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V
oilà,  c’est  le  bon.  Après  des  di­
zaines  de  visites  d’appartement
infructueuses,  vous  avez  trouvé

LA  pépite.  Vous  vous  projetez  sans
peine, tout vous y plaît : la localisation,
la vue,  la  lumière naturelle,  l’ambiance
du  quartier,  la  salle  de  bains  fraîche­
ment  rénovée,  etc.  Conquis,  vous  voilà
prêt à faire une offre pour ce bel appar­
tement.

Mais  avant  toute  chose,  mieux  vaut
prendre  quelques  précautions  pour
faire le point sur l’état du bâtiment qui
l’abrite.  Car  qui  dit  achat  d’un  lot  dit
copropriété,  copropriétaires  et  charges
communes (nettoyage des espaces com­
muns,  entretien  de  la  chaudière  com­
mune,  assurance  de  l’immeuble,  etc.).
Trois types de documents sont à consul­
ter  pour  s’assurer  que  celle­ci  est  en
« bonne santé » et éviter les frais impré­
vus supplémentaires.

Les procès­verbaux d’assemblée
générale des trois dernières années
Les  procès­verbaux  (P­V)  d’assemblée
générale  (AG)  sont une  source d’infor­
mation  importante  sur  l’état  de  la
copropriété.  Ils  peuvent  donner  une
idée des travaux à court, moyen et long
terme qui sont prévus ou indiquer si des
procédures  judiciaires  sont  en  cours
dans  la  copropriété  – deux  sources  de
frais  supplémentaires  à  prendre  en
compte en plus du prix du bien immobi­
lier que vous envisagez d’acheter. Selon
Alexandre Vermeire, syndic agréé et gé­
rant  de  Synergie,  « si  mon  budget  est
serré et que je vois que, dans la copro­
priété, ils ont prévu de remplacer la toi­
ture et de refaire la façade, je ne pourrai
pas  me  permettre  financièrement
d’acheter cet appartement parce que je
devrai débourser quelque milliers d’eu­
ros en plus ».

Les  P­V  des  derniers  années  per­
mettent  aussi  de  savoir  si  certains
copropriétaires ne paient pas leur partie
des  frais.  « Dans  une  copropriété,  les
propriétaires  sont  dits  “solidaires” et
“indivisibles », explique Alexandre Ver­

meire.  « Cela  veut  dire  que  si  un  pro­
priétaire ne paye plus, les autres copro­
priétaires devront avancer  l’argent à sa
place en attendant que sa situation soit
régularisée. » Autrement dit, un copro­
priétaire  défaillant  peut  créer  des  dé­
penses  inattendues  pour  les  autres,  ce
qui  rend  la vigilance  sur  les P­V  indis­
pensable avant tout engagement.
Consulter  les P­V peut également don­
ner  un  indice  sur  la  manière  dont  les
choses  se  passent  au  sein  de  la  copro­
priété :  l’ambiance est­elle  tendue pen­
dant les AG ? Ou, au contraire, s’agit­il
d’une  copropriété  où  tout  se  passe  de
manière fluide ?

Enfin, dans les P­V,  il est possible de
prendre  connaissance  du  syndic  qui
gère  l’immeuble.  S’agit­il  d’un  profes­
sionnel ou d’un des copropriétaires qui
assume  le  rôle  de  manière  bénévole ?
« Dans  les  petites  copropriétés,  on  fait
appel à un syndic professionnel lorsque
la situation dépasse les compétences du
syndic  bénévole,  comme  lorsque  des
gros  travaux  sont  prévus  ou  qu’un  des
propriétaires ne paie plus ses charges »,
indique Alexandre Vermeire. « Dans les
grands  immeubles,  un  syndic  profes­
sionnel  est  presque  systématiquement
nécessaire, au vu de la charge de travail
que la gestion des parties communes re­
présente. »

Le dernier bilan approuvé
Ce  document  permet  d’avoir  une  vue
sur  la  situation  financière  de  la  copro­
priété.  On  y  retrouve  notamment  les
dettes  et  avoirs  de  cette  dernière.  Le
plus intéressant,  ici, est de consulter  le
fonds de réserve, c’est­à­dire le « mate­
las » d’argent pour lequel les coproprié­
taires cotisent périodiquement. En véri­

fiant  son  montant,  on  peut  voir  si,  en
cas de futurs travaux, il y a déjà de quoi
couvrir  les  frais.  Si  le  fonds  est  vide,
chaque  propriétaire  devra  alors  sortir
l’argent de sa poche.

Le fonds de réserve étant « acquis » à
la copropriété, le propriétaire ayant co­
tisé  pendant  des  années  ne  récupèrera
pas sa mise lors de la vente du bien im­
mobilier.  Généralement,  s’il  est  bien
rempli,  le vendeur le valorisera dans le
prix  de  vente  de  l’appartement.  Mais,
d’après  Alexandre  Vermeire,  ce  facteur
est  souvent  oublié.  « Refaire  la  chau­
dière, la façade et le toit sans devoir dé­
bourser  un  sou,  c’est  une  aubaine.  Ça
n’arrive pas souvent, mais ça arrive. »

Les derniers décomptes de charges
du vendeur
Ce  dernier  document  permet  de
connaître  la  somme  exacte  déboursée
pour  les  charges  de  la  copropriété  sur
les dernières années. Et ainsi avoir une
idée du montant qu’il faudra débourser
par mois ou par an pour la copropriété,
en plus de son emprunt. Il aidera égale­
ment à évaluer le prix du loyer en cas de
location.

Pour  Alexandre  Vermeire,  il  s’agit
d’un  point  d’attention  important :
« Imaginons que les charges communes
sont  de  400 euros  par  mois.  Même  si
vous pouvez vous permettre de payer les
mensualités de votre emprunt, vous ne
pourrez  peut­être  pas  vous  permettre
d’y ajouter cette somme. »

C’est pourquoi il est souvent conseillé
aux acheteurs disposant d’un budget li­
mité de considérer l’achat d’un lot dans
une petite copropriété, avec des comp­
teurs  individuels  et  peu  de  dépenses
communes.  Il  sera  notamment  préfé­
rable d’éviter  l’ascenseur, gourmand en
énergie et coûteux en entretien.

Vous  l’aurez  compris,  pour  s’assurer
une sérénité d’esprit après l’achat, il est
nécessaire  de  prendre  son  temps  et  de
bien  s’informer.  Ces  documents,  à  se
procurer  auprès  du  vendeur  ou  de
l’agent  immobilier  en  charge  de  la
vente, vous aiguilleront dans votre déci­
sion – et votre futur achat.

Copropriété : les bons
réflexes avant d’acheter
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La copropriété est­elle en bon état ou nécessite­t­elle de gros travaux prochainement ? 
Les autres copropriétaires sont­ils fiables ? Voici trois sources à consulter pour s’assurer de la bonne
santé d’une copropriété avant un achat et éviter les mauvaises surprises.

Les procès­verbaux d’assemblée 
générale sont une source d’informa­
tion importante sur l’état de la copro­
priété. Ils peuvent donner une idée
des travaux à court, moyen et long
terme qui sont prévus.
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Refaire 
la chaudière,
la façade et  le toit
sans devoir
débourser un sou,
c’est une aubaine.
Ça n’arrive pas
souvent, 
mais ça arrive 
Alexandre Vermeire

Syndic agréé et gérant de Synergie

Melsia.immo est un por­
tail  immobilier porté par
Federia (la Fédération des
agents  immobiliers  fran­
cophones), en Belgique,
dans  le cadre du projet
MLS Europe. Conçu selon
des standards européens,
ce portail permet aux
agents  immobiliers
membres de Federia de
mettre en valeur  leurs
mandats exclusifs.  Il offre
ainsi aux particuliers un
accès  immédiat à des
annonces vérifiées et
qualifiées gérées par des
agents  immobiliers.
« Avec Melsia.immo,  les
agents  immobiliers ga­
gneront en efficacité et
les clients accèderont à
une offre plus riche et
transparente », confirme
Déborah Vanesse, vice­
présidente de MLS Eu­
rope.
Véritable vitrine du mo­
dèle MLS (Multiple Listing
Service) en Europe,
Melsia.immo place  la
transparence et  la colla­
boration au cœur de
l’expérience  immobilière.
Le MLS repose sur  le
partage des mandats
exclusifs entre agences,
ce qui permet à chaque
agent  immobilier de
proposer à ses clients
l’ensemble des biens de
ses confrères adhérents
au MLS. Résultat  : des
transactions plus rapides,
des prix plus  justes et une
expérience client renfor­
cée et plus qualitative.
Déjà reconnu aux Etats­
Unis, au Canada et dans
plusieurs pays européens,
ce modèle collaboratif
transforme la pratique
immobilière en valorisant
le rôle de  l’agent  immobi­
lier comme conseiller de
confiance et en replaçant
le client au centre de  la
transaction.
Melsia.immo propose une
offre de services com­
plète  : annonces fiables
publiées par des profes­
sionnels de  l’immobilier à
travers toute  l’Europe,
outils de recherche
performants, espace
d’échange et de partage
dédié client/agent  immo­
bilier, guides pratiques
avec modes d’emploi à
l’acquisition et tendances
du marché par pays, et
bien d’autres fonctionnali­
tés. Le portail  facilite  la
mise en relation avec des
agents  immobiliers certi­
fiés MLS Europe, pour un
accompagnement de
proximité et une
meilleure protection des
intérêts des clients.
L’initiative est encadrée
par des organismes
neutres, assurant  la trans­
parence et  la qualité des
données. Le projet est
porté par Federia (la
Fédération des agents
immobiliers franco­
phones) en Belgique et
par MLS France.  Il bénéfi­
cie également du soutien
de partenaires  internatio­
naux comme Centris au
Canada et  Immosquare
en France et au Canada.

ANNONCES

Un
nouveau
portail
européen
lancé par
Federia
et MLS
Europe


