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POUR VOIR COMMENT FONCTIONNE L’IMMOBILIER 

 

 

  

 
Dans le marché immobilier, on distingue 3 types de marchés: Un march® dôacheteurs, 
un marché de vendeurs et un marché équilibré. 
 
Dépendamment de la nature du marché, les stratégies de vente et de marketing 
vont différer. 
 
LE MARCH£ DôACHETEURS 
 
Lôillustration dôun march® dôacheteurs nous montre bien que les acheteurs sont moins 
nombreux par rapport aux vendeurs, ce qui a pour incidence dôinfluencer les prix ¨ la 
baisse  
                                                                                                                                                                      Si 

vous °tes un acheteur, en voie dôacqu®rir une propri®t® dans un march® dôacheteurs, 
côest le marché financier idéal pour acheter. Pourquoi? Parce que le marché 
dôacheteurs, côest le march® o½ il y a plus de propriétés à vendre que dôacheteurs. 

Ces derniers ont donc plus de choix, ce qui augmente leurs chances de trouver la 
propri®t® quôils recherchent. 

InfoMaison No.00-2 

Est un dossier préparé pour Info-Immobilier-Rive-Nord (IIRN ) à 

lôintention de toutes les personnes intéressées par lôimmobilier 

et lôimmobilier résidentiel de la Rive-Nord du Grand Montréal 

IMMOBILIER VISUEL                                              

InfoMaison #00-2.1 

LA NATURE DU MARCHÉ 
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LE MARCHÉ DE VENDEURS 
Si vous °tes propri®taire dôun immeuble et d®sirez vendre votre propri®t® dans un 
march® de vendeurs, côest le march® financier id®al pour vendre, puisquôil y a beaucoup 
plus dôacheteurs que de propri®tés à vendre. 
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LE MARCHÉ NORMAL (ÉQUILIBRÉ) 

Côest un march® balanc® : de faon g®n®rale, les taux dôint®r°t sont abordables et le 
nombre dôacheteurs correspond sensiblement au nombre de vendeurs. La balance ne 
bascule ni dôun c¹t® ni de lôautre, signifiant que le marché est normal : aucun signe 
perceptible de volatilité. 

 
  

 

 

 

 

 

 

Il arrive fr®quemment quôun vendeur demande un prix plus ®lev® que la valeur 
marchande de sa propriété. La plupart des propriétaires-vendeurs font cette 
erreur pour les raisons suivantes : 

 

1. Parce quôils manquent dôinformation ï Ils ne connaissent pas suffisamment 
la nature du marché, ni les règles qui régissent les données des comparables du 
marché, ni les maisons avec lesquelles leur maison sera en compétition; en ce 

InfoMaison #00-2.2 

LA SURÉVALUATION DANS UN MARCHÉ…  
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sens, leurs connaissances du marché immobilier sont plutôt de nature 
anecdotique. Ils ont entendu direé 
 
2. Le syndrome du vendeur ï ils souffrent dôun état de détresse qui occasionne 
une certaine irrationalit® les portants ¨ croire que leur propri®t® jouie dôune sorte 
dô®tat óôsp®cialeôô lorsquôon la compare aux autres propri®t®s derni¯rement 
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 la m®fiance quôils entretiennent aupr¯s des courtiers 
immobiliers. Le point de vue exprimé ci-dessous par les vendeurs est rarement 
exprim®, mais il est tr¯s r®pandué Ils croient que le courtier immobilier suggère 
un prix plus bas dans le seul but de faire une vente rapide, empocher la 
commission et passer le plus rapidement à une autre inscription. 

 

LA SURÉVALUATION DANS UN MARCHÉ NORMAL                                          

La valeur marchande (en rouge) est stable 

 

LA SURÉVALUATION DANS UN MARCHÉ DE VENDEURS                       

La valeur marchande (en rouge) est croissante 
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Lôinclinaison de la courbe repr®sentant la valeur marchande nous renseigne sur 

la force du marché 
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LA SURÉVALUATION DANS UN MARCHÉ DôACHETEURS                       

La valeur marchande (en rouge) est décroissante 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                  

Les conséquences de la surévaluation nous amène à considérer que la 

p®riode dôactivit® critique se situe entre la première et la huitième semaine 

dôinscription.  Ainsi si 

InfoMaison #00-2.3 

LA PÉRIODE D’ACTIVITÉ MAXIMALE 

MARCHÉ…  
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Å Votre prix est supérieur aux prix des contributives vous contribuez à vendre les 

contributives qui deviennent plus attrayantes à cause de leur prix. Vous aidez 

donc votre compétition. 

Å Moins dôacheteurs seront attir®s par vos publicit®s, moins dôagents feront visiter 
votre propriété à leurs clients acheteurs. Vous recevrez moins dôoffres dôachat 
sérieuses. 
 
Å M°me si vous obteniez une offre dôachat au prix demand® trop élevé, cela 
mène souvent au rejet de la demande hypothécaire de lôacheteur ®ventuel 
entraînant des retards critiques de la vente. 
 
Å Si les acheteurs commencent ¨ la percevoir comme une maison à problème, ce 
quôune baisse de prix peut leur suggérer, elle va susciter beaucoup moins 
dôint®r°ts que si elle avait ®t® inscrite au prix du marché dès le début. 
 
Côest pour ces raisons que lôon doit inscrire sa propriété au prix alliant lôexposition 
maximale et le plus grand int®r°t de lôacheteur. La fen°tre présentant ces 
caractéristiques se produit normalement du début de lôinscription jusquô¨ la 
sixième semaine selon la nature du marché. La figure ci-dessous nous fait voir 
cette fenêtre. 
 

 

 

 InfoMaison #00-2.4 

L’ÉVALUATION 
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TROIS FACTEURS QUI AFFECTENT LA VALIDIT£ DôUNE 

ÉVALUATION : LE TEMPS, LE BUT, LES COMPARABLES 

Sp®cifiquement, lorsquôune ®valuation est sup®rieure ¨ lô®valuation quôon peut 
faire dôun bien immobilier aujourdôhuié il est normal de poser les questions 
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 à faire cette évaluation? 
 
1. Le Temps 

 

Dans le temps, les march®s immobiliers changent, de sorte que pour quôune 
évaluation soit valide, elle doit avoir été faite récemment, surtout si on a affaire à 
un marché actif (qui change rapidement). La situation qui a prévalue aux États-
Unis depuis 2007 en est une bonne d®monstration. Lô®valuation dans certaines 
régions a diminuée de presque la moitié dans très peu de temps.  

 

2. Le But  
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3. Les Comparables (les maisons vendues) et les Compétitives (les 

maisons à vendre) 

 

 

 

 

 

InfoMaison #00-2.5                           
LES PRINCIPAUX CRITÈRES                  

INFLUENÇANT UNE ÉVALUATION 
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Un, des principes qui sous-tendent une évaluation, est le suivant : il nôy a pas de relation 

entre le co¾t dôun bien immobilier et sa valeur. Le coût est le prix que quelquôun a payé 

pour ce bien, plus le prix des am®liorations quôil a apport®es ¨ ce bien immobilier. Le 

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 à une transaction dans une période de temps raisonnable. 

La plus part du temps, à moins quôune personne sache comment la valeur marchande 

est déterminée, cette personne déterminera le prix demand® dôun bien immobilier en se 

basant sur ses besoins, sur les opinions de quelques amis, sur sa propre expérience 

lors de lôachat de ce bien ou sur bien dôautres raisons qui nôont aucune relation avec la 

valeur marchande de ce bien immobilier. 

Les facteurs internes  

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

marchande sont: la situation géographique du bien immobilier (lôemplacement), la 

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

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

éléments mineurs pour justifier de façon majeur lô®valuation de leur bien immobilier, en 

citant que leur propriété devrait être le bien le plus convoité sur le marché à cause de la 

condition du bien, des nombreuses caractéristiques contributives et souvent très 

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

indique clairement quels sont les principaux critères utilisés afin de déterminer la 

valeur        
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Quel est lôimportance de chacune de ces caract®ristiques dans lô®valuation totale 

de la propriété?  Afin de répondre à cette question nous allons faire lôanalogie 

avec une pyramide comme celle que vous voyez dans le tableau ci-dessous. 

  

 

Lorsquôon calcule le volume de chacune des parties de cette pyramide on arrive 

aux valeurs suivantes : le premier tronc de cette pyramide (celui de la base) 

représente 85% du volume total de la pyramide entière et représente 

lôemplacement, la situation, lôendroit où se trouve la propriété ou le bien 

immobilier. Le deuxième tronc de la pyramide (celui du milieu), il représente 10% 
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à 13% du volume total de la pyramide entière et représente la surface habitable 

et finalement, le volume de la petite pyramide restante, vaut de 2% à 5% du 

volume totale de la pyramide entière et représente les caractéristiques 

contributives. 

Peut-être êtes-vous surpris de constater que les caractéristiques contributives ne 

valent que 2% à 5% de la valeur totale de la propriété. Après avoir choisis les 

comparables il nous reste normalement ¨ faire les ajustements et côest lorsquôon 

fait cet exercice quôon se trouve à diminuer la valeur des caractéristiques 

contributive. Une maison comparable peut avoir une piscine creus®e mais nôa 

pas de foyer comme celui que possède la maison sujet ou la maison témoin 

(celle dont on cherche la valeur). Ainsi en choisissant les maisons comparables 

qui possèdent le plus que caractéristiques essentielles comme par exemple le 

nombre de chambres à coucher, le nombre de salles de bain, sous-sol 

complètement fini, garage simple ou double etc., il ne reste plus grand-chose à 

ajouter ou à retrancher pour atteindre la valeur marchande par comparaison. 

    Le plus gros tronc de la pyramide repr®sente lôemplacement de la 

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% à 13% de la valeur totale de la propriété. 

Finalement la petite pyramide du sommet représente les caractéristiques 

contributives et vaut environ de 2% à 5% de la valeur totale de la propriété. 

 
 
LES FACTEURS EXTERNES DôUN MARCH£ IMMOBILIER. 
 
Les facteurs externes sont r®els et affectent grandement lôactivit® du march® 
immobilier local, cependant on ne doit pas les confondre avec les considérations 
influenant lô®volution du march® immobilier ¨ long terme.  
 
Plusieurs de ces facteurs sont hors du contrôle des vendeurs et des acheteurs et 
de leur courtier immobilier respectif. Il s'agit notamment du nombre dôacheteurs 
et du nombre de vendeurs sur le marché, de la rapidité avec laquelle le marché 
absorbe lôinventaire, des taux d'intérêt, de l'accessibilité financière des acheteurs 
et de la nature du marché immobilier local. Au moment de la prise de décision de 
vendre ou dôacheter un bien immobilier, ces facteurs externes ne peuvent °tre 
modifiés, et les vendeurs comme les acheteurs doivent accepter les conditions 
(la nature) du marché qui en découle. 
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Les taux dôint®r°t, les programmes de pr°ts hypothécaires, la construction de 
maisons neuves, la confiance des consommateurs dans lô®conomie de son 
milieu, la cr®ation dôemploi, lô®conomie en g®n®rale, le d®sir de profiter de 
nouvelles commodités, etc., jouent un grand rôle afin de déterminer comment va 
r®agir le march® immobilier dôann®e en ann®e. Mais sur une longue p®riode de 
temps, cette théorie assume que le marché va avoir tendance à revenir à la 
normale.  
 

 

 

LôAIMANT 

 

 

Lorsque lôaimant (le prix) est trop ®loign® des billes dôacier (les acheteurs)  il        

nôattire pas les billes dôacier. Côest une m®taphore, oui et a communique si bien 

le concept.  

InfoMaison #00-2.6                               

LE PRIX DEMANDÉ                                         

LE PRIX DU MARCHÉ 
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Lorsque lôaimant sôapproche de la valeur marchande (la gamme de prix demand® 

en noir) il se rapproche aussi des billes dôacier (les acheteurs) dans cette gamme 

de prix.   

LA MACHINE À BOULE 

Voilà une autre métaphore, démontrant comment les acheteurs  rebondissent sur 

dôune maison sur®valu®e (la maison en rouge) vers une maison  inscrite au bon 

prix, au prix de la valeur marchande (la maison en vert).  Au jeu de la machine à 

boule, la boule rebondit sur les óôbumpersôô  (les maisons sur®valu®es) pour 

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

en les aidants à vendre plus rapidement que la maison surévaluée. 
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LA VALEUR MARCHANDE 

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

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

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

votre propriété peut-°tre nôimporte quoi entre 216,600 $ et 239,400 $. Ensuite 

vous allez appliquer les règles de marché  afin de déterminer le prix que vous 

demanderez.                  

 

ATTENTION : 

NôALLEZ PAS AJOUTER LA COMMISSION DU COURTIER PAR-

DESSUS VOTRE PRIX DEMANDÉ PARCE QUE CELUI-CI A ÉTÉ 

DÉTERMINÉ AVEC DES COMPARABLES QUI COMPRENAIENT 

DÉJÀ LA COMMISSION DU COURTIER. 

En effet, pour une maison comparable vendue à 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 commission ï parce que côest un service). 
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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 $.  

   

SI VOUS AJOUTÉ LA COMMISSION DU COURTIER À VOTRE 

PRIX DEMANDÉ DÉTEMINÉ PAR LA VALEUR MARCHANDE ET 

LES RÈGLES DU MARCHÉ, VOUS SURÉVALUEZ VOTRE 

PROPRI£T£. CôEST LôERREUR QUE FONT LA MAJORIT£ DES 

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) être 216,600$ à 239,400 $ mais décide quand même de demandé 

265,000 $ 

Hors les acheteurs potentiels qui cherchent une propriété entre 225,000 $ et 

250,000 $ ne verront pas sa propriété.  
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Les acheteurs qui cherchent une propriété entre 250,000 $ et 275,000 $ ne 

retiendront pas sa propri®t® parce quôelle nôest pas le meilleur achat à faire entre 

250,000 $ et 275,000$ 

 

 

 

LE PRINCIPE DE SUBSTITUTION et LE PRINCIPE DE RÉGRESSSION 

 

 

JôAI BESOIN 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 coûté 9,000 $. En même temps, il avait 

construit une autre propriété exactement semblable juste à côté mais il a dû 

percer le rock et aller plus profond®ment pour rejoindre la nappe dôeau.  Il se 

demande combien il devrait vendre cette deuxième maison. Pouvez-vous lôaider? 

InfoMaison #00-2.7 

LE PRINCIPE DE SUBSTITUTION    

LE PRINCIPE DE RÉGRESSION 
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Selon le principe de substitution, la valeur dôune propri®t® nôest pas d®terminée 

par ce que a lui a co¾t® mais par ce quôil en retire. Dans les deux cas ils en 

retirent lôeau dôun puits. 

 

LE PRINCIPE DE RÉGRESSION OU DE PROGRESSION 
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Une maison de grande valeur dans un environnement de maisons de 

moindres valeurs va perdre de sa valeur et lôinverse est aussi vraie, une 

maison de moindre valeur augmentera de valeur si elle est entouré de 

maisons de plus grandes valeurs 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

march® immobilier. Jôai emprunt® la photo de lô®tang (comme dans le Tableau #2 

ci-dessous) que jôai retrac®e dans un cours donn® au groupe de Helen Adams 

par le coloré Zan Monroe  

À l'aide de l'illustration Tableau #2 de l'étang ci-dessous, essayons de 

comprendre pourquoi il y a la moitié  des inscriptions enregistrées dans 

MLS sont encore dans le marché.  

IL Y A LA MOITIÉ DES MAISONS SUR LE MARCHÉ QUI NE SONT PAS 

VENDUES 

Avant dôentrer sur le march® au premier janvier 2012 lôeau dans lô®tang 

représentait les maisons en vigueur (Vi) 

Lorsquôune maison entre sur le march® immobilier ¨ compter du premier janvier 

2012 elle est en vigueur avec les autres maisons qui étaient déjà en vigueur 

dans lô®tang. Apr¯s un certain temps la maison peut avoir ®t® vendue, elle peut 

°tre dans la portion de lôeau en bleu, ou dans la portion de lôeau en vert, ou dans 

la portion de lôeau en brun ou avoir ®t® retir®e du march®.  

InfoMaison #00-2.8 

                                                                                

À CHAQUE ANNÉE  IL Y A LA MOITIÉ DES 

MAISONS SUR LE MARCH£ QUI NôY SONT 

PLUS. UNE PARTIE A ÉTÉ VENDUES  ET UNE 

PARTIE A ÉTÉ (OU RETIRÉE, OU MISE HORS 

MARCH£ OU BIEN LE MANDAT A £CHU ET NôA 

PAS ÉTÉ RENOUVELÉE).  
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Tableau #2 

L'eau qui arrive, c'est comme toutes les nouvelles inscriptions (Ni) de lôann®e 

2012, soit 10,407 nouvelles inscriptions pour la région Lanaudière 

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

maisons. 

Lôeau en bleu, représente les maisons en vigueur qui sont considérées les 

meilleures au niveau des caractéristiques de CONDITION, EMPLACEMENT, 

GRANDEUR, CARACTÉRISTIQUES ESSENTIELLES ET CONTRIBUTIVES et 

LE PRIX.  Elles arrivent dans le marché et le quittent en dedans de 45 jours, 

après avoir été vendues.  

Dans cette partie de lô®tang, (en bleu) on retrouve entre autres, 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 clôturée 

(on nôest pas encore pass® chez le notaire), donc pas vendues. 
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Lôeau en vert, représente les maisons en vigueur qui ont des lacunes au niveau 

des caractéristiques de la CONDITION, des CARACTÉRISTIQUES 

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

visit®es mais ne provoquent pas la pr®sentation dôune offre. Des ajustements 

doivent être opérés sur la CONDITION, les CARACTÉRISTIQUES 

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

inscription soit vendue   

Dans la partie de lô®tang (en vert) on retrouve entre autres les maisons en 

vigueur dont les maisons qui ont des lacunes au niveau de la CONDITION, et/ou 

des CARACTÉRISTIQUES ESSENTIELLES et/ou CONTRIBUTIVES et/ou du 

PRIX  

Lôeau en brun pâle, représente les maisons qui ont de très importantes lacunes 

au niveau de la CONDITION, et/ou de lôEMPLACEMENT, et/ou de la 

GRANDEUR, et/ou des CARACTÉRISTIQUES ESSENTIELLES et/ou 

CONTRIBUTIVES et/ou  du PRIX. Ces maisons nôattirent plus personne, 

forc®ment il nôy a pas de visites et elles ne se vendent pas. 

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

déposaient au fond (en brun pâle).  

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 où il veut bien se situer  dans ce monde 

comp®titif du march® dôacheteurs. Il doit se rappeler quôune seule d®ficience au 

niveau de la  CONDITION, de lôEMPLACEMENT, de la GRANDEUR, des 

CARACTÉRISTIQUES ESSENTIELLES et/ou CONTRIBUTIVES et/ou du PRIX 

veut dire que lôinscription passe de la partie bleue à la partie verte (où il y a des 

visites, mais pas dôoffre) ou pire encore lôinscription se ramasse dans la partie 

brun p©le (o½ il nôy a m°me pas de visites). 

   

 

LES MAISONS DANS Lô£TANG REPR£SENTENT LES MAISONS EN 

VIGUEUR (Vi) SUR LE MARCHÉ 
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L'addition des maisons dans la partie verte de l'étang avec les maisons dans la 

partie bleu de l'étang avec des maisons dans la partie brune de lô®tang 

représentent les maisons en vigueur (Vi) 

 

 

CALCULS  POUR 2012 DANS LANAUDIÈRE       

    Ni              Vi           VE          EXP. 

10,407       4,001       5734        2,419 

Au courant de lôann®e 2012 on peut compter le nombre de maisons qui ont quitt® 

le marché de façon définitive.  Exp = 2950 brutes selon MLS/Centris dont 531 

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

vigueur à 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, 

certaines sont dans le vert et dôautres sont dans le brun. On a donc  nette (2950 

ï 531) = 2419 maisons qui ont quittées définitivement le marché.   

Les 4,001 maisons en vigueur sont ou dans lôeau brune, ou dans lôeau verte ou 

dans lôeau bleue, mais elles ne sont pas encore vendues, ce qui en fait des 

maisons en vigueur (Vi) dans lô®tang.  

R =  4,001 maisons qui sont quelques part dans lô®tang, sont les maisons qui 

restent dans lô®tang, ce sont les maisons en vigueur (Vi).     

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 QUITTÉ) 

R/Q = Vi / (VEN + Exp. Nettes) 

R/Q =  (4,001 / 8,153) = 49.1% 

On peut dire quôil y a la moiti® des maisons qui ®taient sur le march® qui nôont 

pas ®t® vendues au cours de lôann®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 chaque composante du marché de la région Lanaudière 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 lôeau brune, ou dans lôeau verte ou dans lôeau bleu, mais elles ne 

sont pas encore vendues, ce qui en fait des maisons en vigueur dans lô®tang. On 

a donc  nette (4,184 ï 1,220) = 2,964 maisons qui ont quittées définitivement le 

marché.   

R =  5,399 maisons qui sont quelques part dans lô®tang.     

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

définitivement le marché      

(DE CE QUI RESTE) / (CE QUI A QUITTÉ) 

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 chaque 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 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LA PROBABILITÉ DE VENDRE (P%) 

Le rapport (P en pourcentage) =  VE/Ni nous renseigne sur la chance que toute 

inscription a d'être vendue. 

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

                               Nouvelles                 Inscriptions           Ventes de            .         .                            

inscriptions (Ni)         en vigueur(Vi)         l'année (VE)        

Lanaudière               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:  

InfoMaison #00-2.9 

À CHAQUE ANNÉE IL SE VEND 

ENTRE 46% ET 67% DES 

NOUVELLES INSCRIPTIONS 
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Lanaudière  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, 

à cause des maisons qui sont inscrites plus d'une fois parce qu'elles ont été remise sur 

le marché après être devenues expirées ou retirées du marché. Cependant la différence 

est minime. 

Nous avons calculé plusieurs données depuis 2004 à 2012 et voici ce que nous avons 

trouvé : 

Les chances de vendre au niveau des régions 

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

vendent.  

Ce qui veut dire que 34% à 53% de maisons ne se vendent pas, et la raison 

principale est  la surévaluation 

RÉGION DE 
LANAUDIÈR

E 

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 

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 

RÉGION 
DES 

LAURENTID
ES 

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 

Ni  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 53.4 

Tableau #1 

À chaque année  on enregistre des milliers de nouvelles inscriptions et les chances de 

vendre varient de 47% à 66% pour la Rive-Nord du Grand Montréal 

En 2012  il y a eu 10,407 nouvelles inscriptions dans Lanaudière dont 5,734 seulement 

ont ®t® vendues, soit 55.1%.  Il y en a donc 44.9% qui nôont pas ®t® vendues dont une 

grande partie à cause de la surévaluation.  



Page 26 sur 29 
 

Dans la région Laurentides il y a eu 14,443 nouvelles inscriptions dont 7,707 seulement 

ont ®t® vendues, soit  53.4%. Il y en a 46.6% qui nôont pas ®t® vendues dont une grande 

partie à cause de la surévaluation.  

En surévaluant, on manque la période la plus active du marché (les 6 premières 

semaines), on indique aux acheteurs que les comparables à notre maison sont sur le 

marché à un meilleur prix que le nôtre, et on se positionne pour subir les conséquences 

et les effets néfastes de la surévaluation 

 

 

 

 

 

 

 

InfoMaison #00-2.10 A 

LA JUSTE VALEUR MARCHANDE 

(JVM) 

http://bit.ly/12FvMX6
http://bit.ly/12FvMX6


Page 27 sur 29 
 

InfoMaison #00-2.10 B 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

InfoMaison #00-2.11 

LA PYRAMIDE DES PRIX 

Le prix demandé par rapport à la juste 

valeur marchande (JVM) 
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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 pr®cieuse 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/

