viager comptant), soit 
au moyen d�achaances mensuelles, 
trimestrielles… versaes au vendeur 
jusqu�au dacds de celui-ci, et compla-
taes aventuellement par un bouquet.
L�ignorance de la date de ce dacds 
reprasente un risque, _ la fois pour le 
vendeur qui peut dacader rapidement 
et ne pas profiter beaucoup de sa rente, 
et pour l�acheteur qui peut btre amena 
_ payer la rente plus longtemps qu�il 
ne l�imaginait si le vendeur dispose 
d�une longavita exceptionnelle.
Ce risque, juridiquement appela 
Q alaa T est obligatoire dans ce type 
de contrat. Le juge annule la vente 
en viager si celui-ci n�existe pas. Par 
exemple, si le vendeur est malade lors 
de la vente et qu�il dacdde rapidement 
de sa maladie.

x  J�ai achetJ

un bien en

viager occupJ.

Le crJdirentier 

vient de dJcJder. 

De quel dJlai

disposent ses

hJritiers pour

enlever les effets 

personnels 

et les meubles 

du dJfunt?w

u La réponse
La loi ne fixe pas de délai. 
Il convient de vérifier si le 
contrat de vente en prévoit 
un. À défaut, vous pourrez 
saisir le juge si les héritiers 
du crédirentier ne font pas 
preuve de diligence ou ne 
se manifestent pas pour 
débarrasser les meubles
et effets personnels
du défunt.

Gérer son patrimoine02
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Transmettre son patrimoine
COMMUNIQUÉ
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Longtemps per`u comme 
un matier raserva aux trds 
grandes fortunes, le family 
office accompagne aujourd�hui
une nouvelle g<n<ration de 

familles et d�entrepreneurs.

Malgra cette avolution, sa 
fonction reste encore macon-
nue, alors mbme qu�elle s�arti-
cule naturellement avec le travail du notaire.

Les familles font face _ des situations patrimoniales plus 
denses qu�autrefois : activita entrepreneuriale, datention 
d�actifs immobiliers dans plusieurs pays, recompositions 
familiales, soutien financier _ un enfant. : cette densit< 

s�ajoute une dimension plus discr=te, mais d<termi-

nante : la charge <motionnelle, les malentendus, les 

choix diff<r<s faute de clart<.

Comprendre ce qui se joue vraiment
Dans ce contexte, le family office intervient comme un chef 
d�orchestre. Sa mission consiste _ rassembler les informations, 
clarifier les intentions, identifier les prioritas, pour pr<parer la 

prise de d<cision avant qu�elle n�arrive entre les mains des 
conseils. L_ oh le notaire sacurise juridiquement une oparation, 
le family office travaille en amont : il traduit les enjeux, <claire 

les cons<quences, facilite le dialogue familial et consolide 
les donnaes nacessaires _ une dacision aclairae et raaliste.

Une coordination au service 
de l’alignement patrimonial et familial
L�intervention du family office ne se substitue jamais _ celle 
des notaires, avocats, fiscalistes ou experts-comptables. Elle 
consiste au contraire _ veiller _ ce que leurs interventions s�ar-
ticulent dans une mbme direction, en anticipant les r<per-

cussions de chaque choix sur l�ensemble du patrimoine 

et sur la dynamique familiale. Cette coordination limite les 
omissions ou les incomprahensions qui peuvent apparaetre 
lorsque les experts interviennent de manidre isolae. Parce qu�il 
dispose d�une vision ; la fois globale et pr<cise, le family 
office est souvent le seul _ pouvoir assurer cette continuita et 
cette coharence.

Une indépendance indispensable
Cette mission exige une indapendance totale. Le family office 
se ramundre en honoraires, sans percevoir de commissions 

li<es _ des produits financiers. Cette neutralita permet de 
garantir une absence de conflits d�intarbts, d�accompagner 
des familles aux niveaux de fortune varias et de proposer des 
solutions fondaes uniquement sur leurs besoins, leur histoire 
et leurs projets.

Le matier de family officer n�est pas raglementa en tant que 
tel, mais nous intervenons ganaralement sous le statut de CIF 

Family office : un maillon discret,
indispensable entre les familles et les notaires

u  La complexitJ patrimoniale des familles

s�est accrue: histoires familiales mouvantes, 

recompositions familiales, projets entre-

preneuriaux, mobilitJs internationales.

Dans ce contexte, le family office agit

comme un lien structurant entre la famille

et ses conseils, en particulier le notaire,

pour sJcuriser et fluidifier les dJcisions.
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AnaBlle Morbidelli, Family officer 
Lodge Family 9 Family Office 

L�art de crJer, de valoriser, de transmettre, de vivre. 

(conseiller en investissements 
financiers), encadra par l�Auto-
rita des marchas financiers (AMF). 
Ce cadre apporte transparence et 
indapendance, tout en laissant la 

libert< de concevoir des mis-

sions enti=rement sur mesure,

adaptaes au rythme des familles 
et des professionnels. Cette sou-

plesse facilite une collaboration fluide avec les notaires, avo-
cats, banquiers privas ou experts-comptables, et se traduit par 
des dossiers structuras, une information consolid<e et des 

prises de d<cisions mieux <clair<es.

Un travail de clarification pour éviter les tensions
Pour les familles, cette prasence change profondament l�ex-
parience patrimoniale. Elles disposent enfin d�un espace pour 
comprendre, poser leurs questions, explorer les options et avan-
cer sans pracipitation. Pour les notaires, c�est l�assurance de 
recevoir des dossiers structuras, homogdnes, oh les intentions 
ont ata aclaircies et les divergences anticipaes. Beaucoup de 
tensions familiales pourraient btre avitaes si un travail de cla-
rification atait mena en amont.

Un partenaire qui donne du sens aux décisions
Ainsi, loin des idaes re`ues, le family office n�est ni un luxe ni 
un intermadiaire de plus. C�est un partenaire transversal, _ la 
fois rigoureux et humain, qui contribue _ sacuriser les opa-
rations notariales en rendant les dacisions plus lisibles, les 
relations familiales plus apaisaes et les projets patrimoniaux 
plus coharents. 

Dans un monde o? tout s�acc<l=re, il r<introduit une forme 

d�ordre, de m<thode et de discernement, au service des 

familles comme de leurs conseils. 

Larmor-Plage
12 place Notre Dame 

Paris XVIIe

15, place

du G<n<ral Catroux

GenCve
14 rue de la Corraterie

www.lodgefamily.fr


