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Vendre avec un
spécialiste immobilier
IMMO KLIA

Avec vous, de la premiére poignée de main a la derniére.

Notre modele d’affaires est enticrement axé sur les besoins
denos clients ; vous étes notre priorité absolue ! C’est
pourquoi nous plagons I’expérience client au centre de notre
accompagne avant, pendant et aprés la vente. service.

Ce guide, congu par Nathalie Kouamo,

fondatrice et directrice I’ IMMO KLIA, vous

Que vous vendiez pour la premiére fois ou
que vous soyez un propriétaire expérimenté,
ce guide vous apportera des conseils pratiques
fondés sur le marché actuel et les régles en
vigueur, afin de faciliter chaque étape de votre

projet de vente immobiliére
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Avant — Se préparer efficacement




Clarifiez_
vos besoins

Avant de mettre votre propriété en vente, il est important
que vous vous posiez les bonnes questions pour faciliter
votre processus de réflexion :

> Pourquoi vendez-vous votre propriété ?

o Votre famille s’agrandit-elle ?

e Etes-vous en préparation de votre retraite ?

e Souhaitez-vous vous rapprocher de votre famille ?

e Avez-vous besoin de liquidités pour un nouveau projet (achat, voyage, investissement, location, etc.) ?

» Quand prévoyez-vous de vendre ?

¢ Y a-t-il une échéance a respecter ? Par exemple, désirez-vous vendre avant d’acheter une nouvelle
demeure ?

e Le moment de I'année est-il important pour vous (déménagement avant la rentrée scolaire, etc.) ?

» Souhaitez-vous vendre avec I'aide d’un courtier immobilier ?

. . . . AVANT 1. DEFINISSEZ VOS BESOINS 6
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Faites equipe avec
IMMO KLIA

Vivez I’effet papillon !

Nous mettons notre expertise du secteur et nos
stratégies de mise en valeur ciblée au service de
votre expérience. Grace a cela, 100 % de nos biens
sont vendus au prix net estimé. Vous pouvez donc
faire confiance a nos courtiers immobiliers, qui
sont d’excellents négociateurs. lls opérent sous la
Loi sur le courtage immobilier, un code de Nos biens sont
déontologie et des réglements assurant votre vendus au prix
protection légale tout au long du processus de estimé.

vente et d’achat.
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La valeur ajoutée d’IMMO KLIA

Notre modéle d’affaires repose sur une formule
unique et flexible, vous permettant de vendre
votre bien vous-méme tout en tirant parti de nos
services du début a la fin de la transaction. Nos
services et accompagnement pour les vendeurs
autonomes' reposent sur : photos et vidéos
professionnelles, visite virtuelle, rédaction ciblée
de I'annonce, publications sur les plateformes
immobilieres, publicité boostée sur les réseaux
sociaux, rédaction de l'offre et suivi chez le
notaire.

En plus, il bénéficie d’'un taux de commission
avantageux a 2 %?2.

Le meilleur des deux mondes !

"Les vendeurs qui veulent eux-
mémes vendre leur maisons/
appartement.

2 frais de commission de 2% pour
les vendeurs qui veulent vendre
eux-mémes tout en bénéficiant de
nos services.

IMMO KLIA
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Voici quelques questions a vous poser lorsqu’il vient le
temps de choisir le bon courtier

Est-il titulaire d’'une agréation IPI (Institut Professionnel des Agents Immobiliers) ?
Quel est son délai estimé pour la vente d’un bien ?

Connait-il bien votre secteur ?

Quels services propose-t-il ?

Est-il disponible et prét a répondre a toutes vos questions ?

SN N N N N

Quelles sont ses suggestions de mise en marché ? Sa stratégie
commerciale est-elle clairement définie ?

>  Est-il un conseiller immobilier ou un vendeur (présentant le contrat
de vente dés votre premiére rencontre) ?

Quel est le pourcentage de sa commission ?

Quels types de programmes son agence immobiliére offre-t-elle a ses
clients ?

> Ressentez-vous une bonne chimie entre vous ?

- Assurer la coordination des appels et des visites ;

- Enregistrer et booster la publication de votre propriété sur les réseaux sociaux et les sites immobiliers
phares, tels qu'lmmoweb, je cherche.be, Immovlan (Visibili-T : programme IMMO KLIA) ;

- S'assurer que tous les documents requis sont conformes, bien complétés et que les dates limites et
conditions sont respectées ;

- Vous accompagner chez le notaire lors de la cléture de la transaction ;

- Vous aider a établir la juste valeur marchande de votre propriété ;

- Vous assister, au besoin, pour le financement hypothécaire afin de profiter des meilleures offres ;

- Vous transmettre obligatoirement les rapports mensuels ou hebdomadaires de vente ;
- Vous informer des conditions actuelles du marché et de celui de votre secteur ;
- Vous préparer un plan de mise en marché personnalisé ;

- Vous présenter les offres d’achat et négocier en votre nom ;
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Signez

votre_convention
de mise en vente

Une fois que vous avez trouvé votre conseiller immobilier,
vous signez un contrat de courtage. En signant ce dernier,
vous donnez officiellement a votre courtier immobilier le feu
vert pour agir comme intermédiaire a la vente de votre
maison. Ce contrat accorde a I’'agence immobiliére de votre
courtier 'autorisation de commercialiser et de procéder a la
mise en marché. De plus, celui-ci détermine le rapport
juridique entre vous et I’agence, ainsi que les conditions que
vous souhaitez fixer.

Le contrat de courtage :

= Définit vos droits et vos obligations ainsi que ceux de votre courtier immobilier ;

* Fournit des informations détaillées sur votre propriété qui peuvent étre publiées sur
les portails immobiliers et réseaux sociaux en vue d’aider les acheteurs potentiels a

trouver votre bien immobilier ;

= Constitue la base de la préparation d’offres pour I’achat de votre maison.

@Décembre 2025 IMMO KLIA-Tous droits réservés AVANT 3. SIGNEZ VOTRE CONTRAT DE COURTAGE 10




Voici les differents
types de contrats
de courtage

1

Contrat de courtage exclusif

/LM

2

Contrat de courtage simple 3
Contrat de courtage co-exclusif

5

Contrat de courtage exclusif

Contrat de courtage exclusif
Avec prolongation tacite

Sans prolongation tacite

@Décembre 2025 IMMO KLIA-Tous droits réservés AVANT 3. SIGNEZ VOTRE CONTRAT DE COURTAGE 11



Remplissez le formulaire
de Declaratlo_n du
vendeur sur 'immeuble

Ce formulaire fournit des informations
importantes surI’état du bien, notamment en
ce qui concerne les vices cachés, et aide a
garantir la transparence dans la transaction.
Cela permet également de protéger a la fois le
vendeur et ’'acheteur en clarifiant les
conditions de la vente.

@ Décembre 2025 IMMO KLIA- Tous Droits Réservés

A noter que si vous
refusez de le remplirou
de le signer, le courtier
ne pourra pas exécuter
son contrat de courtage.
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Vous devez donc répondre aux questions du
formulaire au meilleur de vos connaissances
et fournir de bonne foi les informations sur
I’historique de votre propriété ainsi que les
piéces justifiant vos déclarations. Les
questions portent sur divers aspects, comme :

= L’année de construction de votre propriété et de son acquisition ;
= Le statut de votre prét hypothécaire ;

= Letype de fondations ;

= Les servitudes ;

= Lesdégatsd’eau;

= Lacontamination du sol;

= Laprésence d’amiante (applicable en flandre), etc. ;

= L’état de la toiture, de la plomberie, du chauffage ;

= Laprésence de fissures ou d’infiltrations ;

Les travaux de réparation ou de rénovation effectués, preuves a I'appui
si possible ;

= Lesrevenus (dans le cas d’'un immeuble a revenus).

© Décembre 2025 IMMO KLIA — Tous Droits Réservés AVANT 4. REMPLISSEZ DECLARATION DU VENDEUR 13




Verifiez votre
pret hypothecaire

Vérifiez le solde restant di

' / La banque devra fournir un décompte de remboursement anticipé, indiquant :
le montant exact pour solder le prét, les frais éventuels d’indemnité de remploi
(maximum 3 mois d’intéréts), les frais administratifs éventuels.

Informer votre notaire.

Le notaire devra connaitre les détails du prét car il s’occupera de rembourser
la banque lors de la vente.

Vente et prét hypothécaire encore en cours

Le notaire du vendeur soldera automatiquement le prét a la
banque lors de la vente. Le solde restant (aprés
€ ) remboursement du prét et frais) est versé au vendeur.

Pas de blocage : la banque ne peut pas empécher la vente
Elle doit simplement étre remboursée.

Délai pour remettre en vente aprés achat ?

En Belgique, aucune loi n’impose un délai minimal avant de remettre en vente un bien que vous venez
d’acheter. Vous pouvez donc, en théorie : acheter un bien aujourd’hui, et le remettre en vente demain.
Attention cependant a deux points :

1. Les droits d’enregistrement (frais d'achat) Vous ne pouvez récupérer les droits
d'enregistrement payés que si vous revendez dans les 2 ans (dans certaines conditions).

2. La plus-value pour les biens revendus dans les 5 ans (uniquement pour biens autres
qu'habitation propre) « Si vous revendez un bien autre que votre habitation propre dans les 5 ans, une
taxe sur la plus-value peut s’appliquer.

© Décembre 2025 IMMO KLIA - Tous Droits Réservés AVANT 5. VERIFIEZ VOTRE PRET HYPOTHECAIRE 14




Fournissez

Ia,docun]en‘tation
necessaire a la vente

Vous devez transmettre ces documents a votre courtier
immobilier lors de la signature de votre contrat de courtage :

= Titre de propriété ;

= Copie carte d’identité ;

= Factures et documents relatifs a des travaux récents ;
= Attestation de contréle de I’'installation électrique ;

= Performance énergétique des batiments (PEB) ;

= Attestation du sol ;

= Plan du bien(si disponible) ;

= Urbanisme et renseignements administratifs ;

= Informations sur le chauffage.

= Etc...

@ Décembre 2025 IMMO KLIA-Tous Droits Réservés AVANT 6. FOURNISSEZ LA DOCUMENTATION NECESSAIREALAVENTE 15




Si vous étes propriétaire d’une copropriété, vous devez aussi fournir :

= Déclaration de copropriété ;

= Certificat de localisation de la partie privative et des parties
communes ;

= Procés-verbaux des derniéres réunions ;
= Réglements de I'immeuble ;
= Plan de 'immeuble ( si disponible);

- Etat des charges et des budgets ;
Acte de base

Etc ...

Si vous étes propriétaire d’une propriété a revenus, vous devez donner :

= Copies des baux en vigueur ;
= Documents d’assurance habitation ;
= Factures des réparations effectuées ;

* Contrats des dépenses afférentes (pelouse, entretien, concierge, etc.);

= Etc.

-
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Preparez
votre propriete
pour la vente

Avant la mise en vente, il est essentiel de corriger les petites
imperfections de votre propriété. Des détails apparemment
mineurs, comme des trous dans les murs, de la peinture
écaillée sur les murs et les plinthes ou des robinets qui
fuient, peuvent avoir un impact important sur la perception
des acheteurs potentiels.

Faites inspecter votre propriété

Une inspection prévente n’est pas obligatoire, mais permet de :
* Connaitre I'état complet de la propriété avant la mise en vente ;
* Déceler les problémes potentiels ou existants ;

* Effectuer quelques petits travaux pour augmenter la valeur de la maison ;

* Démontrervotre bonne foi et votre volonté d’étre transparent.
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Faites briller

votre maison pour
~ faire bonne
impression aux
acheteurs
potentiels !




Désencombrez votre maison

Votre propriété aura l’air beaucoup plus grande et plus
attrayante si vous rangez les placards, enlevez les meubles
encombrants et réaménagez les piéces afin de mieux utiliser
I'espace. Jetez, donnez, recyclez ou vendez tout objet dont
vous n’avez plus besoin.

Procédez au grand ménage
du printemps

Nettoyez tout, tout, tout : planchers, fenétres, murs, portes
et plinthes ! Une fois que votre maison brille, gardez-la ainsi !
On ne sait jamais quand I'acheteur idéal pointera le bout de
son nez.

Faites autant de réparation
que possible

Certaines réparations sont essentielles, comme une toiture
qui coule ainsi que des problémes électriques dangereux.
Réparez toutes les petites choses, par exemple, les robinets
qui fuient, les portes qui grincent et les fissures dans le
plafond.

Dépersonnalisez votre maison

Vous voulez que les acheteurs aient 'impression d’étre
chez eux et non chez vous ! Enlevez les photos de famille,
votre collection de trophées et vos souvenirs de voyages.
Il est conseillé de ranger les effets personnels qui pourraient
distraire I’acheteur.

Donnez un coup neuf a votre maison

Pas besoin de dépenser une fortune pour faire une grande
différence ! Remplacez les rideaux usés par des rideaux neufs.
Pour accroitre I'effet de grandeur des piéces, accrochez-y
des miroirs. Songez a repeindre votre maison dans des
tons neutres et lumineux. Optez aussi pour des plantes
d’intérieur. A 'extérieur, taillez les arbres, sarclez les plates-
bandes et songez a mettre en terre quelques plantes a fleurs
pour donner une bonne impression au premier coup d’ceil !
En hiver, déneigez les allées et grattez la glace afin d’éviter
des accidents.

© Décembre 2025 IMMO KLIA — Tous Droits Réservés

Comparer les colits des
améliorations par rapport au
rendement potentiel

Ne vous emportez pas avec les travaux !
Posez-vous les bonnes questions :

1. Est-ce que I'amélioration rendra
ma maison plus attrayante aux yeux
des acheteurs ?

2. Est-ce que la valeur de ma maison
augmente grace aux améliorations ?

Votre courtierimmobilier
saura vous conseiller
pour la préparation

de votre maison.

AVANT 7. PREPAREZ VOTRE PROPRIETE POURLAVENTE 19







Bon a savoir

[

Ne payez rien avant Notre programme Séréni-T
d’avoir vendu ! U : : .
assurance d’une transaction en toute confiance !
Votre courtierimmobilier La protection Séréni-T, vous donne accés a une protection
IMMO KLIA ne vous juridique et financiére, 8 un accompagnement sur mesure, a des

conseils personnalisés.

colte rien si vous n’avez
pas vendu. Le courtier
immobilier est rémunéré
par une commission et @ Protection juridique et financiére
celle-ci est payable lors
de la vente seulement.

3 volets de protections offertes

@ Analyse minutieuse des documents légaux

@ Assistance en structuration de latransaction

BON A SAVOIR 21
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Bon a savoir

Faut-il vendre avant d’acheter ou
acheter avant de vendre ?

Les deux stratégies sont possibles : votre expert immobilier
IMMO KLIA saura vous conseiller et coordonner I’ensemble des
démarches, dates et délais en fonction de I’état du marché,
votre situation financiére et vos besoins.

Trouversa future demeure
sans avoir vendu

En tant qu'acheteur, vous pouvez faire une offre
« conditionnelle » a la vente de votre propriété actuelle afin
d’éviter d’avoir a en payer deux en méme temps.

Pour pouvoir acheter avant d’avoir vendu, il est possible
d’obtenir un crédit pont auprés de votre institution financiére.
Cela vous permettra de disposer de la mise de fonds
nécessaire pour acquérir votre maison « coup de coeur ».

© Décembre 2025 IMMO KLIA — Tous Droits Réservés

Vendre sans avoir déniché

sa nouvelle propriété

En tant que propriétaire-vendeur, vous pourriez essayer de
reporter la date de prise de possession afin de disposer de plus
de temps pour trouver votre prochaine propriété.

Comment déterminer le juste prix
de propriété ?

Pour attirer I'attention des acheteurs et maximiser vos chances
de vendre rapidement, vous devez établir le juste prix de votre
propriété. Dans un marché concurrentiel, c’est la loi du marché
qui prévaut.

Si vous établissez un prix trop bas, vous risquez de perdre des
milliers d’euros qu’un acheteur aurait pu vous verser.

Si vous établissez un prix trop haut, vous risquez de faire fuir les
acheteurs intéressés et de laisser votre maison trop longtemps
sur le marché. Ensuite, lorsque vous réduirez le prix, des
acheteurs potentiels pourront penser que vous étes mal pris
et tenteront de profiter de la situation en déposant des offres
plus basses.

Votre courtier estimera gratuitement
la valeur de votre propriété

Par le biais de plusieurs plates formes immobiliére (
immoweb, zimmo, immovilan, etc...), les courtiers immobiliers
peuvent comparer votre maison a d’autres propriétés similaires
qui ont récemment été vendues dans votre secteur. Il n'y apas
deux propriétés identiques, mais votre courtier saura
adapter ses calculs en fonction

des différences.

Une nouvelle mise en marché suscite généralement un intérét
accru et un niveau d’activité plus élevé. Les potentiels
acheteurs de votre secteur seront désireux de visiter votre
maison rapidement. Assurez-vous d’avoir établi le bon prix
pour tirer profit de cette premiére vague d’enthousiasme.
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Bon a savoir

Frais a débourser lors de la vente
d’une maison

Pour éviter les mauvaises surprises, la planification demeure
I’élément clé. Voici les frais a prévoir lors de la vente :

* Préparation et réparations (nettoyage, peinture,
tra\‘/)aux et entrgtalen5 ( yage, p

* Inspection prévente (non obligatoire)

* Urbanisme et administration (demandés par le notaire)

* Frais de mainlevée hypothécaire (si vous avez un prét en
cours)

* Ajustement des diverses taxes applicables (selon les cas)
* Rétribution du courtier

* Certificats et documents obligatoires

* Déménagement

Vendre dans un marché d’acheteurs
ou dans un marché de vendeurs

Dans un marché de vendeurs (Seller’s market), I'offre est
faible et la demande est importante. Les acheteurs sont donc
nombreux a convoiter les mémes propriétés. Cela donne un

avantage au vendeur qui pourra vendre rapidement sa maison

si le prix a été bien évalué.

Dans un marché d’acheteurs (Buyer’s market), I'offre est

Vendre selon les saisons

importante et la demande est faible. Les vendeurs ont dans ce

cas-la peu de visites, les acheteurs ont I’embarras du choix et Certaines périodes sont plus propices que d’autres. Par

ils peuvent négocier le prix a la baisse. Si vous devez vendre exemple, les acheteurs s’activent davantage au printemps
rapidement, pensez a baisser légérement votre prix, celavous quand le beau temps revient. Alors que les mois d’hiver ont
aidera a accélérer les choses ou adapter votre stratégie tendance a tourner au ralenti. Cela dit, il y a des acheteurs toute
commercial pour vous démarquer. I'année et le caractére saisonnier n’est qu’un des nombreux

facteurs dont il faut tenir compte.

BON A SAVOIR 22
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La mise en marcheé

Programmes exclusifs

La mise en marché est une étape cruciale dans la vente
d’une propriété ! IMMO KLIA a développé une gamme de
programmes exclusifs qui encadrent chacun des aspects

menant a la vente.

VISIBILI-T

Lorsque vous faites affaire avec un
courtierimmobilierIMMO KLIA, vous
avez automatiquement accés a notre
programme visibili-T. Ce dernier vous
permet d’afficher votre propriété en
téte de liste sur les sites immobiliers
les plus populaires dont, entre
autres,Immoweb, Immo vian, etc...
Votre bien touchera ainsi un plus
grand nombre d’acheteur.

© Décembre 2025 IMMO KLIA- Tous Droits Réservés

ACTIVI-T

Notre programme exclusif Activi-T vous
offre un rapport complet et personnalisé
sur toutes les activités entourant la vente de
votre propriété.

Minimum une fois par mois:

Découvrez le nombre de visites que votre
propriété géneére ;

Consultez le nombre de demandes de
visites et d’appels ;

Accédez aujournal de bord de votre
courtier.
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Outils de mise en marché

L
I (m)

Les photos

La prise de photos de qualité est
importante, leur publication étant un
moyen efficace de bien mettre votre
propriété en valeur et de la rendre
plus attirante aux yeux des acheteurs
potentiels. L’objectif : générer des visites.
Aujourd’hui, plusieurs choix s’offrent a
vous, allant de la photo en haute définition
jusqu’aux visites virtuelles en 3D.

Le bouche-a-oreille

Une technique vieille comme le monde,
mais 6 combien efficace ! Votre maman
en parle a une amie qui le répéte au
boulot. Ensuite, une personne qui
cherche une propriété dans le secteur
recoit I'information. Et voila ! Un acheteur
potentiel vient d’étre trouvé !

© Décembre 2025 IMMO KLIA- Tous Droits Réservés
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Une communication ciblée

Les campagnes marketing de votre
courtier immobilier sont congues pour
cibler spécifiquement les acheteurs
qui recherchent des biens comme le
voétre.

=l
[

Les visites libres

La visite libre est un outil efficace pour
accélérer le processus de vente, a
condition qu’elle soit bien organisée ! Votre
courtier immobilier s’occupera d’organiser
et d’en faire la promotion afin d’attirer
des acheteurs potentiels a visiter votre
propriété avec ou sans rendez-vous a
une date prédéterminée.

La publicité Web

Le Web est aujourd’hui un outil
incontournable (réseaux sociaux, sites

de grandes annonces, sites de petites
annonces, etc.) pour vendre sa maison.

Il permet d’atteindre un plus

grand nombre d’acheteurs et de faire valoir
les qualités qu’offre votre bien grace aux
photos ou aux outils de géolocalisation.

La pancarte « A vendre »

La pancarte « A vendre » demeure,
encore aujourd’hui, un moyen de publicité
extrémement efficace ! Elle permet d’offrir
une visibilité au voisinage immédiat et aux
passants. Exigez-la dés I'inscription de
votre propriété !

26




Les visites

Voici quelques précieux conseils pourvous
assurer du bon déroulement des visites

Faites briller votre maison et
allumez toutes les lumiéres

= Nettoyer et dépersonnaliser votre demeure ;
= Ouvrir vos stores et vos rideaux ;

= Remplacer les ampoules grillées ;

= Décorer vos piéces avec des fleurs et des
plantes vertes.

© Décembre 2025 IMMO KLIA — Tous Droits Réservés

Evitez de cuisiner avant
les visites

Aérez les piéces et allumez une bougie parfumée. D’ailleurs, il
vaut mieux opter pour une fragrance légére Pour créer une
ambiance réconfortante et accueillante, n’hésitez pas a préparer
une fournée de biscuits ou a faire couler du café. Ces odeurs
familiéres raviront les visiteurs et contribueront a créer un
sentiment de « chez-soi ». Ainsi, vous mettrez toutes les chances
de votre cété pour séduire les potentiels acheteurs.

PENDANT 9.VISITES 27




Laissez les visiteurs
circuler librement

Vous voulez que les visiteurs soient détendus
et qu’ils se sentent déja chez eux. Restez a
I'écart et laissez votre courtier accompagner
les visiteurs. Il sait quelles caractéristiques
intéressent les acheteurs et peut mieux
réussir a les mettre en valeur.

Ne précipitez rien

N’essayez pas d’intéresser le client a acheter
des meubles avant qu’il ait décidé d’acheter
la maison. Vous pourriez compromettre la
transaction. ll est important d’attendre le
moment opportun.

Décembre 2025 IMMO KLIA- Tous Dreits Réserves

Ne négociez pas avec I'acheteur
qui est accompagné d’un
courtier

Il est peut-étre tentant de discuter avec
I’acheteur du prix de vente ou de la prise de
possession, mais il est plus sage de laisser
le courtier s’en occuper. Il est qualifié pour
négocier en tenant compte de vos intéréts.

PENDANT 9. VISITES
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La promesse d’achat

La Promesse d’achat est un document qui formalise I'offre
d’achat d’un acheteur potentiel. Il contient les termes et
les conditions de I'offre, y compris le prix proposé pour
la propriété, les conditions de financement, les délais,

les modalités de paiement, les inclusions et exclusions,

et toutes autres conditions spécifiques a I'offre.
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Utilité de la promesse d’achat

Engagement clair : Elle formalise I'intention de I’acheteur et ’engagement du
vendeur. Cela apporte une certaine sécurité aux deux parties dans le cadre
des négociations.

Protection des intéréts de I’acheteur : En incluant des conditions suspensives,
I’acheteur peut assurer qu’il a les options nécessaires pour se retirer de la vente
sans pénalités, en cas de problémes.

Fixation du prix : Une fois la promesse d’achat signée, le prix est généralement
bloqué pour une certaine durée.

Premiers pas vers I’acte authentique : La promesse d’achat est souvent le premier
pas vers le processus de signature de I’acte de vente chez le notaire, ce qui
précéde I'acquisition officielle du bien.

Facilitation des démarches : Elle peut également faciliter I’obtention de
financements, car les banques peuvent demander une preuve d’engagement pour
I'achat.




Les offres d’achat et
les négociations

Il s’agit d’un moment palpitant et souvent empreint
d’émotions. Il faut donc rester objectif ! Ne vous
inquiétez pas, votre courtier immobilier IMMO KLIA

vous guidera tout au long du processus.

€€ .

Prendre connaissance  Ne pas s’arréterau prix  Discuter de I'offre

des offres ) o _
C’est a ce moment que les émotions Prenez le temps d’en discuter avec

Votre courtierimmobilier vous peuvent se faire sentir, mais il faut votre courtier. N’hésitez pas a poser des
rester calme et prendre le temps de tout questions et demander des précisions.

présentera chaque offre soumise.
analyser. Votre courtier immobilier saura

vous conseiller quant a 'interprétation
et au bien-fondé de I’offre dans son
ensemble.
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3 options
pourrépondre
a une offre :

© Décembre 2025—- Tous Droits Réservés

Accepter I'offre

Tous les termes de I'offre d’achat (prix, conditions, date d’occupation, etc.) vous
conviennent, donc vous acceptez leur proposition. Notez qu’une offre d’achat
acceptée devient un contrat irrévocable. Vous devrez alors vous conformer a
toutes les conditions de vente prévues dans celle-ci.

) Refuser I'offre

L’offre est tout simplement trop loin du prix demandé ou alors certaines
conditions sont totalement déraisonnables.

©) Faire une contre-offre

L’offre qu’on présente ne vous satisfait pas entierement. Vous faites donc
une contre-offre, par exemple, en incluant ou en excluant certains éléments,
en modifiant le prix de vente ou encore, en changeant les délais (date
d’occupation).
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L’achat est conditionné a I’obtention du financement

L’acheteur doit la plupart du temps obtenir un prét hypothécaire afin de procéder a I’achat de la
propriété convoitée. Conséquemment, la vente aura lieu seulement si I’acheteur obtient son
prét hypothécaire. Afin de réaliser cette clause, I’engagement du préteur devra étre exempt de
conditions.

L’achat est conditionné a la vente de sa maison

L’acheteur n’a pas encore vendu sa maison et il veut se mettre a I'abri du coit de deux propriétés.
Votre courtier se renseignera auprés du courtier de I'acheteur sur la maison de celui-ci et sur les
chances qu’il a de la vendre rapidement.

L’achat est conditionné a I'obtention des informations urbanistiques

Cette clause vise a protéger I’acheteur contre d’éventuelles contraintes ou restrictions
administratives pouvant impacter son projet.

MMO KLIA — To)oits Réservés
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Conclure la v_ente
chez le notaire

Dés que la promesse d’achat ou la contre-proposition

est acceptée et que toutes les conditions sont réalisées,
il ne reste qu’a officialiser la transaction chez le notaire.
Cette visite est obligatoire afin d’entériner I’'acte de vente.

Le role du notaire

= Verification de I'identité et de la capacité juridique ;
* Analyse du compromis ou assistance pour le rédiger ;
*= Vérification du financement;
* Recherche hypothécaire
* Recherche et vérification des documents administratifs et obligatoires ;

* Examiner les titres de propriété ;
* Lecture et explication de l'acte ;
* Sécurisation des fonds
* Réglement des paiement;
* Rédiger, faire signer et publier 'acte de vente au registre des hypothéques ;

* Etc....
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Le choix du notaire et
les frais a payer

En Belgique, chaque partie est libre de choisir son
notaire : le vendeur peut choisir son notaire,
I’acheteur peut également choisir le sien.

Important : Avoir deux notaires n’augmente pas le
coit pour le vendeur ou pour I’acheteur. lls partagent
les honoraires, fixés par I’Etat. Donc : 2 notaires =
méme prix qu’1 notaire.

Avoir le méme notaire que I'acheteur : Avantage

Avoir le méme notaire que I'acheteur : Inconvénient

+ Inconvénients pour le vendeur

Le notaire défend officiellement les deux parties ||
reste neutre, mais : il répond souvent plus aux

questions de I'acheteur.

*  Moins de conseil personnalisé : Si
vous étes vendeur et : vous avez un
héritage, un divorce, des dettes,
une clause spéciale, — mieux vaut
avoir votre propre notaire.

* Pas d’expertise extérieure Un
deuxiéme notaire peut détecter un

point juridique oublié (urbanisme,

v" Avantages pour le vendeur servitudes...).

v' Simplicité et rapidité Tout est centralisé : un seul
dossier, une seule communication.

¥' Moins de risques de délais supplémentaires : @ Recommandation de votre courtier IMMO KLIA :

Deux notaires = deux agendas — parfois délais

plus longs. e Ventesimple, sans litige, vous étes serein Un

- . - . . | notaire = OK
v" Economie de temps administratif Moins seul notaire = 0
d'échanges, moins de documents a renvoyer. e Vente avec complexité juridique Gardez votre

propre notaire.

e  Vousvoulez un conseil 100 % dédié a vos
intéréts : prenez votre notaire.
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Les documents requis a I’acte notarié

= Copie de la promesse d’achat et de ses annexes ;
= Certificat de localisation en régle ;

= Impot foncier ;

= Titres d’acquisition de la propriété ;

= Contrat de mariage ou certificat de divorce ;

= Police d’assurance feu/vol ;

= Copie des recgus ainsi que des garanties des travaux majeurs effectués sur
la propriéteé ;

= Copie du prét hypothécaire ou de la quittance.
S’ily a lieu:
= Déclaration de copropriété ;

= Coordonnées du syndicat des administrateurs des condominiums ; contrat de
location (chauffe-eau, systeme d’alarme, etc.) ;

= Copie des baux.
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Le déeménagement

Comment bien organiser son déménagement ?

Vous vous lancez dans une grande aventure dans

les prochaines semaines : vous déménagez dans
votre toute nouvelle propriété ! Ce n’est un secret pour
personne, un déménagement peut-étre a la fois trés
excitant et trés stressant. Pour que cette journée se
déroule dans la bonne humeur, nous avons dressé
une liste de conseils a suivre avant et pendant pour
bien organiser votre déménagement.
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Avant le déménagement

Fixez la date du déménagement. Si c’est possible, prévoyez quelques jours avant cette date
pour peindre et faire le ménage.

Obtenez des soumissions aupreés de plusieurs déménageurs et assurez-vous qu’ils sont
fiables. A noter que lors de la haute saison, le 1°" juillet, les tarifs peuvent doubler. Vous devez
aussi réserver des semaines a I’avance.

Planifiez la réinstallation de vos services Internet et cable dans votre nouvelle résidence.

Faites vos démarches pour faire votre changement d’adresse :

Commencez afaire le tri de tous vos biens. Jetez, donnez ou vendez tous ce que vous n’utilisez
plus.

Les services publics : électricité, gaz, mazout, téléphone, cablodistribution
(cable/internet), etc.

Assurances : habitation, vie, auto et affaires

Fournisseurs divers : banque, vos fournisseurs de cartes de crédit,
votre pharmacie, etc.

Planifier votre déménagement
Procurez-vous des boites, du ruban adhésif, des marqueurs, papier journal et papier bulle.

Elaborez un systéme d’organisation qui vous aidera a repérer facilement ce qu’ily a dans les
boites.

Déterminez qui va vous aider le jour J.
Trouvez qui va garder vos enfants et vos animaux de compagnie.

Vérifiez s’il n’est pas nécessaire de réserver I’'ascenseur ou une place de stationnement pour
le camion.

Dressez une liste de choses a faire avant la fameuse journée.

Quelques semaines avant

Commencez a emballer les choses que vous n’utilisez pas tous les jours : les vétements et
accessoires d’hiver ou d’été, la belle vaisselle, les livres, les décorations, etc.

Ecoulez la nourriture dans le congélateur et dans le garde-manger.

Faites les changements d’adresse.
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La semaine avant
Emballez le plus d’objets possible pour éviter de tout faire la veille du déménagement.
Démontez les meubles si le déménageur ne le fait pas.
Nettoyez I'intérieur et I'extérieur des électroménagers.

Allez peindre et nettoyer votre nouvelle demeure, si c’est possible.

La veille du déménagement
Finissez d’emballer tous vos biens.

Préparez une boite avec tous les produits nettoyants et les articles nécessaires pour
nettoyer.

Débranchez les appareils électroniques et prenez des photos pour la réinstallation.

Débranchez la laveuse et videz le tuyau.

Préparez une « trousse de survie » et une glaciére pour le lendemain : eau, collations,
ustensiles et vaisselles jetables, papier de toilette, essuie-tout, produits nettoyants,
médicaments, etc.

Faites une valise de vétements et d’articles indispensables pour les prochains jours.

Le grand jour est enfin arrivé !

ANCIENNE PROPRIETE
Confirmez I'adresse avec les déménageurs.
Débranchez le réfrigérateur et tout autre appareil.

Faites un dernier petit ménage (sortir les poubelles et passer un coup de chiffon surtoutes
les surfaces).

Assurez-vous que chaque piéce est vide, que toutes les lumiéres sont éteintes et les
robinets bien fermés.
NOUVELLE PROPRIETE
Arrivez avant les déménageurs.
Réservez une place de stationnement pour le camion.
Faites le tour des lieux pour vous assurer que tout est en bon état.
Supervisez le travail des déménageurs.
Nettoyez les pieéces qui ont besoin d’un coup d’éclat.

Déballez les boites, au fur et a mesure, piéce par piéce.
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Bon deménagement !

Nathalie Kouamo
Agente immobiliere agréée
RaGSM :+32478 03 6108
@ Site : www.immoklia.be
B Email : contact@immoklia.be
A IPI/BIV : 517 666
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