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Dans le marché immobilier, on distingue 3 types de marchés:Un mar ch® dbdéacheteur
un marché de vendeurs et un marché équilibre.

Dépendamment de la nature du marché, les stratégies de vente et de marketing
vont différer.

LE MARCHE DO6ACHETEURS

Léillustration dbéun march® dbéacheteurs nous mont
nombreux par rapport aux vendeurs, ce qui a pour
baisse

Si
vous °tes un acheteur, en voie dadagureatieunse pr

c 6est I|é#nantier id€ahpour acheter. Pourquoi? Parce que le marché
ddachet eur s, c 0 e sptusde propriétés avbn@re quézd Gleteurg. a
Ces derniers ont donc plus de choix, ce qui augmente leurs chances de trouver la
propri ® ® qudils recherchent .
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llustration d'un marché immobilier
d'acheteurs

Les vendeurs Les acheteurs
B 2909 D Kniox Productions g, Micha Brigr 8025
Licances éavise & : Michel Brien HEaTh
Reproduction frangaise ; Design Bowtique Dande! Brien inc. #26

LE MARCHE DE VENDEURS

Si vous °tes propri®taire doédun i mmeuble et d®sir
march® de vendeurs, cbest | e march® financier ic¢c
plus ddédachet eurésavgndree de propri ®t

lllustration d'un marché immobilier
de vendeurs

Les vendeurs Les acheteurs

03 Daavid Kok Produciions ine. Mich Bien 8023
Licence émae 3 © Michd Brien :
Regroduckion frngate - Dasign Bougue Do Brenine: #27
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LE MARCHE NORMAL (EQUILIBRE)

Cbest un march® balanc® : de fa-on g®n®rale, |e
nombre dbéacheteurs correspond sensiblement au n
bascule ni doéun c?! ttGuele march&estindrmal:taucensignei gni f i an

perceptible de volatilité.

llustration d'un marché équilibré

Les vendeurs Les acheteurs
2909 David Knox Productions g, Michal Brion 8025

Licanca denise & © Michol Brien

Reprogduction frangalse : Degign Bowtique Danie! Brian inc 238

InfoMaison #00-2.2
LA SUREVALUATIONNS UN MARCHE

.

I arrive fr®quemment qudun vendeur demande
marchande de sa propriété. La plupart des propriétaires-vendeurs font cette
erreur pour les raisons suivantes :

1. Parce quodil s maniglls eercdnnagssent pas suffisamantent o n
la nature du marché, ni les regles qui régissent les données des comparables du
marché, ni les maisons avec lesquelles leur maison sera en compétition; en ce
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sens, leurs connaissances du marché immobilier sont plutét de nature

anecdotique. I'l's ont entendu direée

2. Le syndrome du vendeuri i | s s o wr étatde détressé qui occasionne
unecertaine irrationalit® |l es portants ~ croi
do®t at 66sp®cialedd |l orsqudon | a compare aux

vendues sur le marché. Il semble que leur propriété soit immunisée contre toutes
les forces et/ou les conditions négatives du marché.

3. Le scepticisme et | a m®fiance quodils entr
immobiliers. Le point de vue exprimé ci-dessous par les vendeurs est rarement
expri m®, mais il llsersiantqtede caurtier @mabitied suggere

un prix plus bas dans le seul but de faire une vente rapide, empocher la
commission et passer le plus rapidement a une autre inscription.

LA SUREVALUATION DANS UN MARCHE NORMAL
La valeur marchande (en rouge) est stable

On pourra toujours réduire
notre prix demandé

Prix

Baisse
de prix

gaisse

e prix
Bai

d: :ﬁi L'historique du prix

La valeur marchande Baisse de prix La pe‘ rte

de valeur
N

Une des premiéres questions que I'acheteur va poser est ;

« Depuis combien de temps est-elle sur le marché? »,

Des baisses successives de prix réduisent la confiance
que |'acheteur peut avoir de voire maison.

TFocis 188 LLC 2010,
Reproducion francaise - Deslan Boutiqus, Daniel Brien inc, #40

LA SUREVALUATION DANS UN MARCHE DE VENDEURS

La valeur marchande (en rouge) est croissante
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Surévaluation dans un marché
de vendeurs

Prix

Prix a 80 jours

Prix & 60 jours

Prix a

Temps

Si vous inscrivez votre propriété a un prix
plus élevé que la valeur marchande, vous n'avez
plus qu'a attendre que le marché rattrape votre

prix demande.

Le marché en bleu Le marché en bleu
est beaucoup plus actif est beaucoup moins actif
que le marché en rouge qgue le marché en rouge
#Focus 141, LLC 2010.
Repreduction frangsisa : Design Boutique, Daniel Brian inc. #42
L6inclinaison de llavaleuomarchamrle moespensBigne sut a nt

la force du marché
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LA SUREVALUATION DANS UN MARCHE D6 A C HEURS

La valeur marchande (en rouge) est décroissante

On peut toujours réduire

notre prix demandé
Le meilleur temps pour diminuer notre prix demandé

est au début de l'inscription
Prix
Baisse
de priX gaisse de prix L'historique du prix

Dans un marché a la baisse, vos baisses de prix
successives peuvent prendre beaucoup plus
de temps a atteindre la valeur du marché

TFocus 1t LLC 2010,
Raproducion frangaiss : Design Boulous, Darde! Brisn ine, #d]

InfoMaison #00-2.3
LA PERI ODE D’ ACT

"

Les conséquences de la surévaluation nous amene a considérer que la
p®ri ode dOoacetse situetefdtretampiemierget la huitieme semaine
doéi nscr Aipstsi on

Page 6 sur 29



A Vot restsupérieunaux prix des contributives vous contribuez a vendre les
contributives qui deviennent plus attrayantes a cause de leur prix. Vous aidez
donc votre compétition.

A Moins doéacheteurs seront adentsiferoBtsisiterar vos p
votre propriété a leurs clients acheteurs. Vousrecevrezmoi ns doéof fres dobac
sérieuses.

A M°me si vous okt e@diaehatnauopfiélexé,cdlemand® tr
mene souvent au rejet de la demande hypothécairedel 6 achet eur ®vent ue
entrainant des retards critiques de la vente.

A Si | es achet elapescevoirconmme me maisbn aprobleme, ce
gudune bai s s keursuggérprreilexva spseitertbeaucoup moins
déint®r °ts que si ell e ah¢desledédut. ® i nscrite au

Cbest pour ces r ai sesapoprEte auplix@lhantl d ex posns c o

maximale et le plusgrandint ®r °t de | 6 ac lpedetantces La fen°tre
caractéristiques se produit normalement du débutde!l 6i nscr i pti on jusqubd
sixieme semaine selon la nature du marché. La figure ci-dessous nous fait voir

cette fenétre.

GRAPHIQUE TYPIQUE D'UNE PERIODE D'ACTIVITE
RELATIVE A UNE INSCRIPTION AU PRIX DU MARCHE

Ne faites pas I'erreur de demander un prix sur-
évalué pendant la meilleure période d'activite,
pour ensuite réduire votre prix demandé, quand
les acheteurs seront passeés.

InfoMaison #00-2.4

L’ EVALUATI ON
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TROI' S FACTEURS QUI AFFECTENT LA VALI DI
EVALUATION : LE TEMPS, LE BUT, LES COMPARABLES

Sp®ci fiquement, | orsqudune ®valwuation est su
fareddun bienaiumooakBidibihee st nor mpdstiodse poser | e:
suivantes :

Il y a combien de temps que cette évaluation a été déterminée?

Quel objectif était visé pour déterminer cette évaluation?

Quels sont les propriétés comparables et les propriétés compétitives qui ont
servies a faire cette évaluation?

1. Le Temps

La maison a déja été évaluée
a un prix supérieur

1. Le temps
$ 2

S

Aujourd'hui

2008 David Knox Productions ing Miche! Brian 6023
Licence dmse & @ Michel Brien
Raproduction irangaise - Design Boutique Danie) Brien ing. 17

Dans |l e temps, | es march®s i mmobiliers chang
évaluation soit valide, elle doit avoir été faite recemment, surtout si on a affaire a

un marché actif (qui change rapidement). La situation qui a prévalue aux Etats-

Uni s depuis 2007 en est une bonne d®monstrat
régions a diminuée de presque la moitié dans trés peu de temps.

2. Le But
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2. Le but
Divorce (vente au conjoint)

Assurance

refinancement
me— == Valeur marchande h

Hypothéque

Evaluation fonciére
' Divorce (achat du conjoint)

L2009 David Knox Productions ing: Michal Brien 6023
Licence émss & : Miche! Bren
Reproduction jranaiss - Dasign Boutique Darnied Brien inz. w18

3. Les Comparables (les maisons vendues) et les Compétitives (les
maisons a vendre)

3. Les comparables et
les compétitives

Les propriétés sont-elles situées dans le méme
environnement géographique? Ont-elles
sensiblement la méme surface habitable?

Possedent-elles les mémes caractéristiques
essentielles et contributives?

©2000 Davi Knox Productions inc. Michal Brien 6023
Licence émise & : Michal Brien
Reprod frangaise - Design Boutique Darve! Boen inc. #19

InfoMaison #00-2.5
LES PRINCIPAGRITERES
INFLUENCANT UNE EVALUATION
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Un, des principes qui sous-tendent une évaluation, est le suivant : i | néy a pas de r
entre |l e co%t dbébun bilegoliensnmo bliel iperri xeapaysea qvuaellequur?.
pour ce bien,pl us |l e prix des am®liorationslLgudi l a apft
prix demandé est le prix que vous inscrivez sur votre inscription et que vous pensez

recevoir pour votre bien immobilier. La valeur est le montant que peut représenter votre

bien immobilier pour UN consommateur qui veut spécifiquement ce bien immobilier. La

valeur marchande est le montant que représente votre bien immobilier pour plusieurs

personnes et qui va mener a une transaction dans une période de temps raisonnable.

Lapluspartdutemps,amoi ns qudune personne sache comment |

est déterminée, cette personne déterminera | e pri x demand® doéun bien i
basant sur ses besoins, sur les opinions de quelques amis, sur sa propre expérience
|l ors de | 6achat de ce bien ou sur bien ddoautres

valeur marchande de ce bien immobilier.
Les facteurs internes

Normalement les critéres ou les facteurs internes utilisés pour déterminer la valeur

marchande sont: la situation géographique du bien immobilier ( | 6 e mp | ala e ment )

surface habitable de ce bien (la taille) et les caractéristiques contributives (les

commodités) reliées a ce bien immobilier. Souvent les propriétaires utilisent des

éléments mineurs pour justifier de fagon majeur| 6 ®v al uati on de | eur bien
citant que leur propriété devrait étre le bien le plus convoité sur le marché a cause de la

condition du bien, des nombreuses caractéristiques contributives et souvent trés

onéreuses ainsi que la décoration du bien immobilier. Le tableau suivant, nous

indigue clairement quels sont les principaux critéres utilisés afin de déterminer la

valeur

Les facteurs principaux influencant
une évaluation

 Situation

¢ Surface
habitable

v Caractéristiques
contributives

foxn m.,-.r]

L2009 David Knox Producions ine. Miche! Brien 6023
Licence émsa i : Miched Brien

Reagroducion jrangaiss - Degign Boutique Danied Brian ing: 24
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Quel est | 6i mportance de chacune de <ces
de la propriété? Afin de répondre a cette question nous allons fairel 6 anal ogi e
avec une pyramide comme celle que vous voyez dans le tableau ci-dessous.

LES CRITERES PRINCIPAUX DETERMINANT
LA VALEUR D’'UNE PROPRIETE

QUES CONTRIBUTIVES ( 2%a5%
10%a13%

La situation geographique et la surface habitable
sont les 2 criteres les plus importants qui
determinent la majeure partie de la valeur d‘une

propriete. Les caracteristiques contributives
sont de moindre importance.

Lorsqudon calcule I e volume de chacune des

aux valeurs suivantes : le premier tronc de cette pyramide (celui de la base)
représente 85% du volume total de la pyramide entiere et représente

| 6empl ace ment endrditau se trotive la propoéte ,ou lé bien
immobilier. Le deuxiéme tronc de la pyramide (celui du milieu), il représente 10%
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a 13% du volume total de la pyramide entiere et représente la surface habitable
et finalement, le volume de la petite pyramide restante, vaut de 2% a 5% du
volume totale de la pyramide entiere et représente les caractéristiques
contributives.

Peut-étre étes-vous surpris de constater que les caractéristiques contributives ne
valent que 2% a 5% de la valeur totale de la propriété. Apres avoir choisis les

comparabl es il nous reste normalement ~ fair
fait cet e gedrouveiadiminugrdadvaleur des caractéristiques
contributive. Une mai son comparabl e peut avo

pas de foyer comme celui que possede la maison sujet ou la maison témoin
(celle dont on cherche la valeur). Ainsi en choisissant les maisons comparables
qui possedent le plus que caractéristiques essentielles comme par exemple le
nombre de chambres a coucher, le nombre de salles de bain, sous-sol
complétement fini, garage simple ou double etc., il ne reste plus grand-chose a
ajouter ou a retrancher pour atteindre la valeur marchande par comparaison.

Le plus gros tronc de | a pyrregdeilde repr ®sent
propriété et vaut environ 85% de la valeur totale de la propriété.

Le tronc central de la pyramide représente la surface habitable et vaut
environ 10% a 13% de la valeur totale de la propriété.

Finalement la petite pyramide du sommet représente les caractéristiqgues
contributives et vaut environ de 2% a 5% de la valeur totale de la propriété.

LES FACTEURS EXTERNESD6 UN MARCHE | MMOBI LI ER

Les facteurs externes sont r ®el s et af fecten
immobilier local, cependant on ne doit pas les confondre avec les considérations
i nfl uen-ant |l 6®vol ution du march® i mmobilier

Plusieurs de ces facteurs sont hors du contrdle des vendeurs et des acheteurs et

de leur courtier immobilier respectif. Il s'agit notammentduno mbr e dodéacheteurs
et du nombre de vendeurs sur le marché, de la rapidité avec laquelle le marché

absor be ledestauxa'mtératide I'accessibilité financiére des acheteurs

et de la nature du marché immobilier local. Au moment de la prise de décision de

vendre ou dobéacheter un bien i mmobilier, ces
modifiés, et les vendeurs comme les acheteurs doivent accepter les conditions

(la nature) du marché qui en découle.
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Autres facteurs influencgant une évaluation
i 0

v Les taux d’intérét

¢/ Les nouvelles inscriptions

v L’économie locale

. === o/ La compétition du quartier

HE 1_.‘./ Les nouvelles constructions

¥ ¢ Le prix demandé du voisin

v L’augmentation ou la
diminution de la population
locale

2008 Daid Knox Produstions ing, Michal Brien 6025
Licancs émise & | Michal Brlen

Reproduction frangaise : Design Bousgue Daniel Brien inc. #25
Lest aux doéint ®r °t, | e ypothécaresslaacansteigiondee pr °t s h
mai sons neuves, | a confiance des consommat eu
milieu, |l a cr®ation doéoempl oi, | Bd®conomie en
nouvelles commodités, etc., jouent un grand role afin de déterminer comment va
r®agir | e march® i mmobilier dbéann®e en ann®e

temps, cette théorie assume que le marché va avoir tendance a revenir a la
normale.

InfoMaison #00-2.6
LE PRIX DEMANDE
. LE PRIX DU MARCHE

Y.

Lorsque | 6ai mant (l e prix) est trop ® oi gn®
néattire pas |l es billes dbéacier. Cbest wune n
le concept.
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Le prix demandé est comme un aimant

Le prix demande est représente
en blanc sur I'aimant

———
-

Valeur marchande

Un prix demandé qui est prés de la valeur
marchande attire plus d'acheteurs

L2008 David Knox Produdtions ino: Miche! Brien 8023
Licencs émisa & : Michel Bren

Reproduction frangaise : Deslgn Boutique Dands! Brian inc. #34
Lorsque | 6ai mant sbdébapproche de | a valeur mar
en noir) il se rapproche aussi des billes dBo

de prix.
LA MACHINE A BOULE

Voila une autre métaphore, démontrant comment les acheteurs rebondissent sur

débune maison sur®val u®e (Il a maison en rouge)
prix, au prix de la valeur marchande (la maison en vert). Au jeu de la machine a

boule, |l a boule rebondit sur |l es 66bumpers
finalement atteindre les endroits payants (les maisons inscrites aux prix de la

gamme de prix de la valeur marchande). Si une maison est surévaluée elle fait

mieux paraitre les autres maisons inscrites au juste prix de la valeur marchande,

en les aidants a vendre plus rapidement que la maison surévaluée.

(@)}
(@)

Page 14 sur 29



La machine a boule

Les acheteurs vont rebondir sur une propriété
surévaluée et feront mieux paraitre les autres
propriétés qui seront au prix du marcheé

2008 David Kaox Preductions inc. Miched Brian 6023
Licence émise & ; Michet Bnan
FReproduction francaise : Design Boutique Daniet Brien Inc. £36

LA VALEUR MARCHANDE

Disons pour les besoins de la cause que vous avez établit la valeur marchande,

par la méthode des comparables, & 228,000 $, avec plus ou moins 5%. Vous

obtenez donc la gamme de prix suivante : 216,600 $ & 239,400 $. La valeur de

votre propriété peut-°t re no6i mporte quoi enEnswte 216, 600 $
vous allez appliquer les régles de marché afin de déterminer le prix que vous

demanderez.

ATTENTION :

N6 AL L EZAIPBTER LA COMMISSION DU COURTIER PAR-
DESSUS VOTRE PRIX DEMANDE PARCE QUE CELUI-CI A ETE
DETERMINE AVEC DES COMPARABLES QUI COMPRENAIENT
DEJA LA COMMISSION DU COURTIER.

En effet, pour une maison comparable vendue a 250,000 $, le vendeur obtenait
net dans ses poches 250,000 $ moins (la commission du courtier avec les taxes
de 5%, TPS et 9.975%, TVQ sur cette commissioni par ce que cb6best un s
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Si la commission était de 5%, le vendeur a obtenu net dans ses poches
250,000 $ moins (12,500 + 625 + 1,247) = 235,628 $.

ILS VONT PEUT-ETRE FAIRE UNE OFFRE

27“ h o
(RS \
Votre maison __ | Prix demandé 265 000 §
A
Valeur marchande
ot e~ = = ~ ACHETEURS ~ « « « = « =
225k Y

Les acheteurs qualifiés pour votre maison
cherchent entre 225 000 $ et 250 000 S,
ils ne verront pas votre maison a 265 000 $,
qui est dans une zone de recherche entre
250 000 § et 275 000 S.

2000 Davic Knox Profuctions nc. Michat Bren 6023
Licence émise A - Michel Brien

Flagroacten rancase  Deegn Bovtque Darre Bran ac #37

SI VOUS AJOUTE LA COMMISSION DU COURTIER A VOTRE

PRIX DEMANDE DETEMINE PAR LA VALEUR MARCHANDE ET

LES REGLES DU MARCHE, VOUS SUREVALUEZ VOTRE

PROPRI £TE. COEST LOERREUR QUE FONT
VENDEURS ET QUI FAIT QUE 50% DES MAISONS NE SE

VENDENT PAS.

Dans le tableau ci-dessus, le vendeur a déterminé sa gamme de prix (incluant la
commission) étre 216,600$ a 239,400 $ mais décide quand méme de demandé
265,000 $

Hors les acheteurs potentiels qui cherchent une propriété entre 225,000 $ et
250,000 $ ne verront pas sa propriété.

Page 16sur 29
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ILS VONT PEUT-ETRE FAIRE UNE OFFRE

275k

| demandé | ACHETEURS

Les acheteurs qui cherchent entre 250 000 $
et 275 000 $ ne retiendront pas votre maison
parce qu'elle n'offre pas ce que les acheteurs
recherchent dans des maisons entre 250 000 §
et 275 000 §.

©2009 David Knox Productions iInc Mchel Beien 8023
Loenco omise & : Michel Bren

Reprocuction angase - Design Boutque Danel Bren Ko %38

Les acheteurs qui cherchent une propriété entre 250,000 $ et 275,000 $ ne

retiendront pas sa pr opr medleuRachataafacesentrgu del | e n
250,000 $ et 275,000%

g InfoMaison #00-2.7 A

LE PRINCIPE DE SUBSTITUTION
LE PRINCIPE DE REGRESSION

JOAl BESOI N DE RENTRER DANS MON ARGENT

Dans le tableau ci-dessus, le constructeur a vendu la maison de gauche

250,000 $ avec un puits qui lui avait codté 9,000 $. En méme temps, il avait

construit une autre propriété exactement semblable juste a c6té mais il a da

percer | e rock et aller plus profond®ment po
demande combien il devrait vendre cette deuxieme maison. Pouvez-v ous | 6ai der ?
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Principe de substitution.
Valeur : 250 000 $ Valeur : ?

La valeur n'est pas déterminee par ce que
le propriétaire posséde DANS sa maison...
mais par ce que le propriétaire en RETIRE

Licence émse & 1 Miched Brian '

Selon | e principe de substituti temmjnéel a val eu
par ce que -a lui a co%ut® mais par ce quoi l
retirent | 6eau doéun puits

LE PRINCIPE DE REGRESSION OU DE PROGRESSION

Régression et progression

La valeur des propriétés avoisinantes
influence la valeur de voltre propriété.

©2000 David Knax Productions ne. Micherd Bron 0023
Liconce dmme A | Mchet Hoan

Resroducion Mangsise - Design Bogtique Daniel Bren nc. 222
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Une maison de grande valeur dans un environnement de maisons de
moindres valeurs vaperdredes a val eur et | 6inverse est au
maison de moindre valeur augmentera de valeur si elle est entouré de

maisons de plus grandes valeurs

/ InfoMaison #00-2.8 \

A CHAQUE ANNEE IL Y A LA MOITIE DES

MAl SONS SUR LE MARCHE Ql
PLUS. UNE PARTIE A ETE VENDUES ET UNE
PARTIE A ETE (OU RETIREE, OU MISE HORS
MARCHE OU BIEN LE MANDAT
PAS ETE RENOUVELEE).

AV )

Pour confirmer cette affirmation, on va faire une analogie entre un étang et le

mar ch® i mmobilier. Joali emprunt® | a photo de
crdessous) que | ob6ai retrac®e dans un cours doa
par le coloré Zan Monroe

A I'aide de l'illustration Tableau #2 de |'étang ci-dessous, essayons de
comprendre pourquoi il y ala moitié des inscriptions enregistrées dans
MLS sont encore dans le marché.

IL Y A LA MOITIE DES MAISONS SUR LE MARCHE QUI NE SONT PAS
VENDUES

Avantd 6entrer sur | e march® au premier janvier
représentait les maisons en vigueur (Vi)

Lorsqudune maison entre sur | e march® i mmobi
2012 elle est en vigueur avec les autres maisons qui étaient déja en vigueur

dans | 6®t ang. Apr s un certain temps | a mai s
°tre dans | a portion de | 6eau en bl eu, ou da
|l a portion de | 6eau en brun ou avoir ®t® ret
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L'Etang

Le marché immobilier actuel

Nouvelles Région, ville ou quartier
Inscriptions
ke wvee Date vendues
L nl“ﬂ" — T T T Sortie
Poe ® 20, X5, ) S e
* e
4 (Meilleure valeur et meilleur prix/ /u’ -

Visitée et offres présentées)

Visitée (visité, mais pas d'offre)
>l
Masse Stagnante
(ne sont pas visitée)

Inventaire

Tableau #2

L'eau qui arrive, c'est comme toutes les nouvelles inscriptions (Ni)d e | 6ann®e
2012, soit 10,407 nouvelles inscriptions pour la région Lanaudiéere

L'eau qui sort, ca c'est comme les maisons vendues (VE) en 2012, soit 5,734
maisons.

L6eau e reprdsénie les maisons en vigueur qui sont considérées les
meilleures au niveau des caractéristigues de CONDITION, EMPLACEMENT,
GRANDEUR, CARACTERISTIQUES ESSENTIELLES ET CONTRIBUTIVES et
LE PRIX. Elles arrivent dans le marché et le quittent en dedans de 45 jours,
apres avoir été vendues.

Dans cette pa(enble® ondetroure@®@re autreg, les maisons en

vigueur au prix du marché qui ne sont pas encore vendues incluant les

inscriptions qui sont vendues mais dont la transaction n'est pas encore cléturée

(on nbébest pas encore pass® chez | e notaire),
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L 6eau eaapréserderlds maisons en vigueur qui ont des lacunes au niveau

des caractéristiques de la CONDITION, des CARACTERISTIQUES

ESSENTIELLES et/ou CONTRIBUTIVES et/ou du PRIX. Normalement elles sont

Vi sit®es mai s ne provoquent pas | a pr®sentat
doivent étre opérés sur la CONDITION, les CARACTERISTIQUES

ESSENTIELLES et/ou CONTRIBUTIVES et/ou sur le PRIX pour que cette

inscription soit vendue

Dans | a par (en\ert)dreretrbuse®ntre augres les maisons en
vigueur dont les maisons qui ont des lacunes au niveau de la CONDITION, et/ou
des CARACTERISTIQUES ESSENTIELLES et/ou CONTRIBUTIVES et/ou du
PRIX

L 6 e a (JIMEIE, représente les maisons qui ont de trés importantes lacunes

au niveau de | a CONDITI ON, et/ ou de | 6EMPLAC
GRANDEUR, et/ou des CARACTERISTIQUES ESSENTIELLES et/ou

CONTRI BUTI VES et/ ou du PRI X. Ces maisons no
forc®ment il néy a pas de visites et elles n

Plusieurs de ces inscriptions ne se vendront jamais, c'est comme si elles se

déposaient au fond ).

Ce sont les mises hors marché, les inscriptions expirées qui ne reviennent pas
sur le marché, les inscriptions retirées par les propriétaires qui ne veulent plus
vendre.

Le vendeur devrait se demander ou il veut bien se situer dans ce monde

comp®titif du march® dbédacheteurs. 'l doit se
ni veau de | a CONDI TI ON, de | 6EMPLACEMENT, d
CARACTERISTIQUES ESSENTIELLES et/ou CONTRIBUTIVES et/ou du PRIX

veut dire que | Olapariecbteuem ta pastie vepiea @l § yea ddse
visites, mais pas doéoffre) ou pire encore |0
brun po©le (0% il néy a m°me pas de vVvisites).

LES MAI SONS DANS LOETANG REPRESENTENT LES MA
VIGUEUR (Vi) SUR LE MARCHE
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L'addition des maisons dans la partie verte de I'étang avec les maisons dans la
partie bleu de I'étang avec des maisons dans la partie JJifflffsid e | 6 ®t an g
représentent les maisons en vigueur (Vi)

CALCULS POUR 2012 DANS LANAUDIERE

Ni Vi VE EXP.
10,407 4,001 5734 2,419

Au courant de | 6ann®e 2012 on peut compter |
le marché de fagon définitive. Exp = 2950 brutes selon MLS/Centris dont 531

sont retournées sur le marché et sont incluses dans les 4,001 maisons en

vigueur & la fin de 2012. Certaines de ces 531 maisons ont été vendues et ne

sont pas revenues dans les expirées. Alors les autres sont dans le bleu,

certainessont dans | e vert et @néaaaent netes(29500 nt dans
I 531) = 2419 maisons qui ont quittées définitivement le marché.

les 4,001 maisons en vigueur sont ou dans | 0
dans | 6eau bl eue, asenadresvendued, ce gquiam@itdeo nt p
mai sons en vigueur (Vi) dans | 6®tang.
R= 4,001 maisons qui sont quelques part dan
restent dans | 6®t ang, ce sont | es maisons en

Q =5734 + 2,419 = 8,153 maisons vendues plus celles qui ont quittées
définitivement le marché sont les maisons qui ne sont plus dans le marché

(DE CE QUI RESTE) / (CE QUI A QUITTE)
R/Q = Vi/ (VEN + Exp. Nettes)
R/Q = (4,001/8,153) = 49.1%

On peut dire québil y ®t haembi su® Hesmaanch®nsg
pas ®t ® vendues au cours de | 6ann®e 2012

On peut dire que le nombre de maisons qui ont quittées le marché sont les
maisons qui ont été vendues (VE) plus les maisons (hors marché, expirées ou
retirées) qui ne sont pas revenues sur le marché ou les expirées nettes (Exp.
Nettes)
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Le rapport de chague composante du marché de la région Lanaudiere en 2012
est le suivant :

Vi = (4,001 /12 154) = 32.9% = 33%
VE =5,734/ 12,154 =47.2% = 47%
67%
Exp. = 2,419 / 12,154 = 19.9% = 20%

Vi =50% de 67%, approximativement

CALCULS POUR 2012 DANS LAURENTIDES

Ni Vi VE EXP.
14,443 5,399 7,706 2,964

Exp = 4,184 brutes selon MLS/Centris dont 1,220 sont retournées sur le marché

peut °tre dans | 6eau brune, ou dans | 6eau ve
sont pas encore vendues, ce quien faitdesmaisonsen vi gueur dans | 0®t
a donc nette (4,184 1 1,220) = 2,964 maisons qui ont quittées définitivement le

marché.

R= 5,399 maisons qui sont quelques part dan

Q =7,706 + 2,964 = 10,670 maisons vendues plus celles qui ont quittées
définitivement le marché

(DE CE QUI RESTE) / (CE QUI A QUITTE)
R/Q =Vi/ (VEN + Exp. Nettes)
R/Q = (5,399 / 10,670) = 50.6%

On peut dire que le nombre de maisons qui ont quittées le marché sont les
maisons qui ont été vendues (VE) plus les maisons (hors marché, expirées ou
retirées) qui ne sont pas revenues sur le marché ou les expirées nettes (Exp.
Nettes)

Le rapport de chague composante du marché de la région Laurentides en 2012
est le suivant :
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Vi = (5,399 /16,069) = 33,6%
VE =7,706 /16,069 =48,0%

66,5%
Exp. = 2,964 / 16,069 = 18,5%

Vi =50% de 66,5%, approximativement

InfoMaison #00-2.9

A CHAQUE ANNEE IL SE VEND
ENTRE 46% ET 67% DES

NOUVELLES INSCRIPTIONS
\ L/

LA PROBABILITE DE VENDRE (P%)

Le rapport (P en pourcentage) = VE/Ni nous renseigne sur la chance que toute
inscription a d'étre vendue.

Voici les données de 2012 pour les régions de Lanaudiére et de Laurentides:

Nouvelles Inscriptions Ventes de
inscriptions (Ni) en vigueur(Vi) I'année (VE)
Lanaudiere 10,407 4,001 5,734
Laurentides 14,443 5,399 7,706
Pour trouver la probabilité de vendre votre maison c'est: Nombre

de maisons vendues (VE) / nombre de nouvelles inscriptions (NI) incluant vendues,
expirées ou hors marché, et en vigueur.

Calculs:
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Lanaudiere P = VE/Ni ou 5,734/10,407 ou 55.1 %
Laurentides P = VE/Ni ou 7,706/14,443 ou 53.4%

Ce calcul est pour 12 mois mais un calcul fait sur les derniers 6 mois serait plus exacte,
a cause des maisons qui sont inscrites plus d'une fois parce qu'elles ont été remise sur
le marché aprés étre devenues expirées ou retirées du marché. Cependant la différence
est minime.

Nous avons calculé plusieurs données depuis 2004 & 2012 et voici ce que nous avons
trouvé :

Les chances de vendre au niveau des régions

A chaque année il y a seulement 47% & 66% des maisons inscrites sur MLS qui se
vendent.

Ce qui veut dire que 34% a 53% de maisons ne se vendent pas, et laraison
principale est la surévaluation

REGION DE 2010 2011
LANAUDIER

E

Ni 5149 | 5884 | 5927 | 6115 | 6688 | 6540 | 6252 | 7040 {10,407
VE=VEN | 3280 | 3395 | 3307 | 4030 | 3491 | 3558 | 3675 | 3477 | 5734

P% 63,7 | 57,7 | 55,8 | 65,9 | 52,2 | 54,4 | 53,6 | 49,4 | 55.1

REGION

DES
LAURENTID

6971 | 7549 | 7683 | 7544 | 8528 | 8204 | 7942 | 8309 |14,443

VE=VEN 4523 | 4519 | 4377 | 4965 | 4472 | 4420 | 4214 | 3974 | 7,706

P% 64,9 | 59,9 57 65,8 | 52,4 | 53,9 | 53,1 | 47,8 | 534
Tableau #1

A chaque année on enregistre des milliers de nouvelles inscriptions et les chances de
vendre varient de 47% a 66% pour la Rive-Nord du Grand Montréal

En 2012 ily a eu 10,407 nouvelles inscriptions dans Lanaudiére dont 5,734 seulement
ont ®t® vendues, soit 55.1%. Il 'y en a donc 44.
grande partie & cause de la surévaluation.
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Dans la région Laurentides il y a eu 14,443 nouvelles inscriptions dont 7,707 seulement
ont ®t ® vendues, soit 53.4%. 1l y en a 46. 6% qt
partie a cause de la surévaluation.

En surévaluant, on manque la période la plus active du marché (les 6 premiéres
semaines), on indigue aux acheteurs que les comparables a notre maison sont sur le
marché a un meilleur prix que le ndtre, et on se positionne pour subir les conséguences
et les effets néfastes de la surévaluation

InfoMaison #00-2.10 A

LA JUSTE VALEUR MARCHANDE
(JVM)

Faut étre dans le marché
pour qu'il y ait transaction

La volture@ est dans un marché qui n’existe pas
La ou elle, est il n'y a pas de transaction, il n'y a pas d’acheteurs

Le marché a changé, il est passé d'un marché croissant (voitures @
et @) a un marché équilibré, normal (voiture €)), 2 un marché
décroissant (voiture ©).

Le conducteur de la voiture €) n'a pas suivi les indications. Pour étre
dans le marché, il faut que le conducteur de la voiture O reprenne
sa place entre la voiture €) et la voiture @ et il sera dans le marché,
mais dans un marché d'acheteurs.

©Michel Brien 2014 Conception : Infographie VL. 514 384-9175
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http://bit.ly/12FvMX6
http://bit.ly/12FvMX6

InfoMaison #00-2.10 B

Dans un marché en croissance, la valeur augmente.
Dans un marché équilibré, la valeur reste stable.
Dans un marché en décroissance, la valeur diminue.

Marché normal

Ma >
i d"-"Oinl
Mi < 5 mois Mi:5 a7 mois Mi > 7 mois
' Marché de vendeurs | Marché équilibré normal |  Marché d'acheteurs

U
U
! Laligneenvert représente | Laligne en 71 représente | La ligne en rouge représente i
' la juste valeur marchande (JVM) | la juste valeur marchande (JVM) | la juste valeur marchande (JVM) |
; et celle-ci augmente. : et celle-ci est stable. : et celle-ci diminue. :

* La voiture @ est dans un marché de vendeurs, car la juste
valeur marchande (JVM) est croissante.
* La voiture @ est dans un marché normal, car la juste valeur

marchande (JVM) est stable.
* La voiture € est dans un marché d'acheteurs, car la juste
valeur marchande (JVM) est décroissante.

©Michel Brien 2015 Conception : Infographie VL, Vital Lapalme 514 384-9175

/ InfoMaison #00-2.11 \
LA PYRAMIDE DES PRIX

Le prix demandé par rapport a la juste
valeur marchande (JVM)
\ /
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LA PYRAMIDE DES PRIX

llustration (pas a rschetie) du Nnombre d'acheteurs potentiels
par rapport au prix demandé

Le prix demandé par rapport
a la juste valeur marchande

+15%

+10%

Lallusta 00
valeur
marchande (JVM) 0 /‘J

-10% m

Pourcentage d'acheteurs potentiels
par rapport au prix demandé

* Le prix demandé pour votre propriété influence le nombre
et I'intérét des acheteurs a vouloir la visiter.
* Cette pyramide explique la corrélation entre le prix, le marché

et I'intérét des acheteurs.
* Finalement, le prix demandé et I'intérét créé reflete I'achalandage
et le potentiel de vente.

“Michel Brien 2015 Conception | Infographie VL, Vital Lapalme 514 384-9175
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Une production de: Info-Immobilier-Rive-Nord (IIRN), par Michel Brien.

Adresse courriel : info@info-immobilier-rive-nord.com  Tél : (438) 404-9606

Au moment ou ce document a été réalisé, Michel Brien était propriétaire du site web
http://info-immobilier-rive-nord.comd ®d i ® ~ | Gaititrefdecourtiarimmobiier
n.l. et bloggeur sur le site http://blog.info-immobilier-rive-nord.com/

Si vous pensez vendre ou acheter une maison sur la Rive-Nord du
Grand Montréal laissez-moi un message tél., au no: (438) 404-9606 ou
par courriel a : info@info-immobilier-rive-nord.com et je me ferai un
grand plaisir de vous informer comment établir le prix d'une propriété
selon I'Offre et la Demande afin d’avoir une transaction équitable.

Cela signifie que I'acheteur ne paie pas plus que la juste valeur marchande
(JVM) et le vendeur n'obtient pas moins que la juste valeur marchande (JVM).

A ce prix la transaction est équitable pour I'acheteur et le vendeur.

Mi chel Brien, courtier immobilier n.Il. est certiftcat ge, for ma
QSC (Qualité de Service a la Clientele) de la Chambre Immobiliere du Grand Montréal

Info-Immobilier-Rive-Nord (IIRN)  produit plusieurs dossiers et articl

personnes int®ress®es par | 6i mmobil i eNordeldt surtout | Oi
Grand Montréal Tous les textes sont en PDF et vous avez la permission de les télécharger et

cbest gratentpo®rovi sezer |l es diff®rentes sections du
de 100 sujets de toutes s or tSeciondnioMaisod €ttomauant! i er , tr ai

danslasectiondup 6t it matin

1.Vouscliguezsurl e 1 ogo I nfoMaison pour plus dbébune centaine
la section InfoMaison
2.Vouscliguezsur | e Il ogo du po6tit matin pour plus ddédune ce

. section du poétit matin
3. Vous cliquez sur le nom de la ville de votre choix (une des 8 principales villes) pour
retrouver les documents spécifiques a cette ville.

Vous pouvez consulter le documentL 6 | MMOB1 L1 ER SNORD, po#ér s&®adirV E
tout ce que peut, vous apporter info-immobilier-rive-nord

Vous pouvez consulter | a pr®cieuse document aNoidpn sur | &6i mj
en cliquant sur la petite maison rouge au centre ou nous suivre sur les medias sociaux ci- dessous.

Y & Y B &4 B

GOOGLE+ FBOOK PINTEREST YTUBE TWITTER LE BLOG

LECENTREDE LGOI NFORMATI ON
SUR LOI MMOBI LI ER RE£SI DENORD EL DE L
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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/

