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MANUEL D*ORIENTATION DU PROPRifiTAIRE-OCCUPANT

Preface

Ce raanuel d'orientation a ete congu S 1'intention des agents charges de 
1' application du Programme de logeinent pour les ruraux et les autochtones 
(PLRA) qui ont mission de conseiller les clients de ce programme.

Les diffSrentes parties qui composent le manuel correspondent aux etapes du 
barerae de remuneration 3 I'acte.

La premiere section offre des renseignements, vient ensuite i'etape 1. Au 
depart, on ne s'en tient qu'i des renseignements de base, puis, les rensei- 
gneraents deviennent de plus en plus araples au fur et 5 mesure que les etapes 
progressent, jusqu'A ce que, au moment de 1'occupation, tous les sujets aient 
^te traites au cours d'entretien avec le client.

11 n'est pas dans notre propos de dieter ia fa^on de conseiller, mais plutot 
de suggerer ce qu|il y a lieu de conseiller, puisqu'en definitive notre 
objectif est de ptocurer aux clients les renseignements susceptibles de les 
aider A bien remplir leur role de proprietaire.

Dans ce manuel, nous nous sommes efforces de mettre en avant des considera­
tions et des definitions qui s'etendent S i'echelle nationale. Bien entendu, 
le programme subit des variations de province en province, e'est pourquoi il 
incombe a i'agent de fournir aux clients les renseignements pertinents selon 
ia province ou le territoire en cause.

11 est tout nature! que, comme les nouveaux proprietaires seront bien 
conseiiles, leur besoin de conseils s'amenuisera A mesure qu'ils apprendront 
3 faire face S ieurs obligations hypothecaires et A gerer leur raaison et S en 
prendre soin de fa^on autonorae. Nous nous devons de converger tous nos 
efforts vers cette autonomie du client, tout en I'assurant que nous sommes 
toujours 3 son entiere disposition s'il a encore besoin de conseils.
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AVANT-PROPOS

La SCHL et les autorites provinciales reconnaissent qu'ii Leur appartient de 
conseiiier, dans trois domaines, les clients du Programme de logeraent pour 
les ruraux et les autochtones (PLRA) qul veulent devenir proprietaires.
Quant 3 vous, les agents, il vous incombera de preparer les nouveaux proprie­
taires pour qu'ils sachent s'adapter au mode de vie qui les attend dans leur 
nouveau logis.

Les conseils serviront

. favoriser chez les proprietaires en perspective la comprehension et
1'acceptation de leurs droits et de leurs responsabilites envers la SCHL 
et la collectivite;

. favoriser chez les proprietaires en perspective la notion de 1'investisse- 
ment que represente la possession d'une maison, sur le plan gconomique et 
personnel;

. favoriser chez les proprietaires LRA, la faculte d'eviter la saisie 
hypothecaire et 1'Eviction, en les rendant conscients de leurs devoirs 
de proprietaire. Au cours des reunions et des entretiens que vous aurez 
avec les clients en perspective, vous aurez 1'occasion de les mettre au 
courant des autres programmes qui sont A leur disposition dans les regions 
rurales, comrae le Programme d'aide S la remise en etat des logeraents et 
le Programme de reparations d'urgence. Les objectifs respectifs des 
programmes sont:

Programme LRA pour 1*accession 5 la propriete ou logement locatif

Objectif: Aider les membres des menages autochtones et non-autochtones
des regions rurales, ayant des besoins imperieux de logement, a 
obtenir des logements, neufs ou existants, qui soient de tailie et 
de qualite convenables, a titre de proprietaires ou locataires.

Programme d'aide a la remise en etat des logements - Proprietaire-occupant

Objectif; Aider les membres des menages des rSgions rurales ayant des
besoins Imperieux de logeraent, qui possddent ou occupent des loge- 
ments inferieurs aux norraes, S rgparer et araeliorer leur logis 
pour atteindre un etat convenable d'hygiene et de security.

Programme de reparations d'urgence

Objectif: Aider les personnes desavantagees et les membres de menages des
regions rurales oil il y a un besoin de logeraent impSrieux, S 
effectuer les reparations urgentes afin de rendre leur logement 
habitable.

Ce manuel d'orientation vise uniquement le Programme d'aide pour I'accession 
S la propriety.
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6tape 1

REP^RAGE ET APPROBATION DE LA CLIENTELE

1. REPfiRAGE DE LA CLIENTELE

La partie active (c.-3-d. la partie responsabie de i'appiication du 
programme), rencontre ies dirigeants des coliectivit§s visees, preaiable- 
ment au reperage de la clientele, afin d'exposer ie Programme LRA et 
d'estimer quelles en seront les repercussions sur la collectivite. C'est 
au Comite de planification et de controle, de concert avec le Comite de 
gestion tripartite, qu'il appartient de designer la collectivite qui 
beneficiera du PLRA. Le Comite de planification et de controle se com­
pose de representants superieurs de la province et de la SCHL. 11 a pour 
mandat de mettre sur pied le plan triennal et d'en controler 1'applica­
tion dans la province. Le Comite de gestion tripartite, lui, se compose 
de cadres supSrieurs de La province ou du territoire, de 1'association 
des autochtones de la province ou du territoire et de la SCHL. Son but 
est de faciltter les rencontres pour la planification et le controle des 
programmes LRA. Le representant de la SCHL preside les reunions du 
comite.

Les clients en perspective peuvent etre reperes en consultant:

. les associations locales de metis;

. les organismes sociaux;

. les representants de la raunicipalite;

. le ministere des Affaires indiennes et du nord canadien (hors des 
reserves).

Un autre moyen de reperer des clients en puissance serait d'organiser une 
reunion publique au seln de la collectivite, y invitant les families qui 
souhaiteraient araeiiorer leurs conditions de vie, en ce qui concerne le 
logement. II serait bon d'y inviter egalement des representants de la 
municipalite dans le dessein de gagner leur collaboration des le depart. 
Ou bien, il serait bon de s'entretenir du sujet avec les clients en 
perspective 3 domicile.

Void ies points S faire valoir lors de la reunion initiale:

le-Programme de logement pour les ruraux et les autochtones; 
le plan d'application du programme; 
i'etat du logement;
les besoins de la famiile en matiere de logement; 
ies besoins iraperieux de logement et les seuils de revenu 
admissible.

La reunion initiale doit etre informative tant pour le client que pour 
I'agent,

II faut informer la clientele du fait que les prix des logements qui se 
construlsent ou qui s'achetent en vertu du PLRA sont sujet h des prix 
raaximaux, qui comprennent:
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le cout du terrain;
les honoraires d'experts-conseils et d'arpenteurs;
les frais des services d'utility publique;
ies couts de construction;
les frais Legaux;
autres frais connexes.

II faut se garder de dooner de faux espolrs.

2. ADMISSIBILITE DU CLIENT

Pour ce qui est du programme LRA pour 1'accession 3 la propri§t€ ou 
logement locatif , 1'admissibility des clients se determine en vertu des 
criteres suivants:

. les famillis aussi bien que les individus peuvent etre adraissibles;

. les autochtones et non-autochtones peuvent etre admissibles;

. les prestataires d'aide sociale peuvent Stre admissibles ^ condition 
que les autorites provinciales garantissent que les prestations d'aide 
sociale ne seront pas reduites en consequence de 1'achat d'un logement 
et qu'une fois proprietaires leurs prestations suffiront pour entre- 
tenir leur maison.

. les biens d'une personne peuvent etre pris en consideration lorsqu'il 
s'agit de determiner son admissibility. Un client dont le revenu 
est faible mais les biens considyrables, doit etre placy au bas de la 
liste de priority pour 1'achat d'un logement en vertu du programme 
LRA.

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

REMARQUE. S'il arrive qu'un client alt yte propriytaire ou locataire, 
occupant un logement en vertu du PLRA, et qu'il ait de I'arriyry, il ne 
sera pas admissible au programme tant qu'il n'aura pas rygiy intygrale- 
raent son arriyre.

3. dEroULEMENT du programme LRA POUR L'ACCESSION A LA PROPRI^lfi
Lorsqu'une maison est vendue au client, le pret consent! par la partie 
active est garanti par une hypotheque et le client doit endosser les 
obligations suivantes:

. des paiements se feront a intervalles ryguliers tout au long de la 
periode d'araortissement de la dette (normalement 23 ans). Les reve­
nue du client seront examines annuellement en vue de rajuster les



paieraents sur la base de I'echelle des paiements fondee sur le revenu 
en vigueur dans la province ou le territoire.

A I'achat d'une maison, le client doit verser un acompte, soit en 
especes ou en travail, en materiaux ou en terrain, representant dix 
pour cent (10 %) de la raoyenne du revenu ajusti de I'annee en cours et 
des deux dernieres annees du menage. S'il arrive qu'il est impossible 
au client de verser 1'acompte pr€vu, la partie active peut passer 
outre le versement de 1'acompte, en tout ou en partie.

REMARQUE: Lorsque 1'acompte se fait sous forme de mise de fonds en
travail, en tout ou en partie, il faut que soit signS un contrat de 
mise de fonds en travail qul specifie la totality des travaux 3 
accomplir et precise les normes applicables et les d€lais d'achevement 
approuves de part et d'autre.

Le client est tenu de contracter une assurance-incendie dont la cou- 
verture est egale A la valeur de remplaceraent de la maison, et de la 
tenir en vigueur pendant la duree de I'hypothdque. 11 faut recom­
mander au client d'assurer aussi le contenu de sa maison.
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4. l'hypoth£que

Qu'est-ce qu'une hypotheque?

L'hypothSque forme la garantie d'un pret H long terme destine d I'achat 
de terrains ou de maisons.

En quol ponsiste 1'hypotheque

C'est un contrat hypothecaire que signe le client et qui precise;

le principal

- I'lnteret

la periods 
d'amortissement

- le delai

- les
remboursements

(le montant de la somme erapruntee)

(le prix a payer sur la somme empruntee)

(la periods durant laquelle se font les rembourse- 
ments du principal et de I'lnteret - normalement 
25 ans)

(1'intervalle entre la date d'ajustement de 
I'lnteret et la date de revision de i'lnteret - 
generalement cinq ans, mais cela peut aussi se 
faire annuellement)

(le montant des paiements, normalement mensuels, 
exige pour le remboursement integral de la dette)



Le contrat hypothecaire porte, en annexe, une convention modificatrice, 
done sont convenus i'acheteur et ia SCHL ou les autorites provinciales, 
en vertu de laqueiie i'acheteur s'engage h verser des paiements raensuels 
conforraeraent a i'echelle des paiements fondee sur le revenu familial 
declare de I'acheteur. La difference entre le raontant du paiement du 
client et le montant exige pour rembourser integralement le pret 
s'appelle "SUbVENTlON". Celie-ci peut etre versee par les gouvernements 
federal et provincial ou par le gouvernement federal seulement.

Les paiements specifies dans la convention modificatrice comprennent les 
taxes.
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5. RESPQNSABILIT^S QUI INCOMBENT AU PROPRlfiXAIRE D'UNE MAISON

a) Calculs des {paiements hypothecaires

Les clients voudront connaitre les montants des paiements qu'ils seront 
appeles 3 effectuer lorsqu'ils ach^tent une raaison.

b) Definition du revenu

La premiere chose A faire sera de calculer le revenu familial sulvant la 
definition decrite dans le manuel.

Afin d'etabiir le montant des mensualites, la partie active calculera le 
revenu ajuste du menage de la fa^on suivante:

. Determiner le revenu, de toutes sources, de chaque merabre du menage. 
Le revenu brut comprend par example:

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

les paiements d'assurance-chomage, d'assistance sociale, les 
allocations familiales, les prestations d'aide sociale.

la pension de securite de la vieillesse; le supplement de revenu 
garanti, RPC/RRQ, les pensions ou rentes privees.

les premiers 5 800 $ de revenu, de toutes sources, des enfants ou 
des personnes A charge du menage.



. Exclure du revenu les choses suivantes pour chaque raembre du m§nage, 
s'il y a lieu:

les allocations familiales si elles ont etg dgj3 comprises.

les indemnites et frais de dSplacement de tout raembre du manage.

les somraes regues d'un reglement d'assurance, les heritages, les 
prestations d'assurance-invaliditS, les recettes provenant de la 
vente de biens raeubles, les gains en capital.

le revenu, de toutes sources, des enfants ou des personnes A charge 
s'ils frequentent un itablisseraent d'enseignement h. plein temps.

jusqu'a concurrence de 1 000 $ par an des gains de chaque raembre 
du mSrjage admissible, soit du parent d'une famille raonoparentale, 
d'un donjoint qui travaille et de tout autre raembre du menage.
Cette deduction ne s'applique pas au chef de famille.

pour ce qui est des enfants ou des personnes A charge qui ne fre­
quentent pas un ^tablisseraent d'enseignement A plein temps, les 
1 000 $ precites peuvent etre appliques au revenu, quelle qu'en 
soit ia source.

. Calculez le montant total du revenu de tous les merabres du menage 
apres avoir pris en consideration toutes les exclusions admissibles.
Le resultat ainsi obtenu est le "revenu annuel ajustS" du manage.

One fois le revenu etabli, les paiements hypoth6caires se deterrainent 
en appliquant le revenu ajuste A I'echelle des paiements fond§e sur le 
revenu. Voir ia table des paiements ci-jolnte, page 26.

Les clients sont tenus d'effectuer leurs paiements conformSment aux 
raodalites du contrat hypothecaire, faute de quoi, la partie active se 
verra dans 1'obligation de les falre percevoir. Dans la r§cidive, une 
action en justice sera intentee centre le client et une saisie hypothe­
caire et la perte de la maison peuvent s'ensuivrent.

En aucun cas ne sera-t-il exige du client qu'il pale plus de 25 % du 
revenu familial ajuste pour le capital, I'int^ret et les taxes, ou qu'il 
paie plus que le montant total necessaire pour rerabourser le pret 
lorsqu'il n'y a pas de subvention d'appoint.

Allocation de chauffage aux proprietaires-occupants - 1'allocation de 
chauffage se calcule d'aprds les crlteres suivants (Se referer 3 la 
publication. Table de couts de chauffage NHA 5865):

. la dimension du logement;

. le type de logement;
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. les norraes de construction pertinentes;*

. la region;

. 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 economique. Par contre, s'il s'agit d'un chauffage au bois 
seulement, le calcul du cout admissible du chauffage se fera sur la 
base du genre de chauffage le plus commun dans la region).

Dans le cas d'un locataire, le client paie jusqu'3 concurrence de 25 % du 
revenu annuel ajuste du menage pour le loyer (services compris). La 
difference entre le loyer pergu et le loyer rentable dans un ensemble 
residentiel est subventionnee; elle pent etre partagee entre les 
gouvernements federal et provincial ou territorial.

Re-examen du revenu - ajustement des paieraents:

le revenu est r§-examine annuellement, apres quoi les raensualites sont 
soit augmenties ou dirainuees, mais sans pour autant excSder le montant 
indique sur I'echelle des paieraents fondee sur le revenu. On ne fait 
pas d'ajustements aux mensualites au-dessous de 10 $.

dans les cas d'ambarras financier cause par une baisse du revenu, la 
situation peut &tre r§-examlnee au moment ou cela se produit, et les 
paieraents peuvent etre ajustis en consequence.

c) L'acompte

L'acompte est la contribution initiale du client S I'achat d'une raaison.

Les acomptes peuvent se faire en especes, en travail, en raateriaux ou en 
terrain, pourvu que le montant de la valeur represente dix pour cent 
(10 %) de la raoyenne du revenu ajuste actuel et des deux annees prece- 
dentes du menage. L'acompte est fait par I'acheteur au moment de la 
signature de I'offre d'achat.

Les acomptes peuvent se faire en:

. especes;

. raateriaux;

. travail; credit acquis par I'execution de la raise de fonds en travail;

. terrain; la valeur marchande du terrain que poss^de I'acheteur, si le 
logeraent sera erlge sur ce terrain; ou 

. une combinaison des quatre elements precites.

* Les logeraents sont categorises d'apres les normes de construction de 
1978-1981 ou de 1981.
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d) Assurance-incendie

II appartlent S I'acheteur de contracter une assurance-incendie A son 
propre compte, dont la couverture §galera la valeur de remplacemenC de la 
malson.

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

e) Services publics (eau, gaz, electriclte, etc.)

II incorabe au proprietaire-occupant de payer les frais de chauffage et 
des services publics qui se rattachent 3 la maison.

Les locataires, eux, n'ont A leur charge que les frais d'electricite, les 
autres services leur etant fournis. II en est de meme pour les loca­
taires qui ont une option d'achat dans leur bail.

f) Entretien et location avec option d'achat

II appartient aux proprietaires-occupants et aux locataires avec option 
d'achat d'assurer I'entretien et d'effectuer les reparations de leur 
maison. Lorsque des defauts de structure, survenus au moment de la 
construction, peuvent etre la cause de dommages, il se peut que 1'entre­
preneur de construction en cause ait A effectuer les r§parations qui 
s'imposent. IL faut raettre les clients au courant du Programme de 
garantie des raaisons. Les locataires n'ont pas A se charger des grosses 
reparations d'entretien, comme les reparations du toit ou des planchers.

6. LES AVANTAGES D'ETRE PROPRIETAIRE-OCCUPANT

Il faut faire etat des avantages d'etre proprietaire et des responsabi-
lites qui en decoulent.

Citons parmi les avantages:

. une maison, si I'on en prend bien soin, constitue un excellent Inves- 
tisseraent S long terrae et, generalement, augmente de valeur;

. une maison 3 soi accorde le privilege de I'lntimitS et I'espace neces- 
saire h. I'expansion;

. un bon mode de remboursement fait beneficier d'une cote de credit 
favorable;

. le client, des qu'il devient proprietaire-occupant, fait partie inte- 
grante de la collectivite (tous les proprietaires paient des taxes et 
ont voix au chapitre);

. le proprietaire d'une maison ne depend plus d'un proprietaire-bailleur 
et n'a plus S s'inquieter de hausses de loyer Inattendues;

. une maison sol constitue un foyer permanent et soulage le proprie­
taire du souci d'avoir 3 d6menager, pourvu que les paiements hypothe- 
caires se fassent sans retard.



7. LE CLIENT ET LES MOYENS FINANCIERS

Des qu'un client est dispose A accepter les responsabilit^s de 
proprietaire-occupant, 1'agent se preoccupe de savoir s'il en a les 
moyens et aborde la question.

Definition des moyens financiers

On estime qu'un client a les moyens de se porter acquereur d'une raaison 
si, apres avoir effectue tous les paiements mensuels fixes, il lui reste 
suffisamment d'argent chaque mois pour la nourriture, 1'hablllement, les 
soins medicaux, les frais de transport, I'entretlen, etc. Les paiements 
mensuels fixes peuvent se calculer assez precisement, iis comprennent:

. les mensualites hypothecaires (jusqu'a concurrence de 25 % du revenu 
ajuste); |

. les couts des services publics (chauffage, eclairage, eau, vidange, 
etc.);

. 1'assurance-incendie, le cas echeant;

. le telephone, s'il y a lieu;

. I'allocation d'entretien;

. les paiements pour d'autres dettes

(line feuilie de travail est annex§e A la page 23.) Cela perraettra au 
client de comparer les depenses anterieures et les depenses posterieures 
A 1'achat et de decider s'il a les moyens de se porter acquereur d'une 
maison neuve.
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8. DETERMINATION DE L'ADMISSIBILITY

Dans VOS relations courantes avec le client en perspective, il vous a et^ 
donne de I'instruire suffisamment pour lui permettre de decider entre un 
pret hypothecaire et un logement locatif, et d'adresser sa demande ^ la 
partie active en ce sens.

A. ce point, le client en perspective a r&flechi sur tous les aspects de 
1'achat d'une maison et s'est fait une idee des depenses qui en decou- 
lent. Il incombe, des lors, a la partie active de voir si le client a 
bien satisfait 3 tous les critdres d'admissibilite et s'il a de bonnes 
chances de s'acquitter des obligations financieres que lui imposera la 
maison.

On avise un client en perspective de son admissibilite lorsque:

1) le client repond aux criteres d'admissibilite, c.-S-d. les besoins 
imp§rieux de logement et les seuils de revenu.

2) le client n'a pas d'arrier§ sur son logement actuel ni sur un logement 
LRA ant^rieur.



3) une verification des operations financieres du client a ete effectuee, 
qui atteste qu'il acquitte ses dettes et gere son argent de faqon 
satisfaisante.

4) le programme approprie au client, d'apres son revenu, a §te etabli.

5) par rapport S la sorame de la dette, il est estime que le client aura 
les moyens d'acquitter les raensualites hypothecaires ou de loyer.

6) le dossier complet de documents relatifs & I'gtape 1 - Bareme de 
remuneration S I'acte, sera presente 3i la partie active pour que, 
selon le cas, elle accepte ou refuse la demande de cheque client.
Notez bien que les droits ne sont payes 3 1'agent que dans les cas 
de clients acceptes.

a) Acceptation d'admissibilit§

II appartient 3 1'agent d'aviser les CLIENTS ADMISSIBLES de leur 
acceptation.

b) Refus des clients non admissibles

II faut donner aux CLIENTS REFUSEs les raisons du refus. On demandera 
3 1'agent de porter conseil au client pour lui perraettre de se rendre 
admissible (si possible) ou pour qu'il puisse user d'autres moyens 
susceptibles de r§pondre 3 ses besoins en raatiere de logement.
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9. ORDRE DE PRIQRITE DES CLIENTS

Compte tenu du temps qu'il faut pour reperer les terrains et acquerir ou 
construire les maisons, il importe d'informer les clients admissibles du 
delai previsible, car cela peut demander plusieurs mois pour les pourvoir 
de logements selon le nombre de clients 3 servir dans une iocalite par- 
ticuliere et les conditions qui y r3gnent. lialgre tout, il y a toujours 
des families qui se trouvent dans une situation critique.

En general, il n'est pas facile de placer les clients dans un ordre de 
priorite. Pour ce faire, il y a lieu de considerer les besoins enumeres 
ci-dessous:

. les conditions de logement les plus deplorables;

. les families les plus nombreuses;

. les revenus les plus faibles.

Une fois qu'un ordre de priorite a ete dresse, on peut entamer des pour­
parlers avec les clients admissibles au sujet des logements disponibles, 
neufs ou existants, susceptibles de repondre 3 leurs besoins. On peut 
aussi consacrer plus de temps 3 conseiller les clients en tete de liste 
et pour lesquels I'achat d'une maison semble fort difficile.



CONSEILS PRfiALABLES A L'OCCUPATION ET MISE EN OEUVRE DU PROJET

On place en tete de iiste les clients admissibles. Le moment est venu de 
mettre le client au courant des mesures qui seront prises pour le pourvoir 
d'une maison,

1. IL Y A DEUX FAgONS D'ACQUfiRIR UNE MAISON DANS LE CADRE DE CE PROGRAMME

Primo, la partie active acquiere une maison existante. Secondo, la 
partie active acquiere un terrain pour y construire une ou plusieurs 
maisons. Dans chaque cas, les clients seront bien avises de bien decider 
du type de maison dont ils ont besoin et de son emplacement, car ces deux 
aspects peuvent jouer sur la valeur de la propriete 3 long terme.

a) Maisons existantes

S'il existe dans la localite une maison qui reponde aux besoins du client 
et dont le prix n'excede pas le prix admissible des maisons, et dont le 
besoins de reparations est minima, la partie active I'achete, la remet en 
§tat puis la vend au client dans les memes conditions que s'il se faisait 
construire une maison. Le client doit etre assur§ que la partie active 
inspectera la maison prealablement S I'achat pour en estimer la valeur et
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s'assurer qu'elle peut etre remise en bon §tat. 
a acheter une maison existante sont:

Les avantages qu'il y a

. le client salt exactement ce qu'il obtient pour son argent;

. normaleraent cela coute raoins cher que de faire construire une maison; 

. la maison sera disponible plus tot.

Lorsque le client inspecte une maison, il aura tout interet 5 se servir 
de la liste de verification cl-jointe (page 26 d 30).

b) Maisons neuves - La recherche et i'acquisition de terrains

Il faut expliquer au client que le processus par lequel on obtient des 
terrains peut prendre enormement de temps. Si I’on ne trouve pas de 
parceiles de terrain ^ vendre, ou si les prix des terrains ne sont pas 
raisonnabies, il nous faut alors chercher des terrains S lotir ou dej^ 
Lotis. Selon la province en cause, la procedure par laquelle on obtient 
le permis de batir sur un terrain peut se proionger pendant de longs 
raois.

Lorsque le moment est venu de se porter acquereur d'un terrain pour le 
client il faudra prendre en consideration la composition de la famille et 
le mode de vie auquel eile aspire, et tenir compte de:
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. la proxlmltg des ecoles - surtout lorsqu'll y a des enfants en bas 
Sge.

. 1'accesslblllte aux magaslns - loraque le client n'a pas de voiture ni
de moyen de transport pour ses emplettes.

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

. 1'emplacement

les pentes raldes et les terrains accidentes peuvent etre rudes et 
hazardeux pour les gens attelnts d'inflrmlt^.

- cholsissez des emplacements qul offrent de I'eau potable-

choisisjsez des emplacements oQ 11 y a moyen d'installer une fosse 
septlqufe ou qul donnent acc&s aux egouts-

- cholsissez des emplacements ou peuvent se construlre des sous-sols 
sans se heurter aux dlfficultes qu'occaslonnent les roches ou un 
haut niveau hydrostatlque-

Tachez de savoir si le client a pris en consideration le cout de la vie 
d'un endrolt en partlculier. Expliquez-lul qu'il importe de trouver une 
proprlete qul conservera sa valeur, s'11 veut la vendre un jour.

Une fois qu'un plan d'action a ete arrete pour 1'acquisition des terrains 
a batir necessaires, et que le client se rend compte que le choix de 
1'emplacement a son importance, la periode d'attente qul precede 1'acqui­
sition du terrain peut §tre comblee en examinant le type de raalson a 
construlre pour le client dans la collectlvite cholsie-

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

II faut Informer les clients des options dont ils peuvent se prevaloir 
pour faire construlre une maison dans leur collectlvite- La maison leur 
appartiendra, il est done tout nature! qu'ils voudront savoir le type de 
maison qu'on leur construira et les raisons qul ont motive 1'adoption 
d'une raethode de construction en partlculier.

Le choix d'un type de maison n'est pas chose facile, surtout lorsque 
e'est la premiere fois- Afln de facillter la tache et d'assurer que les 
besoins de la famille ne seront pas negliges, nl la question d'econoraie, 
nous avons enumere lei certains points dlgnes d'attention:



Dimensions requlaes
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- Le nombre et le genre de personnes (adultes 
et enfants) dans la famllle Insplreront les 
besolns de chambres S coucher, de salle de 
sejour, de facllltes de cuisine, etc.

- Plus la malson est spacleuse, plus les frals 
de chauffage et d'entretlen sont eleves.

- Besolns 3 long terme selon que la famllle 
augmentera ou dlralnuera et que le mode de 
vie changera.

- Espaces ouverts
- Espaces pour I'lntlmlte
- Espaces non chauffes/vestlbule
- Espaces pour 1'entreposage (bols, veteraents 

d'hlver, bottes, etc.)

Emplacement spr le terrain - Profiler le plus possible des rayons du
solell, 3 travers les fenetres, pour chauf­
fer les espaces utilises durant le jour.

- L'entree prlnclpale ne dolt pas falre face 
aux gros vents d'hlver.

- Bonne Incllnalson du terrain pour favorlser 
I'ecoulement des eaux afln de prevenlr
1'Inflltratlon dans le sous-sol.

- Prevolr les besolns au dehors (volture, 
jardln, autonelge, etc.).

La conception esthetlque

Entretlen - Revetement exterleur d'entretlen facile et 
peu couteux.

- Flnltlons Interleures d'entretlen facile et 
peu couteuses.

Chauffage - apparells 
menagers - Chauffage peu couteux et satlsfalsant pour 

la region.
- Usage des Snerguldes 3 I'achat d'apparells 
menagers.

INSISTBR SUR L*fiCON(MlE DE L'ENERGIE

Le fait de repasser tous ces aspects avec le client lui fera apparaltre que 
la malson devlent bel et blen une reallte et comme elle lul appartlendra 11 
est dans son Interet d'en connaltre tous les details. Le client, S ce stade, 
devrait conslderer plus serleusement encore ce que cela Impllque de devenlr 
proprletalre d'une malson et les responsabllltes partlculleres qul s'y 
rattachent.

Le client dolt se rendre compte du fait qu'en definitive c'est la partle 
active qul decide du type de malson et de sa conception esthetlque, blen 
qu'lls Incorporeront tout de meme les IdSes exprlmees par le client.



3. LE PROCESSUS DE CONSTRUCTION - MAISONS NEUVES ET EXISTANTES

A ce stade, la personae physique ou morale chargee d'entreprendre la 
construction ou la remise en etat des maisons sera deflnie par actes 
authentlques. La partle active, elle, avancera les fonds necessaires 
pour couvrir les couts de la maison pour le client. Ayant pris connais- 
sance des couts de la maison, le client peut, des Iocs, apprendre a quoi 
ils correspondent et voudra s'instruire au sujet de I'entretien ou des 
solns que necessltent ces raateriaux.

L'agent dolt aviser le client des delals qui Interviennent dans 1'execu­
tion des differentes phases de la construction:

achat de parcelles de terrain/terrains dejA lotls; autorisation de 
lotissement

- evaluations
- achat de maisons existantes; travaux de remise en etat 

transferts de titre
- approbation de la conception esthetique 

choix de 1'entrepreneur de construction

4. PARTICIPATION DU CLIENT

La participation du client peut comprendre:

. Prendre part au choix de 1'emplacement et A la conception esthetique 
de sa maison.

. S'engager, par contrat de mlse de fonds en travail, A entreprendre 
certains travaux pendant la construction pour compenser I'acompte.

L'agemt dolt utillser ce temps pour revoir certaines choses que dolt 
faire le client en vue de 1'occupation de sa maison, comme:

- I'acompte
- les raensualites hypothecaires
- les coQts des services publics (eau, electricite, etc.)
- I'assurance-lncendie (le cas echeant)
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Mettre en relief ces responsabllltes et expliquer au client comment tran- 
siger avec la partle active, le fournisseur de combustible, les services 
publics et les compagnies d'assurance lui donnera une idee nette de ce 
qui doit etre fait et comment se tlrer d'affaire. II arrive souvent que 
le client ne saislsse pas tres bien les details dans la fa<;on dont ce 
font les choses. Le fait que le client fonde A ce moment de grands 
espoirs A propos de sa nouvelle maison devralt etre proplce pour attirer 
son attention sur ces details et ces points predominants, concernant le 
role du proprietalre-occupant ou du locatalre, avant qu'il prenne posses­
sion de la maison.



li se peut aussi que le client ait forge certaines attentes en ce qui 
concerne la vie dans sa nouvelle maison. II n'est pas rare que, dans de 
telles circonstances, certains d'entre nous engagent des depenses 
irrationnelles. II serait bon de conseiller au client de ne pas faire de 
depenses inutiles. L'achat de meubles neufs, de televiseurs et d'autres 
effets mobiliers outre une cuisiniere et un refrlgerateur peut faire la 
difference entre etre en mesure ou non d'acquitter les mensualites 
hypothecaires et les frais de services publics (eau, electricit§, etc.) 
et d'assurance-incendie.

L'entretien est un autre aspect pour lequel il y a lieu de preparer le 
client. II faut porter S sa connaissance la brochure "L'entretien de 
votre maison", vers le stade final de la construction.

5. VENTE DE LA MAISON

L'agent invite le client S signer une offre d'achat sur quoi se fera la 
vente du terrain et de la maison au client. G'est la une importante 
transaction legale; le client doit se rendre corapte que des la signature 
de ce document s'ensuivra la signature d'une serie de papiers sp§cifiant 
ce que seront ses paieraents et le montant de I'eraprunt consent! par la 
partie active. II faut bien preciser au client la signification des 
papiers et en quoi iis le concernent.

11 faut faire coinprendre au client qu'il devient le nouveau proprietaire 
en echange de son accord de respecter les conditions de i'acte 
hypothecaire que detient la partie active.

II importe de bien faire comprendre au client que des la signature de ces 
papiers la vente sera dument enregistree et les details qu'ils 
contiennent, transmis au bureau d'enregistrement. Une fois la vente 
reglee, le proprietaire regoit le titre de la propriete. Les details 
portes au registre du bureau de 1'enregistrement indiquent que la partie 
active detient I'acte hypothecaire, et le montant de i'emprunt de 
I'acheteur pour l'achat de la maison. L'acte hypothecaire, qui oblige 
iegalement I'acheteur S verser des mensualites, est enregistre aussi au 
bureau des titres de propriete. L'acheteur est oblige de faire les 
paiements a la partie active conform&raent aux conditions stlpulees dans 
ces documents, sinon la partie active peut avoir recours au tribunal pour 
faire declarer I'acte hypothecaire en defaut, sur quoi le tribunal 
ordonnera de rayer du titre le nora du client et de rendre le terrain et 
la maison 3 la partie active.

6. OfERE D'ACHAT
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L'offre d'achat est signee par le client devant temoin.

Un document, appeie annexe "A", est joint A l'offre d'achat. II 
stipule le montant du pret hypothecaire, approuve de part et d'autre, 
consent! 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 pret.



7. SIGNATURE DE L'ACTE DE VENTE ET DE L'ACTE HYPOTHECAIRE

• Cela peut prendre plusleurs semalnes pour que I'acte hypothecaire sole 
pret et attelgne le bureau avec lequel vous traitez afin que I'avocat 
ou le notaire puisse faire enreglstrer I'acte de vente.

. Le client slgne I'acte de vente et les paplers pertinents.

. Les deux sections supplementaires de I'acte de vente dolvent aussi 
§tre signees.

. La convention raodlfIcatrice speclfle la mensuallte que doit verser le 
client alnsl que le montant de la subvention accordee.

. L'annexe "A", qui se signe en meme temps que I'acte hypothecaire, 
informe le client du droit de premier refus comme condition de 
revente, et des restrictions associees a la location.

. Lorsque le pret hypothecaire est consigne pour un montant superieur ou 
inferieur A celul pour lequel 11 y avait eu accord S I'origine dans 
1'offre d'achat, 11 faut donner la raison de I'ecart.

8. expose des autres obligations

a) Assurance-lncendle

. Veriflez si le montant de la couverture de 1'assurance-lncendle 
contractee equlvaut au coQt de remplacement de la malson.

b) PaleWnts
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Revoyez comment le client a decide de rembourser le prSt hypothecaire:

par cheques
- par mandat-poste
- par paiements prealableraent autorlses
- en espSces

et S quelle frequence.

Donnez au client le nom et I'adresse du lieu ou 11 dolt envoyer les 
paiements.

Faltes savolr au client qui avertlr en cas de retard dans les 
paiements ou en cas de dlfficultes de paiement.
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9. INSPECTION FINALE

La partie active procedera A une inspection finale de la maison avant de 
perraettre son occupation. Cette inspection a pour but d'assurer que tout 
est bien acheve et que ia maison est prete A etre cedee au client. Les 
infractions, defauts ou iacunes seront notes et slgnaies A 1'entrepreneur 
en cause. D'apres cette Inspection, la partie active determinera de 
combien sera la derniere avance 9 verser A 1'entrepreneur. Celui-ci ne 
recevra pas le paieraent integral tant que les travaux ne seront pas 
accompiis d 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 d 30 se trouve une liste de ce qu'il y a lieu 
d'inspecter dans une maison neuve ou existante. La liste est agencee de 
telle sorte qu'elle attire 1'attention du client sur certaines parties de 
ia maison. Ai^ cours de cette inspection, 1'agent devrait s'assurer que 
ie client salt se servir de tous les elements utiles de la maison et 
qu'il en connait bien 1'emplacement.

Dans la mesure du possible, 1'agent, le client, 1'entrepreneur et la 
partie active devraient tous ensemble proceder d 1'inspection.

10. GARANTIES

II y a diverses garantles qui interesseront le client:

. Les appareils raenagers installes dans une maison devraient porter un 
certificat de garantie proprement rerapli de sorte que le client sache 
ce qui peut etre r^pare en vertu de la garantie et d qui s'adresser en 
cas de besoin.

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

. Le programme de garantie des malsons 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 
proprietaire-occupant signe les formulas lorsqu'il est convaincu que 
les defauts et defectuosites ont ete notes et qu'on y remidiera. IL 
faut revoir les details de tout ce qu'englobe la garantie et les 
raesures d prendre pour resoudre les difficultes eventuelles, conforme- 
ment aux terraes de la garantie des habitations de 1'association 
canadienne des constructeurs d' habitations (ACCll) en vigueur dans 
votre province ou territoire. Le client doit savoir qu'il lui incombe 
de faire le necessaire pour la remise en etat ou la reparation des 
defauts ou defectuosites, decouverts durant I'occupation de la maison, 
par le truchement de I'ACCH.



PENDANT L'OCCUPATION
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L'agent dolt visiter le client dans le mois qui suit la date d'occupatlon de 
la malson. Cela donne au client 1'assurance que l'agent s'lnteresse toujours 
S lul et qu'll est toujours dispose a lul preter son concours. De plus, 
c'est 13 une occasion de reparler de choses des plus Importantes pour le 
nouveau proprietalre-occupant.

Les sujets d'entretlen peuvent se resumer alnsi:

. questions portant sur les paiements hypothecalres; 
difflcultes qui ont pu se presenter dans la malson; 
renseignements concernant la malson; 
entretien et amelioration de la malson; 
manuel d'entretlen des maisons; 
gestion flnanciere.

1. L'HYPOTHEQUE

Entretenez-vous avec le client de la lettre qu'll a re<;u de la partie
active 3 propos des paiements hypothecalres.

a) Remboursement du pret hypothecalre

. Les paiements hypothecalres peuvent se falre par cheque ou mandat- 
poste qui dolvent:

etre payables 3 la partie active;
porter le numero de corapte du client; (c'est le nuraero qui sert 3
Identifier le client);
porter le nora du client au coraplet (imprime ou dactylographie).

. Les paiements hypothecalres peuvent se falre en envoyant une serie de 
douze cheques postdates 3 la partie active. Apres quoi, la seule 
responsabilite du client sera de veiller 3 ce qu'll y ait sufflsamraent 
d'argent 3 son compte pour couvrlr le cheque hypothecalre chaque raois.

Les paiements hypothecalres dolvent parvenlr 3 la partie active au 
plus tard le premier de chaque raois. SI le paleraent ne parvient pas 
le premier du mois, 11 y a DEFAUT. La partie active a des lors le 
droit de falre PERCEVOIR le montant du.

b) Consequence du defaut

1. Les paiements en retard portent tort 3 la cote de credit du client.

2. Les paiements constamment en retard peuvent avoir pour consequence de 
falre declarer I'hypotheque EN DEFAUT.



Etre en defaut slgnlfie que le client manque serieusement A ses 
engagements pour ce qui est de ses paiements S la partle active (c.-S-d. 
plus d’un mols en retard ou frequemment en retard).

c) Consequences du d€faut

Aux termes de I'acte hypothecaire, la partle active a le droit d'intenter 
une action en justice pour recuperer la totalite de I'argent prete.

S'il n'y a pas moyen d'arrlver A des arrangements satlsfaisants, le 
preteur (la partle active) peut avoir recours a la SAISIE HYPOTHECAIRE, 
qui conslste en une action en justice I'autorisant A reprendre possession 
de la malson afin de rerabourser la dette. Par ailleurs, le client peut 
aussl signer un acte de transfert sans garantie, ce qui slgnlfie qu'il 
renonce 3 tons ses droits en faveur de la partle active.

Par I'effet de la saisie hypothecaire, le client perd la malson et redult 
A nSant sa cote de credit.

d) Action

Lorsque le client salt qu'il ne lui sera pas possible d'effectuer les 
paiements 3 temps, ou dans leur totalite, il dolt se mettre immedlate- 
ment en rapport avec la partle active afin d'arrlver 3 des arrangements 
pour que Ijes paiements puissent se falre.

2. TAXES

Tous les proprietalres de malson ont A payer des taxes (sur le terrain et 
le bdtlment) A I'adrainlstratlon du village ou de la municlpallte pour les 
services publics (entretlen des rues, eclalrage, ramassage des ordures, 
etc.).

Pour ce qui est du PLRA, les taxes sont comprises dans les mensualites 
hypothecaires et c'est la partie active qui pale les taxes A la munlclpa- 
llte au nom du client. Le client recevra un avis par la poste lui 
indlquant le montant de taxes paye sur la proprlete.

Si le client revolt une facture A I'egard des taxes, 11 doit sans tarder 
la transmettre A la partie active aux fins de palement.

3. SERVICES PUBLICS (eau, electriclte, egouts, etc.)
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Les services d'eau et d'egout sont factures separement de ceux des 
services rauniclpaux; le proprlStaire-occupant est seul responsable de 
leur palement. Des I'occupatlon de la malson, le client doit aviser les 
bureaux des services publics de sa nouvelle adresse, ou dolvent 
dorenavant parvenir les factures.



ETAPE 3

II est bon d'acqultter les factures d'eau et d'egout des que possible au 
bureau de la municipalite, car il peut y avoir un escompte sur les 
paieraents qui se font tot contre une penallte pour les paiements qui se 
font tard.

4. ASSURANCE

II faut qu'une assurance-lncendie, dont la couverture est equlvalente S 
la valeur de remplacement de la malson, soit dument contractee au moment 
de 1'occupation.

II faut recommander au client de contracter aussi une assurance pour 
couvrir le contenu de la malson.

5. RE-ExAMEN DU REVENU DU CLIENT

Le revenu du blient est re-examine au moins une fois I'an a I'aide d’une 
forrauie de verification du revenu. A la demande de la partle active, le 
client est tenu de fournir avec exactitude le detail de son revenu 
actuel.

Une fois que le compte des paiements de reraboursement est ouvert, la 
partle active avlsera le client par lettre:

- de la date d'ajusteraent de I'interet; 
de la date du premier paiement;

- du montant de la mensuallte.

6. CAS D'URGENCE

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

Si la malson est encore protegee par le programme de garantie des maisons 
neuves, verifiez la garantie pour voir si I'objet a reparer en fait 
partle.

En tout cas, verifiez la police d'assurance du proprietalre-occupant; 
elle couvre certalnes reparations (comme les deg§ts causes par I'eau).

C'est au proprietalre-occupant qu'lncombe la responsabillte des 
reparations qui ne font pas partle de la garantie ou d'une assurance.
Par contre, s'il s'agit d'une location, c'est A la partle active 
qu'incoinbe la responsabillte de ces reparations.

7. LA MAISON
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Lorsque le client prend possession de la malson, 11 est vralsemblable 
qu'll ait A faire face A certains menus problAmes.



a) Graves vices de construction dans la malson

L'entrepreneur qui a construit la tnaison du client dolt I'avolr 
enreglstree au programme de garantie des malsons neuves parralne par 
I'ACCH. Cela represente la garantie de 1'entrepreneur que la malson ne 
souffre d'aucun grave vice de construction, et que tout y fonctlonne 
normalement.

Si le client decouvre de graves vices de construction dans la premiere 
annee d'occupation, 11 dolt en avlser I'entrepreneur sans tarder. Si 
1'entrepreneur ne repond pas, 11 faut alors avlser I'ACCH. Les vices de 
construction qul se decouvrent entre la deuxiSme et la clnqulerae annee, 
dolvent etre slgnales dlrectement a I'ACCH.

b) Void ce qu'on entend par menus problSmes:

1) Les appareils menagers neufs, comme la culslni&re et le r€frigerateur, 
peuvent nepas bien fonctionner.

2) II peut y avoir d'autres difficultes agangantes, comme les fenetres 
qui se coincent, les portes qul grincent ou qui collent ou les 
roblnets qui fuient.

Pour ce qui est des apparells menagers neufs, 1'agent dolt s'assurer que 
les textes de la garantie sont Id et que la partie reservee a cet effet a 
bien ete remplle et expedlee au fabricant. Si les apparells ou les 
installations ne donnent pas satisfaction, 11 faut sans tarder en avlser 
le fabricant ou 1'agent.

On peut aiseraent reiaedier aux menus problemes cites d I'alinea 2 
ci-dessus, simplement avec du savon ou du papier verre; le robinet peut 
n'avoir besoin que d'etre serre ou d'y reraplacer la rondelle. On 
trouvera des consells sur les petltes riparations dans le manuel 
d'entretien des malsons.

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

8. ENTRETIEN

Posseder une malson c'est comme posseder une volture, en ce sens qu'il 
est dans I'lnteret du proprietalre de la tenlr en bon etat, car plus on 
en prend soin, plus elle durera et plus sa valeur de revente se raain- 
tlendra, s'll arrive qu'il faille la revendre.

Le proprietalre, lul meme, peut se charger de bien des riparatlons d peu 
de frais.
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On peut meme eviter les reparations en prenant soin r§gulidrement de 
I'entretien necessaire des apparells et des installations dans la malson.



II est recommande d'appllquer ce qu'll convlent d'appeler "I'entretlen de 
prevention" qul aura pour effet de redulre, slnon d'ellmlner, les 
reparations coQteuses.

L'agent doit se soucier de procurer au client toutes les instructions 
ecrites et les dessins techniques disponlbles, qul donnent la description 
de la maison et y Indlquent 1'emplacement des installations qu'elle 
contlent.

9. CONSEILS PRATIQUES A L'INTENTION DES PROPRIETAIRES-QCCUPANTS

. II faut conselller aux proprietalres-occupants de reslster S la
tentation d'acheter de I'ameublement neuf, surtout devant des offres 
telles "Achetez malntenant, payez plus tard" ou la vente S 
temperament.

. La vente d temperament impose des taux d'interet fort eleves; cela 
pent trds blen avoir pour effet de grever lourdement le budget du 
proprletalre-occupant et peut de surcrolt se tradulre par de graves 
ennuis financiers d travers un usage excessif du credit.

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

11 faut avertir les proprietaires de se mefier des vendeurs porte a 
porte, dont le discours trop souvent joue sur les sentiments.

Consommatlon et Corporation Canada a mis de bons textes d la 
disposition des consommateurs concernant leurs droits lorsqu'ils font 
affdire avec des vendeurs.

Void deux bonnes devises d retenir pour les proprietalres-occupants:

- Ne slgnez rlen ni ne consentez d falre executer aucuns travaux 
avant d'avoir occupe la maison pendant quelque temps.
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ETAPE 3

- Prenez bien connaissance des droits du consommateur.
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FEUILLE DE TRAVAIL POUR L'filABLISSEMENT DU BUDGET

CETTE FORMULE VISE A VOUS AIDER A £tABLIR UN BUDGET ET A FIXER DES OBJEGTIFS DE DfiPENSE POUR L'ANN^E A VENIR.

INSTRUCTIONS

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

° Revenu d'un eraploi aprSs deductions (si on 
VOUS paye aux deux semaines, multipliez 
votre revenu, aprSs deductions, par 2,2 
pour obtenir le raontant mensuel).

° Revenu de i'aijle sociale, du bien-etre 
social, rentes', pension d' invalidite, etc.

° Pension alimentaire ou paieraent de soutien 
d'un enfant

MONTANT
MENSUEL X 12

$ X 12

X 12

X 12

MONTANT
ANNUEL

“ Autre revenu (deuxieme emploi, etc.)

REVENU TOTAL

6tAPE 2 INSGRIVEZ VOS UgpENSES MENSUELLES 
FIXES (CE QUE VOUS SAVEZ AVOIR A 
DfiPENSER).

° Paieraents pour la maison (paiements 
hypoth§caires)

° Ghauffage et services publics (gaz, 
raazout, eiectricite, eau et Sgouts, 
telephone, etc.)

° Autres dSpenses fixes (entrepreneur en 
chauffage, nettoyages de la fosse 
septique, etc.)

° Depenses d'automobile (pret automobile,
assurance, essence, huile, entretien, etc.)

° Assurance (Incendie, vie, maladie, 
responsabilite, contenu)

° Depenses scolaires et de garde d'enfants

° Pension alimentaire ou paieraents de 
soutien d'un enfant

$

$

$

$

x 12 

x 12

$ X 12

X 12

X 12

X 12

X 12 

X 12

X 12
I

$

$

$

$



- Ik -

FEUILLE DE TRAVAIL POUR L'fiTABLISSEMENT DU BUDGET (suite)

INSTRUCTIONS

° Paiements de pret echelonne (comptes 
d'achat S credit, paiements de raeubles, 
prets personnels)

° Epargne (somme que vous mettez de c6t§ 
chaque mois pour les urgences,
I'education, les vacances, etc.)

TOTAL UES defenses 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 LES FRAIS DE SUBSISTANCE

ETAPE 4 INTRODUISEZ LE TOTAL DE L'ETAPE 3

ETAPE 5 INTRODUISEZ VOS FRAIS DE SUBSISTANCE

° Nourriture (Spicerie, restaurant, etc.)

° Veteraents (achat, lavage, nettoyage 3 sec, 
etc.)

° Soins personnels (produits de beaute, soin 
des cheveux, etc.)

® Frais i^§dicaux et dentaires (ordonnances)

° Ameublement et d§penses de menage

° DSpenses educatives (livres, passe-temps, 
legons, etc.)

® Loisirs et cadeaux (cinema, sports, 
evenements, vacances, cadeaux 
d'anniversaire et souvenirs, etc.)

° Autres frais (revues, journaux, autres 
depenses)

TOTAL DES DEFENSES VARIABLES

MONTANT
MENSUEL

$

$

$

$

?

$

$

x 12
MONTANT
ANNUEL

$ X 12

X 12

X 12 

X 12
X 12 

X 12

X 12

X 12 

X 12 

X 12

X 12

X 12

X 12

X 12

$

?

$

$

$

?

5

$

$

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 X 12
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PAIEMENT DE BASE

Le paieraent de base se calcule en mensualites d'apres le "revenu ajustS" 
annuel du menage, selon la table des paiements fondee sur le revenu, moins 
une allocation de chauffage pour les maisons de proprietaires-occupants, 
comme on le volt ci-dessous:

TABLE DES PAIEMENTS FONDfiE SUR LE REVENU

REVENU ET PAIEMENT MENSUELS

Revenu
ajuste

($)
Pourcentage

Paieraent
raensuel

($)

Revenu
ajuste

($)
Pourcentage

Paieraent
raensuel

($)

192 16.7 32 303 22.4 68
201 17.4 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 menage revolt de i'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 re^u en prestations d'aide sociale et le paieraent calcule 
d'apres la table ci-dessus sur la base du revenu total ajuste du menage.
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CE QU'IL CONVIENT D*INSPECTER DANS CHAQUE PigCE D'UNE MAISON,
NEUVE OU EXISTANTE

REMARQUbl: La presence dans une raalson des vices de construction cites ici
ne constituent pas necessairement une raison de la rejeter. Le 
programme de garantie des maisons neuves a §te fond§ justement 
pour y remedier.

Cette liste d'inspection S 1'intention du proprietaire-occupant sert h. lui 
faire connaitre les differentes parties d'une maison et Leur emplacement res- 
pectit, et S lui perraettre de constater que tout fonctionne parfaiteraent et 
de pouvoir confirmer S la partie active qu'il accepte la maison, etant con- 
vaincu qu'elie est bien finie et qu'elle merite les paiements qu'elle impose.

1. Inspectez le plafond et les murs et notez:

les grosses fissures, signe que le plafond a ete instable;

le gauchissement ou I'epaufrure des panneaux de platre, les clous qui 
ressortent (les petites bosses parfois decolorees), pouvant indiquer 
une fuite d'eau ou un defaut du pare-vapeur;

les dommages aux materiaux qu'il faut rSparer avant de repeindre et 
les dommages S la peinture causes par des papiers collants sous les 
crochets des tableaux, etc.

2. Inspectez les plinthes, les boiseries des fenetres et des portes et notez 
les dommages et I'etat de la peinture.

3. Inspectez les fenetres et notez:

I'etat du vitrage, qu'il soit Intact; 

les chassis, s'ils glissent bien;

- que toutes les parties y soient, notamment les ecrans et les contre- 
chassis;

- les chassis de bois, qu'ils soient bien peints, et ne portent aucun 
signe de pourriture ni de moisissure;

les ferrures, surtout que les fermetures fonctionnent normalement; les 
fenetres accessibles de I'exterieur doivent etre verrouillees, meme si 
elles sont protegees par un ecran ou un contre-chassis.

4. Inspectez les portes d'entree, et notez:

- I'etat des ferrures, surtout que les serrures fonctionnent bien;

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

les cadres ne sont ni brisks ni fendus.



5. Inspectez les placards, et notez:

- si ie platre est en bon §tat;

- si la peinture est en bon etat;

- les tringles et les etageres qui doivent y &tre.

6. Inspectez 1'appareillage electrique:

- pour qu'il n'y alt pas d'ampoules electriques brulees;

les interrupteurs ne doivent ni falre jaillir d'etincelles ni faire 
entendre des gr€slllements;

il faut remplacer les plaques qui ont ete peintes; 

v§rifier di toutes les prises de courant fonctionnent.

7. Inspectez les planchers, et notez:

Les planchers de bois dur, s'11 y a des eraflures, des marques de 
brulure, de I'usure excessive (se denote par une decoloration grise) ou 
si les planches se sont soulevees.

Verifiez les planchers d'araiante vinylique ou d'amiante pour voir s'il y 
a de profondes eraflures ou des d^chirures, de I'usure inegale, des coins 
decolles, des decolorations ou des marques de brulure.

Inspectez la moquette pour I'usure excessive, aux endroits les plus 
frequences, les Caches et les marques de brulures.

8. Inspectez les puits et les fosses septiques.

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

S'il y a une fosse septique, assurez-vous qu'un certificat autorisant son 
usage a ete effectivement dellvre par les services de sante de la 
locaiite.

DANS LA SALLE DE BAINS

Essayez les robinets et tirez la chasse deux fois pour etre sur que tout 
fonctionne et, si possible, verifiez les joints soudes pour voir s'il y a 
des fuites.
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Verifiez sous I'^vier pour voir s'il y a des fuites.

Verifiez le fonctionneraent de la toilette ainsi que le tuyau d'alimenta­
tion sous le reservoir pour voir s'il y a des fuites.
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Verifiez le plancher autour de la toilette pour voir s'il n'y a pas de 
signes de deterioration ou de fuite ou de transpiration excessive.

Verifiez autour de la baignoire pour voir si c'est scelle hermetiqueraent.

Verifiez entre les carreaux pour voir si le coulis n'est pas decolore ou 
imbibe de moisissure.

Si la salle de bains est dotee d'une fenetre, voyez si elle s'ouvre sans 
peine; d defaut d'une fenetre, il doit y avoir un ventilateur 
d'echappement; soyez sur qu'il raarche bien. L'un ou 1'autre sont 
n^cessaires pour evacuer I'alr chaud et humide qui §mane de la douche ou 
du bain.

- Faites attention aux matieres que vous employez pour le nettoyage; selon 
la surface a nettoyer il vaut mieux se servir d'abrasifs doux ou de non 
abrasifs, eb ne pas raelanger des produits qui peuvent degager des gaz 
nocifs.

LA CUISINE

Void ce qu'il y a lieu de verifier dans la cuisine:

Faites couler I'eau dans I'evier pour vous assurer que les tuyaux 
d'alimentation et d'evacuation ne fuient pas.

Assurez-vous que les appareils managers fonctionnent et voyez si le texte 
de la garantie et le mode d'emploi et d'entretien sont la.

- Verifiez oil se trouvent les fusibles dans la cuisiniSre.

Verifiez si les portes des placards s'ouvrent et se ferment bien.

Verifiez si les surfaces portent des eraflures ou des marques.

S'il y a un ventilateur d'echappement au-dessus de la cuisiniSre, voyez 
s'il marche bien; il est utile pour §vacuer I'humidite durant la cuisson.

ESCALIERS ET CAGES D'ESCALIER

11 faut verifier le platre et la peinture tout corame on le fait dans 
i'inspection de toutes les pieces. Il faut aussi verifier dans I'escalier:

. i'etat de la rampe ou des balustrades;

. les tapis ou chemins d'escalier pour voir s'lls sont ISches ou trop us§s.
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LE SOUS-SOL

L'apparell de chauffage

Voyez ou se trouve I'appareii de chauffage; voyez s'11 y a un manuel ou 
une garantie qui i'accorapagne.

Operez Le thermostat pour raettre en route i'appareii pour vous assurer 
qu'il raarche. Renseignez-vous au sujet du reglage du thermostat.

- Si I'appareii de chauffage marche au mazout, verifiez si le reservoir est 
plein et s'il y a des fuites dans les tuyaux visibles qui le connectent 
au foyer de I'appareii.

- Virifiez les filtres ^ air pour voir s'ils sont propres.

- Si 1'appareiliest equipe d'un humidificateur, voyez si I'eau penetre dans 
le bassin d'evaporation.

- Verifiez le sous-sol pour voir si y sont entreposes des matieres 
combustibles, des ordures ou des dechets et enlever tout ce qui est 
proche du chauffage.

Installation electrique

- Trouvez le compteur electrique et le panneau de distribution et voyez 
s'il peut Stre coup§ coraplStement et identifiez les divers disjoncteurs 
ou fusibles qui correspondent aux prises de courant, au reservoir d'eau 
chaude, au chauffage et h la cuisiniere.

- V§rifiez les fusibles pour voir s'ils portent la bonne force-ampere (les 
fusibles qui se vissent doivent etre de 15 amp.). L'usage de fusibles 
"fusitron" (S retardement) est permis pourvu qu'ils aient la bonne 
force-ampere.

Virifiez pour voir si le reseau et 1'appareillage electrique sont 
defectueux, surtout dans une vieille maison.

- Verifier s'il y a dans le panneau de distribution un interrupteur de 
masse fautive. S'il y en a un il faut le r^gler de nouveau chaque raois.

Plomberie

Toutes les bouches de drain sont monies de couvercles.

- Verifiez la plomberie pour voir s'il y a des fuites ou une transpiration 
excessive. Verifiez aussi les cuves et les robinets dans la buanderie 
pour voir si elles sont perc&es. Verifiez 1'equiperaent de la buanderie, 
le cas echeant.

Trouvez 1'emplacement du reservoir d'eau chaude.
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Verifiez la pompe de puisard pour voir si elle marche.

Voyez s'il y a un robinet d'arret ^ la pompe ^ eau ou ^ 1'entree de 
1'eau.

- S'il y a une pompe a eau, sachez que moins vous usez d'eau, moins vous 
consommez d'energie pour le faire fonctionner et vous en r§duisez
1'usure.

La structure

Les murs de magonnerie ne dolvent raontrer aucun signe d'epaufrure, de 
fentes ou de deterioration du mortier ^ cause de raoisissure ou 
d'instabiiite au sechage;

- les dalles des planchers ne doivent pas etre fendues et ne doivent 
montrer aucunb marque d'inondation r§cente;

il faut surtout verifier les fenetres du sous-sol pour voir si elles sont 
intactes, qu'elles sont monies d'ecrans pour empecher les rongeurs et les 
petits animaux d'y penetrer, qu'elles ne montrent aucun signe de 
pourriture, que le bois ne touche pas le sol i'exterieur et qu'elles 
aient une bonne couche de peinture.

Verifiez la lisse basse dans les vieilles raaisons (I'element horizontal 
auquei l'extremit§ inferieure des montants de mur est fixee) pour voir si 
elLe n'est pas deterioree (norraaleraent S cause d'un contact avec le sol 
exterieur). S'il y a un espace entre la lisse et le mur de raagonnerie, 
il faut le boucher parce que cela est souvent la cause de courants d'air 
froid et, par consequent, de perte de chaleur.

Voyez oQ se trouvent les poteaux telescopiques qui soutlennent les 
planchers superieurs. Il se peut qu'il y ait besoin de les rajuster au 
fil des annees au fur et S mesure que la maison se tasse.
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Veriflez la pompe de pulsard pour voir 3I elle marche.

- Voyez s'il y a un roblnet d'arret 3 la pompe a eau ou h. I'entree de 
I'eau.

S'il y a une pompe S eau, sachez que moins vous usez d'eau, moins vous 
consommez d'energle pour le falre fonctionner et vous en redulsez 
I'usure.

La structure

Les murs de maqonnerie ne dolvent montrer aucun signe d'Spaufrure, de 
fences ou de deterioration du mortler a cause de molsissure ou 
d'Instabillte au sechage;

les dalles des planchers ne dolvent pas etre fendues et ne dolvent 
montrer aucune marque d'inundation recente;

11 faut surtout verifier les fenetres du sous-sol pour voir si elles sont 
InCactes, qu'elles sont munies d'ecrans pour empecher les rongeurs et les 
petlCs aniraaux d'y penetrer, qu'elles ne montrent aucun signe de 
pourriture, que le bols ne touche pas le sol 3 I'exterleur et 
alent une bonne couche de pelnture.

qu'elles

Veriflez la llsse basse dans les vleilles malsons (I'eleraent horizontal 
auquel I'extremite inferleure des montants de mur est fix§e) pour voir si 
elle n'est pas deterloree (normalement a cause d'un contact avec le sol 
exterieur). S'il y a un espace entre la llsse et le mur de maqonnerle,
11 faut le boucher parce que cela est souvent la cause de couranCs d'air 
froid et, par consequent, de perte de chaleur.

Voyez ou se trouvent les poCeaux telescoplques qui souCiennent les 
planchers superieurs. II se peut qu'll y ait besoin de les rajuster au 
fil des annees au fur et S mesure que la maison se Casse.
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