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NOMBRE
de biens vendus

TAUX DE
réussite

TEMPS MOYEN
de vente

ÉCART MAXIMUM 
ENTRE NOTRE 

ESTIMATION
et le prix de vente

700 91% 65j 3%

C’est avec ENTHOUSIASME et DÉTERMINATION que nous commercialisons
chaque jour les biens de nos propriétaires.

Nous serons honorés de vous compter parmi nos clients!

h0�yّ!R�ªm0²� �(�ªÀ�20ة ans d’expérience en immobilier!

...COLOR IMMO

En 2009, après 10 années passées dans des agences immobilières renommées de 
la région, Jean-Charles décide de créer son propre concept d’agence immobilière…

Basé sur un code de couleurs associé à des services, le succès est immédiat. Passion-
né par le bâtiment & en possession d’un graduat en construction, ses domaines sont 
notamment l’évaluation des biens, les techniques de construction, les aspects urbanis-
tiques ainsi que le développement de projets immobiliers neufs. Jean-Charles est égale-
ment fondateur de Secundo (vente de biens en Espagne).

Nous vous accompagnons de A à Z pour 
l’achat de votre bien en Espagne.

RÉALISONS ENSEMBLE VOTRE RÊVE
DE MONTAGNE

Retrouvez-nous en vidéo
sur les réseaux sociaux !

      info@secundo.com        www.secundo.com 
      +32 (0)81 30 64 46

      info@noveno.com        www.noveno.com 
      +32 (0)81 39 11 56

201999-2019AN S
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ACCOMPAGNEMENT EN
DÉMARCHES ADMINISTRATIVES

À LA POINTE 
DE LA TECHNOLOGIE

MARKETING 
PERFORMANT

ACCOMPAGNEMENT EN
MATIÈRE FISCALE

ATTRACTIVITÉ DES
BIENS SUR LE MARCHÉ

SPÉCIFICITÉS LIÉES À LA
PROMOTION IMMOBILIÈRE

• Certif icat CU1, CE, PEB…
• Titre de propriété
• Conformité «citerne à mazout»
• Urbanisme
• et bien plus…

• Méthode de travail 100% digitale
• Logiciel et database online:
• Des partenaires de pointe : nous collaborons 
avec une agence de marketing spécialisée 
dans l’immobilier
• etc…

• Sites web Color & partenaires (Immoweb…)
• Réseaux sociaux (Facebook & Instagram)
• Panneautage eff icace
• Le tout géré par notre agence de marketing

• Démembrement de propriété
• Achat & vente de parts de société

• Calcul de rentabilité
• Frais d’acquisition

• et autres…

• Photos immobilières professionnelles
• Livret professionnel

• Homestaging réel, aménagement d’intérieur
• Homestaging virtuel, aménagement 3D 

sur base des photos
• Reportages en drone

• Visites virtuelles 

• Le régime TVA
• La loi Breyne

• Réglementation urbanistique
• Construction & vente sur plan
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NOTRE CREDO,
des services en 
plus...

yȌɐȺ�ƮƶƧǶǞȁȌȁȺ�ɈȌɐɈƵ�ɐȁƵ�ȺƶȲǞƵ�ƮƵ�ȺƵȲɨǞƧƵȺ
ƦƊȺƶȺ�ȺɐȲ�ɐȁ�ƧȌȁƧƵȯɈ�ƮƵ�ƧȌɐǶƵɐȲȺة�ɨǞȺƊȁɈ�ɐȁƵ
ɈȲƊȁȺƊƧɈǞȌȁ�ƮƊȁȺ�ǶƵȺ�ǿƵǞǶǶƵɐȲƵȺ�ƧȌȁƮǞɈǞȌȁȺخ

Nous réalisons dans les règles de l’art une estimation selon les 
méthodes prônées par l’ABEX et déterminons la valeur intrin-
sèque du bien. Par points de comparaison et grâce à notre expé-
rience, nous évaluons également la valeur du marché.

Différents facteurs influencent en effet la valeur d’un bien.
• En premier lieu, la situation qui est primordiale et qui va condi-
tionner une partie du prix.
• Ensuite entrent en considération la surface habitable, la super-
f icie du terrain, l’état du bien, le nombre de chambres, les f ini-
tions etc.

Quelle est la valeur de ma maison?

Il est diff icile d’avoir une idée réaliste de la valeur de sa 
maison. Un agent immobilier a l’avantage d’être objectif 
et a une parfaite connaissance du marché.

COLOR dispose d’une liste d’acquéreurs potentiels via une da-
tabase alimentée en permanence.

2 ENVOI AUTOMATIQUE DES NOUVEAUTÉS À TOUS 
NOS CANDIDATS ACHETEURS EN ATTENTE

1ÉVALUATION GRATUITE DE VOTRE BIEN 
PAR UN VÉRITABLE EXPERT DE LA RÉGION !
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5 RÉDACTION DU COMPROMIS DE VENTE ET 
CONSEILS POINTUS EN URBANISME, FINANCE,
DROIT IMMOBILIER ET FISCALITÉ

La vente d’un bien fait appel à de nombreuses législations diffé-
rentes et requiert des compétences  spécif iques dans des ma-
tières variées.

Outre des aspects urbanistiques et de droit immobilier, la tran-
saction peut, par exemple, avoir un impact f iscal important. Nos 
domaines d’expertise variés permettent de vous donner des 
conseils judicieux.

Un acheteur potentiel souhaite effectuer des travaux dans l’ha-
bitation et a besoin d’une idée de prix pour boucler son budget.

yȌɐȺ�ƮƵǿƊȁƮȌȁȺ�Ɯ�ɐȁ�ȯȲȌǏƵȺȺǞȌȁȁƵǶ�ƮƵ� ȲƶƊǶǞȺƵȲ�ɐȁ�ƮƵɨǞȺ�Ɗ˛ȁ�ȱɐƵ�
l’acquéreur ait toutes les cartes en main pour prendre sa décision.

4 TRAVAUX 
DE VALORISATION

3 DÉMÉNAGEMENT

Nous organisons votre déménagement avec l’aide d’un profes-
sionnel. Vous n’avez rien à faire, on s’occupe de tout !



Vous souhaitez qu’un professionnel tonde votre pelouse pen-
dant les périodes de visite ?

Nous nous chargeons d’organiser l’entretien de votre espace 
vert af in que les abords soient toujours impeccables.

La première impression est primordiale dans le cadre d’une vente im-
mobilière. Notre home stager vous donne des conseils simples et eff i-
caces lors de la mise en vente af in de séduire d’emblée les visiteurs.

Basée sur des principes simples, cette technique, née aux USA, permet 
de réaménager l’espace de vie af in de faciliter et d’accélérer la vente, en 
présentant mieux le bien et en le rendant plus attractif pour un large 
public.

Le Virtual Staging reprend les mêmes principes que le homestaging 
réel. Nous immergeons les candidats acquéreurs dans leur futur chez-
eux à travers l’agencement 3D de pièces sur la base des photos profes-
sionnelles que nous réalisons.

Plusieurs astuces permettent d’obtenir un prix correspondant à 
la valeur réelle de votre maison :
- Rangez votre maison, vous donnerez un meilleur effet et on sait 
que la première impression est très importante.
- Retirez les meubles des couloirs et autres endroits confinés, 
vous augmenterez la sensation d’espace.
- Ouvrez les tentures et allumez quelques lumières.
- Tondez votre pelouse et entretenez les abords. Un extérieur soi-
gné sous-entend un intérieur en bon état.
- Demandez conseil à un home stager qui vous aidera à déper-
sonnaliser votre intérieur.
- Faites-vous aider par un agent immobilier compétent qui saura 
vous accompagner eff icacement.

Comment augmenter mes chances de vendre au meilleur prix?

6 ENTRETIEN
PARCS ET JARDINS

7 HOME STAGING & VIRTUAL STAGING
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NOUS INVESTISSONS POUR VOUS
auprès de professionnels

Chez Color, nous ne pensons pas maîtriser 
tous les aspects qui flottent autour de notre 
profession. Tout comme nous confions nos 
f inances à un comptable, nous confions 
notre marketing à une agence spécialisée 
dans l’immobilier.

Chacun de nos biens est étudié par l’équipe 
de Flexvision qui a pour but de nous ame-
ner un maximum d’acquéreurs !

NOUS NE SOMMES PAS
MARKETEURS

NOUS NE SOMMES PAS
PHOTOGRAPHES

Dans la même logique, nous confions la 
mise en valeur de votre bien à des pro-
fessionnels de l’image qui réaliseront des 
reportages eff icaces et très complets, 
convertis ensuite en une brochure très 
vendeuse !

Photos, plans, métrés, et même vidéo, 
drone ou encore home staging virtuel ou 
plans 3D : tout est mis en oeuvre pour que 
votre bien se vende le plus vite possible au 
meilleur prix. 
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LES SERVICES
SERVISCO

PHOTOS
PROFESSIONNELLES

LIVRET DE 
PRÉSENTATION

PLANS 3D

MÉTRÉS

PLACEMENT DE 
PANNEAUX

(ª�y0

PLANS

VIDÉOS

VISITE VIRTUELLE

MATTERPORT 3D HOME STAGING 3D



PHOTOS PROFESSIONNELLES

La photographie immobilière, ce n’est pas 
simplement « chouette », c’est juste « obligatoire »

C’est le premier vecteur de vente de votre bien. Vos photos ont quelques se-
condes pour convaincre un acquéreur de regarder votre bien ou de passer au  
suivant. Alors, lorsque nous voyons des agents immobiliers, même armés 
de matériel professionnel, se rendre chez leur client pour faire eux-mêmes 
les photos du bien, nous sommes toujours effarés. Une photo immobilière 
répond à de nombreux critères et demande une maîtrise totale de l’appa-
reil. 

!ƊƮȲƊǐƵ� ƵǏ˛ƧƊƧƵة� ȁƵɈɈƵɈƶة� ǶɐǿǞȁȌȺǞɈƶة� ɈȌɐɈ� ƵȺɈ� ǞǿȯȌȲɈƊȁɈخ� !ǘƵɹ� ²ƵȲɨǞȺƧȌة�
nos opérateurs sont tous formés en photographie. C’est leur métier et leur 
compétence première.

Les photos passent ensuite chez un retoucheur qui veille à retravailler le 
ȲƵȁƮɐ� Ɗ˛ȁ� ȱɐƵ� ǶƊ� ȯǘȌɈȌ� ȺȌǞɈ� ɈȌɐɈ� ȺǞǿȯǶƵǿƵȁɈ� ǞǿȯƵƧƧƊƦǶƵخ�Ce service de 
base augmente vos chances de vendre de façon fulgurante.
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MÉTRÉS

Des mesures justes pour 
une vente plus rapide

Notre opérateur, armé de son télémètre laser, 
prend toutes les mesures de votre bien af in d’en 
tirer, ultérieurement, des plans complets et un li-
vret de présentation exhaustif.

Pourquoi est-ce important ? Un acquéreur sou-
haite parfois savoir si ses meubles trouveront leur 
place dans son nouvel environnement ou, tout 
simplement, si les diverses pièces de la maison 
pourront abriter tous les membres de sa famille. 
De plus, pour certains, des chiffres parlent plus 
que des photos lorsqu’il s’agit de visualiser un es-
pace.



PLANS

Un plan vaut mieux que des mots…

Chez Servisco, nous offrons tous les types de services. Le plan 2D est une 
base incontournable découlant immédiatement de la prise des métrés.

Permettez à vos potentiels acheteurs de visualiser les lieux sans investir 
une somme importante puisque ce service fait partie d’un pack de base le 
moins cher du marché !

Vos plans sont personnalisés aux couleurs de votre agence.

MAGAZINE IMMOBILIER COLOR 202012
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LIVRET DE PRÉSENTATION

Aidez vos acheteurs en 
les informant au mieux !

Pourquoi un livret de présentation ?

Sorte de petit catalogue de présentation du bien, 
le livret de présentation regroupe toutes les infor-
mations nécessaires, par exemple, pour faciliter 
l’obtention d’un prêt.

Plans, photos de chaque pièce, certif icats, mé-
trés complets, équipement détaillé, sols, murs, 
raccordements : tout y est. Le visiteur peut donc se  
replonger dans la maison en détail, en parler avec ses 
proches, la présenter aux personnes responsables 
de son prêt, aux professionnels qui l’aideront à  
effectuer des travaux etc. La vente est considéra-
blement facilitée. 



PLACEMENT DE PANNEAUX

Nous faisons tout pour rendre votre 
quotidien plus simple !

Servisco va jusque là ! La pose du panneau ou des panneaux lorsque cela 
est nécessaire.

Choisissez l’endroit idéal où placer vos panneaux ainsi que le type de f ixa-
tion dans votre espace client et votre opérateur se chargera du placement.

C’en est f ini des clous et des vis pour vous !

MAGAZINE IMMOBILIER COLOR 202014
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VIDÉOS

Vidéo immobilière

C’est LA grande tendance immobilière ! La vidéo, 
fortement utilisée sur les réseaux sociaux ou, pour-
quoi pas, diffusée sur vos écrans publicitaires, est  
devenue un incontournable.

Notre équipe a mis au point des procédures ultra 
précises permettant d’aboutir à des résultats ex-
cellents pour tous les types de biens.

Choisissez vos intro et outro, concevez votre mo-
dèle avec nos concepteurs puis suivez le proces-
sus à l’infini pour tous les biens pour lesquels vous 
en ressentez le besoin. Sélectionnez vos mots-
clés, décidez si vos agents font partie des scènes 
ou non, bref, faites VOTRE vidéo mais avec des  
professionnels.

Envie de voir quelques exemples ? Rendez-vous 
sur notre chaîne Vimeo !



PLANS 3D

Le plan 3D : projetez-vous dans l’espace !

Pour un bien vétuste comme pour un bien de belle facture, un plan 3D 
reste une solution ultra percutante. Le bien vétuste permet d’être imaginé  
autrement, mieux, comme déjà rénové. 

L’acheteur peut ainsi rêver de son nid douillet. Le bien déjà parfaitement 
en état est également mieux appréhendé, mieux compris, particulièrement 
pour les personnes qui ont besoin de se projeter dans un espace plus clair.

Issus du relevé de métré, nos plans 3D expriment une réalité plausible, avec 
un mobilier moderne et épuré qui s’accorde parfaitement avec les tendances  
actuelles.

MAGAZINE IMMOBILIER COLOR 202016
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VISITE VIRTUELLE

La visite virtuelle avant de
concrétiser la rencontre…

Nous proposons plusieurs techniques de visites 
virtuelles immobilières, toutes au service de la 
vente de vos biens. Certaines offrent des possibi-
lités différentes.

La visite virtuelle traditionnelle, à la différence du 
Matterport dont nous vous parlerons ci-dessous, 
permet également de montrer les extérieurs des 
bâtiments.

Promenez-vous dans les lieux avant même d’aller 
les visiter !



DRONE

Prenez de la hauteur !

Parfois, il est important d’observer une propriété depuis le ciel pour la per-
cevoir d’un autre point de vue.

!ǘƵɹ� ²ƵȲɨǞȺƧȌة� ȁȌȺ� ȌȯƶȲƊɈƵɐȲȺ� ƮȲȌȁƵȺ� ƧƵȲɈǞ˛ƶȺ� ɨȌɐȺ� ǐƊȲƊȁ-
tissent un tournage de qualité, en toute légalité. Si vous habi-
tez dans une zone plus complexe d’un point de vue administra-
tif, nous pouvons effectuer les démarches qui vous permettront de  
fournir ce service sans risquer une amende.

MAGAZINE IMMOBILIER COLOR 202018
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MATTERPORT 3D

La numérisation spatiale : 
la visite virtuelle next level !

La technologie Matterport permet la modélisation 
d’un intérieur plus vrai que nature. L’acheteur po-
tentiel peut vivre une expérience de totale immer-
sion dans un intérieur quasi réel.

Visitez les lieux sans vous déplacer, explorez-en 
tous les recoins et surtout obtenez des prospects 
ultra-qualif iés !



HOME STAGING 3D

Parfois, un bien immobilier est telle-
ment vétuste que le potentiel ac-
quéreur a bien du mal à s’y projeter. 

Chez Servisco, nous pensons que 
dans un tel cas, rien ne vaut une 
projection virtuelle de ce à quoi 
pourraient ressembler les lieux s’ils 
étaient relookés.

Cette option s’appelle le Home Sta-
ging 3D et est donc virtuelle mais 
permet vraiment d’imaginer le po-
tentiel d’un lieu !

Home Staging 3D

MAGAZINE IMMOBILIER COLOR 202020

AVANT

APRÈS
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RÉSUMÉ
EN IMAGES

Photos HDR

Plans (2D - 3D)

AVANT

APRÈS



Notre processus de

BROCHURE
DE PRÉSENTATION

ÉVALUATION REPORTAGE

COLLECTES ADMINISTRATIVES

• Création d’une brochure 
  professionnelle à destination
  de vos acquéreurs

EXPERTISE > Étude ABEX
• Points de comparaison sur le
  marché
• Détermination d’une valeur
  intrinsèque et vénale

• Reportage photo par Servisco
• Si nécessaire, reportage vidéo et drone
• Retouches professionnelles
• Création des plans
• Création des 3D si nécessaire

• Réalisation du PEB (obligatoire pour la mise en vente)
�ة�ƧƊƮƊȺɈȲƵبٶȌǶǶƵƧɈƵ�ƮƵȺ�ǞȁǏȌȲǿƊɈǞȌȁȺ�ƊƮƮǞɈǞȌȁȁƵǶǶƵȺ!�ا
  informations urbanistiques, titre de propriété…

3

1 2

4

Nous réalisons dans les règles de l’art une estimation selon les normes ABEX et 
déterminons la valeur intrinsèque de votre bien.

Différents facteurs influencent en effet la valeur.
• En premier lieu, la situation, qui est primordiale et qui va conditionner une partie 
du prix.

• Ensuite, entrent en considération la surface habitable, la superf icie du terrain, 
l’état du bien, le nombre de chambres, les f initions, etc. Par points de comparaison 
et grâce à notre expérience du marché, nous évaluons également la valeur vénale.

Nous déterminons enfin un intervalle avec une valeur basse et une valeur haute et, 
en vous concertant, nous f ixons le prix de vente.

Demandez-nous une estimation gratuite et sans engagement !

!�ww0yÀ�§ª�!1(�y²ّy�Ç²د ?



vente. . .  en 10 étapes

ACCOMPAGNEMENT
BANCAIRE

PUBLICATION DU BIEN NÉGOCIATIONS

COMPROMIS

VISITES

ACTES

• Aide au dossier crédit de
  l’acheteur
• Assistance à l’expertise
  bancaire

• Elaboration d’un plan marketing
  par Flexvision
• Publication du bien sur notre site
• Envoi de la f iche du bien à toute
  notre base de données et à nos
  investisseurs

• Soumission d’offres écrites à
  votre approbation
• Aide juridique et f iscale

• Rédaction d’un compromis 
  équilibré
• Centralisation des remarques
  des notaires
• Signature en nos bureaux

• Informations sur l’agenda
  des visites ainsi que sur les
  résultats
• Un seul interlocuteur de
  confiance

• Présence lors de la signature
  des actes authentiques

8

5 7

9

6

10

Dehors:
Jardin entretenu, terrasse ou balcon balayé, ne pas laisser traîner d’encombrants 
ou autre, et rangez! Si des travaux sont en cours, aménagez un passage pour que 
le visiteur puisse marcher sans se salir les pieds.

Dedans:
��ƶȲƵɹ�ɈȌɐɈƵȺ�ǶƵȺ�ȯǞǄƧƵȺ�ƵɈخ�1ɨǞɈƵɹ�ȱɐƵ�ƮƵȺ�ȌƮƵɐȲȺ�ȁƵ�˜ȌɈɈƵȁɈ�ƮƊȁȺ�ǶƊ�ǿƊǞȺȌȁا
 quelques heures avant la visite, allumez une bougie parfumée laissant planer une
 délicate odeur.
• Cuisine rangée, sanitaires propres, pièces débarrassées, lits refaits…
• Au cours de la visite, vous pouvez faire des suggestions d’aménagement. Vous
 connaissez bien l’endroit, vous vous êtes familiarisé avec les rythmes de la maison,
 les endroits où il est préférable de se tenir en fonction du soleil, de la vue, etc.
 Vous  pouvez l’expliquer au futur occupant qui doit sentir que vous y avez été bien.

CONSEILS POUR METTRE VOTRE BIEN EN VALEUR
La première impression est la plus importante!

?



Évaluation

ÉVALUATION

EXPERTISE > Étude ABEX
• Points de comparaison sur le marché
• Détermination d’une valeur intrinsèque et vénale

Nous passons dans chaque pièce afin de 
prendre les mesures, relever les équipe-
ments, évaluer la qualité de la construc-
tion et des f initions. 

Sur cette base, nous réalisons une estima-
tion selon les normes ABEX et détermi-
nons une valeur intrinsèque. Selon notre 
expérience du marché, nous déterminons 
également une valeur vénale. L’évaluation 
est totalement gratuite. 
Dès que votre décision de vendre est 

prise, nous signons la mission de cour-
tage qui est le contrat régissant les droits 
et obligations des propriétaires et de 
l’agence. Ce contrat est conforme à la loi 
et est contrôlé par l’I.P.I., l’Institut des Pro-
fessionnels de l’Immobilier. 

Il précise notamment le prix de vente, la 
commission, la durée et l’obligation pour 
l’agence de vous informer au minimum 
mensuellement.

1

L’estimation est-elle gratuite?

Oui, l’expertise est totalement gra-
tuite. Lors de ce premier contact, 
nous évaluons votre maison et ré-
pondons à toutes vos questions re-
latives à la vente. Vous prof itez ainsi 
de nos conseils et de notre expé-
rience du marché, et ce, sans enga-
gement.

?

«…l’évaluation est
totalement gratuite…»
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Reportage

REPORTAGE

• Reportage photo par Servisco
• Si nécessaire, reportage vidéo et drone
• Retouches professionnelles
• Création des plans
• Création des 3D si nécessaire

Nous envoyons chez vous un opérateur 
Servisco qui, selon votre meilleure conve-
nance, réalisera un reportage complet de 
votre bien. Il relèvera toutes les informa-
tions, du nombre de prises électriques par 
pièce, aux matériaux utilisés. 

Si nous estimons que votre bien le néces-
site, nous prévoirons également un shoo-
ting avec drone, en toute légalité, puisque 
les opérateurs sont agréés. 

Tout le travail est ensuite retouché par un 
professionnel, des plans 2D ou 3D selon les 
besoins sont créés. 

Encore une fois, ce service est compris 
dans notre travail et rien ne vous sera fac-
turé en supplément. 

Vous pouvez cependant nous aider en sui-
ɨƊȁɈ� ǶƵȺ� ȲƵƧȌǿǿƊȁƮƊɈǞȌȁȺ� ƮƵ� ǶƊ� ȯƊǐƵٶ �د
-Conseils pour mettre votre bien en vaٶْ
leurخٓٶ

2

« … ce service est compris dans 
notre travail et rien ne vous sera 

facturé en supplément… »
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Brochure de présentation

BROCHURE DE PRÉSENTATION

• Création d’une brochure professionnelle à 
  destination de vos acquéreurs

3

΁Ο�łáö͓ΟŎĦœŎΟĘáΟĞĦğÝáΟŮΟ÷¾÷ğáΠ͗Ο΂

Lorsque vous achetez une voiture, on vous  
fournit un catalogue complet. Chez Co-
lor, nous pensons qu’une maison en mé-
rite autant puisque c’est l’achat d’une vie. 
C’est pourquoi, sur la base du reportage 
réalisé par l’opérateur Servisco, nous re-
cevrons une brochure complète présen-
tant le bien dans son intégralité, pièce par 
pièce. 

De quoi laisser au visiteur un vrai outil 

pour être convaincu et assurer un vrai ser-
vice qualitatif. 
Cette brochure nous permet aus-
si de vous éviter des visites inu-
tiles puisque nous pouvons 
l’envoyer aux potentiels visiteurs af in qu’ils 
soient certains que le bien répond à leurs 
ƊɈɈƵȁɈƵȺخ� ȲƵǏة�ɈȌɐɈ�ǶƵ�ǿȌȁƮƵ�ɯ�ǐƊǐȁƵثٶ

Ce service, lui aussi, fait partie de notre 
service classique.
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Collectes administratives

COLLECTES ADMINISTRATIVES

• Réalisation du PEB (obligatoire pour la mise en 
vente)
�ة�ƧƊƮƊȺɈȲƵبٶȌǶǶƵƧɈƵ�ƮƵȺ�ǞȁǏȌȲǿƊɈǞȌȁȺ�ƊƮƮǞɈǞȌȁȁƵǶǶƵȺ!�ا
  informations urbanistiques, titre de propriété…

4
« Nous prenons soin de vous 

garantir une vraie tranquillité 
d’esprit et de vous éviter les

mauvaises surprises »

Réalisation du PEB (obligatoire pour la 
mise en vente)

!ȌǶǶƵƧɈƵ�ƮƵȺ�ǞȁǏȌȲǿƊɈǞȌȁȺ�ƊƮƮǞɈǞȌȁȁƵǶǶƵȺبٶ� 
cadastre, informations urbanistiques, titre 
de propriété…

Nous constituons également un dossier  
administratif complet comprenant no-
tamment les diverses informations ad-

ministratives (situation urbanistique, 
cadastre, titre de propriété, etc.).  C’est 
aussi nous qui nous chargeons de faire  
réaliser le PEB qui est une obligation lé-
gale lors de la vente d’un bien en Bel-
gique. 

Nous prenons soin de vous garantir une 
vraie tranquillité d’esprit et de vous éviter 
les mauvaises surprises. 
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Publication du bien

PUBLICATION DU BIEN

• Elaboration d’un plan marketing par Flexvision
• Publication du bien sur notre site
• Envoi de la f iche du bien à toute notre base de
  données et à nos investisseurs

5

« L’agence paie la publicité, vous 
ne déboursez absolument rien »

Chacun de nos biens passe entre les mains 
de notre équipe marketing qui est char-
gée de générer le plus de contacts pos-
sible. Votre bien suivra donc un trajet mar-
keting qui lui sera propre, en fonction de 
ses spécif icités. 

Le bien est également publié sur notre site 
puis son parcours de découverte débute 
auprès du public. Nous faisons sa promo-
tion sur les réseaux sociaux, il est publié sur 
Facebook et nous le mettons en évidence 
à travers du contenu sponsorisé. L’agence 

paie la publicité sur Facebook et la publi-
cité réelle, vous ne déboursez absolument 
rien. Selon vos souhaits, nous mettons un 
panneau.

Si vous le souhaitez, notre home stager vient 
vous donner des conseils af in de rendre la  
première impression la plus positive pos-
sible.

Ce service est intégré dans nos presta-
tions et est également gratuit.
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Visites

VISITES

• Informations sur l’agenda des visites ainsi que sur
  les résultats
• Un seul interlocuteur de confiance
• Visites virtuelles avec Nodalview

6

Puis-je suivre en temps réel 
l’évolution de la vente?

Oui, nous avons mis au point un logiciel sur  
mesure qui permet notamment de vous infor-
mer en temps réel sur l’évolution de la vente. 
Grâce à un mot de passe, vous accédez à un 
espace sécurisé où vous pouvez suivre les de-
mandes d’information des acheteurs poten-
tiels, le suivi des visites et des offres.

Vous n’êtes pas familier avec l’informatique?
Demandez-nous de vous appeler chaque se-
maine. Car nous concevons la vente de votre 
maison comme un travail d’équipe et il est im-
portant d’avoir une bonne communication.

?

Nous commençons alors l’organisation des visites.

Vous n’êtes jamais dérangé au téléphone, notre secrétariat prend en charge tous les appels, 
répond aux demandes d’informations des clients et donne les premières caractéristiques 
techniques. Vous recevez uniquement les appels de notre secrétaire qui planif ie avec vous 
les visites en fonction de vos disponibilités.

Aucun déplacement grâce aux visites virtuelles

Notre partenaire Nodalview met sa technologie à votre disposition et crée des visites vir-
tuelles de votre bien. C’est comme une visite réelle sauf que le candidat acquéreur n’a pas à 
se déplacer de chez lui. Notre agent pilote la visite en direct et guide le client à travers votre 
bien de manière virtuelle.

« …vous n’êtes jamais dérangé au 
téléphone… notre secrétariat 

planifie avec vous les visites en 
fonction de vos disponibilités… »
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Notre but ? Le meilleur prix

NÉGOCIATIONS

• Soumission d’offres écrites à votre approbation
• Aide juridique et f iscale

7

Puis-je récupérer les droits d’enregistrement ou la TVA 
lors de la revente de ma maison?

Vous pouvez récupérer les droits d’enregistrement à 2 
conditions:
• La revente doit avoir lieu endéans les 2 ans, le délai étant 
   calculé entre l’acte d’achat et l’acte de vente.
• Ne pas avoir bénéficié d’une réduction des droits lors de
  l’achat.

Si vous avez acheté votre maison sous régime TVA, vous  
pouvez récupérer la TVA lors de la revente si l’acte de 
vente est passé au plus tard le 31 décembre de la deu-
xième année qui suit la date de la première occupation. Il 
est néanmoins important de se faire bien conseiller. Vous 
devez également remplir une déclaration auprès du bu-
reau de TVA af in d’obtenir la qualité d’assujetti occasion-
nel à la TVA.

?

« …au final, c’est toujours
vous qui décidez… »

Lors de la réception d’une offre écrite, nous vous la communiquons immédiate-
ment. Nous négocions tous les jours au mieux les intérêts de nos clients. Dès que 
nous arrivons à un accord satisfaisant pour les deux parties, nous passons alors au 
stade suivant. Au f inal, c’est toujours vous qui décidez.
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ACCOMPAGNEMENT BANCAIRE

• Aide au dossier crédit de l’acheteur
• Assistance à l’expertise bancaire

8

Les conditions d’obtention de crédit deviennent de plus en plus strictes et un apport 
de fonds propres est généralement demandé à l’acheteur.

Grâce à notre réseau de relations bancaires, nous pouvons intervenir af in de déblo-
quer des dossiers ou en tout cas d’en accélérer la décision.

« Vous perdez le moins 
de temps possible! »

Accompagnement bancaire
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Compromis

COMPROMIS

• Rédaction d’un compromis équilibré
• Centralisation des remarques des notaires
• Signature en nos bureaux

9

Notre compromis de vente est très détaillé et extrêmement précis. Il est en effet le 
fruit de plusieurs centaines de compromis et a évolué au f il du temps.

Nous réalisons donc le compromis et l’envoyons aux notaires des deux parties af in 
d’avoir leurs remarques. Nous intégrons alors celles-ci dans le document que nous 
signons ensemble dans nos bureaux. À ce moment, l’acheteur verse un acompte qui 
varie entre 5 et 10% du prix de vente. Une fois les documents contresignés, le délai de 
passation des actes est de maximum 4 mois.

Qui rédige le compromis de vente ?

Lorsque l’acheteur et le vendeur ont trouvé 
un terrain d’entente, l’accord est off icialisé par 
un compromis de vente. Nous réalisons le dit  
compromis et nous l’envoyons aux notaires 
des deux parties af in d’avoir leurs remarques.

Nous les intégrons alors dans le document et 
passons au stade de la signature. Une fois les 
documents contresignés, le délai de passa-
tion des actes est de maximum 4 mois.

?
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Actes

ACTES

• Présence lors de la signature des actes authentiques

10

Quels sont les documents à fournir lors de la 
vente?

Plusieurs documents sont indispensables lors de la 
vente de votre maison. Af in de pouvoir répondre de 
manière précise et immédiate aux acheteurs, nous 
réalisons un dossier très complet reprenant notam-
ment les informations cadastrales, la présence ou 
l’absence de servitude, un métré exact de chaque 
pièce, la conformité urbanistique, etc. Nous nous 
chargeons de recueillir ces informations auprès des 
différentes administrations.

Pour la mise en vente, un certif icat de performance 
énergétique du bâtiment (PEB) doit obligatoire-
ment être effectué. Il attribuera à votre maison, 
comme pour un frigo, une lettre allant de A à G en 
fonction des résultats de l’étude et classera ainsi 
votre maison comme un bon ou moins bon élève en 
termes énergétiques.

Lors des actes de vente, un certif icat de conformité 
électrique doit être remis à l’acheteur. En fonction 
des remarques éventuelles, l’acheteur aura 18 mois 
pour remettre en conformité l’installation élec-
trique. De plus, si une cuve à mazout de 3000 litres 
ou plus existe, une attestation de conformité devra 
être fournie par le vendeur.

?
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DU COMPROMIS
de vente à l’acte

Conseil du notaire

Préparation de l’acte

Signature de l’acte et remise des clés

Crédit

Signature du compromis

Finalisation du projet de l’acte, 
décompte et paiement

Formalités après la signature de l’acte

Démarches auprès des 
administratins

Prenez contact avec un notaire avant de 
signer quelque document, même une 
offre d’achat et vérif iez votre capacité 
f inancière.

Le notaire prépare le projet d’acte : il 
s’assure de la réception et de la confor-
mité des renseignements et certif icats 
des administrations dans les délais requis 
af in de garantir la sécurité juridique de 
votre achat.

Vous signez l’acte d’achat chez le 
notaire, qui vous l’explique. Le vendeur 
vous remet les clés.

Félicitations ! 
Vous êtes propriétaire !

Renseignez-vous auprès des banques sur 
l’obtention d’un crédit. Prévenez l’étude 
notariale. La banque transmettra votre 
dossier de crédit au notaire. 

Vous signez votre compromis de vente au-
près du notaire et vous payez une garantie de 
5 ou 10% du prix d’achat.

Le notaire f inalise votre projet d’acte de 
vente, vous le transmet pour vérif ication avec 
un décompte détaillé. Vous payez le solde du 
prix.

Le notaire, entre autres formalités, enregistre 
l’acte pour la perception des taxes, et au bu-
reau Sécurité juridique en vue de sa trans-
cription hypothécaire.

Le notaire s’adresse aux administra-
tions pour obtenir les certif icats et 
renseignements indispensables pour 
sécuriser la vente. Cela nécessite un 
certain délai.

1

3

5

2

4

6

7

8
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DE L’OFFRE D’ACHAT À L’ACTE DÉFINITIF :
un processus bien huilé

CONSULTEZ

SOYEZ VIGILANT

CONSULTEZ

VÉRIFIEZ

Une signature d’offre d’achat vous en-
gage ! Contactez votre notaire avant de 
signer quoi que ce soit !

Remise anticipée des clés = risquée, 
donc déconseillée ! 

Crédit : comparez les offres des diffé-
rentes banques ; soyez aussi attentif aux 
délais de f inalisation du crédit.

Infractions urbanistiques : contrôlez 
le bien minutieusement et rensei-
gnez-vous auprès de la commune.

Dès que l’offre d’achat est acceptée et contre-
signée par le vendeur, la vente est, en théorie, 
ƧȌȁȺǞƮƶȲƶƵ� ƧȌǿǿƵ� Ʈƶ˛ȁǞɈǞɨƵ� ƧƊȲ� ɐȁ� ƊƧƧȌȲƮ�
est intervenu sur le bien vedu et son prix. Il 
est donc essentiel de faire analyser votre ore 
d’achat par un notaire ou ses collaborateurs. 
Vous aurez ainsi la garantie de ne prendre au-
cun risque.

Important : si vous n’avez pas encore la garan-
tie d’obtenir un crédit, insérez-y une condition 
suspensive d’octroi du crédit. Veillez aussi à li-
miter votre offre d’achat dans le temps (24h, 7 
ou 15 jours), etc.

Parfois, l’acquéreur demande au vendeur de dis-
poser des clés et de la jouissance de l’immeuble 
dès la signature du compromis : il est pressé de 
ȯȲȌ˛ɈƵȲ�ƮƵ�ȺƊ�ȁȌɐɨƵǶǶƵ�ǘƊƦǞɈƊɈǞȌȁس��ȺȌȁ�ǶȌǐƵǿƵȁɈ�
ȁٚƵȺɈ�ȯǶɐȺ�ƮǞȺȯȌȁǞƦǶƵ� �س ǞǶ� ɨƵɐɈ� ȲƶƊǶǞȺƵȲ�ƮƵȺ� ɈȲƊɨƊɐɮ�
pour pouvoir s’installer dès la signature de l’acte 
authentique, ...

Cela comporte des risques pour les deux parties :
- Pour le vendeur : décès de l’acheteur avant la
signature de l’acte, l’acheteur ne s’assure pas et 
le bien est endommagé, l’acheteur se voit refu-
ser son crédit hypothécaire, etc.
- Pour l’acheteur : après avoir réalisé des travaux 
et payé une garantie lors de la signature du 
compromis, l’acheteur se trouve confronté à un 
vendeur grevé de dettes, un immeuble saisi, etc.

La réception des clés avant la signature de l’acte 
authentique de vente est déconseillée. Si vous 
souhaitez malgré tout recevoir les clés avant l’acte, 
prenez des conseils à l’étude notariale et signez, le 
cas échéant, une convention de remise des clés, 
claire et précise.

Avant de signer le compromis (voire l’offre), 
renseignez-vous déjà sur votre capacité d’em-
prunt. Une fois votre offre d’achat acceptée, 
faites la tournée des banques et comparez 
leurs conditions (taux, assurances, ouverture 
de comptes, etc). Faites jouer la concurrence.
Veillez à obtenir votre crédit à temps pour le 
vendeur : demandez à votre banque quand le 
ƧȲƶƮǞɈ�ȯȌɐȲȲƊ�ƺɈȲƵ�˛ȁƊǶǞȺƶ�ƊɨƊȁɈ�ƮƵ�ɨȌɐȺ�ƵȁǐƊ-
ger vis-à-vis du vendeur sur une date de paie-
ment !

Exemples d’infractions urbanistiques : 
construction d’une véranda, division d’une 
maison unifamiliale en appartements ou en 
«kots », etc.

Les renseignements délivrés par la commune 
sont théoriques : ils ne correspondent pas 
nécessairement à la réalité de l’immeuble. Ni 
les fonctionnaires communaux ni les notaires 
n’ont la possibilité de visiter chaque immeuble 
ȯȌɐȲ�ɨƶȲǞ˛ƵȲ�ǶٚƵɮƊƧɈǞɈɐƮƵ�ƮƵȺ�ȲƵȁȺƵǞǐȁƵǿƵȁɈȺ
fournis. Seule la confrontation des informa-
tions disponibles à l’urbanisme et la réalité 
du bien (examen approfondi de l’état de l’im-
meuble) vous permettront de vous rendre 
compte que le bien, tel que vous l’achetez, est 
en ordre sur le plan urbanistique.

Prenez contact directement avec le service de 
l’urbanisme de votre commune, au besoin en 
vous faisant assister par des professionnels de 
la construction(architecte, géomètre, etc). 
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ACHAT D’UN BIEN, DROITS
de réduction en Wallonie
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A combien s’élèvent les droits d’enregistrement que je dois payer quand 
j’achète une maison ou un terrain en Région wallonne ?

Quelles conditions et formalités doivent être remplies pour pouvoir bénéficier 
du droit réduit pour habitation modeste en Région wallonne (5 % ou 6 %) ?

Lorsque vous achetez une maison ou un terrain, vous payez un droit d’enregistrement de 12,5 % pour les immeubles 
situés en Région wallonne.

Le droit d’enregistrement est calculé sur base de la valeur conventionnelle (prix et charges stipulés). La base d’im-
position ne peut jamais être inférieure à la valeur vénale du bien immeuble.

Lorsque les parties estiment que le prix convenu est inférieur au minimum que constitue la valeur vénale, elles 
ȯƵɐɨƵȁɈ�ǞȁƮǞȱɐƵȲ�ƮƊȁȺ�ǶƊ�ƧȌȁɨƵȁɈǞȌȁ�ǶƊ�ɨƊǶƵɐȲ�ɨƶȁƊǶƵ�ƵȺɈǞǿƊɈǞɨƵ�ȯȲȌ�˛ȺƧȌخ�mƵ�ƮȲȌǞɈ�ƮٚƵȁȲƵǐǞȺɈȲƵǿƵȁɈ�ƵȺɈ�ǶǞȱɐǞƮƶ�ȺɐȲ�
cette valeur. De cette façon, vous pouvez éviter la réclamation d’une amende.

Attention
• (ƵȯɐǞȺ�ǶƵ�ׁƵȲ�ǯƊȁɨǞƵȲ�ׂةׁׁ׀�ɨȌɐȺ�ȯƊɯƵɹ�ƮٚȌǏ˛ƧƵ�ǶƊ�Àß��Ɯ�ǶٚƊƧǘƊɈ�ƧȌɐȯǶƶ�ȯƊȲ�ɐȁƵ�ǿƺǿƵ�ȯƵȲȺȌȁȁƵ�Ʈٚɐȁ�ɈƵȲȲƊǞȁ�Ɯ�ƦƓɈǞȲ�

avec maison ou appartement, aussi bien sur le terrain à bâtir que sur l’habitation.
• Du 1er janvier 2016 au 31 décembre 2017, un droit d’enregistrement de 15 % était dû à partir de l’acquisition d’un 

troisième immeuble affecté en tout ou en partie à l’habitation (ex. kot d’étudiant, chalet, etc.) et situé en Région 
wallonne. Le taux ordinaire de 12,5 % s’appliquait si l’acquéreur mentionnait dans une déclaration ou dans un écrit 
joint à la convention d’acquisition qu’il ne possédait pas déjà au moins 33 % en pleine propriété ou en usufruit 
de deux autres immeubles d’habitation à la date de la nouvelle acquisition (situés en Belgique ou à l’étranger). A 
défaut de déclaration, le taux de 15 % était applicable.

mƵ�Ʀƶȁƶ˛ƧƵ�Ʈɐ�ɈƊɐɮ�ȲƶƮɐǞɈ�ƵȺɈ�ȯǶƊǏȌȁȁƶ�Ɯ�ɐȁ�ƧƵȲɈƊǞȁ�ǿȌȁɈƊȁɈ�ȱɐǞ�ɨƊȲǞƵ�ȺɐǞɨƊȁɈ� ǶƵȺ�ƧȌǿǿɐȁƵȺخ�!Ƶ�ǿȌȁɈƊȁɈ�ƵȺɈ�
indexé chaque année. Le droit ordinaire reste applicable (en principe 12,5 %) sur la partie de la base imposable qui 
excède le montant plafonné.

Conditions

• Il doit s’agir de l’achat de la pleine propriété ou de la nue-propriété d’une habitation.
• Le revenu cadastral (R.C.) du bien acheté ne doit pas dépasser un certain montant, en fonction du nombre d’en-

fants que l’acheteur ou son conjoint ou cohabitant légal a à charge
• Le R.C. qui doit être pris en considération n’est pas le revenu cadastral indexé.
• Le revenu cadastral (R.C.) total du bien acquis et des biens que l’acheteur ou son conjoint ou cohabitant légal 

possède déjà, en pleine ou en nue-propriété, ne peut dépasser le maximum énoncé au tableau ci-dessus.
• Le tarif réduit est également exclu lorsque l’acquéreur, son conjoint ou son cohabitant légal sont propriétaire(s) 

d’une part indivise, même minime, dans un autre immeuble destiné à l’habitation.
• Pour le calcul du R.C. total, il n’est jamais tenu compte des biens immeubles possédés uniquement en nue-pro-

priété et qui ont été recueillis par l’acquéreur, son conjoint ou son cohabitant légal dans la succession de leurs 
ascendants respectifs.

• Dans certains cas, il n’est pas non plus tenu compte des immeubles qui ne peuvent être occupés en vertu d’en-
traves légales ou contractuelles. De manière générale, l’impossibilité d’occupation ne peut dépendre de la seule 
ɨȌǶȌȁɈƶ�ƮƵ�ƧƵǶɐǞ�ȱɐǞ�ǞȁɨȌȱɐƵ�ƧƵɈɈƵ�ǞǿȯȌȺȺǞƦǞǶǞɈƶس��ǞǶ�ƮȌǞɈ�ȺٚƊǐǞȲ�ƮٚɐȁƵ�ƵȁɈȲƊɨƵ�ȌƦǯƵƧɈǞɨƵ�ƮɐƵ�Ɗɐ�ƦƓɈǞǿƵȁɈ�ǶɐǞٌǿƺǿƵ�
(p.ex. : arrêté d’insalubrité pris par le bourgmestre).

• De même, il n’est pas tenu compte des immeubles revendus dans l’année de l’acte d’acquisition pour autant 
que l’intention de revente y soit reprise.

• L’acquéreur, son conjoint ou son cohabitant légal doit obtenir son inscription dans le registre de la population 
ou dans le registre des étrangers à l’adresse de l’immeuble acquis. Cette inscription doit avoir lieu dans un dé-
lai de trois ans à compter de la date de l’acte authentique d’acquisition et être maintenue au moins 3 ans sans 
interruption.



UN AVENIR SEREIN
grâce au viager

Le viager est une forme de vente immobilière par laquelle le propriétaire vend son 
bien moyennant le paiement d’un bouquet, le solde dû étant payé sous forme 
d’une rente viagère jusqu’à son décès.

Chez Color-Immo, notre équipe d’experts immobiliers vous accompagne dans 
votre projet de vente en viager de A à Z !

1

3

5

7

2

4

6

Contact par téléphone ou via notre
formulaire en ligne

Estimation de votre bien en accord
avec votre notaire. Calcul du mon-
tant de votre rente et de votre 
bouquet

Gestion des visites du bien et
analyse des résultats

Signature de l’acte authen-
tique chez le notaire

Écoute de votre projet et 
programmation d’un rendez-vous à 
votre meilleure convenance

Signature du contrat de vente et
lancement de la communication 
autour de votre bien

Signature du compromis de vente
avec approbation du notaire

VIAGER LIBRE
Vous libérez votre bien

VIAGER OCCUPÉ
Vous restez dans votre bien

Perception d’un bouquet et d’une
rente plus élevés

Jouissance du bien durant toute
votre vie

Plus aucun frais à régler !
Perception d’une rente mensuelle

Possibilité de louer votre bien pour
en garder la jouissance
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Cinq changements relatifs à l’immobilier
depuis le 1er janvier 2019
1. Réforme de la copropriété
Depuis le 1er janvier 2019, beaucoup de choses ont changé pour les 
copropriétaires d’un immeuble à appartements. Les nouvelles règles 
relatives à la copropriété résolvent un certain nombre de goulots 
d’étranglement et de conflits de l’ancienne loi. Une diff iculté, par 
exemple, concernait la prise de décisions relatives aux travaux impor-
tants sur le bâtiment et leur f inancement.

2. La location d’un bâtiment peut être soumise à la TVA
sous certaines conditions
Avant le 1er janvier 2019, les locations de biens immeubles situés en 
Belgique étaient exonérées de la TVA, ce qui signif iait que le proprié-
taire d’un bien immeuble mis en location n’était pas autorisé à dé-
duire la TVA sur les différents frais de construction, d’acquisition ou de 
rénovation de celui-ci. Depuis le 1er janvier 2019, une taxation option-
nelle à la TVA peut être appliquée à la location de biens immobiliers 
à usage professionnel. Les parties peuvent donc décider (de commun 
accord), si elles le souhaitent, d’opter en faveur du régime TVA en cas 
de location immobilière professionnelle, moyennant certaines condi-
tions. Le locataire lui-même doit être assujetti à la TVA et le bien doit 
être utilisé uniquement à des f ins liées à son activité économique. 
Attention, ce nouveau régime ne s’applique donc pas aux locations 
immobilières à des particuliers.

3. Obligation de disposer d’une attestation relative à la pollution
du sol pour toute cession d’un terrain en Wallonie
Afin de garantir une meilleure qualité des sols en Wallonie et une dé-
pollution effective de ceux-ci, un nouveau décret relatif à la gestion 
et à l’assainissement des sols est entré en vigueur le 1er janvier 2019.
Ce décret impose désormais de disposer d’une attestation relative à la
pollution du sol préalablement à la cession de tout terrain (exemple: 
vente) ou lors de la cession de tout permis d’environnement et lors de
l’introduction d’un permis d’environnement pour une installation ou 
activité présentant un risque pour le sol. Cette attestation consiste en 
un extrait conforme de la BDES (Banque de Données de l’Etat des 
Sols).Cette obligation vient renforcer l’information du cessionnaire 
(c’est-àdire, dans le cas d’une vente: l’acquéreur). Ce dernier sera dès 
lors mieux protégé quant à la situation du sol du terrain qu’il acquiert.

Le nouveau décret détermine par ailleurs clairement les situations 
(faits générateurs) dans lesquelles une étude d’orientation du sol de-
vra être effectuée. Ce sera notamment le cas pour le demandeur d’un 
permis d’urbanisme par exemple, si son terrain est renseigné dans la 
BDES comme étant pollué ou potentiellement pollué (couleur « pêche 
» sur le site de la BDES). En cas de pollution avérée, des mesures d’as-
sainissement seront imposées mais les procédures seront désormais 
plus rapides, plus simple et plus souples, tout en gardant en point de 
mire le renforcement de la sécurité juridique, l’application des prin-
cipes de précaution et de proportionnalité et l’application du principe 
du pollueur-payeur.L’obligation de disposer d’une attestation de sol 
préalablement à une cession immobilière existe déjà à Bruxelles (au-
près de Bruxelles Environnement) et en Flandre (auprès de l’OVAM).

La loi Breyne, quelles protections?
La loi protège les acquéreurs au niveau du transfert de propriété, du 
paiement du prix, de la garantie d’achèvement des travaux, et de la 
réception de l’immeuble.

1. Le mode de paiement
Le prix sera f ixé dans le compromis et l’acte de vente, de manière dé-
f initive. La loi interdit tout paiement avant la signature du compromis. 
À ce moment, si le vendeur demande un acompte, il ne pourra pas 
exiger plus de 5% du prix total. Lors de la signature de l’acte notarié, le 
promoteur ne pourra exiger que le coût du terrain et de la partie des 
travaux déjà exécutés. Le solde du prix sera donc payé par tranches 
successives au fur et à mesure de l’avancement des travaux.

2. La garantie d’achèvement
Le promoteur prévoyant la vente d’un immeuble à construire ou en 
cours de construction doit répondre à l’obligation de fournir aux ac-
quéreurs une garantie f inancière d’achèvement. Celle-ci prévoit qu’en 
cas d’impossibilité du maître d’ouvrage de continuer la construction, 
les garanties f inancières apportent donc les fonds nécessaires pour 
permettre l’achèvement de l’immeuble, par un autre promoteur. Au-
trement dit, la garantie procure à chacun des acquéreurs du projet 
immobilier, l’assurance qu’un tiers garant (organisme f inancier ou as-
sureur) apportera toutes les sommes nécessaires af in de permettre 
l’achèvement de la construction, dans l’éventualité où le promoteur 
ne serait plus en mesure de le faire.

3. La réception provisoire et définitive
La réception consiste en une approbation par l’acheteur de l’apparte-
ment (ou de la maison) tel qu’il est construit, même si à cette occasion, 
l’acheteur a le droit d’émettre certaines réserves. La loi Breyne prévoit 
une procédure de réception scindée en deux phases: la réception pro-
visoire et la réception définitive. La loi exige un délai minimum d’un 
an entre les deux. La réception provisoire est normalement un constat 
d’achèvement des travaux mais la plupart des contrats prévoient que 
par la réception provisoire l’acheteur «agrée» les travaux, c’est-à-dire 
qu’il accepte de considérer qu’ils ont été exécutés correctement. Un 
procès-verbal de réception est signé par les parties, où sont men-
tionnés les défauts apparents, relevés lors de la réception provisoire 
(exemple: il manque une plinthe, il y a un coup dans un mur). À noter 
que si l’acheteur accepte les clés et occupe le bien avant la réception, 
cela vaut réception tacite, sauf preuve contraire. Il ne pourra alors plus 
faire de remarques! Au plus tôt un an après, vient la réception défini-
tive. Ce délai permet à l’acheteur de «tester» le bien et de signaler au 
vendeur les défauts qu’il aurait constatés à l’usage.

4. Le transfert de propriété
Le transfert de propriété au prof it de l’acquéreur des constructions 
s’opère à mesure de l’avancement des travaux. Le jour du compromis,
l’acquéreur devient immédiatement propriétaire de la quotité de ter-
rain correspondant à son appartement (ou de la totalité du terrain 
acquis, s’il s’agit d’une maison). Il deviendra ensuite propriétaire des 
constructions au même rythme que l’incorporation des matériaux au 
sol ou au chantier. L’acquéreur devient donc propriétaire de son habi-
tation au fur et à mesure que celle-ci se construit et paye le vendeur 
en fonction de l’évolution des travaux, par un système de tranches. 
Chaque avancée dans les travaux doit être attestée par un architecte.

5. Le délai d’exécution et les astreintes
Afin d’éviter des retards, la date précise de commencement des tra-
vaux, ainsi que le délai d’exécution, doivent f igurer dans la convention.
Lorsqu’un retard d’exécution imputable à l’entreprise est constaté, 
celle-ci est redevable au maître d’ouvrage de dommages et intérêts. 
Ils
correspondent au loyer normal que l’on aurait été en droit d’espérer si 
l’immeuble neuf ou transformé avait été mis en location.

6. La garantie décennale
Après les réceptions, la mission de l’entrepreneur, de l’architecte et du
promoteur n’est pas encore terminée. En effet, à partir de la signature 
du procès-verbal de réception provisoire, débute un délai de dix ans 
durant lequel l’acheteur a un recours, contre le vendeur, l’architecte et 
l’entrepreneur pour les problèmes relatifs à la structure du bâtiment, 
c’est à dire ceux liés à la stabilité et l’étanchéité de leur bien.

NEWS JURIDIQUES,
news 2019 & Loi Breyne

Source(s): Notaire.be
Document strictement informatif - Informations non contractuelles
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En 2018, le prix moyen d’une maison en Belgique a augmenté de + 
4,7%, pour atteindre un montant de 251.584 euros. 

Compte tenu de l’inflation, il s’agit de la première réelle augmen-
tation des prix en cinq ans. Le marché immobilier reste toujours 
principalement porté par les jeunes.

Ces éléments ressortent clairement du baromètre des notaires 
2018.

Prix moyen d’une maison
En 2018, le Belge a dépensé 251.584 euros pour une maison. Cela re-
présente une augmentation de + 4,7% par rapport à 2017. En tenant 
compte de l’inflation (+ 2,2% en 2018), l’augmentation s’élève à + 2,5%. 
«Il s’agit de la première croissance signif icative en cinq ans», déclare le
notaire Renaud Gregoire, porte-parole de Notaire.be.

• En Région de Bruxelles-Capitale, l’augmentation constatée est 
d’un peu plus de + 5% et le prix moyen dépasse pour la première fois 
450.000 euros.

• En Flandre, le prix moyen est de 277.304 euros (+ 3,8% par rapport à 
2017). En Wallonie, le prix moyen s’élève à 189.257 euros, soit presque 
90.000 euros de moins qu’en Flandre. On note également une hausse 
de + 3,7% par rapport à 2017.

«La demande reste élevée dans toutes les régions. Essentiellement les
jeunes de moins de 35 ans, saisissent l’occasion d’acheter une maison 
et de contracter un prêt immobilier avec un taux d’intérêt attractif», 
déclare le notaire.

Le prix varie considérablement d’une province à l’autre. Le prix le 
plus bas soit 153 890 euros concerne le Hainaut, et le prix le plus éle-
vé est de 452.721 euros dans la région de Bruxelles-Capitale.

• En Wallonie, l’augmentation des prix a été constatée dans toutes les
provinces à l’exception de la province du Luxembourg (inchangé).

• La province du Hainaut se caractérise par l’augmentation la plus im-
portante, soit + 6,2% (prix de 153.890 euros).

• Le Brabant wallon aff iche l’augmentation la plus faible, soit +2,5% 
(323.304 euros).

• Les prix ont aussi augmenté à Namur (+2,9% 192.783 euros), à Liège 
(+4% 181.852 euros).

• À Bruxelles, les prix augmentent également de +5,3% pour atteindre
une moyenne de 452.721 euros.

Nombre de transaction
Pour toute l’année 2018 le nombre de transactions immobilières a 
progressé de 1,6%.

En Flandre le volume est resté identique à celui enregistré en 2017, soit
+0.1% tandis qu’en Wallonie la progression a été de + 5,5%. Bruxelles a,
par contre, connu une activité en baisse (-2.4%)

« Au dernier trimestre 2018, nous avons constaté un nombre record de
transaction en Wallonie», poursuit le notaire Grégoire. Plusieurs fac-
teurs peuvent expliquer cette augmentation: le début d’année avait 
été plus mesuré dans l’activité immobilière et il y a un effet de ‘rattra-
page’. Les incertitudes liées aux marchés f inanciers expliquent aussi 
ce mouvement et enfin les taux d’intérêt qui restent très faibles par-
ticipent à l’activité immobilière.

Prix moyen d’un appartement
En 2018, le prix d’un appartement était de 220.095 euros, soit une aug-
mentation de + 1,8% par rapport à 2017. Si l’on tient compte de l’infla-
tion, cela signif ie une diminution de prix.

En Wallonie le prix a augmenté de + 0,5% et atteint 174.410 euros; à 
Bruxelles de + 2,4% (240.250 euros) et en Flandre de + 1,6% (224.331 
euros).

Évidemment, l’évolution des prix varie d’une province à l’autre.

• À Liège, le prix moyen d’un appartement a augmenté de + 4,9% 
(167.140 euros).

• Dans le Hainaut, également, les prix étaient également en hausse 
(+2.8% / 138.143 euros).

• À Namur, le prix est resté quasi inchangé. Tandis qu’au brabant Wal-
lon, on note une diminution de -2.0% et au Luxembourg de -5.7%.

«Les acheteurs restent davantage intéressés par des appartements 
neufs et négocient davantage le prix demandé à l’origine pour les 
appartements existants, en regard des coûts de rénovation et des 
charges liés», explique Renaud Gregoire.

Par rapport à 2014, les prix des appartements ont augmenté de + 10.1%.
L’acquéreur paye désormais 20.000 euros de plus qu’en 2014. Si on 
tient compte de l’inflation (+ 7% au cours des cinq dernières années), 
la valeur réelle des appartements a augmenté de + 3% au cours des 
cinq dernières années.

NEWS JURIDIQUES,
Baromètre des notaires:
l’immobilier en 2019
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L’offre : des engagements mais pas de droits ?

Une offre constitue un engagement unilatéral qui lie son 
auteur aussitôt qu’elle parvient à son destinataire (théorie 
de la réception) et ce même si, en fait, ce dernier n’en a pas 
encore pris connaissance.

L’offrant qui retire son offre trop tôt (avant l’expiration de son délai de validité) commet une faute et le bénéficiaire pour-
ra(it) lui réclamer des dommages et intérêts, ou même, selon certains, l’obliger à exécuter l’offre acceptée.

C’est donc à tort que certains croient qu’une offre est révocable aussi longtemps qu’elle n’a pas été acceptée et qu’ils 
peuvent, sans faute, envoyer une nouvelle offre qui « remplace et annule notre offre du … » !

Mais une question plus récurrente agite pour l’instant le marché immobilier : Une offre d’achat émise au prix indiqué 
dans une annonce de mise en vente d’un immeuble entraîne-t-elle, pour le vendeur, l’obligation de vendre ?

Pourrait-on estimer que l’offre réalisée rencontre la demande du vendeur et donc l’accord des parties sur la chose et sur 
le prix générant une vente parfaite ? 
Et bien non… car dans le chef du vendeur « Il est généralement admis que l’offre adressée au public, notamment par le 
biais d’annonces ou d’aff iches, ne satisfait pas à la condition de la volonté de s’engager juridiquement et ne peut être 
interprétée autrement que comme un simple moyen d’obtenir des offres d’achat. » (23 juin 2011 (rôle n° 2008/AR/1795) 
de la Cour d’Appel de Bruxelles)

La jurisprudence refuse donc, en général, de voir une annonce immobilière comme une offre de vente (engagement 
unilatéral), même si l’annonce mentionne un prix. L’annonce constitue donc une entrée en matière indiquant que le 
propriétaire est désireux de vendre et d’engager des pourparlers. Il en sera ainsi même si l’annonce décrit le bien et 
précise un prix…

En conclusion, le propriétaire conserve le pouvoir de « dernier mot » et le fait pour ce dernier de se voir offrir le prix 
demandé ne peut le contraindre à vendre.

L’annonce du vendeur n’a pas le caractère contraignant qui obligerait ce dernier à vendre MAIS elle peut, à tout le moins, 
constituer un « engagement » à poursuivre de manière sérieuse des négociations avec 
une personne qui lui offre le prix demandé…

Face au refus du vendeur d’une « offre au prix », l’agent immobilier se retrouve, quant à lui, entre « le marteau et l’en-
clume » : l’offrant estime que le bien est à lui car il a offert le prix et le vendeur ne s’estime pas lié…

Indépendamment de la problématique juridique générée par l’attitude des parties et du paiement des honoraires, 
l’agent immobilier courtier (et donc sans pouvoir de décision en lieu et place du vendeur) sera, af in d’éviter de se retrou-
ver sous un feu nourri de reproches, bien inspiré d’ajouter dans les documents types d’offre qu’il soumet à ses candidats 
les mentions suivantes :

« Le refus de l’offre par le propriétaire n’ouvre, au profit de l’offrant, aucun droit à une quelconque indemnité »
 

Ainsi que :
« La communication de la présente offre à l’agence im-
mobilière, agissant en qualité de courtière sans pouvoir de 
décision f inale, est réputée avoir les mêmes effets que sa 
réception effective par le propriétaire » . Une précision par-
fois bien utile…

NEWS JURIDIQUES,
de notre consultant
Gilles Tijtgat

Consultant pour la société COLOR

Source(s): Notaire.be
Document strictement informatif - Informations non contractuelles
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Durée de validité de l’attestation de contrôle électrique & Bail : 5 ou 25 ans ?

L’obligation de faire contrôler l’installation électrique d’un immeuble avant sa mise en vente est maintenant (relative-
ment) bien connue.

Pour rappel, ce contrôle a pour objectif de vérif ier la conformité de l’installation aux exigences du R.G.I.E (règlement 
général sur les installations électriques)

Il est obligatoire pour toute vente d’immeuble dans les trois régions de notre Royaume lorsque l’installation électrique 
est antérieure au 01er octobre 1981 et pour celle postérieure à cette date en cas d’attestation caduque ou non réalisée.

L’attestation rédigée à la suite du contrôle par un organisme agréé doit être remise, au plus tard, au moment de la si-
gnature de l’acte authentique de vente.

Si cette dernière démontre un ou plusieurs défauts de conformité de l’installation, il appartiendra à l’acheteur de remé-
dier aux problèmes constatés dans un délai de 18 mois (avant le 01.10.1981) ou dans un délai de 12 mois (après le 01.10.1981)

Autant dire qu’un acheteur potentiel sera bien avisé de solliciter l’obtention de la précieuse attestation avant de faire 
offre et ce af in de savoir si, outre le prix de l’immeuble, il lui faudra mettre la main à la poche pour rendre et/ou avoir une 
installation électrique conforme aux exigences règlementaires.

Ceci étant acquis, qu’en est-il en matière locative ? Le contrôle de l’installation électrique et l’attestation qui en dé-
coule sont-ils également un préalable obligatoire à toute mise en location ?
Au stade actuel, il semble que la réponse soit négative !

La seule exception qui apparaît est la suivante : « Pour les installations électriques domestiques, le RGIE impose un 
contrôle tous les 25 ans pour les logements résidentiels et tous les 5 ans pour le domaine de l’HORECA et les locations 
touristiques, af in de s’assurer que le logement et l’installation soient toujours sécurisés et aux normes. »

Hors ces cas précis, cela ne signif ie cependant pas qu’un propriétaire bailleur puisse, en toute impunité, mettre à dis-
position de son locataire un immeuble dont l’installation électrique présenterait d’importants signes de dangerosité en 
prétextant que cette dernière ne devait pas être contrôlée… et qu’elle a donc été « acceptée » en l’état.

En effet, un propriétaire bailleur a l’obligation de louer un immeuble qui répond à des conditions élémentaires de sécu-
rité, de salubrité et d’habitabilité et « doit faire pendant le cours du bail toutes les réparations nécessaires en vue d’éviter 
des troubles de jouissance ou de permettre l’exploitation de l’immeuble conformément à sa destination. »
 
C’est d’ailleurs certainement sur cette base que certaines communes exigent qu’un contrôle de l’installation élec-
trique d’un immeuble loué à titre résidentiel soit contrôlée tous les 5 ans…

Même si l’objectif est louable, il n’en demeure pas moins qu’il constitue une dérogation à une disposition fédérale qui 
doit, pour être effective, reposer sur une décision communale dûment accessible aux citoyens concernés et justif iant 
de la base légale sur laquelle elle a été prise….

En conclusion, en matière de vente, le propriétaire vendeur a l’obligation de fournir une attestation de contrôle dans les 
cas prévus par la loi et l’acheteur a, quant à lui, l’obligation de mettre en conformité l’installation de l’immeuble qu’il a 
acquis… tandis qu’en matière locative, sauf exception, aucune attestation ne doit être fournie par le bailleur, qu’il appar-
tient en conséquence au locataire de prouver le défaut de conformité de l’installation électrique et, dans l’hypothèse où 
cette preuve est ramenée, il appartient au propriétaire bailleur de remédier aux problèmes constatés.

NEWS JURIDIQUES,
de notre consultant
Gilles Tijtgat

Source(s): LEGICONSULT
Document strictement informatif - Informations non contractuelles
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Les remerciements de nos clients sont notre plus belle récompense. Merci pour vos messages, ils 
nous font chaud au coeur et nous encouragent à donner le meilleur de nous-mêmes!

« Bonjour, par la présente je souhaite remercier l’agence  
Color pour leur professionnalisme. Nous avons trouvé chez 
Color des conseils judicieux pour mener à bien notre projet 
ƮƵ�ɨƵȁɈƵ�ƮƵ�ǿƊǞȺȌȁ�0ىȁ�ƧƵȺ�ɈƵǿȯȺ�ƮǞǏ˸ƧǞǶƵȺ�ǞǶ�ƵȺɈ�ǞǿȯȌȲɈƊȁɈ�
de pouvoir compter sur des personnes à l’écoute, aussi bien 
du vendeur que de l’acheteur. Nous avons grâce à eux pu 
vendre notre maison et mener à bien notre projet de nou-
velle construction. Merci à Monsieur Bodart et Monsieur 
Vercruysse. Je souhaite à l’agence Color beaucoup de suc-
cès pour le futur. Cordialement »

« Eh bien que vous êtes géniaux et d’une rapidité surpre-
nante de nous avoir vendu notre bâtiment aussi vite et 
toujours à l’écoute des gens avec qui vous traitez. Je voulais 
dire tout simplement superrrrrrrrrrrrrrr!!!! Encore merci et 
bonne continuation »

« Après quelques semaines d’incertitude, bingo 2 visites sur 
un week-end..... La 1ère était la bonne. Merci »

« Je tenais à remercier toute l’équipe pour cette vente par-
faite » « Très satisfait de la globalité des services car mon bâtiment 

a été vendu très rapidement, en une seule visite et au prix 
souhaité »

« Après trois agences et trois déceptions, nous avons pris 
celle-ci par hasard et c’est Color qui a réussi à la vendre au 
prix et dans un délai très rapide! Très satisfait de vos ser-
vices ainsi que du professionnalisme de toute l’équipe »

« Mr Bodart, par ce mail, je tiens à vous remercier vous et votre 
équipe pour votre professionnalisme concernant la vente 
de mon bien. Un service optimal et un suivi impeccable du  
dossier, ainsi que des explications claires et précises. Pour 
avoir eu contact avec d’autres agences pour un achat, je 
peux vous dire que cela n’est pas partout aussi clair que 
chez vous. Encore un grand merci. Et peut être à une pro-
chaine »

��wȌȁȺǞƵɐȲ٭  ȌƮƊȲɈل� ȯƊȲ� ǶƊ� ȯȲƶȺƵȁɈƵل� ǯƵ� ɨȌɐȺ� ƧȌȁ˸ȲǿƵ�ǿƊ�
totale satisfaction en vos services et ceux de votre as-
socié, lors de la mise en vente de mon ancienne habi-
tation à Wierde. J’ai signé le contrat avec votre société 
le 8 juin, compromis de vente conclu le 25 juin et l’acte 
notarié a été passé le 26 août. Je vous remercie pour 
votre amabilité, votre compétence, le respect de vos  
conditions contractuelles… En vous remerciant à nouveau, 
je vous prie d’agréer, Monsieur Bodart, l’expression de mes  
sentiments distingués »

- S. Bruno, Jambes

- M. Kinet, Naninne

- P. Henrion, Dinant

- M. Vandermolen, Hannut

- M. Forlaï, Romedenne

- M. Guiot, Ombret

- B. Badot, Vezin
- M. Antoine, Wierde

« Un mot à dire: « le talent », un délai d’un mois pour vendre 
mon bien et remarquablement vendu par la détermina-
tion de l’agent immobilier »

- M. Baran, Tilleur
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« Troisième bien que je vends via Color-Immo et être content 
c’est peu dire! Jamais eu aucun problème car le suivi est  
irréprochable »

« Bonjour, nous vous remercions pour la vente de notre villa 
à Saint-Gérard, après des mois passés et découragés avec 
d’autres agences. Et voilà votre agence, et votre équipe avec un  
professionnalisme, une écoute, une disponibilité, nous a vendu 
le bien d’une rapidité surprenante. Grâce à vous, notre projet 
de construction de notre villa à Floreffe se réalise. Nous vous  
remercions et bonne continuation »

« Très contente! Tout s’est très bien passé et comme je le 
voulais. Je mets 10/10 à l’agence. Bravo! »

« Je vous remercie pour votre travail. J’ai glissé un petit mot 
à Mr Bodart sur le travail réalisé par ses «collègues» que je 
ɈȲȌɐɨƵ�ƵǏ˸ƧƊƧƵȺى�XǶ�ǏƊɐɈ�ƧȌȁɈǞȁɐƵȲ�ǶƵ�ȺɐǞɨǞ�Ʈɐ�ƧǶǞƵȁɈ�ƮƊȁȺ�ƧƵ�
sens-là. C’est ça la différence par rapport à une autre en-
seigne »

« Ravie! Si cela était à refaire, je le referais et avec plaisir. Ma 
maison ainsi que celle de ma maman ont été vendues par 
vos soins et nous étions vraiment enchantées »

« Excellent suivi du dossier, toujours à l’écoute. Service par-
fait de l’agent immobilier et du personnel de bureau. Très 
contente! »

« Le bien n’a pas été facile à vendre mais grâce à votre  
acharnement, la vente a su se faire sans histoire. Merci 
de votre patience et bonne continuation »

« Les mots-clefs de Color-immo: professionnalisme, rapidité 
ƵɈ�ƵǏ˸ƧƊƧǞɈƶن�XǶ�ɯ�Ɗ�ɐȁ�ƵɮƧƵǶǶƵȁɈ�ȺɐǞɨǞل�ɈȌɐǯȌɐȲȺ�ɈƵȁɐƵ�ǞȁǏȌȲǿƶƵ�
à temps et à heure. Une visite et c’était la bonne »

« Résultat impeccable, je n’ai rencontré aucun souci du-
rant la vente et ravie de l’amabilité de la secrétaire »

« J’ai été très content de travailler avec vous, tout était 
parfait et je recommande vivement à mes connais-
sances de collaborer avec vous »

« Je voulais surtout vous remercier pour votre travail et votre  
Ǟȁ˸ȁǞƵ�ȯƊɈǞƵȁƧƵ�ƮƊȁȺ�ƧƵ�ƮȌȺȺǞƵȲى�hٵƵȺȯǄȲƵ�ȯȌɐɨȌǞȲ�ƧȌǶǶƊƦȌȲƵȲ� 
encore avec vous dans un futur proche. Encore merci! »

- M. Badot, Andenne

- M. et Mme Bottaro, Mettet

- Mme Pocci, Vivegnis

- M. Denis, Belgrade

- Mme Bastin, Jeneffe

- Mme Hardenne, Saint-Gérard

- M. Boulaert, Tilff

- Mme Bugnon, Spontin

- Mme Alessandreli, Oignies

- M. Sanzot, Tihange

Merci...
- M. Kenler, Bastogne

Partenaires
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QUELQUES
BIENS
vendus...

(ƶƧȌɐɨȲƵɹ�ƧǞٌƊȯȲǄȺ�ȱɐƵǶȱɐƵȺ�ƦǞƵȁȺ�ɨƵȁƮɐȺ
Ȍɐ�ǶȌɐƶȺت�wƊǞȺȌȁȺة�ƊȯȯƊȲɈƵǿƵȁɈȺة�ɨǞǶǶƊȺة

ǞǿǿƵɐƦǶƵȺ�ƮƵ�ȲƊȯȯȌȲɈت

1348 Louvain-la-Neuve 6800 Libramont 5100 Wierde 1495 Marbais

5590 Leignon 5300 Andenne 5363 Emptinne 6950 Harsin

6120 Jamioulx 5030 Gembloux 5330 Assesse 5377 Noiseux

5100 Dave 5100 Géronsart 5020 Suarlée 5530 Purnode
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5377 Nettinne 5310 Noville-sur-Méhaigne 4219 Wasseiges 5150 Floreffe

4217 Héron 6030 Marchienne-au-Pont 5350 Ohey 5300 Maizeret

5190 Moustier-sur-Sambre 5340 Mozet 5530 Godinne 5350 Ohey

5360 Natoye

5576 Froidfontaine

6900 Marche-en-Famenne

5590 Achêne

5570 Dion 5540 Heer
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