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MAJ   AÔUT 2015                                                                                                      PM401 - ME ï PREMIÈRE PARTIE  

 

RAPPORT SUR LE MARCHÉ IMMOBILIER                   
DES MAISONS À ÉTAGES (ME) ET DES MAISONS PLAIN-PIED (PP)                                                                  

DE LA VILLE DE BLAINVILLE                                                                                 
AU 31 JUILLET 2015 

Si dans les mois qui viennent, vous avez lôintention de vendre ou dôacheter une 

propriété à Blainville, vous pouvez consulter lô®tat du march® immobilier des 

propriétés à étages (ME) dans le pôtit matin num®ro PM401 - ME ï PREMIÈRE 

PARTIE et lô®tat du march® des propri®t®s plain-pied (PP) dans le pôtit matin 

numéro PM401 - PP ï PREMIÈRE PARTIE de la ville de Blainville, sous forme de 

tableaux avec commentaires appropriés, peu importe ce qui se passe ailleurs 

dans les autres villes de la Rive-Nord ou nôimporte o½ ailleurs. Parce quôil faut se 

rappeler que lôimmobilier côest une affaire locale. Côest un peu comme la politique 

et la température.  

1. Tableau #01, Lôinventaire de toutes les maisons ¨ ®tages (ME)  

2. Tableau #02, Lôinventaire de toutes les maisons plain-pied (PP)  

3. Tableau #03, Lôoffre et la demande des maisons ¨ ®tages (ME)  

4. Tableau #04, Lôoffre et la demande des maisons plain-pied (PP)  

5. Tableau #05, Le taux de changement de lôinventaire des maisons ¨ ®tages (ME)  

6. Tableau #06. Le taux de changement de lôinventaire des maisons plain-pied (PP)  

7. Tableau #07, Lô®tat du march® des maisons ¨ ®tages (ME) 

8. Tableau #08, Lô®tat du march® des maisons plain-pied (PP), 
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Dans la première partie de ce rapport,  

On a comme objectif de connaître les caractéristiques locales et spécifiques du 

marché immobilier de la propriété que vous envisager de vendre ou du marché 

immobilier de la propri®t® que vous envisager dôacheter. À cet effet;                                                                              

Nous traiterons des Tableaux #01 et #07 pour les maisons à étages (ME)  

Nous traiterons des Tableaux #02 et #08 pour les maisons plain-pied (PP).  

Dans la deuxième partie du rapport,  

Pour les maisons à étages (ME)                                                                                           

On traitera de LôOFFRE ET DE LA DEMANDE avec le tableau #03 puis on traitera du 

TAUX DE CHANGEMENT DE LôINVENTAIRE avec le tableau #05.  

Pour les maisons plain-pied (PP)                                                                                           

On traitera de LôOFFRE ET DE LA DEMANDE avec le tableau #04 et on traitera du 

TAUX DE CHANGEMENT DE LôINVENTAIRE à partir du tableau #06. 

LES CARACTÉRISTIQUES DES MAISONS À ÉTAGES 

(ME) 

Si la propriété sujet (propriété que vous voulez vendre ou acheter) est une propriété à 

étages (ME), alors le Tableau #01, vous informera du march® de lôensemble des 

maisons à étages (ME) de la ville de Blainville via le pôtit matin numéro PM401-ME -  

PREMIÈRE PARTIE alors que le Tableau #07 complètera les informations locales sur 

le marché de la propriété (ME) sujet (la propriété étudiée). Voyons ce que nous rapporte 

le Tableau #01 ci-dessous. 

Tableau #01, Lôinventaire de toutes les maisons à étages (ME), à Blainville 

 

En résumé, on sait quô¨ Blainville il y a en moyenne de 302 acheteurs potentiels 

(calculés sur la prochaine page) qui ont été sur le marché chaque année entre 

janvier et juillet 2015,  et quôil y a 24 à 27 de ces acheteurs potentiels (aussi 

VILLES    CUMUL DES MAISONS À ÉTAGES             (ME)

BLAINVILLE (ME) CUMUL CUMUL CUMUL CUMUL CUMUL CUMUL CUMUL CUMUL CUMUL CUMUL CUMUL CUMUL 

K = 1000 janv. fév. mars avril mai juin juil. août sept. oct. nov. déc.

Vi (vendeurs) 388 418 445 424 417 382 360 334 351 392 378 352

VE (acheteurs) 297 298 290 294 300 317 317 302 305 293 297 296

M (mois) 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12

ve (vendues/mois) 24,75 24,83 24,17 24,50 25,00 26,42 26,42 25,17 25,42 24,42 24,75 24,67

Mi (mois d'invent.) 15,68 16,83 18,41 17,31 16,68 14,46 13,63 13,27 13,81 16,05 15,27 14,27

TV% (taux d'vente) 6% 6% 5% 6% 6% 7% 7% 8% 7% 6% 7% 7%

                                          2015 - 2014 - INFO-IMMOBILIER-RIVE-NORD - PAR MICHEL BRIEN
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calculés sur une prochaine page), quôon appelle des acheteurs convaincus, qui 

achèterons une maison à étages (ME) à chaque mois pendant les 3 mois suivants, 

soit après le 31 juillet 2015. 

Il y a eu 297 acheteurs potentiels durant lôann®e finissant le 31 janvier 2015,                          

il y a eu 298 acheteurs potentiels durant lôann®e finissant le 28 f®vrier 2015,                       

il y a eu 290 acheteurs potentiels durant lôann®e finissant le 31 mars 2015,                              

il y a eu 294 acheteurs potentiels durant lôann®e finissant le 30 avril 2015,                                      

il y a eu 300 acheteurs potentiels durant lôann®e finissant le 31 mai 2015,                                        

il y a eu 317 acheteurs potentiels durant lôann®e finissant le 30 juin et                                                  

il y a eu 317 acheteurs potentiels durant lôann®e finissant le 31 juillet 2015  

En moyenne il y a eu 302 acheteurs potentiels sur le marché entre janvier et juillet 

2015 (297 + 298 + 290 + 294 + 300 + 317 + 317) / 7 = 2113/7 = 302 acheteurs (VE) 

En janvier 2015, il y a eu 24 ou 25 acheteurs convaincus qui ont acheté une (ME), 

en février, il y a eu aussi 24 ou 25 acheteurs convaincus qui ont acheté une (ME), 

en mars, il y a eu 24 ou 25 acheteurs convaincus qui ont acheté une (ME),                   

en avril, il a eu 24 ou 25 acheteurs convaincus qui ont acheté une (ME),                           

en mai il y a eu environ 24 acheteurs convaincus qui ont acheté une (ME),                            

en juin, il y a eu 26 ou 27 acheteurs convaincus qui ont acheté un (ME), puis                                            

en juillet, 26 ou 27 acheteurs convaincus ont acheté une (ME)  

On remarque quô¨ Blainville, entre janvier et juillet 2015 il y a eu entre 24 et 27 

acheteurs convaincus de maisons à étages (ME), Cottages et/ou Splits), à chaque 

mois. 

LORSQUôIL Y A ENTRE 15 ET 30 ACHETEURS CONVAINCUS CHAQUE MOIS, POUR 

LôENSEMBLE DES MAISONS DE MąME CAT£GORIE LOCALEMENT, ON A DE FORTE 

CHANCE QUôIL Y AIT AUTANT DôACHETEURS CONVAINCUS DANS LES TROIS (3) 

MOIS QUI SUIVENT. AINSI ON DEVRAIT AVOIR AU MOINS ENTRE 24 ET 27 

ACHETEURS CONVAINCUS À CHAQUE MOIS, SOIT EN AOÛT, SEPTEMBRE ET 

OCTOBRE 2015.  

On ne peut pas dire quôil y aura entre 24 et 27 acheteurs convaincus en novembre 2015, 

cela va d®pendre du nombre dôacheteurs convaincus ¨ la fin du mois dôao¾t 2015. Si, à 

la fin ao¾t il y avait entre 15 et 30 acheteurs convaincus on pourrait vous assurez quôil y 

aurait, sur le marché, au moins 24 à 27 acheteurs convaincus durant les trois mois (3) 

suivant le mois dôao¾t. Vous auriez donc entre 24 et 27 acheteurs convaincus à chaque 

mois, soit en septembre, en octobre et novembre 2015. Lorsque le nombre dôacheteurs 

convaincus est entre 15 et 30, alors on a affaire à un marché moyennement actif et le 

temps mis à changer est souvent au-delà de trois (3) mois. 

Si, dans un march® immobilier, le nombre dôacheteurs convaincus tombait subitement 

en-dessous de 15, disons entre 8 ou 9 acheteurs convaincus au mois dôao¾t 2015, on 

pourrait vous assurer que vous auriez au moins de 8 ou 9 acheteurs convaincus 
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durant les six (6) mois suivant, puisque le marché immobilier ayant entre 0 et 15 

acheteurs convaincus par mois, est un marché très faible et que par conséquent il prend 

plus de temps à changer, (entre 5 et 6 mois).  

Dans le cas des marchés très actifs, où il y a plus de 30 acheteurs convaincus 

chaque mois, on doit faire les calculs à tous les mois car ça change rapidement.   

CE QUE LôON VIENT TOUT JUSTE DE VOIR CôEST LôENSEMBLE DU MARCH£ DE 

TOUTES  LES MAISONS À ÉTAGES (ME) À BLAINVILLE.  

Cependant, on doit reconnaître que les acheteurs convaincus nôont pas tous les m°mes 

moyens. Certains peuvent sôoffrir des maisons de grande valeur, ¨ 500,000 $ et plus, 

alors que, beaucoup plus dôacheteurs devront limiter leur achat à moins de 500,000 $. 

Pour la personne qui veut vendre sa maison à étages (ME), ou pour la personne 

qui veut faire une offre dôachat sur une maison (ME) qui constitue le r°ve de sa 

vie, il y a mieux que le Tableau #01 et côest le Tableau #07 ci-dessous. 

Ce Tableau #07 présente les mêmes caractéristiques que le Tableau #01 avec 

les données et les calculs réalisés à la fin juillet 2015 mais par tranches de 

prix. Côest ¨ ce moment que les caractéristiques du marché immobilier de 

toutes les maisons à étages (ME) deviennent locales et spécifiques à la 

propriété étudiée 

De sorte que, si la juste valeur marchande (JVM) de votre propriété à 

étages (ME) est de 330,000 $ les caractéristiques du marché de votre propriété 

seront celle de la tranche de prix dans laquelle est située votre propriété. Ainsi, 

vous savez que durant lôann®e finissant le 31 juillet 2015 il y a eu 64 

acheteurs potentiels en juillets 2015 à Blainville prêts à acheter une maison 

entre 300,000 $ et 350,000 $, et que 5 ou 6 (5,33) de ces acheteurs ont été 

des acheteurs convaincus ayant justement acheté une maison à étages 

(ME) entre 300,000 $ et 350,000 $ à Blainville en juillet 2015 

  Tableau #07, Lô®tat du march® des maisons ¨ ®tages (ME), à Blainville 

 

VILLE            MAISONS À ÉTAGES  (ME) (ME)
BLAINVILLE (ME) 200K 200K 250K 300K 350K 400K 450K 500K 750K

K = 1000 ET MOINS à 250K à 300K à 350K à 400K à 450K à 500K à 750K ET PLUS

Vi (vendeurs) 3 5 21 40 35 35 20 119 62

VE (acheteurs) 1 18 47 64 53 35 26 67 16

M (mois) 12 12 12 12 12 12 12 12 12

ve (vendues/mois) 0,08 1,50 3,92 5,33 4,42 2,92 2,17 5,58 1,33

Mi (mois d'inven) 36,00 3,33 5,36 7,50 7,92 12,00 9,23 21,31 46,50

TV% (taux de vente) 3% 30% 19% 13% 13% 8% 11% 5% 2%

                                           INFO-IMMOBILIER-RIVE-NORD AU 31 JUILLET 2015 PAR MICHEL BRIEN
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Afin de vérifier nos assertions, nous avons relevé les informations 

suivantes sur le site (MLS/Centris) des courtiers immobiliers 

Catégorie est 'Unifamiliale'  
Région est 'Laurentides'  
Municipalité/Arrondissement est 'Blainville'  
Statut est 'Vendu'  
Prix demandé/vendu est entre 300000 et 350000  
Date de changements de statut est entre 2015 - 07 - 01 et 2015 - 07 - 31  
Genre de propriété est un de 'Maison à étages', 'Maison à paliers multiples'  
Trié(s) par Mun./Arr., Nom de rue (tri), Numéro (tri)                                                                                                     
4 résultats trouvés  en 0.14 secondes.  

  
 
On nous disait (selon le Tableau # 07 ) quôon en aurait 5,33 il y en a eu 4.  

N.B. ¨ lôinstar des autres sites immobiliers, celui des courtiers immobiliers 

(MLS/Centris) est le site qui recueille le plus grand nombre de transactions, près de 

66%, ce qui en fait le site offrant une plus grande précision avec la plus petite marge 

dôerreur lorsquôon fait les calculs. 

LE PRIX DEMANDÉ POUR MA MAISON EST DE 330,000 $. QUEL CONTRASTE. ALORS 

QUE JE CROYAIS AVOIR ENTRE 24 ET 27 ACHETEURS CONVAINCUS, JE NE 

MôôATTENDAIS PAS À SEULEMENT 5 OU 6 ACHETEURS CONVAINCUS POUVANT 

ACHETER MA MAISON À ÉTAGES (ME), À BLAINVILLE. 

Les 24 à 27 acheteurs convaincus cô®tait pour lôensemble du march® des maisons à étages 

(ME) à Blainville, alors que les 5 ou 6 acheteurs convaincus sont les acheteurs convaincus 

dans la tranche de prix allant de 300,000 $ à 350,000 S. 

On retrouve  dans ce Tableau #07 la quantit® dôacheteurs de toutes les maisons à étages 

(ME) en additionnant les nombres inscrits sur la ligne jaune pour chaque tranche de prix. 

Ainsi : (0,08 + 1,50 + 3,92 + 5,33 + 4,42 + 2,92 + 2,17 + 5,58 + 1,33) = 27,25 alors quôon 

sôattendait dôen avoir 24 à 27. N.B. Les petites différences rencontrées tiennent au fait que nous 

travaillons au centième près et que nous arrondissons les nombres 

LôINTENSIT£ DES MARCH£S IMMOBILIERS, LOCAUX ET 

SPÉCIFIQUES 

Pr®c®demment on a class® le march® immobilier selon lôactivit® ou LA DEMANDE du 

march® de lôensemble des maisons à étages (ME) de la ville de Blainville. Pour le marché de 

la revente sur la Rive-Nord,  

¶ Un faible marché ®tait identifi® lorsque le nombre dôacheteurs convaincus était 

moins de 15 mensuellement, POUR LôENSEMBLE DES MAISONS DE MąME 

CATÉGORIE LOCALEMENT 

¶ Tandis quôun march® très actif était celui qui présentait plus de 30 acheteurs 

convaincus par mois, POUR LôENSEMBLE DES MAISONS DE MąME CAT£GORIE 

LOCALEMENT 
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¶ Bien entendu un marché moyen était celui où il y avait entre 15 et 30 acheteurs 

convaincus par mois, POUR LôENSEMBLE DES MAISONS DE MąME CAT£GORIE 

LOCALEMENT 

Lorsquôon sôadresse au Tableau #07 pour un mois sp®cifique (en lôoccurrence juillet 2015) la 

classification des marchés locaux spécifiques selon les tranches de prix de la juste valeur 

marchande (JVM) des propriétés, est tout simplement divisée par trois (3). 

 Ainsi un faible marché sera celui qui va présenter moins de 5 acheteurs convaincus, alors 

que le marché très actif sera celui qui présentera plus de 10 acheteurs convaincus par mois. 

Bien entendu un marché moyen est celui qui comprendra entre 5 et 10 acheteurs 

convaincus dans une tranche de prix et dans un mois spécifique.    

QUI SONT LES 5 ou 6 ACHETEURS CONVAINCUS QUI 

ACHÈTERONT LES 5 ou 6 MAISONS QUI SERONT VENDUES AU 

MOIS DôAOđT 2015 

On sait, selon le Tableau #07 quôil y a 5 ou 6  (5,33) acheteurs convaincus qui se sont 

décidés à acheter  une propriété (ME) valant entre 300,000 $ et 350,000 $ à Blainville au 

mois dôao¾t. Qui sont-ils? Parce quôil y a quand m°me 64 acheteurs potentiels dans cette 

tranche de prix. Cependant, ce qui est important nôest pas de savoir QUI ils sont, MAIS                                                                             

QUôELLES MAISONS CHOISIRONT-ILS DôACHETER? 

Les 40 maisons ¨ vendre repr®sentent LôOFFRE alors que les 5 ou 6 acheteurs convaincus 

(5,33) représentent LA DEMANDE. La demande est moyenne puisquôelle est situ®e entre 5 

et 10. La DEMANDE est lô®l®ment le plus important dôune transaction, puisque sôil nôy a 

pas de demande il nôy a pas de transaction. Côest pour cette raison quô¨ tous les mois on 

sôempresse (les m®dias) de nous informer de lôaugmentation ou de la diminution des ventes, 

lôaugmentation de ventes est en soi une bonne nouvelle alors que la diminution des ventes 

nôest pas une bonne nouvelle par rapport au march® consid®r®. 

QUELLE EST LA RELATION ENTRE LôOFFRE ET LA DEMANDE 

DANS UN MARCHÉ IMMOBILIER LOCAL?  

Tous, autant que nous sommes, pouvons constater que si le marché immobilier va mal à un 

endroit ne veut pas nécessairement dire que tous les marchés vont mal aller partout. Par 

contre si le prix dôapprovisionnement du p®trole augmente, ­a risque dôavoir une 

r®percussion sur lôensemble des march®s, ce qui nôest pas le cas pour le march® immobilier. 

On dit que le marché immobilier est un marché où existe un équilibre partiel 

 

Offre et demande en fonction du prix 

En économie, le concept d'équilibre partiel est un équilibre économique restreint à              

un seul marché. Un raisonnement en équilibre partiel suppose donc que l'on considère 
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comme négligeables les effets induits sur le reste de l'économie par l'allocation des 

facteurs de production issue de l'équilibre sur le marché considéré. 

La loi de l'offre et de la demande fait souvent r®f®rence ¨ lô®quilibre partiel sur un 

march®. Dans les march®s o½ lô®quilibre partiel s'applique, et côest le cas du march® 

immobilier local, on constate les effets suivants : 

¶ lorsque les prix montent 

o l'offre a tendance à augmenter: les producteurs sont incités à offrir plus 

de bien, de nouveaux producteurs sont incités à s'installer, les détenteurs 

de ce bien sont incités à s'en séparer. 

o la demande a tendance à baisser : plus les prix sont élevés, moins les 

acheteurs sont disposés à acheter. 

¶ lorsque les prix baissent 

o l'offre a tendance à baisser : les producteurs sont moins incités à 

produire. 

o la demande a tendance à augmenter : moins les prix sont élevés, plus les 

acheteurs sont disposés à acheter  

La particularité du Tableau #07 est le nombre de renseignements dont on en tire. Sur la 

ligne en vert pâle du Tableau #07, on a justement la relation qui existe entre LôOFFRE 

et LA DEMANDE, LOCALE et SPÉCIFIQUE de la propriété considérée. 

En effet, (Mi) est lôacronyme du nombre de mois dôinventaire dôun march® 

immobilier. Mathématiquement  (Mi)* est égal au rapport entre LôOFFRE et LA 

DEMANDE, LôOFFRE ®tant le nombre de maisons ¨ vendre sur le marché, et LA 

DEMANDE est le nombre dôacheteurs convaincus dans ce march®. 

 

Ainsi le rapport en LôOFFRE ET LA DEMANDE du marché défini par la tranche de prix 

allant de 300,000 $ à 350,000 $ est 40 maisons à vendre (les inscriptions) divisé par 

5,33 maisons vendues (les ventes) au mois de juillet 2015. On obtient donc (Mi) = 7,50 

mois dôinventaire.  

Côest la relation la plus simple que nous ayons trouv® entre LôOFFRE et LA DEMANDE 

dôun march® immobilier. Cette valeur du nombre de mois dôinventaire est valide tant 

quôon a 40 maisons ¨ vendre et quôil sôen vend 5,33 à chaque mois. On sait très bien 

que cela est impensable, il y a possiblement un vendeur dans la tranche de prix 

sup®rieure qui va diminuer son prix demand® et venir augmenter lôoffre de la tranche de 

prix inférieure. Ou bien, plus simplement un nouveau vendeur va venir inscrire sa 
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propriété dans la tranche de prix considérée. Il se pourrait même quôun certain nombre 

de propriétés dans cette tranche de prix soit vendues, ce qui pourrait faire changer le 

nombre de mois dôinventaire. 

Lôavantage dôavoir un courtier immobilier est que celui-ci peut surveiller les 

variations qui peuvent se produire dans une tranche de prix. 

Lôexp®rience nous ¨ d®montr®e que : 

¶ Les quantités énormes de transactions (+70,000 par année) quôop¯rent les 

courtiers immobiliers nous ont permis de constater que si le nombre de mois 

dôinventaire est moindre que 5 mois, alors on dit que le marché avantage les 

vendeurs puisque ceux-ci trouvent preneur rapidement et quôils peuvent attendre 

dôobtenir le prix demand®. On dit alors quôon est dans un marché de vendeurs, 

quôil y a beaucoup dôacheteurs sur le march® pour le nombre de maisons ¨ 

vendre. On est en pr®sence dôune p®nurie de maisons ¨ vendre. Les 

transactions se font très souvent en dedans de 30 jours  

 

¶ Comme dans tout march®, l¨ o½ il y a le plus de transactions, côest lorsquôil y a 

®quilibre entre LôOFFRE ET LA DEMANDE. On a remarqu® que côest lorsque le 

nombre de mois dôinventaire (Mi) ®tait situ® entre 5 et 7 mois. Lô®quilibre ne veut 

pas dire quôil y a autant de maisons ¨ vendre quôil y a dôacheteurs. Lô®quilibre 

côest lorsquôil y a entre 5 et 7 mois dôinventaire, on dit quôil y a suffisamment de 

maisons sur le marché pour les acheteurs, quôon est dans un marché équilibré 

ou normal. Les transactions se fond ordinairement entre 45 et 60 jours 

 

¶ Lorsque le nombre de mois dôinventaire (Mi) est sup®rieur ¨ 7 mois, il y a 

alors un surplus dôinventaire (de maisons à vendre) pour le nombre dôacheteurs 

sur le marché, ça prend plus de temps ¨ vendre, on dit alors quôon est dans un 

march® dôacheteurs, on dit que le marché avantage les acheteurs parce 

quôil y a moins de demandes ­a prend plus de temps ¨ faire des 

transactions, et ordinairement il faut réduire le prix demandé pour réussir sa 

transaction.  

  

On a vu que lôensemble du march® des maisons ¨ ®tages (ME) ¨ Blainville en date 

du 31 juillet 2015 est un march® dôacheteurs puisque le nombre de mois 

dôinventaire (Mi) en juillet est de 13,63 mois (Tableau #01). 

Le Tableau #07 (que je reprends ci-dessous) nous révèle par ailleurs que toutes 

les maisons à étages (ME) à Blainville ne sont pas nécessairement dans un 

march® dôacheteurs. 

Les maisons inscrites dans la 1ère tranche de prix sont dans un marché dôacheteurs, 

(Mi) = 36,00 mois et cela est plus de 7,00 mois dôinventaire. Les maisons inscrites dans 

la deuxième tranche de prix sont dans un marché de vendeurs puisque le (Mi) de cette 
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tranche de prix est moins de 5 mois (3,33). Alors que les maisons inscrites dans la 

troisième tranche de prix sont dans un marché normal et équilibré puisque le (Mi) de 

cette tranche est compris entre 5 et 7 mois (5,36). 

 

Tandis que toutes les autres maisons inscrites sont dans un march® dôacheteurs parce 

que leur (Mi), de la tranche de prix dans lesquelles elles sont inscrites, est supérieur à 7 

mois; 7,50 mois pour la 4e tranche de prix, 7,92 mois pour la 5e tranche de prix, 12,00 

mois pour la 6e, 9,23 mois pour la 7e, 21,31 pour la 8e, et 46,50 mois pour la 9e tranche 

de prix 

CôEST TELLEMENT FACILE DôAVOIR LES CARACT£RISTIQUES IMMOBILIĈRES 

DE SA PROPRI£T£ ê PARTIR DU TABLEAU DE Lô£TAT DU MARCH£ LOCAL 

(comme le Tableau #07)   

.Imaginez que votre maison est dans la tranche de prix allant de 400,000$ à 450,000 $. Le 

Tableau #07 vous informe quôil y a 35 maisons à vendre, 35 acheteurs potentiels sur le marché et 

seulement 2 ou 3 (2,92) acheteurs convaincus. Ça veut dire quôà ce rythme ça va prendre 12,00 

mois (35/2,92) pour vendre les 35 maisons dans cette tranche de prix. Douze mois est le nombre 

de mois dôinventaire (Mi) requis pour vendre les 35 maisons dans cette tranche de prix, et vos 

chances de vendre sont actuellement de 8%.  VOILÀ 

Toujours dans cette tranche de prix allant de 400,000 $ à 450,000 $, 2 ou 3 maisons vont se 

vendre chaque mois dans les 5 ou 6  prochains mois car dans cette tranche de prix on a 2,92 

ventes par mois ce qui est un marché très faible qui devrait perdurer pendant 5 à 6 mois. 

 À chaque mois, le choix que fera lôacheteur convaincu sera celui qui sera le plus avantageux 

pour lui, parmi les 35 maisons à vendre dans cette tranche de prix. Le vendeur devra comparer 

sa maison avec les 35 autres maisons ¨ vendre et sôassurer que sa propri®t® constitue un des 2 

ou 3 meilleurs choix à faire pour un acheteur convaincu, parce quôil se vend 2 ou 3 maisons 

chaque mois. Actuellement ses chances de vendre sont de 8% (on retrouve ce calcul dans la 

dernière ligne en mauve, 2,92/35 = 8%). Votre courtier immobilier peut améliorer ce 

pourcentage, il peut lôaugmenter jusquô¨ 100% dans certains cas. COMMENT? 

COMMENT? --- COMMENT LôACHETEUR CONVAINCU FAIT 

NORMALEMENT SON CHOIX DE MAISON PARMI LES MAISONS 

À VENDRE DANS LA TRANCHE DE PRIX CHOISIE 
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Avec un taux de vente TV% à 8%, il y a de forte chance que le vendeur soit concerné 

dôavoir si peu de chances de vendre ï il doit tout de même être impressionné de voir 

que lôon peut obtenir un tel niveau de pr®cision. Côest ¨ ce moment pr®cis que le courtier 

immobilier doit faire le point sur 2 choses: 

  

1. Il doit faire savoir au vendeur, que la plupart des acheteurs nôutilisent pas seulement 

le prix comme crit¯re dôachat. Ils ach¯tent selon la valeur quôils per­oivent de la 

relation qualité/prix. En ce sens il y a cinq (5) facteurs cl®s quôils consid¯rent lors dôun 

achat. 

2. Il doit faire comprendre que son objectif est dôaider le vendeur ¨ maitriser la stratégie 

de positionnement par la valeur qui devrait lui permettre dôaugmenter les chances de 

vendre de 8% jusquôau maximum de 100% si il y lieu.  

 

QUELS SONT LES CINQ (5) FACTEURS CL£S QUE LôACHETEUR 
CONVAINCU CONSIDÈRE AU MOMENT DE FAIRE UN CHOIX 
 
Remarquez que nos tableaux vous indiquent les données (Vi, VE et M) ainsi que les 

calculs de chacune des caract®ristiques dôun march® immobilier (ve, Mi et TV%) pour 

chacune des tranches de prix (il y a 9 tranches de prix) pour les principales villes de la 

Rive-Nord,  y compris la ville de Blainville, pour le mois de juillet 2015. Si vous avez 

déterminé que votre propriété à étages (ME) que vous voulez vendre a une valeur 

entre 400,000 $ et 450,000 $ au mois de juillet 2015, alors les caractéristiques de 

votre propriété sont celles de la tranche de prix allant de 400,000$ à 450,000$. 

(Tableau #07) 

Côest-à-dire quôil se vend en moyenne, 2 ou 3, (2,92) maison à étages (ME comme la 

v¹tre) par mois, côest la demande, que le nombre de mois dôinventaire (Mi) de votre 

propriété est de 12,00 mois (e.i., que ça prendrait 12,00 mois pour vendre les 35 

maisons ¨ vendre (côest lôoffre)) dans cette tranche de prix, si lôactivit® demeurait 

toujours de 2,92 maisons vendues par mois, et que vous avez 8% de chance de vendre 

votre propriété dans les 30 prochains jours, selon certaines conditions (facteurs clés). 

Ces conditions (facteurs clés) sont au nombre de cinq  

1. Lô®tat de la propri®té, quôon appelle souvent  LA CONDITION 

2. Son emplacement,  

3. Sa dimension (propriété et terrain),  

4. Les caractéristiques contributives et finalement  

5. Le prix demandé.  

Normalement, au moment de la vente vous pouvez am®liorer lô®tat ext®rieur de la 

propri®t® (le óôCurb Appealôô) en rendant lôext®rieur plus invitant, pour pouvez am®liorer 
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aussi lôint®rieur par la mise en valeur des pi¯ces (le óôHome Stagingôô)  et lô®tat de la 

propriété, en faisant toutes les réparations nécessaires, mais vous ne pouvez pas 

am®liorer lôemplacement, à moins de déménager votre propriété dans une autre ville. 

Vous ne pouvez pas non plus, changer la grandeur de la maison ou la grandeur du 

terrain, ordinairement, vous ne faites pas de grands travaux, comme un agrandissement 

ce nôest pas le temps. Vous nôajouterez pas non plus de caract®ristiques contributives, 

compte tenu que le retour sur investissement ne vous avantagera pas.  

De sorte quôil est possible dôam®liorer vos chances de vendre en effectuant les 

petites réparations, en améliorant la condition (extérieure et intérieure) de votre 

propriété et le prix demandé. (À ce sujet le pôtit matin num®ro PM73 est 

recommandé). 

On termine ici la première partie, la deuxième partie sous le numéro PM401 - ME ï 

DEUXIÈME PARTIE sera bientôt disponible sur le site web de : http://info-

immobilier-rive-nord.com dans la section du pôtit matin. 

 

 

JE VOUS LAISSE AVEC                                                            

CES TROIS IMPORTANTES 

CONSIDÉRATIONS 

 

                         
(À VOIR DANS LES PAGES SUIVANTES) 

 

 

 

http://info-immobilier-rive-nord.com/
http://info-immobilier-rive-nord.com/
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1. La meilleure p®riode dôactivit®                               

---     Les six (6) premi¯res semaines dôinscription 

 

 

 

 

IMMO VISUEL 

Pour les gens qui sont plus visuels on recommande fortement de consulter le 

document IM#00-2 dans la section InfoMaison, sur notre site web ¨ lôadresse 

suivante : http://info-immobilier-rive-nord.com 

 

http://info-immobilier-rive-nord.com/
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2. La nature du marché                                                            

---          La variation de la juste valeur marchande 

 

 

Dans un marché normal la juste valeur marchande (JVM) est égale à la valeur 

marchande (VM) 

Dans un marché de vendeurs la juste valeur marchande (JVM) est plus élevée que la 

valeur marchande (VM) 

Dans un march® dôacheteurs la juste valeur marchande (JVM) est moindre que la 

valeur marchande (VM) 

Dans un marché décroissant la valeur marchande (VM) diminue continuellement. 

Côest le cas de lôautomobile #3. Lorsque les roues avants, passe au point A la 

juste valeur marchande (JVM) est plus élevée que lorsque les roues avants, sont 

rendues au point B. 
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3. La pyramide des prix                                                                     

---                          Les dangers de la surévaluation 

 

 

 

Je vous suggère fortement de lire le document IM#11 dans la section 

InfoMaison de notre site web ¨ lôadresse suivante :                                           

http://info-immobilier-rive-nord.com 

http://info-immobilier-rive-nord.com/
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Une production de: Info-Immobilier-Rive-Nord (IIRN), par Michel Brien. 

 

Au moment où ce document a été réalisé, Michel Brien était propriétaire du site web 

http://info-immobilier-rive-nord.com d®di® ¨ lôinformation, à titre de courtier immobilier 

n.l. et bloggeur sur le site http://blog.info-immobilier-rive-nord.com/  

 

Michel Brien, courtier immobilier n.l. est strat¯ge, formateur immobilier et d®tenteur dôun certificat 

QSC (Qualité de Service à la Clientèle) de la Chambre Immobilière du Grand Montréal 

Info-Immobilier-Rive-Nord (IIRN) produit plusieurs dossiers et articles ¨ lôintention de toutes les 

personnes int®ress®es par lôimmobilier et surtout lôimmobilier r®sidentiel de la Rive-Nord du 

Grand Montréal Tous les textes sont en PDF et vous avez la permission de les télécharger et 

côest gratuit. Profitez-en pour visiter les diff®rentes sections du site. Je vous rappelle quôIl y a plus 

de 100 sujets de toutes sortes sur lôimmobilier, trait®s dans la Section InfoMaison et tout autant 

dans la section du pôtit matin  

1. Vous cliquez sur le logo InfoMaison pour plus dôune centaine (100) de documents dans   

.    la section InfoMaison                                                                                                                                                

2. Vous cliquez sur le logo du pôtit matin pour plus dôune centaine (100) documents dans la 

.   section du pôtit matin                                                                                                                     

3. Vous cliquez sur le nom de la ville de votre choix (une des 8 principales villes) pour 

retrouver les documents spécifiques à cette ville.  

Vous pouvez consulter le document LôIMMOBILIER SUR LA RIVE-NORD, pour savoir 

tout ce que peut, vous apporter info-immobilier-rive-nord  

Vous pouvez consulter la précieuse documentation sur lôimmobilier r®sidentielle de la Rive-Nord,             

en cliquant  sur la petite maison rouge au centre ou nous suivre sur les medias sociaux ci- dessous. 

      
LE CENTRE DE LôINFORMATION 

SUR LôIMMOBILIER R£SIDENTIEL DE LA RIVE-NORD 

 

http://info-immobilier-rive-nord.com/
http://blog.info-immobilier-rive-nord.com/
http://bit.ly/1O5OsGT
https://plus.google.com/u/0/b/116357437655971529067/116357437655971529067/posts#116357437655971529067/posts
https://www.facebook.com/pages/info-immobilier-rive-nord/108126582609993?ref=hl
http://pinterest.com/sirpo809/
http://info-immobilier-rive-nord.com
http://www.youtube.com/results?search_query=info+immo+rive+nord
https://twitter.com/search/realtime?q=@infoimmorivenor&src=savs
http://blog.info-immobilier-rive-nord.com/

