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MANUEL D'ORIENTATION DU PROPRIETAIRE-OCCUPANT

Prétace

Ce manuel d'orientation a &té congu 3 1'intention des agents chargés de
l'application du Programme de logement pour les ruraux et les autochtones
(PLRA) qui ont mission de conseiller les clients de ce programme.

Les différentes parties qui composent le manuel correspondent aux é&tapes du
baréme de rémunération 3 l'acte.

La premiére section offre des renseignements, vient ensuite l'é&tape l. Au
départ, on ne s'en tient qu'd des renseignements de base, puis, les rensei-
gnements deviennent de plus en plus amples au fur et 3 mesure que les &tapes
progressent, jusqu'd ce que, au moment de l'occupation, tous les sujets aient
été traités au cours d'entretien avec le client.

Il n'est pas dans notre propos de dicter la fagon de conseiller, mais plutdt
de suggérer ce qulil y a lieu de conseiller, puisqu'en définitive notre
objectif est de procurer aux clients les renseignements susceptibles de les
aider 3 bien remplir leur rdle de propriétaire.

Dans ce manuel, nous nous sommes eftorcés de mettre en avant des considéra-
tions et des définitions qui s'étendent 3 l'échelle nationale. Bien entendu,
le programme subit des variations de province en province, c'est pourquoi il
incombe 3 l'agent de fournir aux clients les renseignements pertinents selon
la province ou le territoire en cause.

[l est tout naturel que, comme les nouveaux propriétaires seront bien
conseillés, leur besoin de conseils s'amenuisera 3 mesure qu'ils apprendront
3 faire face 3 leurs obligations hypothécaires et 3 gérer leur maison et a en
prendre soin de fagon autonome. Nous nous devons de converger tous nos
eftforts vers cette autonomie du client, tout en l'assurant que nous sommes
toujours 3 son entiére disposition s'il a encore besoin de conseils.
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AVANT-PROPOS

La SCHL et les autorités provinciales reconnaissent qu'il leur appartient de
conseiller, dans trois domaines, les clients du Programme de logement pour
les ruraux et les autochtones (PLRA) qui veulent devenir propriétaires.

Quant 3 vous, les agents, 1l vous incombera de préparer les nouveaux proprié-
taires pour qu'ils sachent s'adapter au mode de vie qui les attend dans leur

nouveau logis.
Les conseils serviront 3:

. favoriser chez les propriétalres en perspective la compréhension et
l'acceptation de leurs droits et de leurs responsabilités envers la SCHL

et la collectivité;

favoriser chez les propriétaires en perspective la notion de 1'investisse—
ment que représente la possession d'une maison, sur le plan &conomique et
personnel;

favoriser chez les propriétaires LRA, la faculté d'éviter la saisie
hypothécaire et 1'éviction, en les rendant conscients de leurs devoirs

de propriétaire. Au cours des réunions et des entretiens que vous aurez
avec les clients en perspective, vous aurez l'occasion de les mettre au
courant des autres programmes qui sont 3 leur disposition dans les régions
rurales, comme le Programme d'aide 3 la remise en &tat des logements et

le Programme de réparations d'urgence. Les objectifs respectifs des
programmes sont:

Programme LRA pour l'accession 3 la propriété ou logement locatif

Objectif: Aider les membres des ménages autochtones et non—autochtones
des régions rurales, ayant des besolns impérieux de logement, 3
obtenir des logements, neufs ou existants, qui soient de taille et

-

de qualité convenables, 3@ titre de propriétaires ou locataires.

Programme d'aide 3@ la remise en état des logements - Propriétaire—occupant

Objectif: Aider les membres des ménages des régions rurales ayant des
besoins impé€rieux de logement, qui possédent ou occupent des loge-
ments inférieurs aux normes, 3 réparer et améliorer leur logis
pour atteindre un &tat convenable d'hygiéne et de sécurité.

Programme de réparations d'urgence

Objectif: Aider les personnes désavantagées et les membres de ménages des
régions rurales ol il y a un besoin de logement impérieux, &
effectuer les réparations urgentes afin de rendre leur logement
habitable.

Ce manuel d'orientation vise uniquement le Programme d'aide pour 1'accession
d la propriété.



_2_
ETAPE 1
REPERAGE ET APPROBATION DE LA CLIENTELE

REPERAGE DE LA CLIENTELE

La partie active (c.-3-d. la partie responsable de l'application du
programme), rencontre les dirigeants des collectivités visées, préalable-
ment au repérage de la clientéle, afin d'exposer le Programme LRA et
d'estimer quelles en seront les répercussions sur la collectivité. C'est
au Comité de planification et de contrdle, de concert avec le Comité de
gestion tripartite, qu'il appartient de désigner la collectivité qui
bénéficiera du PLRA. Le Comité de planification et de contrdle se com—
pose de représentants supérieurs de la proviuce et de la SCHL. Il a pour
mandat de mettre sur pied le plan triennal et d'en contrdler l'applica-
tion dans la province. Le Comité de gestion tripartite, lui, se compose
de cadres supérieurs de la province ou du territoire, de l'association
des autochtones de la province ou du territoire et de la SCHL. Son but
est de faciliter les rencontres pour la planification et le contrdle des
programmes LRA. Le représentant de la SCHL préside les réunions du

comité.
Les clients en perspective peuvent étre repérés en consultant:

. les associations locales de métis;

. les organismes sociaux;

. les représentants de la municlpalité;

le ministére des Affaires indiennes et du nord canadien (hors des

réserves).

Un autre moyen de repérer des clients en puissance serait d'organiser une
réunion publique au sein de la collectivité, y invitant les familles qui
souhaiteraient améliorer leurs conditions de vie, en ce qui concerne le
logement. Il serait bon d'y inviter &galement des représentants de la
municipalité dans le dessein de gagner leur collaboration dés le départ.
Ou bien, il serait bon de s'entretenir du sujet avec les clients en
perspective 3 domicile.

Voici les points 3 faire valoir lors de la réunion initiale:

le. Programme de logement pour les ruraux et les autochtones;
. le plan d'application du programme;

. l'état du logement;

. les besoins de la famille en matiére de logement;

les besoins impérieux de logement et les seuils de revenu

admissible.

La réunion initiale doit &tre informative tant pour le client que pour
1'agent, '

[1 faut informer la clientéle du falt que les prix des logements qui se
construisent ou qui s'achétent en vertu du PLRA sont sujet 3 des prix
maximaux, qul comprennent:



_3_
ETAPE 1

. le colit du terrain;

. les honoraires d'experts—conseils et d'arpenteurs;
. les frals des services d'utilité publique;

. les colits de construction;

. les trals légaux;

. autres frais connexes,

11 faut se garder de donner de faux espoirs.

ADMISSIBILITE DU CLIENT

Pour ce qul est du programme LRA pour l'accession 3 la propriété ou
logement locatif, 1'admissibilité des clients se détermine en vertu des
critéres suivants:

les famillés aussi bien que les individus peuvent &tre admissibles;
les autochtones et non-autochtones peuvent 8tre admissibles;

les prestataires d'aide sociale peuvent &tre admissibles 3 condition
que les autorités provinciales garantissent que les prestations d'aide
sociale ne seront pas réduites en conséquence de l'achat d'un logement
et qu'une fois propriétaires leurs prestations suffiront pour entre-
tenir leur maison.

les biens d'une personne peuvent &tre pris en considération lorsqu'il
s'agit de déterminer son admissibilité&. Un client dont le revenu

est faible mais les biens considérables, doit @tre placé au bas de la
liste de priorité pour l'achat d'un logement en vertu du programme
LRA. .

1'agent devra accorder une longue entrevue au client pour lui expli-
quer les responsabilités qu'il devra assumer en tant que propriétaire
ou locataire d'un logement LRA.

REMARQUE. S'il arrive qu'un client ait &té propriétaire ou locataire,
occupant un logement en vertu du PLRA, et qu'il ait de l'arriéré, il ne
sera pas admissible au programme tant qu'il n'aura pas réglé intégrale-

ment son arriéré.

DEROULEMENT DU PROGRAMME LRA POUR L'ACCESSION X LA PROPRIETE

Lorsqu'une maison est vendue au client, le prét consenti par la partie
active est garanti par une hypothéque et le client doit endosser les
obligations suivantes:

~

des paiements se feront 3 intervalles réguliers tout au long de la
période d'amortissement de la dette (normalement 25 ans). Les reve-
nus du client seront examinés annuellement en vue de rajuster les
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paiements sur la base de l'échelle des paiements fondée sur le revenu
en vigueur dans la province ou le territoire.

A l'achat d'une maison, le client doit verser un acompte, soit en
espéces ou en travail, en matériaux ou en terrain, représentant dix
pour cent (10 %) de la moyenne du revenu ajusté de l'ann&e en cours et
des deux derniéres années du ménage. S'il arrive qu'il est impossible
au client de verser l'acompte prévu, la partie active peut passer
outre le versement de l'acompte, en tout ou en partie.

REMARQUE: Lorsque l'acompte se fait sous forme de mise de fonds en
travail, en tout ou en partie, il faut que soit signé& un contrat de
mise de fonds en travail qui spécifie la totalité des travaux 3a
accomplir et précise les normes applicables et les délais d'achévement
approuvés de part et d'autre.

Le client est tenu de contracter une assurance-incendie dont la cou-
verture est égale 3 la valeur de remplacement de la malson, et de la
tenir en vigueur pendant la durée de l'hypothéque. 1I1 faut recom-
mander au client d'assurer aussi le contenu de sa maison.

L'HYPOTHEQUE

Qu'est-ce qu'une hypothéque?

L'hypothéque forme la garantie d'un prét 3 long terme destiné 3 1'achat
de terrains ou de malsons. .

En quoi consiste 1'hypothéque

C'est un contrat hypothécaire que signe le client et qui précise:

- le principal (le montant de la somme empruntée)
- 1l'intérét (le prix 3 payer sur la somme empruntée)
- la période (la période durant laquelle se font les rembourse-—
d'amortissement ments du principal et de l'inté&rét - normalement
25 ans)
- le délai (l'intervalle entre la date d'ajustement de

1'intérét et la date de révision de l'intérét -
généralement cing ans, mais cela peut aussi se
faire annuellement)

- les (le montant des paiements, normalement mensuels,
remboursements exigé pour le remboursement intégral de la dette)
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Le contrat hypoth&caire porte, en annexe, une convention modificatrice,
dont sont convenus l'acheteur et la SCHL ou les autorités provinciales,
en vertu de laquelle l'acheteur s'engage 24 verser des palements mensuels
conformément 3 l'&chelle des paiements fondée sur le revenu familial
déclaré de l'acheteur. La différence entre le montant du paiement du
client et le montant exigé& pour rembourser intégralement le prét
g'appelle "SUBVENTION". Celle-ci peut &tre versée par les gouvernements
fédéral et provincial ou par le gouvernement f&déral seulement.

Les paiements spécifiés dans la convention modificatrice comprennent les
taxes.

RESPONSABILITES QUI INCOMBENT AU PROPRIETAIRE D'UNE MAISON

Calculs des pgaiements hypothécalres

Les clients voudront connaitre les montants des paiements qu'ils seront
appelés 3 effectuer lorsqu'ils achétent une maison.

Définition du revenu

La premiére chose 3 faire sera de calculer le revenu familial suivant la
définition décrite dans le manuel.

Afin d'établir le montant des mensualités, la partie active calculera le
revenu ajusté du ménage de la fagon suivante:

Déterminer le revenu, de toutes sources, de chaque membre du ménage.
Le revenu brut comprend par exemple:

— le traitement, les appointements, le salaire, les commissions, les
‘loyers, le revenu sur les investissements, les gains de travaux 3
temps partiel, les pourboires, les paiements de pensions alimen-
taires et les paiements pour le soutien d'un enfant faits par un
conjoint 3 la suite d'une séparation ou d'un divorce.

~ les palements d'assurance-chdmage, d'assistance sociale, les
allocations familiales, les prestations d'aide sociale.

- la pension de sécurité de la vieillesse; le supplément de revenu
garanti, RPC/RRQ, les pensions ou rentes privées.

~ les premiers 5 800 $ de revenu, de toutes sources, des enfants ou
des personnes 3 charge du ménage.
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Exclure du revenu les choses suivantes pour chaque membre du ménage,
s'il y a lieu:

les allocations familiales si elles ont &té d&jad comprises.,
-~ les indemnités et frais de déplacement de tout membre du ménage.

- les sommes regues d'un réglement d'assurance, les hé&ritages, les
prestations d'assurance-invalidité&, les recettes provenant de la
vente de biens meubles, les gains en capital.

- le revenu, de toutes sources, des enfants ou des personnes 3 charge
s'ils fréquentent un &tablissement d'enseignement 3 plein temps.

- jusqu'a concurrence de 1 000 $ par an des gains de chaque membre
du médage admissible, soit du parent d'une famille monoparentale,
d'un conjoint qui travaille et de tout autre membre du ménage.
Cette déduction ne s'applique pas au chef de famille.

- pour ce qui est des enfants ou des personnes 3 charge qui ne fré-
quentent pas un établissement d'enseignement 3 plein temps, les
1 000 $ précités peuvent &tre appliqués au revenu, quelle qu'en
soit la source.

Calculez le montant total du revenu de tous les membres du ménage
aprés avoir pris en considération toutes les exclusions admissibles.
Le résultat ainsi obtenu est le "revenu annuel ajusté” du ménage.

Une fois le revenu &tabli, les paiements hypoth&caires se déterminent
en appliquant le revenu ajusté 3 1'échelle des paiements fondée sur le
revenu. Voir la table des paiements ci-jointe, page 26.

Les clients sont tenus d'effectuer leurs paiements conformément aux
modalités du contrat hypothé&caire, faute de quoi, la partie active se
verra dans l'obligation de les faire percevoir. Dans la récidive, une
action en justice sera intent&e contre le client et une saisie hypothé-
caire et la perte de la maison peuvent s'ensuivrent,

En aucun cas ne sera-t-il exigé du client qu'il paie plus de 25 7% du
revenu familial ajusté pour le capital, 1l'inté&rét et les taxes, ou qu'il
paie plus que le montant total nécessaire pour rembourser le prét
lorsqu'il n'y a pas de subvention d'appoint.

Allocation de chauffage aux propriétaires—occupants - l'allocation de
chauffage se calcule d'apré&s les critéres suivants (Se référer 2 la
publication, Table de coiits de chauffage NHA 5865):

. la dimension du logement;
+ le type de logement;
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+ les normes de construction pertinentes;*

+ la région;

le genre de combustible (lorsqu'on utilise du bois ou une combinaison
de chauffage, le calcul se fera sur la base du genre de chauffage le
plus économique. Par contre, s'il s'agit d'un chauffage au bois
seulement, le calcul du coiit admissible du chauffage se fera sur la
base du genre de chauffage le plus commun dans la région).

Dans le cas d'un locataire, le client paie jusqu'd@ concurrence de 25 % du
revenu annuel ajusté du ménage pour le loyer (services compris). La
différence entre le loyer pergu et le loyer rentable dans un ensemble
résidentiel est subventionnée; elle peut é&tre partagée entre les
gouvernements fédéral et provincial ou territorial.

Ré~examen du revenu - ajustement des paiements:

- le revenu est ré-examiné annuellement, aprés quoi les mensualités sont
soit augmentées ou diminuées, mals sans pour autant excéder le montant
indiqué sur 1l'échelle des paiements fondée sur le revenu. On ne fait
pas d'ajustements aux mensualités au—-dessous de 10 $.

- dans les cas d'ambarras financler causé par une baisse du revenu, la
situation peut 2tre ré-examinée au moment ol cela se produif, et les
palements peuvent &tre ajusté@s en conséquence.

L'acompte
L'acompte est la contribution initiale du client 3 1'achat d'une maison.

Les acomptes peuvent se faire en espéces, en travall, en matériaux ou en
terrain, pourvu que le montant de la valeur représente dix pour cent

(10 %) de la moyenne du revenu ajusté actuel et des deux années précé-
dentes du ménage., L'acompte est fait par 1'acheteur au moment de la

signature de l'offre d'achat.
Les acomptes peuvent se faire en:

. espéces;

. matériaux;

travail; crédit acquis par 1l'exécution de la mise de fonds en travail;
terrain; la valeur marchande du terraln que posséde l'acheteur, si le
logement sera érigé sur ce terrain; ou

. une combinaison des quatre &léments précités.

* Les logements sont catégorisés d'aprés les normes de construction de
1978-1981 ou de 1981.
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Assurance-incendie

I1 appartient 3 l'acheteur de contracter une assurance-incendie a son
propre compte, dont la couverture &galera la valeur de remplacement de la

maison.,

Le client doit @tre avisé qu'une assurance sur le contenu de la maison
est souhaitable.

Services publics (eau, gaz, électricité, etc.)

Il incombe au propriétaire-occupant de payer les frais de chauffage et
des services publics qui se rattachent 3 la maison.

Les locataires, eux, n'ont 3 leur charge que les frais d'électricité&, les
autres servicrs leur étant fournis. Il en est de méme pour les loca-

taires qui ont une option d'achat dans leur bail.

Entretien et location avec option d'achat

Il appartient aux propriétaires—occupants et aux locataires avec option
d'achat d'assurer l'entretien et d'effectuer les réparations de leur
maison. Lorsque des défauts de structure, survenus au moment de la
construction, peuvent &tre la cause de dommages, il se peut que l‘'entre-
preneur de construction en cause ait 3 effectuer les réparations qui
s'imposent. Il faut mettre les clients au courant du Programme de
garantie des maisons. Les locataires n'ont pas 3 se charger des grosses
réparations d'entretien, comme les réparations du toit ou des planchers.

3
LES AVANTAGES D'ETRE PROPRIETAIRE-OCCUPANT

I1 faut faire &tat des avantages d'&tre proprié@taire et des responsabi-
lités qui en découlent,

Citons parmi les avantages:

. une maison, si l'on en prend blen soin, constitue un excellent inves-
tissement 3 long terme et, généralement, augmente de valeur;

. une maison 3 soi accorde le priviladge de l'intimité et 1l'espace néces-
saire 3 l'expansion; )

+ un bon mode de remboursement fait bénéficier d'une cote de crédit
favorable;

+ le client, dés qu'il devient propriétaire-occupant, fait partie inté-
grante de la collectivité (tous les propriétaires paient des taxes et
ont voix au chapitre);

. le propriétaire d'une maison ne dépend plus d'un propriétaire~bailleur
et n'a plus 3 s'inquiéter de hausses de loyer inattendues;

. une maison A sol constitue un foyer permanent et soulage le proprié-
taire du souci d'avolr 2 déménager, pourvu que les paiements hypothé-
caires se fassent sans retard.



_9_
ETAPE 1

LE CLIENT ET LES MOYENS FINANCIERS

Dés qu'un client est disposé 3 accepter les responsabilités de
propriétaire-occupant, l'agent se préoccupe de savoir s'il en a les
moyens et aborde la question.

Définition des moyens financiers

On estime qu'un client a les moyens de se porter acquéreur d'une maison
si, aprés avoir effectué tous les palements mensuels fixes, il lui reste
suffisamment d'argent chaque mois pour la nourriture, l'habillement, les
soins médicaux, les frails de transport, l'entretien, etc. Les paiements
mensuels fixes peuvent se calculer assez précisément, 1ls comprennent:

les mensualités hypothécaires (jusqu'3 concurrence de 25 % du revenu
ajusté);

les cofits des services publics (chauftage, &clairage, eau, vidange,
etc.);

. l'assurance—incendie, le cas échéant;

. le téléphone, s8'il y a lieu;

. l'allocation d'entretien;

. les palements pour d'autres dettes

(Une feuille de travail est annexée 3 la page 23.) Cela permettra au
client de comparer les dépenses antérieures et les dépenses postérieures
3 l'achat et de décider s'il a les moyens de se porter acquéreur d'une
maison neuve,

DETERMINATION DE L'ADMISSIBILITE

Dans vos relations courantes avec le client en perspective, 11 vous a été
donné de l'instruire suffisamment pour lui permettre de décider entre un
prét hypothécaire et un logement locatif, et d'adresser sa demande 3 la
partie active en ce sens.

A ce point, le client en perspective a réfléchi sur tous les aspects de
1'achat d'une maison et s'est fait une idée des dépenses qui en dé&cou-

lent. Il incombe, dé&s lors, d la partie active de voir si le client a

bien satisfait 3 tous les critéres d'admissibilité& et s'il a de bonnes

chances de s'acquitter des obligations financi&res que lui imposera la

maison,

On avise un client en perspective de son admissibilité lorsque:

1) le client répond aux critéres d'admissibilité, c.-3-d. les besoins
impérieux de logement et les seuils de revenu.

2) le client n'a pas d'arriéré sur son logement actuel ni sur un logement
LRA antérieur,
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3) une vérification des opérations financiéres du client a &té effectuée,
qui atteste qu'll acquitte ses dettes et gére son argent de facon
satisfaisante.

4) le programme approprié au client, d'aprés son revenu, a é&té &tabli.

5) par rapport 3 la somme de la dette, il est estimé& que le client aura
les moyens d'acquitter les mensualités hypothécaires ou de loyer.

6) le dossier complet de documents relatifs 3 l'étape 1 — Baréme de
rémunération a l'acte, sera présenté 3 la partie active pour que,
selon le cas, elle accepte ou refuse la demande de chaque client.
Notez bien que les droits ne sont payés 3 l'agent que dans les cas
de clients acceptés.

a) Acceptation d'admissibilité

I1 appartlent 3 l'agent d'aviser les CLIENTS ADMISSIBLES de leur
acceptation.

b) Refus des clients non admissibles

11 faut donner aux CLIENTS REFUSES les raisons du refus. On demandera
d l'agent de porter conseil au client pour lul permettre de se rendre
admissible (si possible) ou pour qu'il puisse user d'autres moyens
susceptibles de répondre 3 ses besoins en matiére de logement.

ORDRE DE PRIORITE DES CLIENTS

Compté tenu du temps qu'il faut pour repérer les terrains et acquérir ou
construire les maisons, il importe d'informer les clients admissibles du
délai prévisible, car cela peut demander plusieurs mois pour les pourvoir
de logements selon le nombre de clients 3 servir dans une localité@ par-
ticuliére et les conditions qui y régnent. Malgré tout, il y a toujours
des familles qui se trouvent dans une situation critique.

En général, 1l n'est pas facile de placer les clients dans un ordre de
priorité. Pour ce faire, il y a lieu de considérer les besoins énumérés

ci-dessous:

. les conditions de logement les plus déplorables;
. les familles les plus nombreuses;
. les revenus les plus faibles.

Une fois qu'un ordre de priorit& a &té& dressé, on peut entamer des pour-
parlers avec les clients admissibles au sujet des logements disponibles,
neufs ou existants, susceptibles de répondre 3 leurs besoins. On peut
aussi consacrer plus de temps 3 conseiller les clients en té&te de liste
et pour lesquels l'achat d'une maison semble fort difficile.
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CONSEILS PREALABLES A L'OCéUPATION ET MISE EN OEUVRE DU PROJET
On place en téte de liste les clients admissibles. Le moment est venu de

mettre le client au courant des mesures qui seront prises pour le pourvoir
d'une maison,

l. IL Y A DEUX FACONS D'ACQUERIR UNE MAISON DANS LE CADRE DE CE PROGRAMME

Primo, la partie active acquiére une maison existante. Secondo, la
partie active acquiére un terrain pour y construire une ou plusieurs

maisons. Dans chaque cas, les clients seront bien avisés de bien décider
du type de maison dont ils ont besoin et de son emplacement, car ces deux

aspects peuvent jouer sur la valeur de la propriété 3 long terme.

a) Maisons existantes

S'il existe dans la localité une maison qui réponde aux besoins du client

et dont le prix n'excéde pas le prix admissible des maisons, et dont le

besoins de réparations est minime, la partie active l'achéte, la remet en
état puis la vend au client dans les mé@mes conditions que s'il se faisait

construire une maison., Le client doit &tre assuré que la partie active

inspectera la maison préalablement 3 l'achat pour en estimer la valeur et

s'assurer qu'elle peut &tre remise en bon &tat. Les avantages qu'il y a
3d acheter une maison existante sont:

. le client sait exactement ce qu'il obtient pour son argent;
normalement cela coilite moins cher que de faire coanstruire une maison;

. la maison sera disponible plus tdt.

Lorsque le client inspecte une maison, il aura tout intérét 3 se servir
de la liste de vérification ci-jointe (page 26 3 30).

b) Maisons neuves — La recherche et l'acquisition de terrains

Il faut expliquer au client que le processus par lequel on obtient des
terrains peut prendre &normément de temps. Si 1'on ne trouve pas de
parcelles de terrain 2 vendre, ou sl les prix des terrains ne sont pas
raisonnables, il nous faut alors chercher des terrains 3 lotir ou d&ja
lotis. Selon la province en cause, la procédure par laquelle on obtient
le permis de batir sur un terrain peut se prolonger pendant de longs
mois.,

Lorsque le moment est venu de se porter acquéreur d'un terrain pour le

client il faudra prendre en considération la composition de la famille et

le mode de vie auquel elle aspire, et tenir compte de:
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. la proximité des écoles - surtout lorsqu'il y a des enfants en bas
age.

1'accessibilité aux magasins — lorsque le client n'a pas de voiture ni
de moyen de transport pour ses emplettes.

. la proximité du lieu de travail - qu'il s'agisse d'un emploi régulier
ou salsonnier.

. 1'emplacement

- les pentes raides et les terrains accidentés peuvent &étre rudes et
hazardeux pour les gens attelnts d'infirmité.

- choigissez des emplacements qul offrent de 1'eau potable.

- choisiskez des emplacements od i1l y a moyen d'installer une fosse
septique ou qui donnent accés aux égouts.

- choisissez des emplacements ol peuvent se construilre des sous-sols
sans se heurter aux difficultés qu'occasionnent les roches ou un
haut niveau hydrostatique.

Tachez de savoir si le client a pris en considération le colt de la vie
d'un endroit en particulier. Expliquez-lul qu'il importe de trouver une
propriété qul conservera sa valeur, s'il veut la vendre un jour.

Une fols qu'un plan d'action a &té arrété pour l'acquisition des terrains
a4 batir nécessalres, et que le client se rend compte que le choix de
1'emplacement a son importance, la période d'attente qul précéde 1l'acqui-
sition du terrain peut &tre comblée en examinant le type de malson a
construire pour le client dans la collectivité choisie.

ETUDE RELATIVE A LA MAISON - POUR L'ACHAT, OU LA LOCATION AVEC OPTION

D'ACHAT

I1 faut informer les clients des options dont ils peuvent se prévaloir
pour faire construire une malson dans leur collectivité. La maison leur
appartiendra, 11 est donc tout naturel qu'ils voudront savoir le type de
maison qu'on leur construira et les raisons qul ont motivé 1l'adoption
d'une méthode de construction en particulier.

Le choix d'un type de maison n'est pas chose facile, surtout lorsque
c'est la premiére fols. Afin de faciliter la tdche et d'assurer que les
besoins de la famille ne seront pas négligés, ni la question d'écononie,
nous avons &numéré icl certains polnts dignes d'attention:
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Emplacement spr le terrain

Entretien
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Le nombre et le genre de personnes (adultes
et enfants) dans la famille lnspireront les
besoins de chambres 3 coucher, de salle de
séjour, de facllités de culsine, etc.

Plus la maison est spacieuse, plus les frais
de chauffage et d'entretien sont élevés.
Besoins 3 long terme selon que la famille
augmentera ou diminuera et que le mode de
vie changera.

Espaces ouverts

Espaces pour l'intimité

Espaces non chauffés/vestibule

Espaces pour l'entreposage (bols, vétements
d'hiver, bottes, etc.)

Profiter le plus possible des rayons du
soleil, 34 travers les fenétres, pour chauf-
fer les espaces utllisés durant le jour.
L'entrée principale ne doit pas falre face
aux gros vents d'hiver.

Bonne inclinaison du terrailn pour favoriser
1'écoulement des eaux afin de prévenir
1'infiltration dans le sous-sol.

Prévolr les besolns au dehors (volture,
jardin, autoneige, etc.).

Revétement extérieur d'entretien facile et

peu coiiteux.
Finitions iIintérieures d'entretien faclle et
peu coliteuses.

Chauffage peu coiiteux et satisfaisant pour
la réglion.
Usage des énerguides 3 1'achat d'appareils
ménagers.

INSISTER SUR L'ECONOMIE DE L'ENERGIR

Le falt de repasser tous ces aspects avec le client lui fera apparaltre que
la maison devient bel et bien une réalité et comme elle lul appartiendra il
est dans son intérét d'en connaitre tous les détails. Le client, 3 ce stade,
devrait considérer plus sérieusement encore ce que cela implique de devenir
propriétaire d'une malson et les responsabilités particulidres qui s'y
rattachent.

Le client doit se rendre compte du fait qu'en définitive c'est la partie
active qui décide du type de malson et de sa conception esthétique, bien
qu'ils 1ncorporeront tout de méme les idées exprimées par le client.
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LE PROCESSUS DE CONSTRUCTION — MAISONS NEUVES ET EXISTANTES

A ce stade, la personne physique ou morale chargée d'entreprendre la
constructlion ou la remise en état des malsons sera définie par actes
authentiques. La partle active, elle, avancera les fonds nécessalres
pour couvrir les cofits de la malson pour le client. Ayant pris connals-
sance des colits de la malson, le client peut, dés lors, apprendre 3 quol
11s correspondent et voudra s'lastruire au sujet de 1l'entretien ou des
solns (que nécessitent ces matériaux.

L'agent doit aviser le client des délals qui interviennent dans 1'exécu-
tion des différentes phases de la construction:

- achat de parcelles de terrain/terrains d&ja lotls; autorisation de
lotissement

—~ évaluations

- achat de malsons existantes; travaux de remise en état

- transferts de titre

— approbation de la conception esthé&tique

- choix de l'entrepreneur de construction

PARTICIPATION DU CLIENT

La particlpation du client peut comprendre:

» Prendre part au choix de l'emplacement et 3 la conception esthétique
de sa malson.

. S'engager, par contrat de mise de fonds en travail, 3 entreprendre
certains travaux pendant la constructlon pour compenser l'acompte.

L'agent doit utiliser ce temps pour revoir certalnes choses que doit
faire le client en vue de l'occupation de sa maison, comme:

- 1l'acompte

= les mensualités hypothécaires

- les coiits des services publics (eau, &lectricité, etc.)
- 1'assurance-incendie (le cas &chéant)

Mettre en relief ces responsabilités et expliquer au client comment tran-
siger avec la partie active, le fournisseur de combustible, les services
publics et les compagnies d'agsurance lui donnera une idée nette de ce
qui doit &tre falt et comment se tirer d'affaire. Il arrive souvent que
le client ne salsisse pas trés bien les détalls dans la fagon dont ce
font les choses. Le falt que le client fonde 3 ce moment de grands
espoirs 3 propos de sa nouvelle malson devralt &tre propice pour attirer
son attention sur ces détails et ces polnts prédominants, concernant le
r6le du propriétalre-occupant ou du locataire, avant qu'il prenne posses-—
sion de la maison.
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Il se peut aussi que le client ait forgé certaines attentes en ce qui
concerne la vie dans sa nouvelle maison. Il n'est pas rare que, dans de
telles circonstances, certains d'entre nous engagent des dépenses
irrationnelles. Il serait bon de conselller au client de ne pas faire de
dépenses inutiles, L'achat de meubles neufs, de téléviseurs et d'autres
effets mobiliers outre une cuisiniére et un réfrigérateur peut faire la
diftérence entre &tre en mesure ou non d'acquitter les mensualités
hypothécaires et les frais de services publics (eau, &lectricité, etc.)
et d'assurance-incendie. '

L'entretien est un autre aspect pour lequel il y a lieu de préparer le

client. Il faut porter 3 sa connaissance la brochure "L'entretien de
votre maison", vers le stade final de la construction.

VENTE DE LA MAISON

L'agent invite le client 2 signer une offre d'achat sur quoi se fera la
vente du terrain et de la maison au client. C'est 13 une importante
transaction légale; le client doit se rendre compte que dés la signature
de ce document s'ensuivra la signature d'une série de papiers spécifiant
ce que seront ses palements et le montant de l'emprunt consenti par la
partie active., Il faut bien préciser au client la signification des
papiers et en quoi ils le concernent.

I1 faut faire comprendre au client qu'il devient le nouveau propriétaire
en échange de son accord de respecter les conditions de l'acte
hypothécaire que détient la partie active.

Il importe de bien faire comprendre au client que dés la signature de ces
papiers la vente sera diimeut enregistrée et les détails qu'ils
contiennent, transmis au bureau d'enregistrement. Une fois la vente
réglée, le propriétaire regoit le titre de la propriété. Les détails
portés au registre du bureau de l'enregistrement indiquent que la partie
active détient 1'acte hypothécalire, et le montant de l'emprunt de
l'acheteur pour 1l'achat de la maison. L'acte hypothécaire, qui oblige
légalement 1'acheteur 2 verser des mensualités, est enregistré aussi au
bureau des titres de propriété. L'acheteur est obligé de faire les
paiements 3 la partie active conformément aux conditions stipul&es dans
ces documents, sinon la partie active peut avoir recours au tribunal pour
faire déclarer l'acte hypothécaire en défaut, sur quoi le tribunal
ordonnera de rayer du titre le nom du client et de rendre le terrain et

la maison 3 la partie active.

OFFRE D'ACHAT

L'otfre d'achat est signée par le client devant témoin.

+ Un document, appelé annexe "A", est joint & 1l'offre d'achat. 1I1
stipule le montant du prét hypothécaire, approuvé de part et d'autre,
consenti par la partie active au client pour conclure la vente de la
maison, ainsi que les conditions que le client s'engage A respecter
pour recevoir le prét.



7.

a)
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SIGNATURE DE L'ACTE DE VENTE ET DE L'ACTE HYPOTHECAIRE

- Cela peut prendre plusieurs semaines pour que l'acte hypothécaire soit
prét et atteigne le bureau avec lequel vous traitez afin que l'avocat

ou le notalre puisse falre enreglstrer l'acte de vente.
Le client signe 1l'acte de vente et les paplers pertinents.

. Les deux sectlons supplémentaires de l'acte de vente dolvent aussi
8tre signées.

La convention modificatrice spécifie la mensualité que doit verser le
client alnsl que le montant de la subvention accordée.

L'annexe "A", qul se signe en m@me temps que l'acte hypothécailre,
informe le client du droit de premler refus comme condition de
revente, et des restrictions associées 3 la location.

. Lorsque le prét hypothécaire est consigné& pour un montant supérieur ou
inférieur 3 celul pour lequel 11 y avait eu accord & l'origine dans
1'offre d'achat, il faut donner la ralson de 1'écart.

EXPOSE DES AUTRES OBLIGATIONS

Assurance-incendie

Vérifiez si le montant de la couverture de l'agsurance-incendie
contractée &quivaut au colt de remplacement de la malson.

Paiements

Revoyez comment le client a décidé de rembourser le prét hypothécaire:

- par chéques

- par mandat-poste

- par palements préalablement autorisés
- en espéces

et 3 quelle fréquence.

. Donnez au client le nom et 1l'adresse du lieu od 1l dolit envoyer les
paiements.

. Faltes savoilr au client qui avertir en cas de retard dans les
paiements ou en cas de difficultés de pailement.
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INSPECTION FINALE

La partie active procédera 23 une inspection finale de la maison avant de
permettre son occupation. Cette Iinspection a pour but d'assurer que tout
est bien achevé et que la maison est préte 3 étre cédée au client. Les
infractions, défauts ou lacunes seront notés et signalés 3 l'entrepreneur
en cause. D'aprés cette inspection, la partie active déterminera de
comblen sera la derniére avance 3 verser 3 l'entrepreneur. Celui-ci ne
recevra pas le paiement intégral tant que les travaux ne seront pas
accomplis 3 la satisfaction de la partie active.

C'est au tour du client d'inspecter la maison pour voir s'il en est
satisfait. Aux pages de 26 3 30 se trouve une liste de ce qu'il y a lieu
d'inspecter dans une maison neuve ou existante. La liste est agencée de
telle sorte qu'elle attire l'attention du client sur certaines parties de
la maison. Aq cours de cette inspection, 1'agent devrait s'assurer que
le client salt se servir de tous les &léments utiles de la maison et
qu'il en connalt bien 1l'emplacement.

Dans la mesure du possible, 1'agent, le client, l'entrepreneur et la
partie active devralent tous ensemble procéder 3 1l'inspection.

GARANTIES

11 y a diverses garanties qui inté&resseront le client:

Les appareils ménagers installés dans une maison devraient porter un
certificat de garantie proprement rempli de sorte que le client sache
ce qui peut &tre réparé& en vertu de la garantie et 3 qui s'adresser en
cas de besoin.

Les appareils de chauffage sont habituellement doté&s d'une garantie
qui indique 2 qui s'adresser en cas de besoin.

. Le programme de garantie des mailsons neuves ne s'applique qu'aux
maisons nouvellement construites. L'entrepreneur de construction fait
enregistrer la maison pour cette garantie de 5 ans. Le nouveau
propriétaire-occupant signe les formules lorsqu'il est convaincu que
les défauts et défectuosités ont &té notés et qu'on y remédiera. 1L
faut revoir les détails de tout ce qu'englobe la garantie et les
mesures d prendre pour résoudre les difficultés &ventuelles, conformé-
ment aux termes de la garantie des habitations de l'association
canadienne des constructeurs d'habitations (ACCH) en vigueur dans
votre province ou territoire. Le client doit savoir qu'il lui incombe
de faire le nécessaire pour la remise en &tat ou la réparation des
défauts ou défectuosités, découverts durant l'occupation de la maison,
par le truchement de 1'ACCH.
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PENDANT L'OCCUPATION

L'agent doit visiter le client dans le mols qui suit la date d'occupation de
la maison. Cela donne au client 1'assurance que l'agent g'intéresse toujours
4 lul et qu'il est toujours disposé d luil préter son concours. De plus,
c'est 13 une occasion de reparler de choses des plus importantes pour le
nouveau propriétalre—occupant.

Les sujets d'entretien peuvent se résumer alnsi:

a)

b)

questions portant sur les palements hypothécaires;
difficultés qui ont pu se présenter dans la malson;
renseignements concernant la mailson;

entretlien et amélioration de la maison;

manuel d'entretien des maisons;

gestion fimanciére.

L'HYPOTHEQUE

Entretenez-vous avec le client de la lettre qu'll a regu de la partie
active 3 propos des paiements hypothécaires.

Remboursement du prét hypothécaire

Les paiements hypothécalres peuvent se falre par chéque ou mandat-
poste qul doivent:

- @&tre payables 3 la partie active;

—-» porter le numéro de compte du client; (c'est le numéro qui sert 3
identifier le client);

- porter le nom du client au complet (imprimé& ou dactylographié).

Les palements hypothécaires peuvent se falre en envoyant une série de
douze chéques postdatés 3 la partie active. Aprés quoi, la seule

responsabilité du client sera de velller 3 ce qu'il y alt suffisamment
d'argent 3 son compte pour couvrir le chéque hypothécaire chaque mois.

Les palements hypoth&caires dolvent parvenir 3 la partie active au
plus tard le premler de chaque mois. Si le palement ne parvient pas
le premier du mois, i1l y a DEFAUT. La partie active a dés lors le
droit de faire PERCEVOIR le montant d.

Conséquence du défaut

1. Les palements en retard portent tort 38 la cote de crédit du client.

2. Les palements coustamment en retard peuvent avolr pour conséquence de

faire déclarer l'hypothd&que EN DEFAUT.
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Etre en défaut signifie que le client manque sérieusement & ses
engagements pour ce qui est de ses palements 3 la partie active (c.-d-d.

plus d'un mois en retard ou fréquemment en retard).

Conséquences du défaut

Aux termes de l'acte hypothécaire, la partie active a le droit d'intenter
une action en justice pour récupérer la totalité de l'argent prété.

S$'il n'y a pas moyen d'arriver 3 des arrangements satisfalsants, le
préteur (la partie active) peut avoir recours 3 la SAISIE HYPOTHECAIRE,
qui consiste en une actlon en justice 1l'autorisant A reprendre possesslon
de la maison afin de rembourser la dette. Par allleurs, le client peut
aussl signer un acte de transfert sans garantie, ce qul signifie qu'il
renonce 3 tous ses drolts en faveur de la partie active.

Par l'effet de la salsle hypothécaire, le client perd la maison et réduit
3 néant sa cote de crédit.

Action

Lorsque le client sait qu'il ne lui sera pas possible d'effectuer les
palements 3 temps, ou dans leur totalité, il doit se mettre immédlate-
ment en rapport avec la partie active afin d'arriver 3 des arrangements

pour que les palements puissent se faire.

TAXES

Tous les propriétaires de maison ont 8 payer des taxes (sur le terrain et
le bitiment) 3 1l'administration du village ou de la municipalité pour les
services publics (entretien des rues, &clairage, ramassage des ordures,
etc.).

Pour ce qui est du PLRA, les taxes sont comprises dans les mensualités
hypothécaires et c'est la partie active qul pale les taxes 3 la municipa-
11té au nom du client. Le client recevra un avis par la poste lul
indiquant le wontant de taxes payé sur la propriété.

51 le client regoit une facture 3 1l'égard des taxes, il dolt sans tarder
la transmettre 3 la partie active aux fins de palement.

SERVICES PUBLICS (eau, électricit&, &gouts, etc.)

Les services d'eau et d'égout sont facturés séparément de ceux des
services municipaux; le propriétaire-occupant est seul responsable de
leur palement. Dés l'occupation de la maison, le client doit aviser les
bureaux des services publics de sa nouvelle adresse, od doivent
dorénavant parvenlr les factures.
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Il est bon d'acquitter les factures d'eau et d'égout dés gue possible au
bureau de la municipalité&, car 11 peut y avolr un escompte sur les
palements qui se font tdt contre une pénalit& pour les palements qul se
font tard.

ASSURANCE

I1 faut qu'une assurance-incendie, dont la couverture est &quivalente 2
la valeur de remplacement de la maison, solt diment contractée au moment
de 1'occupation.

I1 faut recommander au client de contracter aussl une assurance pour
couvrir le contenu de la maison.

RE-EXAMEN DU REVENU DU CLIENT

-

Le revenu du klient est ré-examiné au moins une fois 1l'an 3 1l'aide d'une
formule de vérification du revenu. A la demande de la partie active, le
client est tenu de fournlr avec exactitude le détall de son revenu
actuel.

Une fols que le compte des palements de remboursement est ouvert, la
partle active avisera le client par lettre:

- de la date d'ajustement de l'intérét;

- de la date du premler palement;
- du montant de la mensualité.

CAS D'URGENCE

\
On entend par cas d'urgence les pannes ou dégits touchant un service
essentiel comme le chauffage, la plomberle, ou provenant d'un vice de
construction qui demeure latent.

S1 la maison est encore protégée par le programme de garantie des maisons

neuves, vérifiez la garantie pour voir si 1l'objet 3 réparer en fait
partie.

En tout cas, vérifiez la police d'assurance du propriétalre-occupant;
elle couvre certaines réparations (comme les dégdts causés par 1l'eau).

C'est au propriétalire—occupant qu'incombe la responsabilité des
réparations qui ne font pas partie de la garantie ou d'une assurance.
Par contre, s'1l s'agit d'une location, c'est 3 la partle active
qu'incombe la responsabilité de ces réparations.

LA MAISON

Lorsque le client prend possession de la maison, il est vralsemblable
qu'll ait & falre face 3 certalns menus problames.
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Graves vices de construction dans la maison

L'entrepreneur qui a construilt la maison du client doit 1l'avoir
enreglstrée au programme de garantlie des malsons neuves parrainé par
1'ACCH. Cela représente la garantie de l'entrepreneur que la malson ne
souffre d'aucun grave vice de construction, et que tout y fonctionne
normalement.

Si le client découvre de graves vices de construction dans la premidre
année d'occupation, 11 doit en aviser l'entrepreneur sans tarder. Si
1'entrepreneur ne répond pas, 11 faut alors aviser 1'ACCH. Les vices de
construction qul se découvrent entre la deuxiéme et la cinquiéme année,

-

dolvent étre signalés directement & 1'ACCH.

Volci ce qu'on entend par menus problémes:

1) Les apparells ménagers neufs, comme la cuisinidre et le réfrigérateur,
peuvent ne’'pas bien fonctionner.

2) Il peut y avoir d'autres difficultés agancantes, comme les fenétres
qul se colncent, les portes qul grincent ou qui collent ou les
roblinets qui fuient.

Pour ce qui est des apparelils ménagers neufs, l'agent doit s'assurer que
les textes de la garantie sont 13 et que la partie réservée 3 cet effet a
bien &té remplie et expédiée au fabricant. S1 les apparells ou les
installations ne donnent pas satlsfaction, 11 faut sans tarder en aviser
le fabricant ou l'agent.

On peut alsément remédier aux menus problémes cités 3 l'aliné&a 2
ci-dessus, simplement avec du savon ou du papler verre; le robinet peut
n'avolr besoin que d'@tre serré ou d'y remplacer la rondelle. On
trouvera des consells sur les petites réparations dans le manuel
d'entretien des maisons.

N'OUBLIEZ SURTOUT PAS DE LIRE LE TEXTE DE LA GARANTIE

ENTRETIEN

Posséder une malson c'est comme possé&der une voliture, en ce sens qu'il
est dans l'intérét du propriétaire de la tenir en bon &tat, car plus on
en prend soin, plus elle durera et plus sa valeur de revente se main-
tlendra, s'il arrive qu'il faille la revendre.

Le propriétaire, lul méme, peut se charger de bien des réparations 3 peu
de frais.

On peut méme éviter les réparations en prenant soin réguliérement de
1'entretien nécessalire des appareils et des installations dans la maison.
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11 est recommandé d'appliquer ce qu'il convient d'appeler "l'entretien de
prévention” qul aura pour effet de réduire, sinon d'éliminer, les
réparations coiiteuses.

L'agent doit se soucler de procurer au client toutes les instructions
écrites et les dessins technlques disponibles, qul donnent la description
de la maison et y indiquent 1'emplacement des Installations qu'elle
contlient.

CONSEILS PRATIQUES A L'INTENTION DES PROPRIETAIRES—-OCCUPANTS

I1 faut conselller aux propriétaires—occupants de résister 3 la
tentation d'acheter de 1'ameublement neuf, surtout devant des offres
telles "Achetez malntenant, payez plus tard” ou la vente 3
tempérament.

. La vente 3 tempérament impose des taux d'intérét fort &levés; cela
peut trés blen avoir pour effet de grever lourdement le budget du
propriétaire-occupant et peut de surcroft se tradulre par de graves
ennuls flnanclers 3 travers un usage excessif du crédit.

. Les nouveaux propriétaires sont des clbles toutes faltes pour les
vendeurs de tout acabit.

11 faut avertir les propriétalres de se méfier des vendeurs porte 3
porte, dont le discours trop souvent joue sur les sentiments.

Consommation et Corporation Canada a mls de bons textes 3 la
disposition des consommateurs concernant leurs droits lorsqu'ils font
affdire avec des vendeurs.

Voici deux bonnes devises 2 retenir pour les propriétaires-occupants:

~ Ne signez rien nl ne consentez 8 falre ex@cuter aucuns travaux
avant d'avoir occupé la malson pendant quelque temps.

-~ Prenez bien connalssance des droits du consommateur.
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FEUILLE DE TRAVAIL POUR L'ETABLISSEMENT DU BUDGET

CETTE FORMULE VISE A voUS AIDER A ETABLIR UN BUDGET ET
A FIXER DES OBJECTIFS DE DEPENSE POUR L'ANNEE A VENIR.

MONTANT
INSTRUCTIONS MENSUEL x 12 =

ETAPE 1 INSCRIVEZ VOTRE REVENU FAMILIAL NET
(PAYE NETTE).

° Revenu d'un emploi aprés déductions (si on
vous paye aux deux semaines, multipliez
votre revenu, aprés déductions, par 2,2
pour obtenir le montant mensuel). S X 12 =

° Revenu de l'aille sociale, du bien-&tre
social, rentes, pension d'invalidité, etc. S x 12 =

° Pension alimentaire ou palement de soutien $ x 12
d'un enfant

° Autre revenu (deuxidme emploi, etc.) $ x 12 =
REVENU TOTAL $ x 12 =
ETAPE 2 INSCRIVEZ VOS DEPENSES MENSUELLES
FIXES (CE QUE VOUS SAVEZ AVOIR A
DEPENSER).

° Paiements pour la maison (paiements
hypothécaires) $ x 12

® Chauffage et services publics (gaz,
mazout, électricité, eau et égouts,
téléphone, etc.) $ x 12

° Autres dépenses fixes (entrepreneur en
chauffage, nettoyages de la fosse
septique, etc.) S x 12

° Dépenses d'automobile (prét automobile,
assurance, essence, huile, entretien, etc.) . $ x 12 =

° Assurance (incendie, vie, maladie,
responsabilité&, contenu) $ x12 =

° Dépenses scolalires et de garde d'enfants $ x12 =

° Pension alimentaire ou paiements de
soutien d'un enfant ' $ x 12 =

MONTANT
ANNUEL
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FEUILLE DE TRAVAIL POUR L'ETABLISSEMENT DU BUDGET

INSTRUCTIONS

® Paiements de prét &chelonné& (comptes
d'achat 3 crédit, paiements de meubles,
préts personnels)

° Epargne (somme que vous mettez de cbté
chaque mols pour les urgences,
1'éducation, les vacances, etc.)

TOTAL DES DEPENSES FIXES

ETAPE 3 ' SOUSTRAYEZ LE TOTAL DE L'ETAPE 2 DU
TOTAL DE L'ETAPE 1. LE RESULTAT EST CE QU'IL
VOUS RESTE POUR LE$ FRAIS DE SUBSISTANCE
ETAPE 4 INTRODUISEZ LE TOTAL DE L'ETAPE 3
ETAPE 5 INTRODUISEZ VOS FRAIS DE SUBSISTANCE

® Nourriture (épicerie, restaurant, etc.)

° Vétements (achat, lavage, nettoyage & sec,
etc.)

®.  Soins personnels (produits de beaut&, soin
des cheveux, etc.)

° Frais médicaux et dentaires (ordonnances)
® Ameublement et dépenses de ménage

° Dépenses é&ducatives (livres, passe-temps,
legons, etc.)

® Loisirs et cadeaux (cinéma, sports,
événements, vacances, cadeaux
d'anniversaire et souvenirs, etc.)

° Autres frais (revues, journaux, autres
dépenses)

TOTAL DES DEPENSES VARIABLES

ETAPE 6 SOUSTRAYEZ LE TOTAL DE L'ETAPE 5 DU
TOTAL DE L'ETAPE 4 POUR VOUS ASSURER
QUE VOUS NE DEPENSEZ PAS PLUS D'ARGENT
CHAQUE MOIS QUE VOUS EN AVEZ

MONTANT

MENSUEL

X

12

12

12

12

12

12

12

12

12

12

12

12

12

12

12

12

(suite)
MONTANT
-ANNUEL

<>
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PAIEMENT DE BASE

Le paiement de base se calcule en mensualités d'aprés le "revenu ajusté@”
annuel du ménage, selon la table des paiements fondée sur le revenu, moins
une allocation de chauffage pour les maisons de propriétaires-occupants,
comme on le voit ci-dessous:

TABLE DES PAIEMENTS FONDEE SUR LE REVENU

REVENU ET PAIEMENT MENSUELS

Revenu Paiement Revenu Paiement
‘ajusté Pourcentage mensuel ajusté Pourcentage mensuel
() ($) ($) (s)
192 16.7 32 303 22.4 68
201 1;.4 35 312 22.8 71
210 18.1 38 321 23.1 74
220 18.6 41 330 23.3 77
229 19.2 44 340 23.5 80
238 19.7 47 349 23.8 83
247 20,2 50 358 24,0 86
256 20,7 53 367 24,3 89
266 21.1 56 376 24,5 92
275 21.5 59 386 24,6 95
284 21.8 62 395 24,8 98

293 22.2 65 404 et plus 25.0

Si le ménage regoit de l'aide sociale, que ce soit la source principale
de revenu ou non, le paiement de base sera le plus haut des deux entre la
portion logement regu en prestations d'aide sociale et le paiement calculé
d'aprés la table ci-dessus sur la base du revenu total ajusté du ménage.
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CE QU'IL CONVIENT D' INSPECTER DANS CHAQUE PIRCE D'UNE MAISON,

NEUVE OU EXISTANTE

REMARQUE: La présence dans une maison des vices de construction cités ici

ne constituent pas nécessalrement une raison de la rejeter. Le
programme de garantie des maisons neuves a &té fondé justement

pour y remédier.

Cette liste d'inspection 3 l'intention du propriétaire-occupant sert 3 lui
faire connaitre les différentes parties d'une maison et leur emplacement res-—
pectif, et 3 lui permettre de constater que tout fonctionne parfaitement et
de pouvoir confirmer 3 la partie active qu'il accepte la maison, &tant con-
vaincu qu'elle est bien finie et qu'elle mérite les paiements qu'elle impose,

l. Inspectez le plafond et les murs et notez:

les grosses fissures, signe que le plafond a &té instable;

le gauchissement ou l'épaufrure des panneaux de platre, les clous qui
ressortent {les petites hosses parfois dé&colorées), pouvant indiquer
une fuite d'eau ou un défaut du pare-vapeur;

les dommages aux matériaux qu'il faut réparer avant de repeindre et
les dommages 3 la pelnture causés par des papiers collants sous les
crochets des tableaux, etc.

Inspectez les plinthes, les boiseries des fené&tres et des portes et notez
les dommages et 1l'état de la peinture.

Inspectez les fenétres et notez:

l'éeat du vitrage, qu'il soilt intact;
les chdssis, s'ils glissent bien;

que toutes les parties y soient, notamment les &écrans et les contre-
chissis;
les ch3ssis de bois, qu'ils solent bien peints, et ne portent aucun

signe de pourriture ni de moisissure;

les ferrures, surtout que les fermetures fonctionnent normalement; les
fendtres accessibles de 1'extérieur doivent étre verrouillées, méme si
elles sont protégées par un écran ou un contre-chidssis.

Inspectez les portes d'entrée, et notez:

1'état des ferrures, surtout que les serrures fonctionnent bien;

qu'elles s'ouvrent et se ferment sans efforts;

les cadres ne sont ni brisés ni fendus,
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5. Inspectez les placards, et notez:
- si le platre est en bon &tat;
- si la peinture est en bon &tat;
- les tringles et les &tagéres qui doivent y &tre.
6. Inspectez l'appareillage &lectrique:
- pour qu'il n'y ait pas d'ampoules &lectriques briilées;

- les interrupteurs ne doivent ni faire jaillir d'étincelles ni faire
entendre des grésillements;

- 11 faut remplacer les plaques qui ont &té peintes;
- vérifier 8i toutes les prises de courant fonctionnent.
7. Inspectez les planchers, et notez:

Les planchers de bois dur, s'il y a des éraflures, des marques de
briilure, de 1'usure excessive (se dénote par une décoloration grise) ou

si les planches se sont soulevées.

Vérifiez les planchers d'amiante vinylique ou d'amiante pour voir s'il y
a de profondes éraflures ou des déchirures, de l'usure inégale, des coins
décollés, des décolorations ou des marques de brilure.

Inspectez la moquette pour l'usure excessive, aux endroits les plus
fréquentés, les taches et les marques de brililures.

8. Inspectez les puits et les fosses septiques.

$i la maison a un puits, voyez s'il y a un certificat attestant que l'eau
est potable pour vous assurer qu'elle est potable.

§'il y a une fosse septique, assurez—vous qu'un certificat autorisant son
usage a été effectivement délivré par les services de santé de la

localité.

DANS LA SALLE DE BAINS

- Essayez les roblnets et tirez la chasse deux fois pour &tre siir que tout
fonctionne et, si possible, vérifiez les joints soudés pour voir s'il y a

des fuites,
- Vérifiez sous l'évier pour voir s'll y a des fultes.

- Vérifiez le fonctioannement de la toilette ainsi que le tuyau d'alimenta-
tion sous le réservolr pour voir s'il y a des fuites.
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~ Vérifiez le plancher autour de la toilette pour voir s'il n'y a pas de
signes de détérioration ou de fuite ou de transpiration excessive.

~ Vérifiez autour de la baignoire pour voir si c'est scellé hermétiquement,

- Vérifiez entre les carreaux pour voir si le coulis n'est pas décoloré ou
imbibé de moisissure,

- Si la salle de bains est dotée d'une fené@tre, voyez si elle s'ouvre sans
peine; 3 défaut d'une fen&tre, il doit y avoir un ventilateur
d'échappement; soyez sir qu'il marche bilen., L'un ou 1l'autre sont
nécessalires pour évacuer l'air chaud et humide qui &mane de la douche ou

du bain.

- Faites attention aux matiéres que vous employez pour le nettoyage; selon
la surface @ nettoyer il vaut mieux se servir d'abrasifs doux ou de non
abrasifs, et ne pas mélanger des produits qui peuvent dégager des gaz
nocifs,

LA CUISINE
Voici ce qu'il y a lieu de vérifier dans la cuisine:

- Faites couler l'eau dans 1l'évier pour vous assurer que les tuyaux
d'alimentation et d'évacuation ne fuient pas.

-~  Assurez-vous que les appareils ménagers fonctiounnent et voyez si le texte
de la garantie et le mode d'emplol et d'entretien sont 13.

- Vérifiez ol se trouvent les fusibles dans la cuisiniédre.
- Vérifiez si les portes des placards s'ouvrent et se ferment bilen.
3

- Vérifiez si les surfaces portent des éraflures ou des marques.

- §'il y a un ventilateur d'échappement au-dessus de la cuisinidre, voyez
s'il marche bien; il est utile pour &vacuer l'humidité durant la cuisson.

ESCALIERS ET CAGES D'ESCALIER

I1 faut vérifier le platre et la peinture tout comme on le fait dans
l'inspection de toutes les piéces. Il faut aussi vérifier dans l'escalier:

. L'état de la rampe ou des balustrades;
. les tapis ou chemins d'escalier pour voir s'ils sont laches ou trop usés.
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LE 50US-50L

L'appareil de chauffage

- Voyez ol se trouve 1'appareil de chauffage; voyez s'il y a un manuel ou
une garantie qul l'accompagne.

- Opérez le thermostat pour mettre en route l'appareil pour vous assurer
qu'il marche. Renseignez-vous au sujet du réglage du thermostat.

- Si l'appareil de chauffage marche au mazout, vérifiez si le réservoir est
plein et s'il y a des fuites dans les tuyaux visibles qui le connectent
au foyer de 1l'appareil.

- Vérifiez les filtres 3 alr pour voir s'ils sont propres.

- 81 l'appareil est &quipé d'un humidificateur, voyez si 1l'eau pén&tre dans
le bassin d'éLaporation. -

- Vérifiez le sous-sol pour voir si y sont entreposés des matiéres
combustibles, des ordures ou des déchets et enlever tout ce qui est

proche du chauffage.

Installation électrique

- Trouvez le compteur électrique et le panneau de distribution et voyez
s'il peut &tre coupé complidtement et identifiez les divers disjoncteurs
ou fusibles qui correspondent aux prises de courant, au réservoir d'eau
chaude, au chauffage et 3 la cuisiniére.

- Vérifiez les fusibles pour voir s'ils portent la boane force—ampére (les
fusibles qui se vissent doivent &tre de 15 amp.). L'usage de fusibles
"fusitron” (3 retardement) est permis pourvu qu'ils aient la bonne
force-ampére.

- Vérifiez pour voir si le réseau et l'appareillage &lectrique sont
défectueux, surtout dans une vieille maison.

- Vérifier s'il y a dans le panneau de distribution un interrupteur de
masse fautive, §$'il y en a un il faut le régler de nouveau chaque mois.

Plomberie
- Toutes les bouches de drain sont munies de couvercles.
~ Vérifiez la plomberie pour voir s'il y a des fuites ou une transpiration

excessive., Vérifiez aussi les cuves et les robinets dans la buanderie
pour voir si elles sont percées. Vérifiez 1l'&quipement de la buanderie,

le cas échéant.

- Trouvez l'emplacement du réservoir d'eau chaude.
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- Vérifiez la pompe de puisard pour voir si elle marche.

- Voyez s'il y a un robinet d'arrét a la pompe 3 eau ou 3 l'entrée de
1'eau,

- $'il y a une pompe 3 eau, sachez que moins vous usez d'eau, moins vous
consommez d'énergie pour le faire fonctionner et vous en réduisez

L'usure.

La structure

- Les murs de magonnerie ne doivent montrer aucun signe d'é&paufrure, de
fentes ou de détérioration du mortier 3 cause de moisissure ou
d'instabilité au séchage;

- les dalles des planchers ne doivent pas &tre fendues et ne doivent
montrer aucunk marque d'inondation récente;

- il faut surtout vérifier les fené&tres du sous—-sol pour voir si elles sont
intactes, qu'elles sont munies d'écrans pour emp@cher les rongeurs et les
petits animaux d'y pénétrer, qu'elles ne montrent aucun signe de
pourriture, que le bois ne touche pas le sol 3 l'extérieur et qu'elles
aient une bonne couche de peinture.

- Vérifiez la lisse basse dans les vieilles maisons (1'élément horizontal
auquel l'extrémité inférieure des montants de mur est fixé&e) pour voir si
elle n'est pas détériorée (normalement 3 cause d'un contact avec le sol
extérieur). S'il y a un espace entre la lisse et le mur de magonnerie,
il taut le boucher parce que cela est souvent la cause de courants d'air
froid et, par conséquent, de perte de chaleur.

3

- Voyez ol se trouvent les poteaux télescopiques qui soutiennent les
planchers supérieurs. Il se peut qu'il y ait besoin de les rajuster au
fil des années au fur et 3 mesure que la maison se tasse.



- 31 -

- Vérifiez la pompe de puilsard pour volr si elle marche.

- Voyez s'il y a un roblnet d'arr@t 3 la pompe 3 eau ou 3 l'entrée de
1'eau.

- S'11 y a une pompe 3 eau, sachez que moins vous usez d'eau, molns vous
consommez d'énergle pour le faire fonctionner et vous en réduisez

1'usure.

La structure

- Les murs de magonnerie ne doivent montrer aucun signe d'épaufrure, de
fentes ou de détérioration du mortier 3 cause de moisissure ou
d'instabilité& au séchage;

~ les dalles des planchers ne dolvent pas étre fendues et ne doivent
montrer aucune marque d'inondation récente;

- il faut surtout vérifier les fen@tres du sous-sol pour voir si elles sont
intactes, qu'elles sont munies d'écrans pour empé&cher les rongeurs et les
petits animaux d'y pénétrer, qu'elles ne montrent aucun signe de
pourriture, que le bols ne touche pas le sol 3 l'extérieur et qu'elles
alent une bonne couche de peinture.

- Vérifiez la lisse basse dans les vieilles malsons (1l'élément horizontal
auquel !'extré&mité inférieure des montants de mur est fix@e) pour voir si
elle n'est pas détériorée (normalement 3 cause d'un contact avec le sol
extérieur). S'il y a un espace entre la lisse et le mur de magounerie,
11 faut le boucher parce que cela est souvent la cause de courants d'air
froid et, par conséquent, de perte de chaleur.

- Voyez ol se trouvent les poteaux té&lescoplques qul soutlennent les
planchers supérieurs. 1I1 se peut qu'il y ait besoln de les rajuster au
f11 des années au fur et 3 mesure que la maison se tasse.
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