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INTRODUCTION

Personne ne vous a demandé de prendre les rénes. Vous le faites parce qu'il le faut. Parce que cette maison,
ils se sont saignés pour elle — dans une époque ou rien n'était facile, ot chaque pierre représentait des
années de travail et de sacrifices silencieux. On ne solde pas ca. On ne brade pas leur vie. On la respecte.
Ce livre est 1a pour une seule chose : que vous fassiez les bons choix — pour eux, pour vous, pour la famille.

Ce livre est né d'une maison

Il existe des dizaines de livres sur la transmission du patrimoine — sur comment organiser sa succession
de son vivant, anticiper, optimiser. Ce sont de bons livres, pour ceux qui ont eu le temps de s'y préparer.

Mais personne n'écrit pour ceux qui se retrouvent devant une maison que rien n'a préparée a étre trans-
mise. Ceux pour qui la question n'est pas « comment optimiser » mais simplement : qu'est-ce qu'on fait
maintenant ?

C'est cette question-la que j'ai vécue.

Lorsque j'ai perdu ma meére Brigitte, je connaissais déja les étapes d'une vente immobiliere et les difficultés
qu'elles peuvent faire surgir. Cela m'a permis d'aborder cette succession avec un regard structuré. Mais
connaitre les étapes ne proteége pas de ce qui se passe entre les gens.

Derriére ce résultat propre, il y avait des frictions, des silences qui pesent, des ruptures qui se sont renfor-
cées plutot qu'apaisées. Professionnellement, j'ai tenu ma ligne jusqu'au bout. Personnellement, j'ai mor-
flé, comme on dit.

Et puis il y a eu le reste. Ouvrir les placards de ma mere. Retrouver ses produits de beauté, son dressing,
ses papiers — tout bien rangés, comme elle I'avait fait toute sa vie. Il fallait pourtant le faire, pour que cette
maison continue a vivre, autrement, avec quelqu'un d'autre.

Ce que je voulais, c'est que les acheteurs en fassent leur endroit — avec tout le respect qu'elle méritait. C'est
ce qui s'est passé. Et cette pensée-la, au moment de signer, valait beaucoup.

Pourquoi j'ai écrit ce livre

C'est de cette expérience qu'est né ce livre. Pour que d'autres filles, d'autres fils, d'autres héritiers n'aient
pas a traverser cela seuls. Pour que les décisions soient plus claires et plus sereines — méme dans les mo-
ments les plus difficiles. Méme quand les relations sont abimées. Méme quand rien n'a été préparé.

Mon expérience professionnelle aupres de familles confrontées a des successions immobiliéres m'a ensuite
permis de mieux comprendre les difficultés récurrentes auxquelles elles sont confrontées. C'est cette ex-
périence, mélée a la mienne, qui a nourri ce livre.

Si votre situation est difficile, si les héritiers ne s'entendent pas, si vous ne savez pas par ol commencer :
ce livre est fait pour vous. Vous n'étes pas seul.



Bernard, Isabelle et Luc — vos compagnons de route

Tout au long de ce livre, vous croiserez les Mercier : Bernard, Isabelle et Luc, trois héritiers d'une maison
de famille dans le Bassin Minier. Ils ne sont pas réels. Mais ce qu'ils traversent, oui — leurs doutes, leurs
désaccords, leurs ajustements viennent de dizaines de successions que j'ai accompagnées. Ils sont 1a pour
que vous ne lisiez pas ce livre seul — et pour que chaque étape ait un visage.

Ou en étes-vous ?

Votre situation Commencez ici

Début de la succession Partie 1 — Clarifier

En train de réfléchir a la vente Partie 2 — Analyser

Décision de vendre prise Partie 3 — Préparer

Bien déja sur le marché Partie 4 — Examiner

Offre en cours Partie 4 — Sécuriser

Situation difficile ou bloquée Partie 5 — Cas particuliers

Quelle que soit votre situation Partie 6 — Ce que j'espére vous avoir donné

Si vous savez déja ou vous en étes, allez directement a la partie qui vous concerne. Sinon, lisez depuis le
début — chaque étape s'appuie sur la précédente.

Vous n'avez pas a tout savoir avant de commencer. Ce livre s'adapte a chaque situation.

Ce que vous trouverez dans ce livre

Ce livre suit un chemin en six parties, du premier choc de I'annonce jusqu'a la décision finale.

La Partie I vous aide a clarifier votre situation. Avant toute décision, il faut savoir exactement ot vous en
étes : qui hérite, quels sont les droits de chacun, et ce que 1'indivision implique concretement dans la vie
quotidienne — pas seulement sur le papier. Cette partie pose les fondations en commencant par ce que
personne ne vous dit vraiment : le deuil et 'administratif arrivent en méme temps, et il faut tenir les deux.
Le chapitre 1 retrace la chronologie juridique des premiéres semaines — 1'acte de notoriété, 1'attestation
immobiliére, la déclaration de succession — et ce que chacune de ces étapes signifie pour vous, concrete-
ment. Le chapitre 2, lui, s'attaque a ce qui est souvent plus difficile encore : aligner les visions entre héri-
tiers. Certains veulent avancer, d'autres ont besoin de temps, d'autres encore se taisent sans étre en accord.
Ce chapitre vous donne un cadre pour que cette conversation ait lieu, sans que la maison devienne le pré-
texte d'une rupture plus ancienne.

La Partie II vous aide a analyser le bien et le marché. Ce que vaut vraiment la maison — pas ce que vous
espérez, pas ce que le voisin a vendu il y a trois ans, pas le chiffre que vous avez en téte depuis des années,
mais la valeur réelle, celle qu'un acheteur est prét a payer aujourd'hui, sur ce marché, dans cet état. Le
chapitre 3 entre dans le concret avec les diagnostics : ce qu'ils révelent, ce qu'ils protégent, et pourquoi les
héritiers qui pensent bien connaitre la maison sont souvent ceux qui ont le regard le plus faussé. Le cha-
pitre 4 aborde ensuite l'estimation en sept étapes, appuyée sur des ventes comparables réelles, parce
qu'une valeur mal calibrée en début de succession a des conséquences fiscales et commerciales que vous
payez jusqu'a la signature. Ce n'est pas une partie technique. C'est une partie qui vous rend lucides.



La Partie III vous accompagne dans la préparation de la vente. Une fois la décision prise, encore faut-il
savoir quoi décider exactement : vendre, oui, mais a quelle condition, avec qui, comment, et dans quel
ordre ? Le chapitre 5 commence par quelque chose que peu de livres abordent : les six options réellement
disponibles pour une maison héritée — vendre, louer, conserver, racheter les parts des autres, envisager
un viager, diviser le bien. Chacune a ses implications, ses contraintes, ses cotits cachés, et une grille de
décision vous aide a identifier rapidement celle qui correspond a votre situation. Les chapitres 6, 7 et 8
abordent ensuite les leviers concrets : ce qui fait vraiment bouger le prix, comment choisir le bon profes-
sionnel — et pourquoi ce choix change tout —, et enfin ce que les visites révelent sur les acheteurs avant
méme qu'ils aient fait une offre.

La Partie IV vous aide a examiner les offres et a sécuriser la vente. Les offres arrivent, et c'est 1a que
beaucoup de successions déraillent — non pas parce que les acheteurs n'étaient pas sérieux, mais parce
que les vendeurs ont mal lu les signaux. Le chapitre 9 vous apprend a décrypter une offre au-dela du prix
affiché : le mode de financement, les conditions suspensives, le profil réel de 1'acheteur, avec les outils pour
comparer, négocier et décider sans précipitation ni peur de rater le bon acheteur. Le chapitre 10 vous em-
mene ensuite dans les quatre-vingt-dix jours qui séparent 1'offre acceptée de la signature définitive — la
période ou tout peut encore basculer : financement refusé, diagnostic surprise, rétractation, malentendu
entre héritiers. Les dix erreurs les plus cofiteuses de cette phase y sont détaillées, avec ce qu'il faut faire a
la place.

La Partie V est consacrée aux cas particuliers et aux situations complexes. Vous n'étes peut-étre pas dans
une succession ordinaire : peut-étre qu'un héritier ne répond plus, que les mémes discussions reviennent
en boucle sans aboutir, ou que la maison est occupée, louée, et que la situation familiale rend toute décision
commune impossible pour l'instant. Le chapitre 11 commence par les blocages en indivision : comment les
reconnaitre avant qu'ils s'installent, ce qu'on peut décider seul et ce qui nécessite 1'accord de tous, et les
voies de sortie possibles — y compris les plus formelles. Le chapitre 12, Et dans mon cas ?, est concu comme
un miroir, pour que vous puissiez identifier votre propre situation parmi les cas les plus fréquents. Et pour
ceux qui n'ont pas le temps d'attendre, le chapitre 13 est entierement consacré a la vente rapide — parce
que c'est possible, et parce que ca ne veut pas dire brader. Cette partie ne juge pas. Elle cherche des sorties.

La Partie VI répond enfin a la question : et maintenant, on fait quoi ? Ce n'est pas un résumé. C'est un
point d'arrivée — et pour beaucoup, un nouveau départ. Les Mercier ont signé. Chacun a recu sa part. La
maison a changé de mains. Et la famille, elle, est restée entiere. Ce n'est pas toujours le cas, mais c'est ce
vers quoi ce livre vous a accompagné : non pas une vente parfaite, mais une décision prise avec justesse,
avec méthode, avec le moins de regrets possible. Le chapitre 14 revient sur ce que la méthode CAPES aura
changé dans votre facon d'aborder cette période, et le chapitre 15 referme le livre — pas pour vous féliciter
d'étre arrivé au bout, mais pour que vous repartiez avec quelque chose de solide, quelle que soit la suite.

La réalité des héritiers du Bassin Minier

Il y a des moments ot la vie n’attend pas. Ou le deuil n’est pas terminé que déja des décisions s'imposent.
La maison est la. Elle ne peut attendre. Et vous non plus.

Dans le Bassin Minier, des centaines de familles traversent chaque année cette méme réalité : une maison
héritée, des héritiers qui ne partagent pas tous la méme vision, et des démarches a engager dans un mo-
ment déja difficile.

La difficulté ne vient pas du droit ni du bien. Elle vient de la différence de perception entre ceux qui héri-

tent. Certains veulent avancer. D'autres ont besoin de temps. D'autres encore se taisent — sans étre en
accord. Au milieu : une maison.



Ce que ’expérience révele
Dans la majorité des successions immobilieres, les héritiers ne manquent pas de bonne volonté. Ce qui
mangque, c’est un cadre.

L'urgence. L'émotion. Les malentendus. Ces trois ingrédients, mélangés, produisent presque toujours la
méme chose : du temps perdu et de I'argent perdu.

Ces erreurs coiitent souvent plusieurs milliers d'euros — parfois jusqu'a 20 000 € — et plusieurs mois de
délai. C'est précisément pour vous aider a les éviter que ce livre a été écrit.

La méthode C-A-P-ES : votre boussole

Ce livre n'est pas un manuel théorique de plus. C'est un guide pratique structuré autour d'une méthode en
cing étapes qui vous accompagnera du premier jour jusqu'a la signature chez le notaire. Chaque lettre
correspond a une phase clé — et a un chapitre dédié.

C— Clarifier (Partie I) : 1a situation et les roles de chacun

Avant de mettre votre bien en vente, il faut savoir exactement qui hérite, quel est le contexte de chacun,
les intentions. Chaque situation implique des contraintes, des délais et des attentes différentes.

A — Analyser (Partie II) : 1a réalité du bien, son état, sa valeur vraie

Ici, on entre dans le concret. Exit les estimations au doigt mouillé ou les prix "parce que le voisin a vendu
a ce prix-1a". Vous allez apprendre a analyser votre bien avec objectivité.

P — Préparer (Partie III) : une stratégie de vente cohérente

Vendre, c'est aussi savoir se vendre. Ce chapitre vous montre comment préparer votre bien et votre stra-
tégie de mise en vente pour maximiser vos chances.

E — Examiner (Partie IV) : les offres et les acheteurs avec méthode

Toutes les offres ne se valent pas. Certains acheteurs sont sérieux, d'autres sont des touristes. Certains prix
sont négociables, d'autres sont des tentatives de spoliation. Ce chapitre vous arme pour trier, évaluer et
négocier.

S — Sécuriser (Partie IV) : I'ensemble jusqu'a la signature

Entre l'acceptation de l'offre et la signature définitive, tout peut encore dérailler. Un financement refusé,
une découverte lors des diagnostics, une rétractation de derniere minute... Ce chapitre vous montre com-
ment sécuriser chaque étape.

Dans cet ordre. Sans briiler les étapes.
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Infographie CAPES

L’infographie récapitulative de la méthode CAPES qui suit, vous aidera a visualiser ce chemin d'un seul
regard. Elle résume les cinq étapes, leurs enchainements et les résultats a chaque phase — pratique a se
remémorer tout au long de la succession.

Alléger la charge des héritiers,
sécuriser chaque étape,
ne pas laisser 20 000 € sur la table.

Vous accompagner

jusqu’a la signature
définitive.
Pour signer en

Pour décider

* Comprendre votre
situation et vos
_____ | vraiesoptions.
o O

confiance, sans
mauvaise surprise.

sereinement, en
toute clarté.

AN
CLARIFIER
VOTRE

SITUATION

LA METHODE

CAPES

Mettre en valeur

P
ce que vous avez
recu. __u— \

Connaitre la

o)

valeur réelle de
Pour attirer les votre bien.
bons acheteurs dés PREPARER LA ANALYSER LE Pour vendre au
le départ. VENTE BIEN ET LE juste prix, en toute
MARCHE connaissance.

‘

Ces cinq étapes forment un chemin — et ce livre vous accompagne avec des cas réels, des outils concrets et
les erreurs les plus cotiteuses a éviter.

Quel que soit I'endroit ot vous en étes aujourd'hui, vous trouverez ici de quoi avancer. Méme lorsque la
situation semble compliquée.
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PARTIE I - Clarifier votre situa-
tion

Le déroulement d’une succession immobiliere
Chapitre 1 — Quand le deuil rencontre I'administratif

Chapitre 2 — Que faire de la maison : clarifier ce qui compte pour chacun

»C A P ES
Etape C de la méthode CAPES — Clarifier

Vous venez de perdre un proche. La maison est la.

Et personne ne sait vraiment par o commencer.
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Avant d’entrer dans le détail des chapitres qui suivent, voici une vue d’ensemble du déroulement d’une
succession immobiliere — avec le role de chaque intervenant, a chaque étape. Scannez le QR code !

LE DEROULEMENT D’UNE

3[=]
.=~=

ON A HERITE DE LA MAISON...
QU’EST-CE QU'ON
FAIT MAINTENANT ?
Partie|l — C: 1"
Clarifier votre situation
S

anll

Quand le deuil rencontre
I'administratif :
la famille et les premiéres
démarches

la succession,

Chapitre 2 —

Que faire de la maison :
clarifier ce qui compte
pour chacun

Partiell — A: 23
Analyser le bien
et le marché

Chapitre 3 —

Ce que votre maison
cache vraiment —

et ce que les diagnostics
révelent

Chapitre 4 —

Ce que vaut vraiment

la maison : une estimation
fiable en 7 étapes

AIA NOTAIRE

SUCCESSION IMMORBILIERE
avec la méthode C - A - P - ES

Deux expertises complémentaires a chaque étape.

CONSEILLER IMMOBILIER

spécialiste des successions immobiliéres

fad

® Ouverture du dossier de succession : rassemble
les premiéres informations et identifie précisément
qui hérite et de quoi.

® Veérification des héritiers et des droits de chacun :
analyse de la situation familiale, du régime matrimonial,
des donations et dispositions testamentaires.
Détermine les héritiers, les quotes-parts et les droits
du conjoint survivant.

® Etablissement de I'acte de notoriété qui officialise
les héritiers et leurs droits.

e Evalue la situation globale de la succession et
informe sur les droits et obligations de chacun.

® Analyse du patrimoine et des dettes : recense biens,
comptes, assurances-vie, crédits, dettes fiscales...
Vérifie la situation hypothécaire, les diagnostics,
I‘'urbanisme, la copropriété et I'éventuelle

indivision existante.

® Les héritiers choisissent d’accepter ou refuser

la succession.

®  Evaluation du bien immobilier : donne un avis
de valeur, demande des estimations ou recommande
une expertise. Impacte les droits de succession,
la future vente et les relations entre héritiers.

Partie lll — P : 37
Préparer la vente ® Choix des héritiers : accompagne dans la décision
(garder, louer, sortir d’indivision ou vendre).
Chapme Bie= La vente est fréquente lorsque plusieurs héritiers
Décider : vendre, louer, existent, le bien est vacant, des frais importants
e ViRge dinety arrivent ou aucun héritier ne souhaite le conserver.
Chapitre 6 —
Valorisation et stratégie :
préparer le bien et choisir ® Conseil sur les options juridiques et fiscales
le bon professionnel et anticipe les conséquences de chaque choix.
Chapitre 7 —
Les visites : comprendre,
qualifier, réagir
Partie IV — ES : 59 e Compromis de vente : rédige et sécurise |'acte.
Examiner 'offre et Vérifie I'origine de propriété, les diagnostics,
3 - I'urbanisme, les servitudes et I'accord de tous
sécuriser la vente los hévitiors.
Chapitre 8 — ® Décl 1 de st 1 et fiscalité : calcule
Les premiéres offres les droits, informe sur les délais et gére le paiement
arrivent : lyser et d (6 mois apreés le déceés).
Chapitre 9 — e Acte authentique et cldture : encaisse les fonds,
Les 90 jours décisifs : rembourse les crédits éventuels, répartit le solde
10 erreurs qui colitent cher entre héritiers et finalise le partage.
La succession est cldturée juridiquement.

: AN | @
RESULTAT : Vous avancez ensemble : Vous vendez au bon prix :
Une succession menée Chaque héritier regoit Une succession bien géré

. la mdme information, évite de pordre 20 000 €
P"'B sereinement, au méme momaent. bon ribie
du début a la fin. Les décisions sont colloctive — que vous n'en perdiex pas
juste, structurde, jo ne choisis pas un euro deo plus que

a votre place.

nécessaire.

Ecoute la situation familiale, les intentions et les
contraintes de chacun.

Vérifie la faisabilité du projet de la succession
avant de s’engager.

Aide a clarifier les options possibles pour le bien
(conserver, louer, vendre...).

® Facilite le dialogue et prépare les décisions

a venir.

Organise les diagnostics nécessaires.

Evalue I'état réel du bien et met en évidence
les points forts et les éventuels travaux.

Analyse le marché local.

Interpréte les données et situe le bien dans
son contexte de marché.

Informe sur la valeur réelle et les opportunités
par un rapport documenté.

Expose les différents mandats possibles.

Reste disponible, sans pression, a votre rythme.

Ounvre le dossier avec mandat et documents
de propriété.

Construit la stratégie la plus adaptée aux
objectifs des héritiers.

Présente les scénarios possibles et leurs impacts.
Prépare la communication avec les héritiers.
Valorise le bien (home staging, travaux,
présentation commerciale).

Expose le bien par le multicanal et I'off-market.
Organise les visites.

Qualifie les acheteurs.

Aide a comprendre les retours et

a réagir efficacement.

Analyse les offres et conseille sur le choix

de l'acheteur.

Transmet au notaire l'ensemble des documents
et informations utiles.

Suit le dossier du compromis a l'acte
authentique.

Relais entre héritiers, notaire et acheteur.
Relais entre héritiers, notaire et acheteur.
Reste disponible pour chacun des héritiers.

&>

Vous ne gérex rion :
Ni les appels, ni les visites,
ni les négociations.

La méthode CAPES : un accompagnement complet et coordonné, pour vous aider a traverser la succession immobiliere
avec clarté et sérénité — en protégeant la valeur de votre bien et les relations framiliales.
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1- QUAND LE DEUIL RENCONTRE L’ ADMINISTRATIF

Bernard Mercier venait de perdre sa mere. La maison familiale, batie dans les années 70 a Ruitz, était
silencieuse et lourde de souvenirs. Ses deux frere et sceur, Isabelle et Luc, étaient déja 1a, absorbés chacun
dans leurs pensées. Leurs regards se croisaient parfois, mais le silence pesait plus que les mots.

« Par ol commencer ? » murmura Bernard, presque pour lui-méme.

Le deuil ne se limitait pas a I’absence de leur meére : il portait aussi le poids des décisions a venir. La maison,
témoin de tant de souvenirs partagés, devenait soudain un objet de questionnements — et de tensions
potentielles. Entre '’émotion et les obligations, chaque pas allait toucher autant le coeur que le portefeuille.

L’indivision : ce que ca change concretement

Le notaire les avait recus trois jours apres le déces. Il avait posé des mots sur ce que personne n'osait encore
nommer.

La maison passait en indivision. Chaque héritier devenait propriétaire d'une quote-part — un tiers chacun,
en l'absence de testament. Pas une part de mur, pas une piece attribuée. Une part abstraite, sur I'ensemble
du bien. Ce que 1'un ne peut pas décider sans les autres.

Les Mercier découvrirent que l'indivision n'était pas seulement un concept juridique : elle allait affecter
chaque décision a venir. Et chacun 'abordait avec sa propre réalité.

Isabelle était attachée aux souvenirs. Elle hésitait a vendre — pas par mauvaise volonté, mais parce que
vendre lui semblait trahir quelque chose.

Luc vivait loin. Il se sentait peu impliqué dans le quotidien du bien, mais tenait a garder son mot a dire.

Bernard, pragmatique, voyait les charges s'accumuler. Il envisageait de vendre pour éviter que la maison
ne se dégrade — et que les tensions ne s'installent.

Trois positions. Un seul bien. Et des décisions qui allaient devoir se prendre ensemble.

L'indivision ne bloque pas — a condition que chacun comprenne ce qu'il peut décider seul, et ce qui néces-
site l'accord de tous. Si la situation se complique, le chapitre 11 détaille les voies de sortie. Pour l'instant,
les premiéres étapes.

La chronologie juridique : trois actes dans ’ordre

Quand je rencontre des héritiers pour la premiére fois, c’est souvent dans les jours qui suivent le déces. Ils
arrivent avec des questions dans tous les sens, une fatigue dans les yeux, et parfois ce sentiment de ne pas
savoir par ou commencer. Je leur dis toujours la méme chose : ces étapes ont un ordre. Vous n’avez pas a
tout faire en méme temps.

Voici les trois actes qui structurent les premieres semaines chez le notaire.
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Le premier est I'acte de notoriété. C'est le point de départ : il désigne officiellement les héritiers et peut
étre établi des que possible aprés le déces. Sans lui, rien d'autre ne peut avancer.

Vient ensuite 1'attestation immobiliére. Elle confirme que la maison appartient désormais aux héri-
tiers et permet sa publication au service de publicité fonciere. Elle ne peut étre établie qu'apres l'acte de
notoriété.

Enfin, dans les six mois suivant le déces, les héritiers doivent déposer la déclaration de succession.
C'est elle qui permet de calculer les droits éventuels a payer. Elle est obligatoire — et son absence expose a
des pénalités.

Ce déroulement en trois temps correspond a la premiere étape du schéma présenté en ouverture de cette
partie.

Les droits de succession — la réalité chiffrée

Dans la grande majorité des successions du Bassin Minier, les héritiers ne paient pas de droits de succes-
sion sur la maison. Les abattements légaux sont souvent suffisants pour couvrir la valeur des parts trans-
mises. Votre notaire calculera la situation exacte — mais rassurez-vous, c'est rarement la que se situe la
surprise.

Un point fiscal a ne pas manquer dés maintenant

La valeur déclarée du bien doit étre sincere, réaliste, et cohérente avec le marché local au moment du déces.
C'est précisément pour cela qu'une estimation sérieuse, appuyée sur des ventes comparables réelles, doit
intervenir des l'ouverture de la succession — pas au moment de vendre. Une valeur trop basse ou trop
haute a des conséquences fiscales concrétes — nous les détaillons au chapitre 4.

Ce que le notaire fait — et ce qu'il ne fait pas

Le notaire est un officier ministériel. Son roéle est d'authentifier les actes, de calculer les droits de succes-
sion et de sécuriser le cadre 1égal de la vente.

Il ne choisit pas a votre place. Il ne gere pas les tensions entre héritiers. Et il n'est pas 1a pour vous conseiller
sur 'opportunité de vendre, louer ou conserver.

Ce sont des décisions qui vous appartiennent — et pour lesquelles un professionnel de 1'immobilier ayant
I'habitude des successions peut vous apporter un regard complémentaire et concret.

Le role du conseiller immobilier des cette étape

Contrairement a ce que beaucoup pensent, le conseiller n’intervient pas seulement quand le bien est prét
a étre vendu. Dés les premiéres semaines, il peut écouter la situation familiale, vérifier la faisabilité du
projet, présenter les options possibles pour le bien — et faciliter le dialogue entre héritiers avant que les
positions ne se cristallisent.

C’est ce que montre le schéma en ouverture de cette partie — les deux expertises travaillent en paralléle,
pas I'une apres l'autre.
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Cas Mercier

Premiére réunion chez le notaire, premieres incompréhensions et tensions

Lors de leur premiere réunion, les Mercier réaliserent rapidement que chacun abordait la succes-
sion avec un regard différent. Isabelle était tres attachée a la maison familiale et voyait dans sa con-
servation une maniere de préserver le souvenir de leur mere. Bernard, plus pragmatique, souhaitait
avancer rapidement afin d'éviter que les charges ne s'accumulent. Quant a Luc, encore marqué par
le déces récent, il peinait a se projeter dans les décisions a prendre.

Au fil des échanges, les questions se multiplierent et les points de vue divergerent. Ce qui semblait
évident pour I'un ne I'était pas forcément pour les autres. Pour la premiere fois, ils prirent cons-
cience que la succession ne se résumerait pas a quelques formalités administratives.

Ce que les Mercier ont compris ce jour-la : personne n'avait tort. Chacun réagissait en fonction de
son histoire, de sa relation avec leur mere et de ses propres préoccupations. Avant de prendre des
décisions importantes, ils allaient devoir apprendre a s'écouter et a comprendre les attentes de cha-
cun.

Premiére lecon pour les héritiers : une succession est autant une affaire humaine qu'une affaire ju-
ridique. Comprendre ses droits est essentiel, mais comprendre les émotions et les attentes des
autres héritiers 1'est tout autant.

Avant de décider quoi faire de la maison, les Mercier allaient devoir répondre a une question essen-
tielle : que souhaitait réellement chacun des héritiers ?
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