
 
 
 
 

A nalyse du marché de la revente

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

Pour un quatrième trimestre consécutif, le
nombre de ventes SIA* a reculé dans la
région métropolitaine de rencensement
(RMR) de Québec. Malgré une demande
soutenue par des gains d’emplois, des
revenus disponibles à la hausse et des taux
hypothécaires très bas, le marché a été
contraint par la faible quantité de
propriétés à vendre. Ainsi, 1 906
transactions ont été effectuées par les
membres du réseau SIA, en chute de
29 % comparativement au premier
trimestre 2002.

De plus, la forte demande, qui peine à
s’exprimer, provoque un reserrement du
marché caractérisé par un ratio du nombre
de vendeurs par acheteur très faible (4,3).
Cette situation a entraîné des hausses de
prix globales de l’ordre de 14,7 %.

La demande demeure élevée mais en
perte de vitesse

La demande sur le marché de la revente
demeure élevée malgré la difficulté de
l’évaluer compte tenu de la baisse du
nombre de transactions.  Tout d’abord, les
taux hypothécaires sont à des niveaux
historiquement bas ce qui stimule la
demande et incite plusieurs consom-
mateurs à faire le saut vers l’accession à la
propriété.  Ensuite, face à la pénurie de
logements causée par une forte création
d’emplois chez les jeunes et un niveau élevé
de migration, plusieurs ménages se tournent

Le recul des ventes se
poursuit

vers le marché de la revente afin de se
loger.

Cependant, l’augmentation appréciable des
prix et un marché de l’emploi moins
vigoureux chez les 25 à 44 ans, qui
constituent une large part des accédants à
la propriété, a pour effet de diminuer la
pression sur le segment de la revente
destiné aux premiers acheteurs.

De moins en moins de propriétés à
vendre

Le recul des transactions observé depuis
les douze derniers mois découle en partie
d’un effritement continu de l’offre de
propriétés à vendre. Cette diminution
constante des inscriptions provient du
nombre de nouvelles inscriptions sur le
marché qui sont en baisse et inférieures
aux ventes réalisées.  Ainsi, l’offre qui
affichait 2 191 propriétés à vendre à la
fin du premier trimestre, a connu une forte
baisse de 34 % comparativement au
niveau observé au premier trimestre 2002.
Face à cette importante diminution de
l’offre, la demande ne peut pas se réaliser
complètement ce qui provoque un
resserrement de marché qui se répercute
par des hausses de prix.

Les résidences pour
personnes âgées

Ne manquez pas la dernière
publication du Centre d’analyse de

marché de la SCHL :

Les résidences pour
personnes âgées :
Étude de marché

Disponible pour les six
régions métropolitaines du

Québec

Pour de plus amples renseignements,
veuillez contacter notre service à la

clientèle au :

1-866-855-5711

Région métropolitaine de Québec

 Volume de ventes    :             28,6 %

 Prix médian            :             14,7 %

 

1er trimestre 2003 vs
1er trimestre 2002

 Nb. vendeurs/
             acheteur     : 4,3

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)

 

 



Un marché en surchauffe

Le marché actuel rend difficile l’accession à
la propriété puisque le choix étant restraint,
les acheteurs potentiels doivent agir
rapidement et débourser davantage pour
obtenir leur propriété. Compte tenu de
l’ampleur de ce phénomène, tout le marché
a subit des hausses de prix supérieures à
12 % en comparaison aux prix médians
observés au premier trimestre 2002. Plus
particulièrement, le marché des maisons
individuelles, qui regroupe 65 % des ventes,
a subit des hausses de prix de 15,3 % au
cours de cette même période. La combinaison
d’une forte demande et d’un faible niveau
d’inscription a un effet direct à la baisse sur
le ratio du nombre de vendeurs pour un
acheteur (V/A). Ce ratio clé affiche 4,3 au
premier trimestre de cette année, en baisse

de 2 points en comparaison à 2002. Un ratio
V/A inférieur à 5, combiné à des hausses de
prix très supérieures à l’inflation et des délais
de vente qui se situent sous les 70 jours nous
permettent de caractériser le marché en
surchauffe.

Le secteur de Beauport et le duplex
respirent un peu mieux

Dans l’ensemble du marché, il n’y a que la
zone 7 (Beauport et secteurs plus à l’est) qui
se retrouve dans une situation moins serrée
avec un ratio V/A de 6.  Malgré un choix de
propriétés à vendre qui est supérieur, il n’en
demeure pas moins que la pression sur les
prix est élevée (14,4 %). La situation est
également moins serrée dans le marché des
duplex alors qu’on y observe un ratio V/A
de 7,2 pour l’ensemble de la région. Le prix
des duplex a tout de même fait un bond de

12,9 % en comparaison aux résultats de 2002.

Le marché se déplace vers les gammes
de prix supérieures

En raison des fortes hausses de prix des
derniers mois et d’une offre plus abondante
dans les gammes de prix supérieures, on
constate un accroissement des ventes de
propriétés plus dispendieuses.  La forte
croissance de l’emploi dans le groupe des
45 à 64 ans, une clientèle où on retrouve
plusieurs deuxièmes acheteurs, explique
également l’engouement pour les propriétés
haut-de-gamme.  Dans le contexte actuel, les
acheteurs expérimentés peuvent obtenir un
très bon prix en vendant leur maison tout
en profitant d’un marché moins serré pour
négocier l’achat d’une seconde propriété plus
dispendieuse.
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Type de propriété Gamme de prix

Ratio V/A 
1er trim. 
2003

Ratio V/A 
1er trim. 
2002

Ventes 1er 
trimestre 
2003

Variation 
annuelle (%)

Nombre de 
ventes 
(cumul.)

Variation 
annuelle (%)

Délais de 
vente 
(jours)

Variation 
annuelle 
(nombre)

Moins de 75 000 $ 3,8 5,8 118 -40,4 118 -40,4 48 -22
75 000 $ à 94 999 $ 2,9 4,6 165 -63,6 165 -63,6 39 -25
95 000 $ à 119 999 $ 2,7 4,7 336 -34,4 336 -34,4 36 -22
120 000 $ et plus 6,3 9,2 605 7,0 605 7,0 54 -26
Tous les prix 4,4 6,2 1224 -28,5 1224 -28,5 44 -22
Moins de 70 000 $ 4,8 5,5 6 -88,7 6 -88,7 46 -35
70 000 $ à 89 999 $ 2,3 4,2 116 -50,2 116 -50,2 32 -25
90 000 $ et plus 3,1 6,4 166 36,6 166 36,6 35 -41
Tous les prix 2,8 5,1 288 -28,7 288 -28,7 34 -32
Moins de 70 000 $ 4,8 6,1 66 -57,1 66 -57,1 50 -41
70 000 $ à 89 999 $ 3,6 5,7 70 -44,9 70 -44,9 44 -37
90 000 $ et plus 4,2 3,8 167 -0,6 167 -0,6 41 -47
Tous les prix 4,5 6,3 303 -31,4 303 -31,4 46 -45

Ratios vendeurs / acheteur et ventes par gamme de prix

Maison individuelle

Maison 
jumelée/rangée

Copropriété
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