
 
 
 
 

A nalyse du marché de la revente

Un regard objectif sur l’habitation
Société canadienne d’hypothèques et de logement www.schl.ca

Encore une fois, un recul du nombre de
ventes a été observé dans la région
métropolitaine de rencensement (RMR) de
Québec au deuxième trimestre 2003.  Entre
avril et juin 2003, 1 617 propriétés ont
été transigées sur le marché existant par
les agents du réseau SIA*, soit un recul de
11,3 % sur la performance de 2002.  Les
conditions favorables qui ont été à l’origine
de la hausse substantielle de la demande
perdurent (faibles taux d’intérêt et marché
de l’emploi vigoureux), mais les ventes sont
limitées par le peu de propriétés à vendre.

Le repli du nombre de ventes varie entre
8,1 % et 12,5 % selon le type de produit, à
l’exception du duplex, qui lui progresse
de 2,5 %.  Ce dernier représente le marché
le moins serré de la grande région de
Québec avec une proportion de 6,2
vendeurs par acheteur.  Par conséquent,
le choix est un peu moins contraint et les
ventes ne sont pas autant retenues par la
disette d’offre.  Toutefois, c’est ce même
produit qui affiche la plus forte diminution
du ratio vendeurs/acheteur et des
inscriptions actives.  On pourra donc
s’attendre à une diminution des ventes au
cours des prochains trimestres.

La situation de surchauffe est encore en
vigueur pour l’ensemble du territoire et
pour la presque totalité des produits, à
l’exception du duplex.

Le marché de la revente
demeure très serré

Les délais de vente continuent de se
resserrer

Le délais de vente de 41 jours pour
l’ensemble des produits démontre bien
l’effervescence du marché.  En 2001, on
parlait davantage d’une période de vente
avoisinant les trois mois et il y a un an,
cette période était supérieure à deux mois.
Pour certains produits, la situation est
exceptionnelle pour les vendeurs; avec à
peine 2,6 vendeurs pour un acheteur, les
maisons jumelées et en rangée s’envolent
en moyenne en 32 jours.  Pas étonnant
que ce soit le marché dans lequel la
négociation est la plus ardue.
Généralement, une maison jumelée ou en
rangée est cédée à 95,8 % du prix inscrit.
La marge de manoeure est donc mince
pour l’acheteur et le vendeur peut plus
facilement obtenir un montant qui se
rapproche de la demande initiale.

Dans certains secteurs, on observe
une augmentation du nombre de
copropriétés à vendre

Au cours des derniers trimestres, la baisse
du nombre de ventes et la hausse

La SCHL lance
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Région métropolitaine de Québec

 Volume de ventes    :             11,3 %

 Prix médian            :             15,9 %

 

2e trimestre 2003 vs
2e trimestre 2002

 Nbre vendeurs/
             acheteur     : 4,2

Coup d’oeil sur le marché

CHAMBRE IMMOBILIÈRE DE QUÉBEC

___________________________________

* Le Service inter-agences (SIA) est une marque

d’accréditation enregistrée de l’Association

canadienne de l’immeuble (ACI)
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importante du prix des propriétés était
imputable principalement à l’offre anémique
de propriétés sur le marché.  Fait
encourageant à noter pour les personnes en
quête d’une propriété, on observe une
augmentation du nombre de copropriétés à
vendre dans plusieurs secteurs.  Dans les
zones 1, 2, 4 et 6, les secteurs où se retrouvent
la majorité des copropriétés à Québec, la
progression varie de 4,5 % à 11,9 %.  Bien
que modeste, on observe déjà une hausse
du nombre de vendeurs par acheteur depuis
le début de l’année.  La forte hausse de la
construction de logements en copropriété
peut expliquer ce phénomène.  Le marché
de la copropriété sera donc le premier à
afficher un retour vers une situation
d’équilibre.

Notons toutefois que pour l’ensemble des
produits, aucune amélioration n’est observée
du côté de l’offre de propriétés et le recul
sur le premier trimestre 2002 est de 17,2 %.
Afin d’améliorer la situation de surchauffe
générale qui prévaut, l’offre de propriétés
devra augmenter de façon plus substantielle.
Les acheteurs devront donc être patients et
attendre quelques trimestres que le stock
d’habitations à vendre se bonifie.

Les propriétés se transigent au-dessus
de l’évaluation municipale

De facon générale, les ventes effectuées au
cours du dernier trimestre se sont
concrétisées à 23 % au-dessus de l’évaluation
municipale.  La pénurie de propriétés à
vendre sur le marché a poussé les

Source : CIQ (compilation SCHL) Source : CIQ (compilation SCHL)

Type de propriété Gamme de prix

Ratio V/A      
2e trim.      
2003

Ratio V/A      
2e trim.      
2002

Ventes         
2e trim.      
2003

Variation 
annuelle (%)

Nombre de 
ventes 
(cumul.)

Variation 
annuelle (%)

Délais de 
vente 
(jours)

Variation 
annuelle 
(nombre)

Moins de 75 000 $ 3,7 5,1 77 -45,4 201 -42,4 46 -15
75 000 $ à 94 999 $ 2,7 4 110 -56,9 275 -61,2 35 -22
95 000 $ à 119 999 $ 2,5 4 294 -12,5 631 -24,1 35 -14
120 000 $ et plus 6,1 8 593 17,2 1207 12,1 50 -23
Tous les prix 4,3 5,5 1074 -12,5 2314 -22,0 42 -18
Moins de 70 000 $ 5,2 4,8 2 -89,5 7 -90,3 52 -20
70 000 $ à 89 999 $ 2,0 3,6 72 -37,9 187 -46,1 31 -17
90 000 $ et plus 2,9 5,2 142 40,6 326 45,5 34 -32
Tous les prix 2,6 4,3 216 -8,1 520 -19,1 32 -24
Moins de 70 000 $ 4,8 5,4 42 -48,8 108 -54,6 49 -21
70 000 $ à 89 999 $ 3,9 4,7 46 -39,5 116 -42,9 42 -27
90 000 $ et plus 5,1 5,9 158 36,2 327 14,7 43 -41
Tous les prix 4,7 5,4 246 -12,5 551 -24,1 43 -33

Ratios vendeurs / acheteur et ventes par gamme de prix

Maison individuelle

Maison 
jumelée/rangée

Copropriété

transactions bien au-dessus de ce prix.  Parmi
les produits qui affichent le plus grand écart,
on retrouve la copropriété qui se transige à
26 % de plus que l’évaluation municipale.
La pénurie de logements locatifs, leurs prix
plus abordables que les maisons individuelles
et leur popularité auprès d’une population
qui vieillit a eu pour effet de créer un
engouement envers ce produit.  Au milieu
des années 90, on retrouvait plus de 50
vendeurs pour un seul acheteur, ce qui avait
causé une chute des prix et un surplus
important sur le marché.  Il faudra donc
surveiller l’arrivée des copropriétés neuves
sur le marché afin de ne pas revivre une
situation semblable, surtout dans un contexte
de ralentissement de la croissance de la
population.

P rix de vente et ra tio  vendeurs/acheteur

0

5

10

15

20

25

92 93 94 95 96 97 98 99 00 01 02 03

V \A

75 000

85 000

95 000

105 000

Pr ix de  ve n te
$

Ratio V /A P rix  de vente

É vo lu tion  des  ven tes  et du  nom bre  de p roprié tés  à 
vendre

2 000

3 000

4 000

5 000

6 000

7 000

8 000

92 93 94 95 96 97 98 99 00 01 02 03

In s cr ip tio ns  
active s

750

950

1 150

1 350

1 550

1 750

1 950

V e nte s

É volut ion du nom bre de propriétés  à vendre Nom bre de ventes

Source : CIQ (compilation SCHL)



M
a

rc
h

é
s

T
y
p

e
s

P
ri

x
 v

e
n

d
u

 / 
p

ri
x

 in
s
c

ri
t

P
ri

x
 v

e
n

d
u

 / 
é

v
a

l.
 m

u
n

.
V

a
r 

(%
)

V
a
r 

(%
)

%
%

R
M

R
 d

e 
Q

ué
be

c
To

us
 le

s 
ty

pe
s

1 
61

7
-1

1,
3

10
6 

00
1

15
,9

94
,8

12
3

In
di

vid
ue

lle
1 

07
4

-1
2,

5
11

39
54

15
,3

94
,8

12
4

D
up

le
x

81
2,

5
10

31
37

15
,6

93
,7

11
6

Ju
m

. R
an

gé
e

21
6

-8
,1

89
34

7
12

,0
95

,8
12

2
C

op
ro

pr
ié

té
24

6
-1

2,
5

91
24

7
18

,9
95

,1
12

6
Zo

ne
 1

To
us

 le
s 

ty
pe

s
81

-1
2,

0
91

 3
09

19
,9

94
,7

12
8

In
di

vid
ue

lle
18

-3
0,

8
95

 7
33

20
,6

94
,1

12
3

Ju
m

. R
an

gé
e

5
-3

7,
5

85
 3

60
2,

7
95

,1
12

3
C

op
ro

pr
ié

té
32

14
,3

91
 5

92
23

,2
94

,9
14

1
Zo

ne
 2

To
us

 le
s 

ty
pe

s
72

-2
2,

6
14

0 
81

5
22

,1
94

,5
12

9
In

di
vid

ue
lle

6
-3

3,
3

26
0 

53
4

76
,9

91
,9

13
4

Ju
m

. R
an

gé
e

6
0,

0
16

1 
70

0
13

,4
93

,7
12

4
C

op
ro

pr
ié

té
55

-2
8,

6
13

0 
39

7
20

,6
95

,0
13

0
Zo

ne
 3

To
us

 le
s 

ty
pe

s
17

5
-1

4,
2

10
6 

97
1

20
,7

95
,3

12
7

In
di

vid
ue

lle
10

9
-1

8,
0

11
9 

28
9

17
,7

95
,3

12
8

Ju
m

. R
an

gé
e

45
2,

3
94

 3
63

18
,7

96
,6

12
3

C
op

ro
pr

ié
té

17
-1

9,
0

77
 0

50
13

,6
94

,8
13

0
Zo

ne
 4

To
us

 le
s 

ty
pe

s
27

9
-1

9,
1

13
9 

53
5

17
,2

94
,8

12
2

In
di

vid
ue

lle
18

1
-2

0,
6

15
7 

62
3

20
,2

94
,5

12
3

Ju
m

. R
an

gé
e

28
-3

4,
9

11
7 

33
7

14
,2

94
,7

12
0

C
op

ro
pr

ié
té

67
-5

,6
10

1 
61

8
18

,5
95

,6
12

0

V
e

n
te

s
P

ri
x

 d
e

 v
e

n
te

 
m

é
d

ia
n

C
la

s
s
if

ic
a

ti
o

n
 

d
e

 m
a

rc
h

é
V

a
r 

(%
)

V
a
r 

(n
b
)

V
a

r 
(n

b
)

23
38

-1
7,

2
4,

2
-1

,3
41

-2
2

E
N

 C
H

A
U

FF
E

16
02

-1
5,

6
4,

3
-1

,2
42

-1
8

E
N

 C
H

A
U

FF
E

13
7

-4
2,

4
6,

2
-3

,9
61

-2
9

V
E

N
D

E
U

R
20

8
-2

7,
5

2,
6

-1
,8

32
-2

4
E

N
 C

H
A

U
FF

E
39

1
-2

,3
4,

7
-0

,8
43

-3
3

E
N

 C
H

A
U

FF
E

11
0

-2
7,

6
4,

2
-2

,6
42

-4
4

E
N

 C
H

A
U

FF
E

23
-3

2,
4

3,
5

-2
,1

32
-4

6
N

/D
5

-6
4,

3
2,

6
-5

,6
38

-6
9

N
/D

41
7,

9
3,

5
-1

,2
45

-4
3

E
N

 C
H

A
U

FF
E

14
6

7,
4

5,
5

-0
,1

44
-3

1
V

E
N

D
E

U
R

18
-1

8,
2

7,
1

-0
,6

65
18

N
/D

9
80

,0
4,

0
-1

,1
37

-3
9

N
/D

11
4

8,
6

5,
6

0,
1

46
-3

4
E

N
 C

H
A

U
FF

E
17

9
-2

8,
1

2,
9

-1
,5

37
-1

7
E

N
 C

H
A

U
FF

E
12

2
-2

6,
1

3,
5

-1
,2

39
-1

6
E

N
 C

H
A

U
FF

E
29

-3
5,

6
1,

6
-1

,7
33

-1
9

E
N

 C
H

A
U

FF
E

15
-4

2,
3

2,
3

-2
,2

26
-4

0
N

/D
42

1
-1

4,
9

4,
2

-1
,5

45
-3

1
E

N
 C

H
A

U
FF

E
28

8
-1

6,
0

4,
3

-1
,6

50
-2

5
E

N
 C

H
A

U
FF

E
35

-2
0,

5
3,

1
-1

,4
36

-3
1

E
N

 C
H

A
U

FF
E

92
4,

5
4,

4
-1

,0
44

-3
9

E
N

 C
H

A
U

FF
E

D
é

la
is

 d
e

 
v
e

n
te

 (
jo

u
rs

)
In

s
c

ri
p

ti
o

n
s
 

a
c

ti
v
e

s
V

e
n

d
e

u
rs

 / 
a

c
h

e
te

u
r

ÉT
AT

 D
U

 M
A

R
C

H
É 

D
E 

LA
 R

EV
EN

TE
 D

A
N

S 
LA

 R
ÉG

IO
N

 D
E 

Q
U

ÉB
EC

 - 
2e  T

R
IM

ES
TR

E 
20

03
 v

s 2
e  T

R
IM

ES
TR

E 
20

02

 : 
tr

ès
 fa

vo
ra

bl
e 

   
   

   
   

   
   

   
   

   
   

:  
fa

vo
ra

bl
e 

   
   

   
   

   
   

   
   

   
   

   
   

  :
 d

éf
av

or
ab

le
   

   
   

   
   

   
   

   
   

   
   

   
  :

 t
rè

s 
dé

fa
vo

ra
bl

e

No
m

br
e

Va
r

Ta
ux

Va
r

In
di

ce
Va

r
Em

plo
i

37
0 

40
0

0,
6%

Ta
ux

 d
e 

ch
ôm

ag
e

6,
2

0,
3

Co
nfi

an
ce

 d
es

 
co

ns
om

m
at

eu
rs

12
7,

3
-5

,6
%

Ta
ux

Va
r

Ta
ux

 h
yp

ot
hé

ca
ire

s 
   

   
   

5 
an

s
6,

2
-1

,2

B
A

R
O

M
ÈT

R
E 

ÉC
O

N
O

M
IQ

U
E 

- 2
e  T

R
IM

ES
TR

E 
20

03
 v

s 
2e  T

R
IM

ES
TR

E 
20

02



Q
u

éb
ec

 m
ét

ro
 -

 D
es

cr
ip

tio
n 

de
s 

zo
ne

s 
de

 m
ar

ch
é

Z
on

e 
1:

  B
as

se
-V

ill
e 

de
 Q

ué
be

c 
(L

im
oi

lo
u,

 S
t-

R
oc

h,
 S

t-
Sa

uv
eu

r)
, V

an
ie

r
Z

on
e 

2:
  H

au
te

-V
ill

e 
de

 Q
ué

be
c 

(S
t-

Je
an

-B
ap

tis
te

, C
ha

m
pl

ai
n,

 M
on

tc
al

m
)

Z
on

e 
3:

  A
nc

ie
nn

e-
Lo

re
tt

e,
 N

eu
fc

hâ
te

l, 
D

ub
er

ge
r, 

Le
s 

Sa
ul

es
, L

eb
ou

rg
ne

uf
Z

on
e 

4:
  S

te
-F

oy
, S

ill
er

y, 
C

ap
-R

ou
ge

, S
t-

A
ug

us
tin

Z
on

e 
5:

  V
al

-B
él

ai
r, 

St
-É

m
ile

, L
or

et
te

vi
lle

, L
ac

 S
t-

C
ha

rl
es

, V
al

ca
rt

ie
r, 

Sh
an

no
n,

 L
ac

 S
t-

Jo
se

ph
, S

te
-C

at
he

ri
ne

, F
os

sa
m

ba
ul

t
Z

on
e 

6:
  C

ha
rl

es
bo

ur
g, 

La
c 

Be
au

po
rt

, L
ac

 D
el

ag
e,

 S
to

ne
ha

m
-T

ew
ke

sb
ur

y, 
St

e-
Br

ig
itt

e 
de

 L
av

al
Z

on
e 

7:
  B

ea
up

or
t, 

Bo
is

ch
ât

el
, L

’A
ng

e-
G

ar
di

en
, C

ôt
e 

de
 B

ea
up

ré
, Î

le
 d

’O
rl

éa
ns

Z
on

e 
8:

  C
ha

rn
y, 

St
-R

om
ua

ld
, S

t-
Je

an
-C

hr
ys

os
tô

m
e,

 S
t-

N
ic

ol
as

, S
t-

R
éd

em
pt

eu
r, 

Br
ea

ke
yv

ill
e,

 S
t-

La
m

be
rt

, S
t-

Ét
ie

nn
e

Z
on

e 
9:

  L
év

is
, P

in
te

nd
re

, S
t-

H
en

ri

T
Y

P
E

S
 D

E
 C

L
A

S
S

IF
IC

A
T

IO
N

 D
E

 M
A

R
C

H
É

É
Q

U
IL

IB
R

É
 : 

M
ar

ch
é 

ne
 fa

vo
ri

sa
nt

 n
i l

es
 v

en
de

ur
s,

 n
i l

es
ac

he
te

ur
s. 

Pr
og

re
ss

io
n 

st
ab

le
, s

ur
 u

ne
 lo

ng
ue

 p
ér

io
de

, d
u 

vo
lu

m
e

de
s 

ve
nt

es
, h

au
ss

e 
de

s 
pr

ix
 é

ga
le

 o
u 

lé
gè

re
m

en
t 

su
pé

ri
eu

re
 à

l’i
nf

la
tio

n.
A

C
H

E
T

E
U

R
 : 

Le
s 

ac
he

te
ur

s 
so

nt
 a

va
nt

ag
és

, s
ur

pl
us

d’
in

sc
ri

pt
io

ns
, v

en
te

s 
pe

u 
no

m
br

eu
se

s, 
lo

ng
ue

 d
ur

ée
 d

es
 in

sc
ri

p-
tio

ns
, p

ri
x 

di
m

in
ua

nt
 o

u 
au

gm
en

ta
nt

 m
oi

ns
 q

ue
 l’

in
fla

tio
n.

E
N

 B
A

IS
S

E
 : 

À
 l’

ex
tr

êm
e 

d’
un

 m
ar

ch
é 

ac
he

te
ur

. D
im

in
ut

io
ns

m
ar

qu
ée

s 
de

s 
pr

ix
, n

ou
ve

au
x 

re
cu

ls
 d

es
 p

ri
x 

à 
pr

év
oi

r.
V

E
N

D
E

U
R

 : 
Le

s 
ve

nd
eu

rs
 s

on
t 

av
an

ta
gé

s. 
Pé

nu
ri

e
d’

in
sc

ri
pt

io
ns

 p
ar

 r
ap

po
rt

 à
 la

 d
em

an
de

, d
él

ai
s 

de
 v

en
te

 c
ou

rt
s,

pr
ix

 a
ug

m
en

ta
nt

 p
lu

s 
qu

e 
l’i

nf
la

tio
n.

E
N

 C
H

A
U

F
F

E
 : 

À
 l’

ex
tr

êm
e 

du
 m

ar
ch

é 
ve

nd
eu

r. 
 V

en
te

s 
et

pr
ix

 a
ug

m
en

ta
nt

 c
on

si
dé

ra
bl

em
en

t, 
no

uv
el

le
s 

ha
us

se
s 

de
 p

ri
x 

à
pr

év
oi

r.

M
a

rc
h

é
s

T
yp

e
s

P
ri

x
 v

e
n

d
u

 / 
p

ri
x

 in
sc

ri
t

P
ri

x
 v

e
n

d
u

 / 
é

va
l. 

m
u

n
.

V
a
r 

(%
)

V
a
r 

(%
)

%
%

Zo
ne

 5
To

us
 le

s 
ty

pe
s

29
3

-6
,7

94
 8

43
11

,8
95

,1
12

4
In

di
vid

ue
lle

23
8

-7
,8

10
0 

02
1

13
,0

95
,1

12
3

Ju
m

. R
an

gé
e

44
2,

3
86

 8
36

18
,1

96
,2

12
6

C
op

ro
pr

ié
té

4
-5

0,
0

68
 5

87
5,

0
94

,8
12

9
Zo

ne
 6

To
us

 le
s 

ty
pe

s
20

3
-2

0,
1

99
 0

96
13

,2
95

,0
12

3
In

di
vid

ue
lle

14
0

-1
7,

6
10

9 
70

0
13

,0
94

,5
12

5
Ju

m
. R

an
gé

e
25

-3
0,

6
85

 3
32

14
,3

95
,3

11
8

C
op

ro
pr

ié
té

34
-1

5,
0

71
 5

50
17

,1
95

,6
12

4
Zo

ne
 7

To
us

 le
s 

ty
pe

s
22

4
-7

,1
10

1 
07

7
13

,3
94

,6
12

3
In

di
vid

ue
lle

16
5

-1
3,

2
10

8 
12

9
15

,0
94

,3
12

4
Ju

m
. R

an
gé

e
27

35
,0

84
 4

87
12

,0
95

,2
12

1
C

op
ro

pr
ié

té
18

12
,5

69
 4

09
6,

0
94

,7
13

1
Zo

ne
 8

To
us

 le
s 

ty
pe

s
20

0
7,

5
10

6 
08

9
15

,6
95

,5
12

3
In

di
vid

ue
lle

15
8

0,
7

11
2 

37
4

16
,0

94
,8

12
4

Ju
m

. R
an

gé
e

25
-2

4,
2

82
 8

68
7,

4
96

,3
12

1
C

op
ro

pr
ié

té
15

36
,4

92
 5

41
63

,1
98

,0
12

2
Zo

ne
 9

To
us

 le
s 

ty
pe

s
90

-3
,2

97
 2

28
13

,1
94

,8
12

0
In

di
vid

ue
lle

67
4,

7
10

1 
18

9
11

,6
94

,4
11

9
Ju

m
. R

an
gé

e
11

-1
5,

4
94

 0
20

19
,9

96
,6

12
2

C
op

ro
pr

ié
té

4
-5

5,
6

77
 0

43
1,

2
93

,9
11

6

V
e

n
te

s
P

ri
x

 d
e

 v
e

n
te

 
m

é
d

ia
n

C
la

s
si

fi
c

a
ti

o
n

 
d

e
 m

a
rc

h
é

V
a

r 
(%

)
V

a
r 

(n
b
)

V
a

r 
(n

b
)

30
7

-9
,2

3,
2

-1
,1

34
-1

6
E

N
 C

H
A

U
FF

E
25

2
-6

,7
3,

5
-1

,0
38

-1
2

E
N

 C
H

A
U

FF
E

32
0,

0
1,

7
-1

,3
25

-2
0

E
N

 C
H

A
U

FF
E

6
-2

5,
0

2,
5

-2
,5

28
-4

6
N

/D
36

6
-5

,2
4,

7
-0

,4
45

-1
5

E
N

 C
H

A
U

FF
E

25
5

-1
,5

4,
9

-0
,2

44
-1

5
E

N
 C

H
A

U
FF

E
29

-3
2,

6
3,

0
-1

,4
46

-1
2

E
N

 C
H

A
U

FF
E

66
11

,9
4,

7
-0

,2
44

-1
6

E
N

 C
H

A
U

FF
E

46
7

-1
5,

4
5,

8
-1

,4
50

-1
6

V
E

N
D

E
U

R
35

5
-1

0,
6

5,
5

-1
,2

50
-1

5
V

E
N

D
E

U
R

44
-1

8,
5

5,
1

-1
,9

37
-2

3
V

E
N

D
E

U
R

44
-1

3,
7

9,
6

-0
,7

59
-3

4
N

/D
23

0
-3

0,
1

3,
7

-1
,6

39
-1

9
E

N
 C

H
A

U
FF

E
20

3
-2

5,
9

4,
1

-1
,3

40
-4

E
N

 C
H

A
U

FF
E

12
-6

0,
0

1,
5

-3
,0

33
-2

6
E

N
 C

H
A

U
FF

E
9

-1
0,

0
2,

8
0,

4
55

-3
N

/D
11

3
-3

8,
9

3,
9

-2
,6

45
-2

4
E

N
 C

H
A

U
FF

E
86

-3
5,

8
4,

0
-2

,7
49

-1
9

E
N

 C
H

A
U

FF
E

13
-3

5,
0

3,
1

-1
,5

37
-2

9
N

/D
5

-6
6,

7
2,

3
-5

,3
50

-7
5

N
/D

D
é

la
is

 d
e

 
ve

n
te

 (
jo

u
rs

)
In

sc
ri

p
ti

o
n

s 
a

c
ti

ve
s

V
e

n
d

e
u

rs
 / 

a
c

h
e

te
u

r

ÉT
AT

 D
U

 M
A

R
C

H
É 

D
E 

LA
 R

EV
EN

TE
 D

A
N

S 
LA

 R
ÉG

IO
N

 D
E 

Q
U

ÉB
EC

 - 
2e  T

R
IM

ES
TR

E 
20

03
 v

s 2
e  T

R
IM

ES
TR

E 
20

02

Ve
ui

lle
z 

no
te

r 
qu

e 
le

s 
pr

ix
 p

ré
se

nt
és

 d
an

s 
ce

 r
ap

po
rt

 c
on

ce
rn

en
t 

de
s 

do
nn

ée
s 

m
éd

ia
ne

s. 
 L

a 
m

éd
ia

ne
 e

st
 la

 v
al

eu
r 

ce
nt

ra
le

 s
ép

ar
an

t 
un

 g
ro

up
e 

en
 d

eu
x 

pa
rt

ie
s 

ég
al

es
.  

Pa
r 

ex
em

pl
e,

 u
n 

pr
ix

 m
éd

ia
n 

de
 1

00
 0

00
 $

 s
ig

ni
fie

 q
ue

 la
 m

oi
tié

de
s 

pr
op

ri
ét

és
 s

e 
tr

an
si

ge
nt

 à
 u

n 
pr

ix
 in

fé
ri

eu
r 

ou
 é

ga
l à

 1
00

 0
00

 $
 e

t 
qu

e 
l’a

ut
re

 m
oi

tié
 s

e 
tr

an
si

ge
 à

 u
n 

pr
ix

 s
up

ér
ie

ur
 o

u 
ég

al
 à

 1
00

 0
00

 $
.

In
te

rp
ré

ta
tio

n 
du

 r
at

io
 "

Pr
ix

 m
éd

ia
n 

/ 
Év

al
ua

tio
n 

m
un

ic
ip

al
e"

 :
 P

ar
 e

xe
m

pl
e,

 u
n 

ra
tio

 d
e 

10
7 

%
 i

nd
iq

ue
 q

u'
un

e 
m

ai
so

n 
év

al
ué

e 
à 

10
0 

00
0 

$ 
po

ur
ra

it 
se

 v
en

dr
e 

10
7 

00
0 

$.

D
él

ai
 d

e 
ve

nt
e 

: N
ot

ez
 q

ue
 le

 d
él

ai
 d

e 
ve

nt
e 

m
éd

ia
n 

pe
ut

 ê
tr

e 
so

us
-e

st
im

é.
  

En
 e

ffe
t, 

lo
rs

qu
’u

ne
 p

ro
pr

ié
té

 e
st

 d
e 

no
uv

ea
u 

in
sc

ri
te

 à
 v

en
dr

e 
ap

rè
s 

l’e
xp

ir
at

io
n 

du
 m

an
da

t 
ou

 lo
rs

qu
’il

 y
 a

 u
n 

ch
an

ge
m

en
t 

d’
ag

en
t 

im
m

ob
ili

er
, l

e 
ca

lc
ul

 n
e

tie
nt

 p
as

 c
om

pt
e 

de
 l

a 
pé

ri
od

e 
d’

in
sc

ri
pt

io
n 

pr
éc

éd
en

te
.

N
/D

 : 
C

la
ss

ifi
ca

tio
n 

de
 m

ar
ch

é 
no

n-
di

sp
ob

ib
le

 d
an

s 
le

 c
as

 o
ù 

le
 n

om
br

e 
de

 t
ra

ns
ac

tio
ns

 e
st

 in
fé

ri
eu

r 
à 

20
.

N
ot

e 
: T

ou
te

s 
le

s 
do

nn
ée

s 
pu

bl
ié

es
 d

an
s 

ce
tt

e 
pu

bl
ic

at
io

n 
so

nt
 d

es
 d

on
né

es
 l

is
sé

es
, à

 l
’e

xc
ep

tio
n 

de
s 

do
nn

ée
s 

de
s 

ve
nt

es
 e

t 
de

s 
in

sc
ri

pt
io

ns
 a

ct
iv

es
* 

D
on

né
es

 b
ru

te
s 

: d
on

né
es

 o
bs

er
vé

es
 p

ou
r 

le
 t

ri
m

es
tr

e 
en

 c
ou

rs
* 

D
on

né
es

 li
ss

ée
s 

: m
oy

en
ne

 d
es

 q
ua

tr
e 

de
rn

ie
rs

 t
ri

m
es

tr
es

 v
is

an
t 

à 
ré

du
ir

e 
le

s 
fo

rt
es

  
  

  
  

  
  

  
  

  
  

  
  

  
  

  
 v

ar
ia

tio
ns

 d
’u

n 
tr

im
es

tr
e 

à 
l’a

ut
re

 e
t 

do
nn

er
 u

ne
 t

en
da

nc
e 

pl
us

 c
la

ir
e

So
ur

ce
 :

 C
IQ

 (
co

m
pi

la
tio

n 
SC

H
L)


