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Avant Propos

Etant moi-méme un citoyen de la ville de Saint-Jérdme et étant propriétaire de deux
immeubles locatifs (cumulant 6 logements) au sein de la ville, le marché immobilier de
celle-ci s’avere donc étre d’un grand intérét. De plus, mes ambitions professionnelles
| m’améneront 4 investir massivement, en tant qu’entrepreneur, au sein du marché
immobilier de la ville. C’est donc pourquoi, une analyse poussée du marché m’a semblé
étre des plus appropriée. Ainsi, ayant une meilleure connaissance des différents aspects
du marché immobilier résidentiel de la ville de Saint-Jérome, il sera possible de faire des

investissements de fagon plus éclairée et en meilleure connaissance de cause.

Cette étude en est une d’envergure, qui, selon les recherches effectuées, n’a jamais été
réalisée par aucune autre personne, organisme ou autres. Toutes, sans exception, les
maisons, condos, duplex et triplex, vendus de 1996 a 2009 par I’entremise d’agent
d’immeuble, ont été répertoriés et comptabilisés au sein de la banque de donné qui a servi
a faire les analyses pour ce mémoire. Cela représente, pour cet aspect de I’étude
seulement, un échantillon de plus 7500 unités résidentielles. De plus, les variations
démographiques de la ville de Saint-J éréfne de 1996 a 2006, ont été établies. Ainsi, il a
été tenté de percevoir si certaines tendances démographiques s’apparentent de fagon
signiﬁcativé a certaines tendances de ventes de différents types d’immeubles. Cette étude
se retrouve 2 la croisée de la recherche descriptive et de I’étude de cas, ce qui fait en sorte
que les conclusions qui ont émergé de cette étude ne sont pas confirmées
scientifiquement. Par contre, les conclusions qui ont été réalisées sont concluantes et
pertinentes, et éclairent certainement certains aspects du marché immobilier résidentiel de

la ville de Saint-Jérdme qui n’ont jamais été investigués auparavant.
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Introduction

L’immobilier constitue une part importante de I’économie québécoise. Au sein de
I’immobilier dans son ensemble, se retrouve I’immobilier industriel, commercial et
résidentiel. En terme économique, I’immobilier résidentiel est le plus important parmi les
trois types d’immobilier. Ce domaine emploie des milliers de personnes et est présent
dans tous les marchés, géographigues du Québec. I va donc sans dire qu’il important pour
toutes les parties prenantes de bien connaitre les différentes facettes de I’immobilier
résidentiel. Cela est particulierement vrai pour les entrepreneurs et les investisseurs; car

ce sont eux qui risquent continuellement de tres grosses sommes d’argent dans 1’achat et |
la construction de différents types d’immeubles. Ils sont donc primordiaux au

développement économique, et immobilier, des centaines de municipalités québécoises.

La ville de Saint-Jérome ne fait pas exception a la régle. Les entrepreneurs et
investisseurs qui y oeuvrent sont assujettis aux mémes risques et difficultés que partout
ailleurs. 1l est donc important pour eux de bien connaitre le marché dans lequel ils
oeuvrent, pour ainsi diminuer les risques auxquels ils font face. De cette maniere, il est

plus facile pour eux d’offrir a la clientéle ce qu’elle recherche.

A la lumiére de ce constat, il est apparu pertinent de créer un guide pour orienter les
entrepreneurs et investisseurs qui oeuvrent dans ce marché. Ainsi, pour mieux connaitre
Je marché immobilier résidentiel de la ville de Saint-Jérome, un portrait de chaque année
sera décrit, en plus d’avoir une perspective échelonnée sur 13 ans, soit de 1996 4 2008.
Pour cette étude, un tableau contenant les différentes statistiques de chaque année a été
créé et les caractéristiques suivantes s’y retrouveront, soient : le nombre total
d’immeubles vendus pour chaque type d’immeuble, la moyenne du nombre de jours
requis pour vendre chaque type d’immeuble, la moyenne de 1’évaluation municipale pour
chaque type d’immeuble, la moyenne du prix de vente pour chaque type d’immeuble et
’arrondissement dans lequel les différents immeubles ont été vendus. Pour ce qui est de
la section « analyse descriptive », les analyses suivantes s’y retrouveront, soient :

I”évolution du nombre total de vente pour chaque type d’irmﬁeuble, 1”évolution de la



moyenne du nombre de jours requis pour vendre chaque type d’immeuble, I’évolution de
la moyenne de I’évaluation municipale pour chaque type d’immeuble, 1I’évolution de la
moyenne du prix de vente pour chaque type d’immeuble, I’écart entre la moyenne du prix
de vente et la moyenne de I’évaluation municipale pour tous les types d’immeubles, ainsi
que I’évolution du nombre d’immeubles vendus par arrondissement. De plus, une section
distincte décrira le marché locatif, soit les unités résidentielles étant situées dans des
immeubles a logements et une autre section décrira les variations démographiques ayant

eu lieu dans la ville de Saint-Jérome.

Le présent document se veut donc étre un guide pour les entrepreneurs et investisseurs
oeuvrant dans la ville de Saint-Jérome. Ce guide comportera une analyse compléte du
marché immobilier résidentiel de la ville de Saint-Jérome. Pour se faire, cette étude
comportera dix sections distinctes qui seront disposées en 10 chapitres, soient : la
problématique, la revue de littérature, la stratégie de vérification, le cadre conceptuel, les
hypothéses, la méthodologie, la méthode de collecte de données, les résultats, la

discussion et finalement, la conclusion.

10



Chapitre 1

Problématique

Sujet générale de 1’étude : Ville de Saint-Jérome

1.1 Présentation du contexte

Située dans les Laurentides entre Montréal et Tremblant, la ville de Saint-Jéréme, qui est
considérée comme étant la capitale des Laurentides, a été fondée en 1834. En 2006,
celle-ci comptait environ 63 730 habitants, dont I’age-moyen était de 42,4 ans (41,0 pour
I’ensémble du Québec)l.'Aujourd’hui, cette ville est le fruit des fusions forcées de 2002,
qui a réuni les 4 anciennes villes de I’agglomération, soient ; Saint-Jérdme, Lafontaine,

Bellefeuille et Saint-Antoine.

Comme mentionnée ci-haut, la ville de Saint-Jérome est située dans la région

administrative des Laurentides. Plus précisément, la ville, 15*™

en importance au
Québec en terme de population, se retrouve au sein de la MRC La Riviére-du-Nord. La
ville est d’une superficie de 89,37 km carrés et est ceinturée par 4 autres municipalités,
soient : Prévost (Nord), Sainte-Sophie (Sud), Mirabel (Sud) et Saint-Colomban (Ouest).
Toujours en 2006, on y retrouvait 28 724 logements privés, 33 000 emplois, 3000

~

_ . . 2
commerces et 300 industries”.

La ville conserve aujourd’hui encore plusieurs de ses richesses architecturales
historiques. On y retrouve entre autres'un « circuit du patrimoine », qui comprend au
plusieurs batiments datant du 19°™ et du 20°™ siécle, dont la fameuse cathédrale de
style néo-classique, batit en 1900. On y retrouve aussi I’authentique statue du Curée

Labelle, inaugurée en 1924, ’ancienne caseme de pompier, premier édifice municipal de

!http://www.ville saint-jerome.qc.ca/
? hitp-//www.ville.saint-jerome.gc.cal
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la ville batit en 1929, le pensionnat des Saints-Anges, érigé en 1930 par les sceurs de

Saint-Anne, ainsi que la vielle gare bétit en 1897, pour ne nommer que ceux-la.

Dans une optique plus contemporaine, la ville de Saint-Jérome est devenue au cours des
derniéres années « le pdle de services publics et parapublics le plus important au nord de
Montréal et de Laval »°. On y retrouve entre autres, un hopital régional (en plus des
autres centres de santé et de services sociaux), un cégep, un train faisant la liaison
ferroviaire avec Montréal, des centres commerciaux, en plus d’un pole de magasin
grandes surfaces, et plus récemment, une université. En effet, I’Université du Québec en
Outaouais (UQO) s’y est récemment installée pour y offrir plusieurs prograrﬁmes, offrant
un acees privilégié aux habitants de la ville de Saint-Jérdme et des alentours, entre autres,

pour les habitants provenant du nord de la ville.

La ville de Saint-Jérome est aussi reconnue comme étant un pdle de haute technologie.
On y retrouve entre autres le Centre d’expérimentation des véhicules électriques du
Québec (CEVEQ), ainsi que le Centre de matériaux composites de Saint-Jérdme (CMC)
et I’Institut du transport avancé du Québec (ITAQ). De plus, Hydro Québec (acteur de
premier plaﬁ dans le dossier des moteurs électriques et hybrides) est trés bien implantée
au sein de la ville, ce qui contribue fortement a I’essor de I’industrie de la haute

technologie.

1.2 Justification du choix du sujet

Comme mentionnée ci-haut, la ville de _Sai}lt-Jéréme est la 15°™ ville en importance au
‘Québec en terme de population, avec ses 63 730 habitants et ses 28724 logements privés
-en 2006. D’emblé, un tel marché peut donc sembler intéressant pour un entrepreneur

voulant ceuvrer et investir dans le marché immobilier de la ville. Plus intéressant encore,

il ’est avéré que la ville de Saint-Jérome, et ses alentours dans certains cas, occupait une

place enviable au sein du palmares des 15 plus grandes villes du Québec, au niveau du

3 http://www.ville.saint-jerome.gc.ca/
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taux d’occupation de ses logements privés, ainsi qu’au niveau de la croissance actuelle et

anticipée de la population.

N’ayant donc trouvé aucune étude similaire sur le sujet, il a donc semblé justifié et
justifiable qu’une telle recherche soit menée pour ainsi obtenir des informations
(conclusions) pertinentes sur le marché immobilier de Saint-Jérdme, qui sont & ce jour

inconnues.

1.2.1 Le taux d’inoccupation

Le taux d’inoccupation d’une ville, se calcule en divisant le nombre de logements privés
libre au sein de la ville, par le nombre de logements privés total au sein de la ville: Ainsi,
il est possible de connaitre le pourcentage de logements privés qui ne sont pas occupés.
Donc logiquement, il est possible de conclure que plus le taux d’inoccupation est faible,
plus la demande est forte et plus le taux d’inoccupation est élevé, plus la demande est
faible. Il est donc intéressant, voire primordial, pour un entrepreneur voulant ceuvrer dans
le marché immobilier d’une ville en particulier d’en connaitre le taux d’inoccupation pour
ne pas aller contribuer & I’ offre (en batissant des unités résidentielles supplémentaires) 1a

ou la demande est déja faible.

A ce niveau, la ville de Saint-Jérome se situe au 8™ rang parmi les 15 plus grandes
villes du Québec, avec un taux d’inoccupation de 3,42% en 2006. Cette statistique situe
la ville en milieu de peloton, ce qui laplace devant les villes de: Sherbrooke (6,32%),
Montréal (5,57%), Trois-Riviéres (5,15%), Drummondville (4,67%), Québec (4,36%),
Gatineau (4,21%) et Saguenay (3,71%), et derriére les villes de : Lévis (3,31%), Brossard
(3,21%), Longueuil (2,96%), Terrebonne (2,90%), Saint-Jean-sur-Richelieu (2,84%),
Laval (2,67%) et Repentigny (2,28%)".

* http://www.statcan.gc.ca/
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De plus, en épluchant la littérature existante sur les impacts du taux d’inoccupation sur le
marché immobilier, entre autres sur la base de données ABInform, il a été possible de
constater plus précisément les impacts réels que peut avoir un faible taux d’inoccupation.
Entre autres, dans le cas de Guelph et de Kitchener en Ontario, il a été¢ démontré qu’un
faible taux d’inoccupation, jumelé a une augmentation croissante de la population, a
contribuer positivement au développement immobilier dans les deux villes. En effet, avec
un taux d’inoccupation de 2% et 2,3% respectivement, les deux villes ont bénéficiées
d’une telle conjoncture pour augmenter sa production d’unités résidentielles en 2008; « In
Guelph (vacancy rate 2%) and Kitchener (vacancy rate 2,3%), strong employment and

increasing immigration are contributing to... increasing...housing production »°.

Dans un autre article paru dans le Windsor Star, 8 Windsor Ontario, on estime que le
faible taux d’inoceupation, qui se situe a 1,8%, jumelé & une augmentation de la
population, permettra aux entrepreneurs locaux de batir juéqu'é 1750 nouvelles unités
résidentielles dans la grande région de Windser; « This population increase (and with a)
1,8% of available...(housing) accomodations... the result has...been a booming housing
market that is expected to result in 1,750 new housing starts in the greater Windsor area

this year »S.

Suite a la lecture de ces faits relatés dans différentes publications, il est possible
d’affirmer que la présence d’un taux d’inoccupation relativement bas contribue au
développement immobilier d’une région/ville donnée. Dans notre cas, la ville de Saint-
Jérdme, avec un taux d’inoccupation de 3,42% en 2006 (8™ positon sur 15), est donc
bien positionnée par rapport auX autres villes importantes du Québec, ce qui constitue un
facteur significativement intéressant, pouvanf en parti justifier I’intérét démontré pour

1’élaboration d’une telle recherche.

5 Affordable Rental Housing Hard to Find, 4nonymous. Canada NewsWire, Ottawa: Mar 2, 2009.

6 Growth patterns: When opportunity knocks; [FINAL Edition], The Windsor Star. Windsor, Ont.: Jan2,
1996. pg. A.6
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1.2.2 La croissance de la population

La croissance de la population se calcul en prenant la population a deux années/dates
distinctes et en divisant la différence par la population totale a la plus récente des deux
années/dates choisies. Ainsi, il est possible de savoir si la population a connu une
augmentation ou une diminution, et dans quelles proportions en terme de pourcentage. La
croissance de la population d’une ville ou d’une région constitue un facteur essentiel pour
le développement économique de celle-ci. Il est donc intéressant, voire primordial, pour
un éntrepreneur voulant ceuvrer dans le marché immobilier d’une ville en particulier d’en
connaitre la croissance actuelle et anticipée de la population. Si une population est en
décroissance, la demande en immobilier s’en trouvera siirement amoindrie et vice-versa,
si une population est en croissance constante, il sera logique d’affirmer que la demande

en terme d’unités résidentielles sera aussi croissante.

Le niveau de la croissance de la population est ici observé sous 3 optiques, soient : la
ville de Saint-Jérdme, la MRC Riviére-du-Nord et la région administrative des
Laurentides. La MRC Riviére-du-Nord et la région administrative des Laurentides sont
ici prises en considération pour prendre compte des variations de la population aux

alentours de la ville.

Pour ce qui est de la ville de Saint-Jérdme en soi, la ville se situe, ex aequo avec la ville

5™ rang en terme de la croissance de la population de 2001 a

de Drummondville, au
2006 (6,9%), parmi.les 15 plus grandes villes du Québec: A ce niveau donc, 9 villes se
retrouvent _:de"rr,iére_s, soient : Saguenay (- 2,3%), Longueuil (1,6%), Montréal (2,3%),
Québec (3,1%), Trois-Rivieres (3,2%), Repentigny (5,6%), Sherbrooke (6,2%), Lévis
(6,6%) et Gatineau (6,8%). Les villes de ayant eu uné plus grande croissance de la
population sont : Laval (7,5%), Brossard (9,4%), Saint-Jean-sur-Richelieu (9,9%) et

Terrebonne (17,6%)’.

7 hittp://www.statcan.gc.ca/
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Pour ce qui est de la MRC Riviére-du-Nord, dans laquelle se retrouve la ville de Saint-
Jérome ainsi que les villes de Sainte-Sophie, Saint-Colomban, Prévost et Saint-Hippolyte,

celle-ci se retrouve au 3™

rang (parmi les quelques 102 MRC et territoires équivalents
au Québec) de la perspective de croissance de population 2001-2026 faite par |’institut de
la statistique du Québec?®. Cette perspective prévoit une augmentation de 36,2% de la
population entre 2001 et 2026°. La MRC Riviére-du-Nord se retrouve tout juste derriére
le TE (territoire équivalent) de Mirabel ainsi que la MRC Les Pays-d’en-Haut, et tout
juste devant la MRC Les Laurentides, qui tous trois, sont des MRC et TE connexe a [a

MRC Riviére-du-Nord

De plus, pour ce qui est de la région admunistrative des Laurentides, dont la capitale est
Saint-Jérdme, celle-ci se retrouve au 1 rang parmi toutes les 16 autres régions |
administratives du Québec, avec une augmentation prévue de 28,8% entre 2001 et 2026.
Cette statistique est particuli¢rement intéressante, prenant en considération que 7 des 17
régions administratives anticipent une baisse de leur population, et que la région
administrative venant en deuxiéme position, soit |’Outaouais, anticipe une augmentation.
de 19,3% de sa population, ce qui est approximativement 33% de moins que les
Laurentides'®. 1 y donc un écart significatif entre les deux régions administratives

anticipant la plus grande croissance de population.

En épluchant la littérature existante sur les impacts de la croissance de la population sur
le marché immobilier, entre autres sur la base de données ABInform, il a été possible de
constater plus précisément les impacts réels que ce phénomeéne peut avoir.

 Entre autres, un article portant sur I’accroissement de la population des Etats-Unis
d’ Amérique d’ici 2050, stipule qu’il y aura une augmenta de 130 millions d’habitants, se
qui contribuera a une forte hausse de la demande pour des unités d’habitations
résidentielles; «Such a rise in population growth will create an enormous demand for

housing »''.

¥ http://www.stat.gouv.qc.ca/
® http://www.stat.gouv.qc.ca/
Phttp://www.stat.gouv.qc.ca/
"' FOCUS ON REAL ESTATE: Investing in Residential Real Estate in the United States of America’
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Dans un autre article paru dans la revue Professional Builder, les analystes affirment que
les marchés immobiliers profitants d’une combinaison de facteurs, dont la croissance de
la population, bénéficieront d’un avantage certain pour le développement immobilier a
long terme; « These...markets have a combination of factors, including...population
growth and a brisk pace of economic development, that bode well for housing in the long

ferm »12.

Dans un autre article se basant sur des prévisions de croissance significative de la
popul\ation, on affirme que le fait que des minorités, en I’occurrence les minorités
hispanique et asiatique, augmentent de prés du double entre 2010 et 2040. Cette situation,
a pour effet direct de faire augmenter le nombre d’unités d’habitations résidentielles
construites par les développeurs immobiliers; « The Census Bureau predicts the country's
Hispanic and Asian populations will more than double between 2010 and 2040... In

response to immigrants' needs, developers are building housing... »",

Finalement, plus prés de nous, soit au Canada, on affirme que la hausse de 4,2% de la
population de Red Deer en Alberta, a pour effet de susciter une forte hausse de la
demande pour la demande d’unités d’habitations résidentielles; « Full- and part-time job
creation and an impressive year-over-year population increase of 4.2 per cent in 2005 are

the major factors generating persistently strong housing demand in Red Deer »'*.

Suite a la lecture de ces faits relatés dans différentes publications, il est possible
d’affirmer que la présence d’une croissance de la population relativement forte contribue
au développement immobilier d’une région/ville donnée. Dans notre cas, la ville de Saint-
Siéme '

Jéréme, avec une croissance de population de 6,9% entre 2001 et 2006 ( positon sur

15), est donc bien positionnée par rapport aux autres villes importantes du Québec, ce qui

' 5 Markets to Watch, Susan Bady. Professional Builder. Highlands Ranch: May 2008. Vol. 73, Iss. 5; pg.
40, 1 pgs '
" MINORITY REPORT, Janice Rosenberg. Journal of Property Management. Chicago: Mar/Apr 2009.

‘Vol. 74, Iss. 2; pg. 28, 4 pgs

4 Canada Mortgage and Housing Corporation: New Home Construction Increases Across Alberta's Urban
Centres, CCNMatthews Newswire. Toronto: Jul 11, 2005. pg. 1
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constitue un facteur significativement intéressant, pouvant en parti justifier I’intérét

démontré pour I’élaboration d’une telle recherche.

La présence significative de ces deux facteurs, soit le faible taux d’inoccupation ainsi
qu’une forte croissance de la population, au sein de la ville de Saint-Jérdme et de ses
alentours, contribue donc a I’intérét suscité pour une telle étude. Il est donc plausible et
envisageable que la présence de ceux deux facteurs contribuent significativement a créer

un endroit propice a I’investissement immobilier.

1.3 Les objectifs

Objectif principal :

Expliquer les tendances socio-démographiques et immobiliéres de la ville de Saint-

Jérdme.

Sous objectif 1 :

Etablir une tendance socio-démographique de la ville de Saint-Jérome.

Sous objectif 2:

Etablir une tendance des types d’établissement immobilier de la ville de Saint-Jéréme.

Sous objectif 3 :
Démontrer le potentiel d’investissement au sein du marché immobilier de la ville de

Saint-Jérdme.

Plus précisément, cette étude se veut un guide d’orientation pour les entrepreneurs et
investisseurs oeuvrant dans la ville de Saint-Jérdme. Les tendances socio-
démographiques et immobiliéres y seront établies, afin d’orienter les entrepreneurs et

investisseurs dans quel type d’immeuble ceux-ci devraient investir.
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1.4 Conclusion

Cette étude sera réalisée entiérement a partir de données dites secondaires. Ces données
proviennent toutes de parcelle d’études antérieures menées par 4 organismes distincts,
soient : Chambre immobiliére du grand Montréal, Ville de Saint-Jéréme, 1’ Institut de la
Statistique du Québec et Statistique Canada, sur le marché immobilier unifamilial de la
région de Saint-Jérdme. Pour se faire, cette étude se voudra étre a la croisée de 1’étude de

cas et de |’étude descriptive.

En ce qui atrait a la contribution théorique potentielle de cette étude, selon la recherche
faite pour la revue de littérature, aucune étude a ce jour n’a été faite précisément sur le
marché immobilier de la ville de Saint-Jérome. Cette recherche contribuera donc 4
apporter plusieurs informations et éléments nouveaux sur le sujet, informations et
éléments qui n’ont jamais été révélés a ce jour. D’autres recherches pourraient
incidemment s’inspirer de celle-ci pour élaborer plus profondément sur certains aspects

que cette recherche révélera.

Parallélement, la contribution pratique potentielle de cette étude sera surtout pour les
entrepreneurs et investisseurs oeuvrant dans le marché immobilier de la région de Saint-
Jérome. Ceux-ci poutront s’y fier pour choisir le type d’investissement qu’ils feront au
sein du marché, se basant sur les conclusions finales de la recherche. L’investissement
sera donc fait de maniére plus éclairée et les .fisques encourus s’en retrouveront

amoindris.

Au sein de cette étude, les-sections & venir sont : la revue de littérature, la méthodologie,

le cadre opératoire, la stratégie de vérification des données, le choix des instruments de

collecte de données, les résultats et finalement la discussion et la conclusion.
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Chapitre 2

Les types d’études de marché et les études antérieurs : Revue de la

Littérature
2.1 Introducti\'on

Peu d’analyses scientifiques, ayant trait au marché immobilier unifamilial de la région de
Saint-Jérdme, ont été.réalisées dans les derniéres années. Par contre, plusieurs analyses:
de marché sont réguliérement publiées par la chambre immobiliére du grand Montréal, la
SCHL, Statistique Canada et autres organisations (Ville de Saint-Jérdme). Dans ces
analyses, plusieurs aspects du marché ont été investigués de maniéres trés segmentées,
‘mais aucune de ceux-ci ne traite spécifiquement du marché immobilier unifamilial de la

ville de Saint-Jérome.

2.2 Typologie des études de marché en marketing

Définition d’une étude de marché : « Collecte méthodique et systématique de toutes les
informations (historique, nature et volume de la demande, caractéristiques de la
concurrence, barriéres a ’entrée, écosystéme, etc) concernant un marché, afin
d’appréhender le plus précisément possible son potentiel ainsi que les risques qu’il

5
comporte »*.

« Les spécialistes de la recherche en marketing distinguent trois types d’études selon les
buts poursuivis : I’étude exploratoire, I’étude descriptive et 1’étude causale » ' Bien que
différente dans leur approche, ces trois types d’études se complétent mutuellement. Pour
sa part, I’étude exploratoire est fréquemment un préalable a I’¢tude descriptive, et celle-ci

fournit une base conceptuelle a I’étude causale.

Y hitp://www.Emarketing. fr
'8 Filiatrault, p., Daghfous, N. (2006), Le Marketing, p.153
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2.2.1 L’étude exploratoire

L’étude exploratoire est généralement utilisée lorsque le but de la recherche est de
découvrir la nature d’un probléme existant ou futur qui risque d’affecter une entreprise ou
un projet, de formuler des hypothéses et de formuler des questions de recherche. Les
méthodes utilisées pour entreprendre ce type d’étude sont habituellement semi-
structurées ; exemple : la recherche documentaire et la recherche qualitative.

Ay

2.2.2 1étude descriptive

« L’étude descriptive est plus quantitative (que les deux autres) et suppose une bonne-
définition du probléme posé »'7. L>étude exploratoire est généralement utilisée lorsque le
but de la recherche est d’obtenir un maximum d’informations sur un phénoméne précis
comme un marché par exemple. Les méthodes utilisées pour entreprendre ce type d’étude
se basent habituellement sur la recherche quantitative de par des enquétes par sondage et
des panels. Comme son nom le dit, les études de ce type sont majoritairement de nature

descriptive.

2.2.3 L’étude causale

L’étude causale est généralement utilisée lorsque le but de 1a recherche est de

« déterminer avec précision la relation de cause 2 effet entre deux concepts que le
chercheur maitrise trés bien, de maniere a formuler des prévisions ou a optimiser des
actions marketing controlées telles que le niveau de prix, le type de promotion et le choix
d’emballage »'®. Les méthodes utilisées pour entreprendre ce type d’étude se basent

communément sur I’expérimentation en laboratoire ou dans des marchés tests.

" Filiatrault, p., Daghfous, N. (2006), Le Marketing, p.153
* Filiatrault, p., Daghfous, N. (2006), Le Marketing, p.153
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2.3 Etudes antérieures sur le marché immobilier résidentiel de la région de Saint-

Jérome

Une étude de marché est une fagon ordonnée et objective d'en savoir plus sur certains
marchés en particulier. En ce a trait au marché de I’immobilier, les études de marché sont
faites de fagon réguliére par plusieurs organismes distincts, dont la SCHL, la chambre
immobiliére du grand Montréaf et autres, pour rester a 1’afflit des changements constants.
Les études de marché sont considérées comme étant un outil primordial pour obtenir de

’information fiable sur un produit, un service ou sur un marché en particulier.

Pour cette section, les études de marché publiées par la chambre immobiliére du grand
Montréal (en association avec la SCHL) ainsi que les rapports d’analyse de la ville de
Saint-Jérome, seront utilisées pour représenter I’ensemble des études qui ont été faites
antérieurement sur le marché immobilier unifamilial de la région de Saint-Jérdme.

2.3.1 Profils des communautés, ville de Saint-Jérome"’

Ce recensement, réalisé pour le compte de Statistiqgue Canada, investigue plusieurs
aspects du profil global de la population jéromienne et de la ville de Saint-Jérome. Pour
ce travail, seuls les aspects suivants seront pris en compte : « Appartement, immeuble de
moins de cing étages », « Appartement, immeuble de cing étages ou plus », « Total des
logements privés », « Logements privés occupés par des résidents habituels »,

« Caractéristiques selon l'age », « Caractéristiques selon I'état matrimonial 1égal ».

Voici le portrait global du marché immobilier résidentiel démontré par Statistique Canada
en 2006 : .
Le « total de logements privés », dans la région de Saint-Jérdme, se chiffre'a 28 724. De

ce nombre, 27 741 sont des « logements privés occupés par des résidents habituels ». De

l9http /fwww]12.statcan.ca/english/census06/data/profiles/community/Details/Page. cfm"Lang—F&Geo
1=CSD&Codel=2475017&Ge02=PR&Code2=24&Data=Count&SearchText=saint-
jerome&Search Type=Begins&SearchPR= 01&BI“AII&Cust0m
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ces logements occupés, 39,5% sont des « Maisons individuelles non attenantes », 3,7%
sont des « Maisons jumelées », 1,5% sont des « Maisons en rangées », 12,5% sont des

« Appartements, duplex », 38,3% sont des « Appartements, immeuble de moins de cing
étages », 3,8% sont des « Appartements, immeuble de cinq étages ou plus » et 0,7% sont
des « Autres logements ». De plus, des 27 741 « logements privés occupés par des
résidents habituels », le « Nombre de logements possédés » est de 14 855 et le « Nombre
de logements loués » est de 12 885. Finalement, le « Nombre de logements construits

entre 1986 et 2006 » est de 11 595.

2.3.2 Légers affaiblissements du marché de la revente en 2006

En 2007, le marché de la revente dans les Laurentides a fait un bond considérable par
rapport a 2006, avec une augmentation de 2,3% des transactions immobiliéres. Les prix
moyens et médians de ces transactions ont aussi fait un bond appréciable, avec une
augmentation de 1,5% et de 3,5% respectivement. Par contre, ces résultats se partagent de

fagon inégale entre les résidences unifamiliales et les copropriétés.

Pour ce qui est des résidences unifamiliales, le marché a connu une croissance de 2,6%
en terme de transaction, une croissance de 3,2% en terme dé prix moyen et une
croissance de 4,6 en terme de prix médian. Pour sa part, le marché des copropriétés a
connu une forte augmentation du nombre de transaction avec }'2%, mais a connu une
forte baisse des prix moyens et médians, soit -12,1% et -8,2% respectivement. Ces piétres
résultats peuvent par contre étre expliqués par le fait que ce marché est de petite taille et

qu’au niveau trimestriel, les résultats peuvent étre sujets a une volatilité particuliere.

» http://wvww.unprodunord.com/fr/nouvelles.aspx?id=540
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2.3.3 Analyse du marché de la revente - troisiéme trimestre de 2007 du Montréal

métro‘politain21

Cette €tude porte spécifiquement sur le troisieme trimestre du marché dela revente, sur
les 25 territoires de la chambre immobiliére du grand Montréal. Le territoire qui nous

intéresse est le 25, soit celui de la région de Saint-Jérdme spécifiquement.

Au cours de ce trimestre, 188 ventes dans le secteur résidentiel ont €té effectuées, soit
une augmentation de 21% par rapport au méme trimestre de I’année 2006.
[’augmentation moyenne des ventes pour les 5 zones au nord de Laval, soit les zones 13
(Mirabel et les environs), 14 (Saint-Thérése-de-Blainville et les environs), 15
(Mascouche-Terrebonne et les environs), 16 (Repentigny et les environs) et 25 (Saint-
Jérome), est aussi de 21%. Nous constatons donc que Saint-Jérdme se situe en plein dans
la moyenne régionale. Au cours de la méme période dans larégion de Saint-Jérdome, il y
eu 555 immeubles résidentiels de tout genre qui ont ét€ mis en vente via un agent

- immobilier, soit une augmentation 19%. Sur cet aspect, la région de Saint-Jérome se

distingue du reste de la région, qui a subi une baisse moyenne de 8% (-8%).

Toujours dans la:zone 25, au cours du troisiéme trimestre de 2007, le prix moyen des
ventes résidentielles se situe a 175 6998$, ce qui constitue une augmentation de 3%. Ces
deux statistiques sont en dessous des moyennes régionales qui sont de 212 576% pour le
prix moyen et de 7% en terme d’augmentation du prix de vente moyen. Finalement, le
délai de vente qui est de 75 jours dans la zone 25, est légérement en dessous de la

moyenne régionale qui est de 73.

2! http://cms.centris.ca/medias/publications/64609 2007 Q04 1.pdf ’
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2.3.4 Données provenant de la confection de réle triennal 2008-2009-2010 (ville de
Saint-Jérome)** |

Comme le titre du document I’indique, ces données proviennent de la confection du réle
triennal de la ville de Saint-Jérome, pour les années 2008 a 2010. Ces données ont été
produites par les estimateurs professionnels : Leroux, Beaudry, Picard et associés inc.,

pour le compte de la ville de Saint-Jérome.

2.3.4.1 Va_riation des valeurs pour I’ensemble des catégories imposables du réole

d’évaluation

Pour ’ensemble de cette analyse, les variations présentées par catégorie sont celles entre
I’ancien réle d’évaluation (2005-2006-2007) et le nouveau rdle d’évaluation (2008-2009-
2010). Pour le secteur résidentiel dans son ensemble, la valeur totale est passée de

2376 202 4008 a3 210 367 0003. La valeur mobiliére résidentielle totale a donc subi une
augmentation de 35,10%, qui se chiffre a 834 164 6008.

Catégorie 1 : Condominium

Pour la catégorie du condominium, la valeur totale est passée de 114,358 3008 a 154 569

5008. La valeur totale des condominiums a donc subi une augmentation de 35,16%, qui

se chiffre 4 40 211 2008.

Catégorie 2 : Maisons unifamiliales

Pour la catégorie des maisons unifamiliales, la valeur totale est passée de 1 426 092 700$
21907 258 600$. La valeur totale des maisons unifamiliales a donc subi une

augmentation de 33,74%, qui se chiffre a2 481 165 900$.

— —

2 Role triennal 2008-2009-2010 pour ville de Saint-Jérdme
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Catégorie 3 : Habitations en commun (duplex et triplex)

Pour la catégorie des habitations en commun, la valeur totale est passée de 41 267 8003 a
54 236 600$. La valeur totale des habitations en commun a donc subi une augmentation

de 31,43%, qui se chiffre a 12 968 800$.

Catégorie 4 : 2 4 5 appartements

Pour la catégorie des immeubles locatifs qui comptent de 2 & 5 logements, la valeur totale
est passée de 531 661 700$ & 734 932 600$. La valeur totale des habitations en commun a
donc subi une augmentation de 38,23%, qui se chiffre a 203 270 900§.

Catégorie 5.: 6 4 9 appartements

Pour la catégorie des immeubles locatifs qui comptent de 6 a4 9 logements, la valeur totale
est passée de 89 665 500$ a 129 303 700$. La valeur totale des habitations en commun a
donc subi une augmentation de 44,21%, qui se chiffre a 39 638 2008.

Catégorie 6 : 10 appartements et plus

Pour la catégorie des immeubles locatifs qui comptent 10 appartements et plus, la valeur
totale est passée de 167 194 400$ a 220 974 200$. La valeur totale des habitations en
commun a donc subi une augmentation de 32,17%, qui se chiffre a 53 779 8008.

2.3.4.2 Part relative de ’ensemble des catégories imposables ru réle triennal 2008-
2009-2010

En 2005-2006-2007, les valeurs mobiliéres résidentielles imposables de la ville de Saint-

Jérome représentaient 76,39% des valeurs moll)iliéres totales de la ville. En 2008-2009-

2010, cette proportion a augmenté de 1,44% pour se situer a 77,83%.
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2.3.4.3 Variation des valeurs comparée a des villes avoisinantes : Role triennal 2008-
2009-2010

Cette représentation des variations des valeurs, investigue quatre catégories ;

« industrielle », « commerciale », « 6 logements et plus » et les « résidences
unifamiliales ». Alors, comme mentionnée ci-haut, en terme de valeurs mobiliéres
résidentielles unifamiliales, la ville Saint-Jérome a eu une augmentation de 33,74% vis-a-
vis au réle d’évaluation de 2005-2006-2007. Durant la méme période, la valeur mobiliére
résidentielle unifamiliale de la ville d_e Sainte-Thérése a augmenté de 30,15%, celle de
Mirabel a augmenté de 32,83% et celle de Boisbriand a augmenté de 32,87%. Nous
pouvons donc constater que Saint-Jérdme a connu la hausse la plus importante des villes

avoisinantes.

Pour ce qui est de la valeur mobiliére d’immeuble résidentiel de 6 logements et plus, la
ville Saint-Jérome a connu une augmentation de 36,50% comparativement au role
d’évaluation de 2005-2006-2007. Durant la méme période, la valeur mobiliére
d’immeuble résidentiel de 6 logements et plus de la ville de Sainte-Thérése a augmenté
de 32,00%, celle de Mirabel a augmenté de 50,55% et celle de Boisbriand a augmenté de
45,20%. Nous pouvz)ns donc constater que Saint-Jérome a connu une hausse plutot faible

comparativement & celles des villes voisines.

2.3.5 Nombre d'unités d'évaluation et valeur imposable movenne uniformisée par
3

type d'immeuble résidentie

Ce recensement, réalisé pour le compte de L institut de la statistique du Québec, indique
le nombre d’unité et la valeur moyenne de chaque type d’immeuble résidentiel de la
région de Saint-Jérome, pour les années 2003 a 2007. Celui-ci investigue huit catégories ;
« résidences unifamiliales », « copropriété », « immeubles de 2 & 5 logements »,

« immeubles de 6 logements et plus », « chalet et maison de villégiature », « habitation

" Bhttp://www.stat.gouv.qc.ca/regions/profils/profill5/struct_econo/construct/unit_evall5 mrc.htm#Ri

viere Nord
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en commun », « maison mobile et roulotte » et « autres immeubles résidentiels ». Pour ce
travail, seules les catégories « résidences unifamiliales », « copropriété », « immeubles de

2 4’5 logements » et « immeubles de 6 logements et plus » seront prises en compte.

Le nombre d’unité de résidences unifaniiliales est passé de 20 398 en 2003 4 23-479 en
2007. La valeur moyenne de ces unités-est passée de 92 073§ en 2003 &4 156 289% en
2007. Le nombre d’unité de copropridtés est passé de 726 en 2003 & 1241 en 2007. La
valeur mbyenne de ces unités est passée de 70 7408 en 2003 a 122 540% en 2007. Le
nombre d’immeubles de 2 & 5-logements est -pas’sé de 4323 en 2003 4 4677 en 2007. La
valeur moyenne de ces unités est passée de 106 383% en 2003 4 176 354$ en 2007.
Finalement, le nombre d’immeubles de 6 logements et plus, est passé de 492 en 20032
510 en 2007. La valeur moyenne de ces immeubles est passée de 301 238 en 2003 a
588 276% en 2007.

2.3.6 Profils de Ia région administrative Riviére-du-Nord (région de Saint-Jérdme)™

Ce recensement, réalisé pour le compte de L institut de la stati-stiquﬂe du Québec,
investigue le profil de la région de Saint-Jérome sous cinq dimensions ; « cb.mp.tes”
économiques », « conditions de vie et bien-étre », « construction et habitation »,

« démographie » et « travail et rémunération ». Pour ce travail, seule la catégorie

« construction et habitation » est pertinente.

" Ce recensement indique ; la valeur fonciére moyenne des maisons unifamiiliales de la-
région en 2007 (156 289%) ainsi que la valeur totale des permis-de batir en 2006 (243 369
k) - -

 http://www.stat.gouv.q¢.ca/regions/profils/region 15/region 15 00.htm
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2.3.7 Valeur des permis de bitir selon le type de construction, MRC de la Riviére-

du-Nord (région de Saint-Jérome)>

Ce recensement, réalisé pour le compte de L institut de la statistique du Québec,
investigue la valeur des permis de construire de la région de Saint-Jérdme, pour les
années 2002 a 2006, sous quatre catégories ; « commercial », « industriel »,

« institutionnel » et « résidentiel ». Pour ce travail, seule la catégorie « résidentiel » est

pertinente.

Pour le secteur résidentiel de la région de Saint-Jéréme, la valeur totale des permis de

batir est passée de 87 349 k$ en 2002 4 209 390 k§ en 2006.

2.3.8 Répartition de I'évaluation fonci¢re uniformisée selon I'utilisation des

immeublej, MRC de la Riviére-du-Nord (région de Saint-Jérome), 2007%

Ce recensement, réalisé pour le.compte de L institut de la statistique du Québec,
investigue le profil de la région de Saint-Jérome sous huit dimensions ; « résidentielle »,
« industries manufacturiéres », « transport, communication et services publiques »,

« commerciale », « services », « culturelle, récréative et loisir », « production et
extraction de richesses naturelles » et « immeubles non exploités et étendus d’eau ». Pour

ce travail, seul I’aspect « résidentielle » est pertinent.

La valeur fonciére des immeubles résidentiels de la région de Saint-Jérdme se chiffre a
5255 924,7 k$ (comprends les valeurs foncieres imposables uniformisées ainsi que les
valeurs fonciéres non imposables uniformisées). Les immeubles résidentiels constituent

74,5% de la valeur fonciere totale de la région.

» http:/www.stat.gouv.qc.ca/regions/profils/profill5/struct econo/construct/permislsS mre.htm

% http://www.statuq,odv-.qc.ca/r_ggions/proﬁlsj)roﬁ:ll5/struct econo/construct/rep foncls mrc.htm
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2.3.9 Données (globales) sur les transactions résidentielles MLS, agglomération de

Saint-Jérome?’

Ces données proviennent de la banque de donnée MLS, régie par la chambre immobiliere
du grand Montréal, et ont été rassemblées par monsieur Paul Cardinal M. Sc, directeur
analyse du marché de la Fédération des Chambres immobiliéres du Québec. Ces données
portent sur les années 2000 a 2005 et investiguent le marché sous trois dimensions ;

« ventes », « prix moyen » et « délai de vente en nombre de jours ». Subséquemment, ces
données investiguent le marché sous quatre catégories ; « unifamiliale », « copropriété »,
« Plex (2 a 5 logements) » et « autres ». Pour ce travail, les quatre catégories seront prises

en compte.

En 2000, le nombre total de vente qui a été transigée via un agent immobilier dans la -
région de Saint-Jérdme a été 434. Le prix moyen de ces ventes se chiffrait a 87 0408 et le
délai de vente moyen se chiffrait a 108 jours. Le nombre de vente total et le prix moyen
de ces ventes ont ét€ en constante évolution jusqu’en 2005, ou le nombre de vente total se
chiffrait 4 772 et le prix moyen & 156 5723. Le délai moyen a aussi connu une évolution

positive constante, en passant de 108 jours en 2000 a 70 en 2005.

2.3.10 Résidentiel — liste partielle — vendu, MLS, Chambre immobiliére du Grand

Montréal™®

Ces données ont été prélevées au sein de la banque de donnée MLS, régie par la chambre
immobiliére du grand Montréél, avec ’autorisation d’un agent immobilier affilié. Elles
sont répertoriées sous forme de liste, et indiquent plusieurs informations concernant les
immeubles qui ont été vendus au cours des 15 derniéres années. Ces informations sont ;
’arrondissement, I’adresse de la propriété, le type d’immeuble, I’année de construction,

le nombre de fois que la propriété a été¢ vendue depuis sa construction, le nombre de

7 MLS, Chambre immobiliére du Grand Montréal
2 MLS, Chambre immobiliére du Grand Montréal

30



———y

piéces, le prix demandé, le prix vendu, la date de vente et le nombre de jours durant

lequel la propriété a été a vendre.

pm———

Pour le bien de cette recherche, tous les immeubles résidentiels (maison unifamiliale,
condo, duplex, triplex) qui ont ¢ vendus par le biais d’un agent d’immeuble & Saint-
Jérdme, entre 1996 et 2008, ont été répertoriés. Cinq caractéristiques ont été choisies pour
analyser le marché résidentiel de la ville de Saint-Jérome, soient : le nombre total de
chaque type d’immeuble vendu, le nombre de jours requis pour vendre I’immeuble, le
prix de vente de I’immeuble, ’évaluation municipale de ’immeuble, I’arrondissement

dans lequel I’immeuble a été vendu.

2.4 Textes théoriques et empiriques

2.4.1 Affordable Rental Housing Hard to Find?’

Ce document dit empirique, traite du marché de la location résidentielle, dans les secteurs
de Guelph et de Kitchener en Ontario. On y dépeint le marché locatif tel qu’il était en

B 2008. Ces deux marchés sont dis étre « en santé » due a leur taux d’inoccupation se

situant sous les 3%, soit a 2,3% et 2% respectivement. Les causes de la bonne posture de

ces deux marchés sont principalement la force de.I’emploi, mais surtout une hausse

r significative de la population des deux villes. Cet article provient-de Canada NewsWire,

| « Groupe CNW est la premiére ressource au pays en matiére d’information et de
renseignements & délai de livraison critique provenant de plus de 10 000 sources, du pays

et du monde entier »,

‘ ? Affordable Rental Housing Hard to Find, Aronymous. Canada NewsWire. Ottawa: Mar 2, 2009
% http://www.newswire.ca/
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2.4.2 Growth patterns: When opportunity knock’!

Ce document dit empirique, traite du marché de la construction résidentielle de la région
de Windsor en Ontario. On y dépeint le marché de la construction résidentielle tel qu’il
était en 1996. Di a une baisse du chomage dans la région, d’une économie forte, mais
surtout, di a une croissance significative de la population, ce marché en est un en pleine
effervescence. En effet, le taux d’inoccupation de cette région se situe sous la barre des
2%, soit 1,8%, se qui représente le plus faible taux au pays. Cette conjoncture, a fait en
sorte que plus de 1750 nouvelles maisons se sont construite au cours de ’année 1996
dans-la grande région de Windsor. Cet article provient du quotidien The Windsor Star,

principal quotidien de la région de Windsor.

2.4.3 FOCUS ON REAL ESTATE: Investing in Residential Real Estate in the

United States of America’’

Ce document dit empirique, traite du marché immobilier résidentiel en générale, pour
I’ensemble des Etats-Unis en 2008. On y relate les mauvaises nouvelles actuelles, ainsi
que les mauvaises prédictions concernant le marché immobilier américain. On prévoit par
.contre une relance imminente, du a une 1’anticipation d’une augmentation de la
population américaine de 130 millions de personnes d’ici 2050. On y prédit qu’une telle
augmentation de la population entrainera une énorme demande pour les unités -
résidentielles. Des investissements de plus de 10 « trillions » de dollars, pour ce qui est de
la construction résidentielle seulement. Cet article provient du Real Estate Issues, ce
magazine est publié depuis 1976, « par et pour les professionnels de I’ immobilier,

focussant sur les applications pratiques et théories appliquées »2.

*! Growth patterns: When opportunity knocks; [FINAL Edition], The Windsor Star. Windsor, Ont.: Jan 2,
1996. pg. A.6 ' )

2 FOCUS ON REAL ESTATE: Investing in Residential Real Estate in the United States of America
Richard 4 Hanson. Real Estate Issues. Chicago: Summer 2008. Vol. 33, Iss. 2; pg. 13, 10 pgs
 hitp://www.cre.org/publications/rei.cfm
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2.4.4 5 Markets to Watch*

Ce document dit empirique, traite de la santé économique, en 2008, de 5 régions
métropolitaines  travers les Etats-Unis, soient : Huntsville (Alabama) Beaumont-Port
Arthur (Texax), Allentown-Bethlehem-Easton (New Jersey), Salt Lake City (Utah) et la
région de la Nouvelle-Orléan. Ces 5 villes/régions montrent des signes de récupération
(économique) plus rapide que la moyenne des villes américaines. Parmi les raisons
énoncées pour expliquer ce phénoméne, nous retrouvons le marché de I’emploi, la
vigueur économique en générale, mais surtout la croissance significative de la population
enregis’grée dans les 5 villes/régions. Cette conjoncture, laisse présager un marché
immobilier résidentiel fort (forte demande) & long terme. Cet article provient de
Professional Builder, ce magazine est rempli d’information cruciale sur la construction,
et est écrit par des professionnels du milieu; « ... filled with crucial information for '
builders everywhere. It is written by hands-on experts in their respective fields,

individuals who understand the building business»’>.

2.4.5 MINORITY REPORT?¢

Ce document dit empirique, traite de la situation démographique de I’Etat du Nevada et
de ses impacts sur le marché immobilier résidentiel. On insiste particuliérement sur le fait
qu’entre 1980 et 2000 au Nevada, la population hispanique a cru-de 627%, la population
asiatique a cru de 509,9% et que la population noire a cru de 155,7%. Cette hausse
significative des I;Opulations immigrantes ont et auront des impacts flagrants sur le
marché inimobilier de 1’ Etat. Ep effet, les autorités prévoient que les immigrants, et ce a
long terme, font partie intégrante du-marché immobilier résidentiel. Cet article provient |

du Journal of Property Managément.

3 5 Markets to Watch, Susan Bady. Professional Builder. Highlands Ranch: May 2008. Vol. 73, Iss. 5; pg.
40, 1 pgs

* http://www.hamerville.co.uk/mag_pb.htm

* MINORITY REPORT, Janice Rosenberg. Journal of Property Management. Chicago: Mar/Apr 2009,
Vol. 74, Iss. 2; pg. 28, 4 pgs '
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2.4.6 Canada Mortgage and Housing Corporation: New Home Construction

Increases Across Alberta's Urban Centres®’

Ce document dit empirique, traite du marché immobilier résidentiel des centres urbains
situés en Alberta. On y dépeint, entre autres, les marchés de Red Deet et de Grande
Prairie. Dans ces deux villes, une hausse significative de la population; jumelée a'une
hausse de 1’emploi, a entrainée une forte demande pour des unités résidentielles
unifamiliales. A Grande Prairie, cette hausse de population a fait bondir la construction
résidentielle de plus de 16%. Cet article provient de Canada NewsWire, « Groupe CNW
est la premieére ressource au pays en matiére d’information et de renseignements a délai

de livraison critique provenant de plus de 10 000 sources, du pays et du monde entier »°.

2.5 Ouvrages théoriques et empiriques

2.5.1 American Generations: Who they are and how theﬂve”

Cet ouvrage dit empirique, traite des différentes statistiques et caractéristiques des
différentes générations. Les statistiques et caractéristiques proviennent de la population
américaine. On y dépeint, entre autres, des sujets tels que la santé, I’hébergement, le
revenu, la scolarité, etc. On y retrouve plus ou moins, ’ensemble des aspects
caractérisant le style de vie des Américains. Plus particuliérement, on y décrit les.
différentes générations, soient les générations Y, X, Babyboomer et Traditionaliste, en

offrant les différentes caractéristiques caractérisant chacune d’ellés.

37 Canada Mortgage and Housing Corporation: New Home Construction Increases. Across Alberta's Urtban
Centres, CCNMatthews Newswire. Toronto: Jul 11, 2005. pg. 1
3% hitp://www.newswire.ca/

3 New Strategist. American generation: Who they are and how they live, Ithaqua, New. York, New
Strategist Publications, 2008, p.459
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2.5.2 Americans and their homes: Demographics ofhomeownerslm‘m

Cet ouvrage dit empirique, traite des différentes statistiques et caractéristiques concernant
les propriétaires d’immobilier résidentiel. Les statistiques et caractéristiques proviennent
de la population américaine. On y dépeint, entre autres, des sujets tels que les tendances
dans ’achat d’immobilier résidentiel, les dépenses inhérentes 4 la propriété résidentielle,
les propriétaires d’immobilier résidentiel par région, etc. On y retrouve plus ou moins,
I’ensemble des aspects caractérisant les propriétaires d’immobilier résidentiels
américains. Plus particuliérement, on y retrouve les différentes valeurs utilisées pour
analyser le marché immobilier, tels que; la scolarité, les générations (4ge) et le statut

familjal.

2.5.3 The Family Dynamic: A Canadian Perspective®!

Cet ouvrage dit empirique, traite de I’évolution typique des familles canadiennes. Tout en:
ayant une perspective canadienne, on y dépeint ce qu’est la famille, ce qu’est le couple, la
venue d’un premier enfant, les changements au sein d’une famille, le futur des familles,
etc. Ony retro{Jve plus ou moins ’ensemble des caractéristiques des familles
canadiennes. Plus particuli¢rement, on y retrouve les différentes caractéristiques et
tendances propres aux gens séparés, qui ont été utilisées pour déterminer les

comportements de consommation de ceux-ci.

2.5.4 Marital and Sexual Lifestyles in the United States: Attitudes, Behaviors, and

Relationships in Social Context"

Cet ouvrage dit empirique, traite des attitudes et comportements des Américains selon
leur état matrimonial. Cet ouvrage consiste en une étude, réalisée par Linda Rouse PhD,

professeure en‘Sociology a ’université du Texas. Tout en ayant une perspective

‘O New Strategist. Americans and their homes: Demographics of home ownership, Ithaqua, New York, New
Strategist Publications, 2005, p.415 .

! Ward, Magaret. The Family Dynamic: A Canadian perspective, Fourth Edition, Nelson, 2006, p. 419

“2 Rouse, Linda P. Marital and sexual lifestyles in the United States: Attitudes, Behaviors, and. relationships
in social context, The Haworth Clinical Practice Press, 2001, p. 327
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américaine, on y dépeint les différents traits sociaux des gens selon leur état matrimonial
et leur orientation sexuelle. On y retrouve plus ou moins I’ensemble des caractéristiques
de la population américaine. Plus particuliérement, on y retrouve les différentes
caractéristiques et tendances propres aux gens célibataires, mariés, divorcés et veufs, Ce
sont ces caractéristiques qui ont été utilisées pour déterminer les comportements de

consommation de ceux-ci.
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Chapitre 3

Stratégie de vérification

3.1 Introduction

L’étape du choix de la stratégie de vérification en est une essentielle. Celle-ci déterminera
la nature de 1’observation a réaliser, le type d’information a recueillir pour le bien.de la
recherche, ainsi que le type de traitement de données qui devra étre réalisé. Plus
précisément ; « La stratégie de vérification est un choix général sur la fagon de déployer
les ressources pour appliquer le plus efficacement possible le cadre opératoire, de
maniére a obtenir la réponse la plus pertinente a la question spécifique de recherche.
C’est le choix que 1’on doit faire quant au nombre de cas a utiliser et au type de recherche

a réaliser pour assurer la vérification la plus compléte possible de ’hypothése. »*

3.2 Les types.de stratégies de vérification

Comme mentionné dans la littérature traitant de cet aspect d’un travail de recherché, i
n’existe pas de qualification précise et commune pour classifier les différents types de
stratégies de vérification. Néanmoins, on dénombre pas moins de six différents types de’
stratégies de vérification qui reviennent régulierement dans les recherches scientifiques,
soit ; la recherche de développement, la recherche de simulation, la recherche
expérimentale provoquée, la vérification expérimentale spontanée (ou qiiasi

expérimentale), 'enquéte quantitative (ou corrélationnelle) et I’étude de cas.

“ Mace, G., Francois Pétry. Guide d’élaboration d’un projet. de recherche - 2°™ édition, Québec, Les
Presses.de I’Université Laval, 2000, p.78
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3.2.1 La recherche de développement

De maniére générale, ce type de stratégie de vérification ne contribue pas a vérifier des
hypothéses de recherches théoriques. Celle-ci contribue plutdt au type de recherche qui
vise a, par exemple, « améliorer la qualité du service a la clientéle » d’une entreprise.
Concrétement, ce type de stratégie de vérification « vise & mettre au point ou & améliorer

. . . , . iy 44
des interventions précises dans le milieu » .

3.2.2 La recherche de simulation

Comme son nom ’indique, ce type de stratégie de vérification a pour but de simuler une
situation donnée, avec des individus seuls ou en groupe, pour vérifier les hypotheses
émises par lé ou les chercheurs. Ceux-ci agissent sur les variables du systéme a I’étude

pour en obtenir le type de résultats désirés.

3.2.3 La recherche expérimentale provoquée

La recherche expérimentale provoquée, est une stratégie de vérification similaire a celle
de la recherche de simulation. Par contre, pour la recherche expérimentale provoquée, les
chercheurs agissent directement sur la variable dépendante ainsi que sur la variable
indépendante. Ceux-ci exercent donc un contrdle complet sur I’expérimentation et

peuvent ainsi obtenir les comportements souhaités pour en évaluer les conséquences.

3.2.4 La vérification expérimentale spontanée

Ce type de stratégie de vérification aussi appelée la vérification quasi expérimentale,
consiste en une expérimentation ou le chercheur contréle la variable indépendante
seulement. Incidemiment, aucun contrdle n’est exercé sur la variable dépendante. Cette

stratégie consiste majoritairement a sélectionner différents groupes et a soumettre [un ou

“ Mace, G., Frangois Pétry. Guide d'élaboration d'un projet de recherche : 2*™ édition, Québec, Les
Presses de "Université Laval, 2000, p.78
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plusieurs de ces groupes a la variable dépendante et & ensuite comparer les différences

entre le ou les groupes qui n’ont pas été soumis a cette variable dépendante.

3.2.5 L’enquéte quantitative

Ce type de stratégie de vérification, aussi appelée enquéte corrélationnelle, consiste
simplement a comparer différente situation ou résultat, sans toutefois manipuler ni la

variable dépendante, ni la variable indépendante.

3.2.6 1.’étude de cas

Pour ce type de stratégie de vérification, le chercheur ne manipule ni la variable
dépendante, ni la variable indépendante. Celui-ci ne fait qu’observer les diverses relations
entre ces variables. Pour ce faire, le chercheur devra soit choisir de mettre 1’emphase sur
un cas unique ou sur plusieurs cas. Pour utiliser cette stratégie de recherche, il faut

habituellement utiliser des sources multiples d’informations.
3.3 Conclusion

Pour le bien de cette récherche qui a comme sujet ; L analyse du marché immobilier
résidentiel (maison unifamiliale, condo, duplex, triplex et logement) de la région de
Saint-Jérome, recherche qui sera réalisée entiérement a partir de données quantitatives
dites secondaires, le type de recherche qui sera menée est: L enquéte quantitative (ou

enquéte corrélationnelle).

Ce choix de stratégie de vérification a été fait en fonction des quatre critéres principaux,
soit ; la nature des données, la nature de | "hypothése, la nature de la variable dépendante

et la nature et le nombre des variables indépendantes.®

 Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : pfime édition, Qu_ébec.., Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.85
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La nature des données : « Lorsque les données recueillies sont de nature quantitative
(données numériques en particulier), il est tout indiqué de faire appel a une stratégie de
recherche (vérification) corrélationnelle... »*® Puisque que cette recherche porte
exclusivement sur des données quantitatives numériques, ce critére porte a croire que le

choix le plus justifié est [ 'enquéte quantitative.

La nature de I’hypotheése : « Lorsqu’une hypothése prédit une variation dans le niveau
de la variable dépendante a la suite ou en fonction d’une variation dans le niveau d’une
ou plusieurs variables indépendantes, 1a encore, il convient de faire appel a la stratégie
corrélationnelle... »*7 Puisque que cette rectierche comportera des hypothéses prévoyant
une variation dans le niveau de la variable dépendante a la suite ou en fonction d’une
variation dans le niveau d’une ou plusieurs variables indépendantes, ce critére porte a

croire que le choix le plus justifié est /’enquéte quantitative.

La nature de la variable dépendante : « Lorsqu’on a une seule variable dépendante ou
plusieurs variables dépendantes non reliées entre elles, c'est-a-dire qu’elles peuvent étre
étudiées une a une, alors on choisit la stratégie de recherche corrélationnelle... »*®
Puisqué que cette recherche comporte exclusivement des variables dépendantes non
reliées entre elles, ce critére porte a croire que le choix le plus justifié est [ ‘enquéte

quantitative.

La nature et le nombre des variables indépendantes : « L’étude corrélationnelle.. .(est)
recommandée lorsqu’il y a peu de variables d’explication. »* Puisque que cette
recherche comporte peu de variable d’explication, ce critére porte a croire que le choix le

plus justifié est [ 'enquéte quantitative.

% Mace, G., Frangois Pétry. Guide d'élaboration d’un projet de recherche : 2% gdition, Québec, Les
Presses de ’Université Laval, 2000, p.85

“7Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d’un projet de recherche : 2°*m gdition, Québec, Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.85 i

* Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2°™ édition, Québec, Les
Presses de 1"Université Laval, 2000, p.85 ,

“ Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d’un projet de recherche : 2°™ édition, Québec, Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.85 ’
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Ayant convenu que les quatre critéres principaux indiquent /'enquéte quantitative comme
choix logique d’étude a mené, ce choix a donc été retenu. Par contre, /’érude de cas a
aussi été retenue, due au fait qu’une partie de 1’étude consiste & comparer différentes
tendances, pour tenter de déterminer si certaines tendances immobilieres s’apparentent &

certaines tendances démographiques de la ville de Saint-Jérdme.
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Chapitre 4

Cadre conceptuel

4.1 Introduction

Pour le bien de cette recherche, il a été jugé essentiel de clarifier les concepts et thémes
principaux. Cela, dans le but d’améliorer la compréhension de 1’étude. En premier lieu,
c’est donc 5 thémes et concepts qui seront clarifiés et mis en contexte. Ces 5 themes et

concepts sont : le marché, I’immobilier, I’entreprenariat, la concurrence et la gestion de
I’accessibilité (prix) ainsi que la gestion des communications (vente). Pour ce qui est de
la deuxieme partie, soit le contexte socio-économique, 2 autres concepts seront clarifiés

et définis. Ces 2 concepts sont : les générations et le statut familial.

4,2 Partie 1 : Volet Immobilier

4.2.1 Le marché

Pour ce qui est du concept de marché, il est nécessaire de prendre ce terme dans un
contexte contemporain, pour qu’il soit applicable & cette étude. Voici trois définitions
tirées de la littérature et du dictionnaire. Dans le contexte contemporain capitaliste, selon
Dumez et Jeunemaitre (2004), un marché « repose sur des frontiéres géographiques,
commerciales, techniques, sur ’identification de concurrents plus ou moins pérennes.
Aucunes des frontiéres n’est complétement imperméable ni complétement stable dans le
temps. Mais cet ensemble de frontiéres n’en définit pas moins des marchés

. 50
repérables. »”.

%0 Les stratégies de déstabilisation de la concurrence: déverrouillage et recombinaison du marché, HERVE
DUMEZ; ALAIN JEUNEMAITRE, Revue Frangaise de Gestion; Jan/Feb 2004; 30, 148; ABV/INFORM
Global, p. |
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Dans le Petit Larousse (1994), on définit le marché comme étant un « lieu théorique ou
concentre I’offre et la demande; état de I’offre et de la demande. » 1. Le Petit Robert
(2004), définit pour sa part le marché comme étant une « convention portant sur la

fourniture de marchandises, de services et de valeurs (accord, affaire, contrat ; achat,

S€

échange, vente). »”. Pour sa part, Sanders définit le marché comme suit : « A market is

defined as a product or group of products (or services) and a geographical area in which

is produced or sold, such that a hypothetical profit-maximizing firm, not subject to price

regulation, that was the only present and future producer or seller of those products in
that area likely would impose an...increase in price, assuming the terms of sale of all

5 . , .
other products are held constant. » 3. Pour résumer, un marché existe lorsque s’exerce 1

€

concept.d’offre et de la demande pour un produit ou service, ou un ensemble produit ou

service au sein d’un emplacement géographique circonscrit.

Dans le cadre de cette étude, le marché convoité, est celui de I’immobilier. Selon
’encyclopédie libre Wikipedia, « Le marché immobilier est le marché des biens
immobiliers, pour l'achat/vente ou pour la location (ces deux marchés étant distincts,

. ., ~ . . 54 e .
mais li€s par leur méme fonction : le logement). »”". Pour sa part, I’office québécois de

la

langue frangaise définit le marché immobilier comme étant un « marché constitué par le

volume des transactions portant sur des biens immeubles. »°°.

Enfin, la définition retenue pour ce concept, pour le bien de cette étude, est celle de

Sanders, puisque celle-ci ne référe pas seulement au lieu théorique ou géographique, mais

aussi au concept de produit, de prix et de profit. C’est dans cette optique que 1’étude en
cours sera menée; soit pour faire en sorte que I’entrepreneur oeuvrant dans le marché
immobilier de la ville de Saint-Jérdme offte le bon produit, au bon endroit, au bon prix,

pour ainsi en retirer un profit.

*1 petit Larousse 1994 p.631
%2 petit Robert 2004 p.1569

53 Market Definition, Merger Review, and Media Monopolization: Congressional App...

Amy Kiistin Sanders, Federal Communications Law Journal; Mar 2007, 59, 2; ABI/INFORM Global,
417

ki http:/fr.wikipedia.org/wiki/March%C3%A9_immobilier

5 http://www.olf. gouv.qc.ca/
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4.2.1.1 Mise en contexte du marché a I’étude

Dans le cadre de cette étude, le marché concerné, est le marché immobilier de la ville de
Saint-Jérome. Ce marché est constitué de trois segments, soient : résidentiel, commercial
et industriel. Le segment de marché visé par cette étude est le segment résidentiel, et les
types d’immeubles qui seront investigués sont : condos, maisons unifamiliales, duplex,
triplex, logements. Ce segment de marché est constitué de 28 724 unités résidentielles
(2006). Les maisons unifam{liales et condos représentes 44,7% de ce segment de marché,
les duplex 12,5% et les autres types d’immeubles, dont les triplex et les appartements,
représentent 42,8%. De ces immeubles résidentiels, 14 855 sont des unités résidentielles
possédées, et 12 885 sont des unités résidentielles louées. De plus, la valeur moyenne des

unités unifamiliales possédées est de 162 6158%.

Comme mentionné ci-haut, dans le cadre de cette étude, le marché concerné est le marché
immobilier de la ville de Saint-Jérome. Plus particuliérement, le marché immobilier
résidentiel. Au sein de ce marché, se retrouve 4 subdivisions géographiques, soient :
Lafontaine, Bellefeuille, St-Jérome et St-Antoine. Les produits (immeubles) qui y seront
vendus et loués, sont :-des maisons unifamiliales, des condos, des duplex, des triplex, et
des logements. Ces produits seront vendus et loués a un prix qui fera en sorte d’en retirer

un profit intéressant, tout en permettant de vendre ou louer les immeubles rapidement.

4.2.2 L’immobilier

L’immobilier est un théme a sens tres large, qui comprend principalement trois volets,
soient : le résidentiel, le commercial et I’industriel. Dans le cadre de cette recherche, le
volet investigué est le volet résidentiel. Voici quatre définitions tirées de la littérature et
du dictionnaire. L’encyclopédie libre Wikipédia, définit I’immobilier comme étant

« ...une activité économique relative a la vente et la location de biens immobiliers

56 http://www.statcan.ge.ca/
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(logements, bureaux), sous forme d’immeubles, de maisons, de locaux, de hangars,

etc). »7

Selon I’office québécois d la langue frangaise, I’immobilier est I’ « ensemble de bien
immeuble — activité relative aux commerces de bien immeuble. »°°. Dans le Petit
Larousse (1994), on définit I’'timmobilier ainsi ; « Qui est immeuble, composés de biens
imméubles, relatif & un immeuble. »**. Le Petit Robert (2004), définit pour sa part
I’immobilier ainsi ; « Qui est immeuble, composés d’immeubles, ou considéré comme

immeuble. Qui concerne, qui a pour objet un immeuble, des immeubles. »*°

Enfin, les deux d_éﬁnifions retenues pour ce concept, pour le bien de cette étuciie, sont
celles de I’office québécois de la langue frangaise ainsi que celle de I’encyclopédie libre
Wikipédia. Ces deux définitions se rejoignent pour affirmer que I’immobilier consiste en »
’ensemble des activités économiques (vente, achat, etc.) ayant a trait aux biens
imobiliers, aux immeubles. Comme mentionnée ci-haut, cette étude porte sur le volet
résidentiel de I’immobilier. Mais encore plus précisément, elle porte sur le volet
unifamilial de I’immobilier résidentiel. Pour le bien de cette recherche, 5 types d’unités
de ce volet trés précis on été sélectionnés, soient : maison unifamiliale, duplex, triplex,

condo, logement.

7 http.//fr.wikipedia.org/wiki/fmmobilier
58 http//www.olf.gouv.ge.ca/

% Le Petit Larousse 1994 p.534

5 Le Petit Robert 2004 p.1313
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Tableau 1 Caractéristiques des types d’unités d’habitations

Nombre ] 1
Type d’unité :af)if:tfli Raison d’étre Modalité
Maison 1 Abriter une Acheté ou loué
unifamiliale seule famille _
Condo ' ! Abriter une Acheté ou loué
seule famille
Duplex 2 Abriter deux | Acheté ou loué
familles
Triplex - 3 Abriter trois | Acheté ou loué
_ familles
Logement 1 Abriter une | Loué seulement
seule famille

Comme il possible de la constater, les maisons unifamiliales, les condos et les logements,
quoique différents, sont tous constitués d’un seul espace habitable. Incidemment, ces trois
types d’immeubles sont aussi congus pour n’abriter qu’une seule famille. En ce qui
concerne la modalité, tous les types d’immeubles peuvent étre soit achetés ou loués, a

I’exception des logements. Ce type d’immeuble ne peut étre que loud.

4,2.2.1 Mise en contexte du concept

Dans le cadre de cette étude, les « biens immeubles » qui constitueront le marché visé
sont les 5 types d’habitations mentionnés ci-haut. Egalement comme mentionnée ci-haut,
la principale activité économique entourant ces immeubles, consiste en la vente ou la
location de ceux-ci. Ces 5 types d’habitations représentent entre 50% et 60% de
I’ensemble du marché immobilier résidentiel de la ville de Saint-Jérdme. L’autre 50% a

40% est constitué d’immeubles commerciaux et industriels.

4.2.3 L’entreprenariat / entrepreneurs

L’entreprenariat est un theéme central et primordial de la recherche en cours. L’entiéreté

de celle-ci est basée sur la perspective de I’entrepreneur/investisseur en immobilier. Voici
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donc trois définitions tirées de la littérature et du dictionnaire. Selon ’encyclopédie libre
Wikipédia, « Un entrepreneur (une entrepreneuse) est un porteur de projet(s), ayant fondé
ou repris une entreprise dans le modele du capitalisme. Le terme d'entrepreneur...renvoie
a l'idée de lancement d'une structure pouvant étre une entreprise, un projet humanitaire,

. . 61
une assoclation... »

Dans le Petit Larousse (1990), un entrepreneur est un « Chef d’une entreprise et
particuliérement d’une entreprise de batiment ou de travaux publics. »% Pour sa part, le
Petit Robert (2004), définit I’entrepreneur cothme étant une « Personne qui dirige une
entreprise et met divers facteurs de productien en vue de produire des biens ou offrir des

services. »*

Enfin, les définitions retenues pour définir ce concept, pour le bien de cette étude, sont
celles du Petit Robert 2004 et de I’encyclopédie libre Wikipédia. En effet, pour atteindre
des buts dits socio-économiques, il doit inévitablement y avoir I’intervention
d’entrepreneurs. L’entreprenariat en soit, consiste donc en la création de richesse, de
valeurs, d’emploi et de tissu socio-économique en général. L’entreprenariat peut aussi
étre percu comme étant une configuration organisée, servant a atteindre des buts a finalité
socio-économique. Ceux-ci constituent le cceur et 1’ame de I’entreprenariat. Ce sont eux
qui pilotent les projets et qui les ménent a terme, pour en arriver a la création de richesse,

de valeurs, d’emploi et de tissu socio-économique.
p

Pour résumé, I’eéntreprenariat représente les mesures et actions prisent par un.
entrepreneur pour mener. un ou des projets a terme. Conséquemment, un entrepreneur est

la personne chargée dé mener ce ou ces projets a terme.

61 http/fr.wikipedia.org/wiki/Entrepreneur
62 Le Petit Larousse 1990 p.376' -
8 Le Petit Robert 2004 p. 909
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4.2.3.1Mise en contexte du concept

Cette étude consiste en un guide pour |’entrepreneur voulant ceuvrer dans le marché
immobilier de la ville de Saint-Jérdme. L’entrepreneur consiste donc en un élément
central de la recherche. Il est celui qui fait en sorte que le marché immobilier continue de
s’élargir au fil du temps. Il investit dans le marché et fait en sorte que la demande
d’unités résidentielles soit comblée a mesure que celle-ci augmente. Ce processus

économique est bien sir exercé dans le but d’en retirer un profit.

4.2.4 La conceptualisation de la concurrence

Lorsqu’une personne/entreprise est la seule a offrir un produit ou service au sein d’un
marché circonscrit, celle-ci ceuvre alors dans un marché monopolistique et il est dit que
celle-ci « a le monopole ». Dans un tel marché, la concurrence est alors-inexistante. La
concurrence est un concept qui émerge lorsque deux ou plusieurs personnes/entreprises
offrent un méme produit ou service. Dans le cadre de cette étude, le concept de
concurrence est la premiére raison d’étre. S’il n’y avait qu’un seul entreprenehr oeuvrant
dans le marché immobilier résidentiel unifamilial de la ville de Saint-Jéréme, nul n’aurait
alors besoin d’un guide pour savoir ou et comment investir dans celui-ci. Voici donc

quatre définitions tirées de la littérature et du dictionnaire.

Selon Porac et Thomas (1990), la concurrence est un concept traité par les théoriciens
comme étant « an environmental perspective, and they have viewed competitive
independencies as external pressures on the actions and outcomes of individual

organisations. »**

Le Petit Larousse (1990) définit le concept de la concurrence ainsi : « Rivalité
d’intéréts... provoquant une compétition...entre commergants ou industriels qui tentent

d’attirer a eux la clientéle par les meilleures conditions de prix, de qualité, etc...systéme

54 Taxonomic Mental Models In Competitor Definition, Academy of Management. The Academy of
Management Review; Apr 1990; 15, 2; ABI/INFORM Global, p. 224
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économique qui ne comporte aucune intervention de 1’état en vue de limiter la liberté de
I’industrie et du commerce, et qui considére les coalitions de producteurs comme des

délits. »*

Dans Le Petit Robert (2004), la concurrence est un « rapport entre entreprises,
commergants qui se disputent une clientéle ; régime a chacun la liberté de produire, de
vendre ce qu’il veut, aux conditions qu’il choisit. »% Pour sa part, L’encyclopédie libre
Wikipédia définit la concurrence « économique » comme étant « une situation ot
plusieurs agents proposent des produits ou des services équivalents ou bien dont les
domaines d'utilisation se recouvrent. Les clients potentiels sont alors dans une situation

de choix entre les différents produits accessibles. »57

Enfin, la définition retenue pour définir ce concept, pour le bien de cette étude, est celle
de Porac et Thomas. Cette définition ne prend pas seulement en considération les
pressions exercées sur une entreprise par les autres. Les auteurs de cette citation,
pergoivent la concurrence comme étant une finalité inévitable au sein d’un
environnement dit économique. Bien s, ils rejoignent ensuite les autres définitions
citées en affirmant que les actions d’une entreprise sont influencées par les actions des

autres entreprises oeuvrant dans le méme domaine (les concurrents).
Pour résumer, le concept de concurrence en est un de rivalité entre personnes.ou
commergants, pour un méme produit ou service au sein d’un méme marché. Le résultat

découlant de cette rivalité est I'obtention d’une partie de la clientéle visée.

4.2.4.1 Mise en contexte du concept

Dans le cadre de cette étude, la concurrence est directement liée au concept de
’entreprenariat. La concurrence est ici percue comme étant les différents entrepreneurs et

investisseurs oeuvrant au sein du méme environnement, soit le marché immobilier de la

5 Le Petit Larousse 1990 p. 244
% Le Petit Robert 2004 p. 503
¢ hitp://fr.wikipedia.org/wiki/Concurence_%C3%A9conomique
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ville de Saint-Jérdme. Ceux-ci se font compétition en vendant le méme type d’habitation
résidentiel. Les pressions exercées par les différents entrepreneurs et inveéstisseurs, ont
comme effet d’avoir un impact sur les prix, I’endroit géographique ou chacun ceuvre ainsi

que sur les différents types d’immeubles qui seront vendus ou loués.

4.2.5 La gestion de ’accessibilité (prix) et la gestion des communications (vente)

Le prix (et la valeur) des immeubles, qui sont vendus et achetés par les consommateurs,
est un aspect fondamental de ce qu’est I’immobilier. C’est donc dire que pour le bien de
cette recherche, il est primordial de bien comprendre et définir ce concept. De plus, il est
important de comprendre que le prix affecte directement la vente des i.mmeubles, vente
qui représente la finalité ultime que cherche a atteindre un entrepreneur en immobilier. La
vente représente donc un autre concept devant étre bien compris et défini pour le bien de
cette recherche. Voici donc trois définitions tirées de la littérature et du dictionnaire pour
chacun des concepts.

Selon I’encyclopédie libre Wikipédia, le concept de « prix », dans-un contexte
économique, est défini comme étant « le montant monétaire échangé contre un bien ou un
service lors d'un achat ou d'une vente. »%8 Le Petit Larousse (1990) définit, pour sa part, |
le concept de prix ainsi : « V,aleur d’une chose, exprimée en monnaie...valeur,
importance attachée a quelque chose; ce qu’il en colite pour obtenir quelque chose. »%
Dans Le Petit Robert (2004), le prix représente le « rapport de valeur d’un bien & un autre

. , . . . 70
bien; rapport d’échange entre un bien ou un service et la monnaie. »

Enfin, la définition retenue pour définir le concept de prix, pour le bien de cette étude, est
celle du Petit Larousse 1990. Cette définition exprime clairement comme quoi un bien ou
un service a une valeur monétaire, mais aussi une valeur en terme d’importance pour la

personne. Cette nuance est importante a faire en immobilier, car le méme immeuble peut

%8 http://fr.wikipedia.org/wiki/Prix
%9 Le Petit Larousse 1990 p. 784
70 Le Petit Robert 2004 p. 2074
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valoir plus aux yeux de quelqu’un que pour une autre personne, dit a ’emplacement

géographique, le type d’immeuble, etc.

Pour ce qui est du concept de la vente, qui est étroitement 1ié¢ a celui du prix,
Pencyclopédie libre Wikipédia affirme que la vente est « ... la cession d’un bien ou d'un
service en échange d'une somme d’argent convenue éntre le vendeur, celui qui céde le
bien ou le service, et I'acheteur, celui qui paie; Par extension, une vente est I'ensemble du
processus qui conduit 4-la conclusion de cet accord de cession. » ' Le Petit Larousse
(_1990)' de’fmit le concept de vente ainsi : « Action de vendre quelque chose, d’échanger
une marchandise contre de I’argent. »'* Dans Le Petit Robert (2004), la vente représente
le « Fait d’échanger une marchandise contre son prix, de la transmettre en toute propriété

4 un acquéreur en la faisant payer. »”

Enfin, la définition retenite pour définir ce concept, pour le bien de cette étude, est celle
de I’encyclopédie libre Wikipédia. En effet, le concept de la vente représente tout le
processus comportant le fait de céder ou d’échanger la propriété d’un bien ou service, en

retour de monnaie (somme d’argent). La somme d’argent déboursé pour obtenir les droits

" de propriété d’un bien ou service, représente le prix payé par I’acquéreur. Une fois le

processus terminé, il est alors possible d’affirmer qu’une vente a été effectuée.

4.2.5.1 Mise en contexte du concept

Dans le cadre de cette ¢tude, les concepts de prix et de vente sont deux concepts clés
autour desquels tourne |’ensemble de la recherche. Le prix de vente consiste en le

montant demander par les entrepreneurs/investisseurs pour leurs unités d’habitations
résidentielles. En contrepartie, la vente consiste en Paction de céder un immeuble en

question a une autre personne en échange du prix demandé.

& http:/fr. wikipedia.org/wiki/Vente
72 Le Petit Larousse 1990 p. 1012
73 Le Petit Robert 2004 p. 2751

51



Tableau2

Résumé du cadre conceptuel

Concept Résumés des définitions du concept
Le marché Un marché existe lorsque s’exerce le concept
d’offre et de la demande pour un produit ou service,
ou un ensemble produit ou service au sein d’un
emplacement géographique circonscrit.
L’immobilier L’immobilier consiste a ’ensemble des activités

économiques (vente, achat, etc.) ayant a trait aux
biens immobiliers, aux immeubles.

L’ entreprenariat L’entreprenariat représente les mesures et actions

prisent par un entrepreneur pour mener un ou des
projets a terme.

La conceptualisation de la concurrence

La concurrence représente la rivalité économique
entre personnes ou commercants, pour {a vente
d’un'méme produit ou service au sein d’un méme
marché

La gestion de ’accessibilité (prix)

Le prix représente la valeur en monnaie d’un bien
ou service.

La gestion des communications (vente)

La vente représente le fait de céder ou d’échanger
la propriété d’un bien ou service, en retour de
monnaie (somme d’argent)

4.3 Partie 2 : Contexte socio-démograhique

Dans le cadre de cette étude, le contexte soclo-économique des habitants de la ville de

Saint-Jérome sera pris en considération pour en dépeindre des tendances et ainsi les

apparenter aux tendances de vente des différents types d’immeubles. Ainsi, ’analyse du

marché immobilier de la ville de Saint-Jérdme sera faite de fagon a prendre en

considération les consommateurs qui constituent la clientéle cible pour les

entrepreneurs/investisseurs. Parmi les aspects socio-économiques pris en considération

pour le bien de cette étude se retrouve; les différentes générations, le statut familial ainsi

que la scolarité. Les caractéristiques de chacun de ces aspects seront divulguées, pour

ainsi pouvoir élaborer des hypothéses concernant les différents acheteurs des différents

types d’immeubles.
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4.3.1 Générations

Il existe 4 différentes générations identifiées; la génération Y, la génération X, la
génération babyboomer et la génération traditionalistes. Ces 4 générations représentent

différentes strates de la population et présentent dés lors, des caractéristiques différentes.

Génération Y™*': Cette génération est constituée de personnes étant nées entre 1975 et
1994. Dong, en 2_009, le spectre d’4ge varie entre 15 et 34 ans. A Iinstar d’autre
génération, les gens de cette génération partagent les mémes valeurs que celle de leurs
parents. Enterme de libéralisme, la génération Y est encore plus libérale que ses
prédécesseurs. Cette génération est aussi la premiere a avoir été élevée avec le cellulaire

et I’Internet, ils sont donc toujours connectés.

Génération X”* : Cette génération est constituée de personnes étant nées entre 1965 et

1976. Donc, en 2009, le spectre d’age varie entre 35 et 44 ans. Cette tranche de la

_population est bien éduquée. Ils sont les parents d’une trés grande partie des enfants de

moins de 18 ans. Elle constitue donc un pourcentage important des familles. Cette
génération a du mal a concilié travail et famille, les enfants et les employés étant toujours
plus exigeants. La génération X a donc peu de moyens financiers et peu de temps libre &
s’accorder. Ils s’en retrouvent avec un plus petit pouvoir d’achat. De plus, cette
génération a toujours vécu dans I’ombre de la génération babyboomer, ceux-ct occupant

massivement le marché de 1’emploi.

Génération Babvboomer76 : Cette génération est constituée de personnes étant nées efitre

1946 et 1964. Donc, en 2009, le spectre d’ége varie entre 45 et 64 ans. Cette génération
constitue la plus grande proportion de la population totale. Ils ont donc eu une influence

indéniable sur I’économie. Cette génération est aujourd’hui & I’aise financiérement et prés

™ New Strategist. American generdtion: Who they are and how they live, Ithaqua, New York, New
Strategist Publications, 2008, p.5 & 8 '

™ New Strategist. American generation: Who they are and how they live, Ithaqua, New York, New
Strategist Publications, 2008, p5 &13

76 New Strategist. American generation; Who they are and how they live, Ithaqua, New Y ork, New
‘Strategist Publications, 2008, p.5,18 '
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de leur retraite et ils se préparent a utiliser leurs économies pour se payer du bon temps.
De plus, les gens de cette génération sont les parents d’une grande proportion des jeunes
de la génération Y. Une des grandes préoccupations des boomers, est donc le bien-étre de

ceux-ci, c’est donc pourquoi les boomers dépensent beaucoup pour eux.

Génération Traditionalistes’” : Cette génération est constituée de personnes étant nées

aprés-1946. Donc, en 2009, le spectre d’age est donc de 65 ans et plus. Cette génération
comprend 2 sous-catégories, soit : la génération « Swing » (né entre 1933 et 1945) et la
génération « pieme guerre mondiale » (né apres 1933). Cette génération n’est pas trés
éduquée. Ils ont des valeurs plutdt conservatrices. Les plus jeunes de cette génération, la
génération Swing, sont parmi les gens les plus influents de la société. En dépit du fait que
la majorité soit & leur retraite, ils sont toujours présents comme présidents de compagnie,
comme politiciens, etc. Cette génération est la premiére a avoir bénéficié des régimes de

retraite.

4.3.2 Etat Matrimonial

Selon Statistique Canada, il existe 5 différents états matrimoniaux; célibataire, marié,
séparé, divorcé et veuf. Ces 5 états matrimoniaux représentent différentes portions de la

population et présentent dés lors, des caractéristiques différentes.

Célibataire’® : Parmi les 5 différents groupes (états matrimoniaux), les célibataires
viennent au deuxiéme rang en terme de niveau de difficultés économiques rencontrées,
tout juste derriére les personnes divorcées. Les gens célibataires éprouvent généralement
.un sentiment de bien-&tre inférieur a celui des gens mariés. Les gens célibataires ont aussi
généralement un moins bon revenu, une moins bonne santé et un taux de satisfactibn'

sexuel moins élevé que les gens mariés.

" New Strategist. American generation: Who they are and how they live, Ithaqua, New York, New
Strategist Publications, 2008, p.5,23,28

™ Rouse, Linda P. Marital and sexual lifestyles in the United States: Attitudes, Behaviors, and relationships
in social context, The Haworth Clinical Practice Press, 2001, p. 51,119,122,266
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11y a deux types de célibataire, il y a les célibataires vivants seuls et les célibataires
cohabitant avec une autre personne, sans toutefois étre marié¢. Donc, pour une grande
partie des célibataires, le fait de cohabiter avec une autre personne offre 4 ceux-ci un
sentiment supérieur de bien-étre. Ce sentiment de bien-étre provient du fait que les
personnes qui cohabitent, bénéficient d’un plus haut niveau d’attachement social, de

support émotionnel et de ressources économiques.

Les raisons qui poussent les gens a rester célibataire sont; la liberté, le plaisir, le temps
libre pour les amis, I’autosuffisance et I’indépendance économique. Pour un célibataire
vivant seul, une source prédominante d’attachement social est le cercle d’amis. Le cercle

d’amis fournit aux célibataires cette sensation de bien-étre ressenti par les gens en couple.

Marié” : Les gens mariés, en moyenne, ont une meilleure santé, vivent plus longtemps,
ont une meilleure vie sexuelle et ont plus de moyens financiers que les gens faisant partie
de tout autre statut matrimonial. Les gens mariés profitent d’une augmentation des
ressources économiques, de support émotif et d’un sentiment d’attachement social,
provenant de leur partenaire, ce qui contribue au sentiment de bien-étre et aux bienfaits
du mariage. Dans ’échantillon de I’étude de Linda Rouse, les gens mariés avaient le plus

haut revenue par ménage et le plus bas niveau de difficultés économiques rencontrées.

Stein (1981) avance que la sécurité, le statut social, le désir d’avoir des enfants, une vie
sexuelle satisfaisante ainsi que I’amour, sont toutes des raisons qui poussent les gens a se
marier. Cet auteur précise aussi que la pression familiale, le désir de partir de la maison,
la solitude et la dépendance, sont d’autres raisons, dans une perspective plus négative, qui

pousse aussi les gens se mariés.

Séparé® : La séparation d’un couple, selon Ward, est la troisiéme et derniére phase avant
le divorce. Cette période est caractérisée par la fréquence des conflits entre les deux

partenaires. Ces conflits sont souvent une tentative de punir ’autre, mais ils sont aussi

” Rouse, Linda P. Marital and sexual lifestyles in the United States: Attitudes, Behaviors, and relationships
in social context, The Haworth Clinical Practice Press, 2001, p. 50,117,119,122,266
%0 Ward, Magaret. The Family Dynamic: A Canadian perspective, Fourth Edition, Nelson, 2006, p. 242
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parfois une tentative de rester en contact, pour un des deux partenaires qui n’est pas
d’accord avec la séparation (Emery et Dillon, 1994). Si le couple a un enfant, les parents
doivent, durant cette étape, restructurer la famille. Les parents deviennent dorénavant des
« co-.parents\‘} », et ceux-ci habitent généralement dans deux lieux de résidences différents.
Parfois les parents peuvent rester ami, mais ils se contentent généralement se concentrer
sur les besoins de I’enfant, sans plus. Cette situation a aussi pour effet d’amoindrir le

revenu par ménages des deux partenaires.

Divorcé®! : A I’étape du divorce.,' les deux partenaires se détachent émotionnellement ’un
de ’autre. Tout sens de confiance, attirance physique et _d’a.mOur s’en retrouve
grandement diminué. Les deux partenaires habitent dans deux lieux de résidences
distincts. Tous biens matériels appartenant au couple sont séparés et redistribués
conditionnels a la décision d’un juge ou & [’entente survenue entre les deux parties. Dans
[’échantillon de 1’étude de Linda Rouse, les gens divorcés avaient un plus bas revenu par
ménage que les gens mariés, ainsi que le plus haut niveau de difficultés économiques

rencontrées.

Les gens qui ont été mariés pendant longtemps ont souvent de la difficulté & se retrouver

seul. Le divoree en soi, n’a pas un effet significatif sur la détresse psychologique.

Veuf® : Une personne veuve, est une personne dont le conjoint est décédé. Plusieurs de
ces personnes se remarient éventuellement. Par contre, les femmes sont moins enclines de
se rem-a;rier, due au fait que le nombre d’homme diminue plus vite que le nombre de
femmes. Vu leur age €levé, ces gens font principalement parti de la génération
Tr'adifionaliste. Cette génération n’est pas trés éduquée. lls ont des valeurs plutdt
conservatrices. Les plus jeunes de cette génération, la génération Swing, sont parmi les

gens les plus influents de la société. En dépit du fait que la majorité soit a leur retraite, ils

4l Rouse, Linda P. Marital and sexual lifestyles in the United States: Attitudes, Behaviors, and relationships
insocial context, The Haworth Clinical Practice Press, 2001, p. 119,120,121 "

82 Rouse, Linda P. Marital and sexual lifestyles in the United Stdtes: Attitudes, Behaviors, and relationships
in social confext, The Haworth Clinical Practice Press, 2001, p. 48 + New Strategist. American generation:
Who they are and how they live, Ithaqua, New York, New Strategist Publications, 2008, p.5,23,28
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sont toujours présents comme présidents de compagnie, comme politiciens, etc. Cette

génération est la premiére a avoir bénéficié des régimes de retraite.
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Modéle de recherche

Statut familial

- Marié

- Séparé
- Divorcé
- Veuf

- Célibataire

Figure 1 Modéle général de recherche
Contexte Ville de Saint-Jérome
| Age
-15-34 ans
|- 35-44 ans
- 45-64 ans Maison unifamiliale
- 65 ans et plus

Condo

Duplex

Triplex

Logement
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Chapitre 5

Hypotheses

5.1 Introduction

Les hypothéses ont €té formulées de fagon a comparer les différentes variations
immobiliéres et démographiques. Concrétement, ce sont les tendances des proportions
démographiques et immobiliéres qui sont corriparées. Donc, pour I’aspect
démographique, le nombre total correspondant a chaque tranche d’age et statut
matrimoniql a ét¢ divisé par la population totale 4gée de 15 ans et plus pour déterminer la
proportion de chacun. Cela a été fait pour les années 1996, 2001 et 2006. Pour ce qui est
de I’aspect immobilier, le nombre total de vente correspondant a chaque type d’immeuble
a été divisé par le nombre total de transactions au courant de I’année. Ainsi, la proportion
des ventes de chaque type d’immeuble au sein du marché a pu étre déterminée. Cela a été
fait pour les années 1996, 2001 et 2006. En comparant les deux tendances, soit
immobiliéres et démographiques, sur une période de 10 ans, il est possible de constater
que [’évolution de certains aspects démographiques s’apparente a ’évolution de la vente

de certains types d’immeuble (ou de la construction d’unité dans le cas des logements).

5.2 Hypothéses

H1- La tendance de la proportion démographique de la tranche d’dge 15-34 ans, entre
1996 et 2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché de la vente de
duplex et de triplex.

H2- La tendance de la proportion démographique de la tranche d’age 35-44 ans, entre
1996 et 2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché du nombre
d’unité de logement.

H3- La tendance de la proportion démographique de la tranche d’age 45-64 ans, entre

1996 et 2006, s’apparente 4 la tendance de la proportion dans le marché de la vente de
maisons unifamiliales.
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H4- La tendance de la proportion démographique de la tranche d’age 65 et plus, entre
1996 et 2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché de la vente de
condos. '

H5- La tendance de la proportion démographique des personnes célibataire entre 1996 et
2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché de la construction d’unité
de logement. ~

H6- La tendance de la proportion démographique de personnes mariées entre 1996 et
2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché de la vente de maisons
unifamiliales.

H7- La tendance de la proportion démographique de personnes séparées entre 1996 et
2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché du nombre d’unité de
logement.

H8- La -tendénce de la proportion démographique de personnes divorcées entre 1996 et
2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché du nombre d’unité de
logement.

H9- La tendance de la proportion démographique de personnes veuves entre 1996 et

2006, s’apparente 4 la tendance de la propor_tion dans le marché du nombre d’unité de |
logement (logement pour personnes dgées).

5.3 Justification des hypothéses

Les hypotheses ont été posées selon les caractéristiques démographiques de chacun des
groupes d’ige et des statuts matrimoniaux retrouvés dans la littérature. Ainsi, selon ces
caractéristiques, il a été possible de supposer que I’évolution de la proportion d’un aspect
démographique en particulier s’apparente a I’évolution de la proportion dans le marché

d’un type d’immeuble en particulier.

Hypothese 1

Selon les caractéristiques de la tranche d’age 15-34 ans fourni par les ouvrages de The
New Strategist, il a été présumé que la variation de cette tranche d’age entre 1996 et 2006
s’apparenterait a la variation de la vente de duplex et de triplex pour la méme période.

N’ayant pas les mémes ambitions que leurs parents, cette génération n’a pas
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nécessairement le réve absolu d’étre propriétaire d’une maison unifamiliale. C’est donc
dire que si ceux-ci n’emménagent pas directement dans une maison unifamiliale lorsqu’il
quitte le foyer parental, ils n’interpréteront pas cela comme étant un échec. De plus, cette
génération est reconnue pour étre dotée d’un sens pratique. Le duplex et le triplex
s’averent donc les types d’immeubles qui se rapprochent le plus de leur idéal. Cela est dii
au fait que d’habiter dans une habitation a logement multiple réunit 2 avantages majeurs,
soit d’étre propriétaire et de bénéficier de un ou méme deux revenus supplémentaire
provenant de la location des unités de logements supplémentaires. Ces revenus
supplémentaires leur permettent en soi d’étre propriétaires, tout en payant moins cher que

pour une habitation unifamiliale telle une maison ou un condo.

Hypothése 2

Selon les caractéristiques de la tranche d’age 35-44 ans fourni par les ouvrages de The
New Strategist, 1l a été présumé que la variation de cette tranche d’4ge entre 1996 et 2006
s’apparenterait a la variation de la construction de logements pour la méme période. Cette
génération en est une tampon, ayant toujours vécu dans I’ombre de la génération
babyboomer. Ceux-ci s’en retrouvent donc généralement appauvris, ayant peu de moyens
financiers et donc un plus petit pouvoir d’achat. Sachant que les unités d’habitations
résidentielles les plus abordables sont les logements, il a €té supposé que c’est cette
génération qui occupe massivement les unités de logements. L’augmentation de leur
nombre au sein de la ville de Saint-Jérdme coinciderait donc avec I’augmentation de la

construction d’unités logements.

Hypothése 3

Selon les caractéristiques de la tranche d’Age 45-64 ans fourni par les ouvfageé de The
New Strategist, il a été présumé que la variation de cette tranche d’age entre 1996 et 2006 \
s’apparenterait a la variation de la vente de maisons unifamiliales pour la méme période.
Cette tranche d’age a comme particularité d’étre, en moyenne, la plus a ’aise.

financiérement et donc celle avec le plus grand pouvoir d’achat. Cette particularité les
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met donc en téte de liste pour I’achat de maisons unifamiliales, qui représentent
’habitation la plus dispendieuse parmi les S types d’immeuble considéré dans cette
recherche. L’augmentation de leur nombre au sein de la ville de Saint-Jérdme

coinciderait donc avec I’augmentation de la vente de maisons unifamiliales. .

Hypothese 4

Selon les caractéristiques de la tranche d’4ge 65 ans et plus fourni par les ouvrages de
The New Strategist, il a été présumé que la variation de cette tranche d’age entre 1996 et
2006 s’apparenterait a la-variation de la vente de condo pour la méme période. Cette
tranche ld’ége a comme particularité d’étre, a I’aise financierement, en plus d’étre la
premiére a bénéficier de régimes de retraite. De plus, la grande majorité de ceux-ci sont a
leur retraite. Ces gens en sont donc a un stade de leurs vies ot ils désirent en profiter.
Ayant les moyens financiers d’étre propriétaire, mais n’ayant pas nécessairement envie
d’étre obligé d’entretenir une propriété avec toutes les responsabilités que cela implique,
le condo s’avére étre I’option la plus appropriée a leurs besoins. L’augmentation de leur
nombre au sein de la ville de Saint-Jérome coinciderait donc avec I’augmentation de la

vente de condo.

- Hypothése 5

Selon les caractéristiques des gens étant célibataires, fourni par 1’étude sociologique
Marital and sexual lifestyles in the United States, 1l a été présumé que la variation de cet
état matrimonial entre 1996 et 2006 s’apparenterait a la variation de la construction
d’unité de logement pour la méme période. En effet, les célibataires viennent au
deuxiéme rang en terme de niveau de difficultés économiques rencontrées, tout juste
derriére les personnes divorcées. Sachant que les unités d’habitations résidentielles les
plus abordables sont les logements, il a été supposé que les gens célibataires occupent
généralement les unités de logements. L’augmentation de leur nombre au sein de la ville
de Saint-Jérome coinciderait donc avec [’augmentation de la construction d’unité de

logement.
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Hypothése 6

Selon les caractéristiques des gens étant mariés, fourni par [’étude sociologique Marital
and sexual lifestyles in the United States, il a €t€ présumé que la variation de cet état
matrimonial entre 1996 et 2006 s’apparenterait a la variation de la vente de maisons
unifamiliales pour la méme période. En effet, les personnes mariées profitent d’une
augmentation des ressources économiques, comparativement aux autres statuts
matrimoniaux, bénéficiant généralement de deux revenus. Sachant que ces gens ont
généralement des enfants et que les unités d’habitations résidentielles les plus
dispendieuses sont les maisons unifamiliales, il a été supposé que les gens ’r—nariés
occupent massivement ce type d’habitation. L’augmentation de leur nombre au sein de la
ville de Saint-Jéréme coinciderait donc avec I’augmentation de la vente de ce type

d’immeuble.

Hypothése 7

Selon les caractéristiques des gens étant séparés, fourni par I’ouvrage The Family
Dynamic: A Canadian perspective, il a ét¢ présumé que la variation de cet état
matrimonial entre 1996 et 2006 s’apparenterait'a la variation de la construction d’unités
d,e logements pour la méme période. Lors d’une séparation, le conjoint ayant & quitter la
résidence familiale se doit de se reloger rapidement. Pour les personnes séparées, cette
situation & pour effet d’amoindrir le revenu par ménages des deux partenaires. Sachant
que les unités d’habitations résidentielles les plus abordables sont les logements, il a été
supposé que les gens séparés occupent généralement les unités de logements.

L’ augmentation-de leur nombre au sein de la ville de Saint-Jérdme coinciderait donc avec

I’augmentation de la construction d’unités de logements.

Hypothése 8

Selon les caractéristiques des gens €tant divorcés, fourni par I’étude sociologique Marital

and sexual lifestyles in the United States, il a été présumé que la variation de cet état
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matrimonial entre 1996 et 2006 s’apparenterait a la variation de la construction d’unités
de logements pour la méme période. Lors d’un divorce, tous biens matériels appartenant
au couple sont séparés et redistribués conditionnels a la décision d’un juge ou a I’entente
survenue entre les deux parties. Dans I’échantillon de I’étude de Linda Rouse PhD, les
gens divorcés avaient un plus bas revenu par ménage que les gens mariés, ainsi que le
plus haut niveau de difficultés économiques rencontrées. Sachant que les unités
d’habitations résidentielles les plus abordables sont les logements, il a été supposé que les
gens divorcés occupent généralement les unités de logements. L’augmentation de leur
nombre au sein de la ville de Saint-Jérome coinciderait donc avec |’augmentation de la

construction d’unités de logements.

Hypothese 9

Selon les caractéristiques des gens étant veufs, fourni par I’étude sociologique Marital
and sexual lifestyles in the United States, il a été présumé que la variation de cet état
matrimonial entre 1996 et 2006 s’apparenterait a la variation de la construction d’unités
de logements pour la méme période. Les gens ayant perdu un conjoint présentent
généralement une particularité commune, soit d’étre agés. Etant maintenant seuls, ces
gens n’ont plus envie et souvent n’ont plus les capacités d’entretenir une propriété ou
méme de s’occuper adéquatement d’eux-mémes. C’est pourquoi ils optent généralement
d’aller vivre dans des résidences de personnes dgées étant considérées comme des unités
de logements. C’est pourquoi il est présumé que 1’augmentation de leur nombre au sein
de la ville de Saint-Jérdme coinciderait avec I’augmentation de la construction d’unités

de logements.
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Chapitre 6

Meéthodologie

6.1 Introduction

Cette étude sera réalisée enti¢rement a partir de données dites secondaires. Ces données
proviennent toutes de parcelle d’étude antérieure menée par 4 organismes distincts sur le
marché immobilier unifamilial de la région de Saint-Jéréme. Ces 4 organismes sont :
PInstitut de la Statistique du Québec, Statistique Canada, Ville de Saint-Jérome et la
Chambre Immobiliére du Grand Montréal. L’étude contient 2 dimensions distinctes qui

sont les suivantes :

1- Le marché immobilier résidentiel unifamilial de la ville de Saint-Jér6me (maison
unifamiliale, condo, duplex, triplex, logement) (1996-2009)
2- La démographie de la ville de Saint-Jérdome (1996-2006)

6.2 T_Xpe de recherche

Afinde connaitre les aspects du marché immobilier unifamilial (maison unifamiliale,
condo, duplex, triplex et logement) de la région de Saint-Jéréme, I’étude sera a la croisé
de I’étude de cas et de l’étude'descripiive. La partie « descriptive » de la recherche
constitue I’analyse singuliére de chacun des aspects du' marché immobilier résidentiel de
la ville de Saint-Jérome, ainsi que des données démographiques de la ville de Saint-
Jérdme. L.a portion « étude de cas » de la recherche constitue la comparaison entre les

différentes tendances immobili¢res et démographiques, pour tenter de les associer.

Les tendances des ventes des différents types d’immeubles résidentiels, les variations de

prix et les variations d’évaluations municipales seront décelées pour en faire ’analyse. Le
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secteur (St-Jérome, St-Antoine, Bellefeuille et Lafontaine) de la ville ou les différents
immeubles ont été vendus, ainsi que le nombre de jours requis pour vendre I’'immeuble
sont aussi comptabilisés et analysés. De plus, les différentes variations démographiques
de la ville entre 1996 et 2006 seront décelées pour ensuite tenter de voir si les différentes
tendances démographiques, selon.les groupes d’age et le statut matrimonial, peuvent étre

associées aux différentes tendances de vente de différents types d’immeubles résidentiels.

6.3 Méthode de collecte de données

Pour cette étude, les données utilisées seront, en totalités, des données dites secondaires.
Ces données proviendrbnt spécifiquement de : Recensements (Statistique Canada),
Rapports d’évaluation de la ville de Saint-Jérome (Ville de Saint-Jérdme) et de la banque

de données Iva_S (Chambre Immobiliére du Grand Montréal)

6.4 Méthodologie analytique

Comme mentionnées ci-haut, les données qui ont trait au marché immobilier unifamilial
et de la population de la ville de Saint-Jérdme sont contenues dans la banque de données
MLS et la banque de données de Statistique Canada. Donc, pour analyser le marché
immobilier de la région de Saint-]éréme, la méthode utilisée sera de répertorié tous les
immeubles résidentiels (maison unifamiliale, condo, duplex, triplex) qui ont été vendus
par le biais d’un agent d’immeuble a Saint-Jérdme entre 1996 et 2008. Cing
caractéristiques ont été choisies pour analyser le marché résidentiel de la ville de Saint-
Jérdme, soient : le nombre total de chaque type d’immeuble vendu, le nombre de jours
requis pour vendre I’immeuble, le prix de vente de I’immeuble, l’évaluation municipale
de I’immeuble, I’arrondissement dans lequel I’immeuble a été vendu. Pour ’aspect:
démographique, les caractéristiques selon I’age et 1’état matrimonial ont été choisies pour
analyser la population de la ville de Saint-Jérdme. Cette recherche comprendra les deux
facettes mentionnées en 2.1, pour bien définir ce marché et ainsi offrir un outil sans

précédent pour les entrepreneurs/investisseurs qui y ceuvrent.
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6.5 Echantillon

Un échantillon de 7582 immeubles est utilisé pour le bien de cette étude. Quatre
différents types d’immeubles ont été répertoriés (maison unifamiliale, condo, duplex et
triplex) et quatre caractéristiques de chacun de ceux-ci ont été répertorié, soient : le
nombre total de chaque type d’immeuble vendu, le nombre de jours requis pour vendre
I’immeuble, le prix de vente de I’immeuble, I’évaluation municipale de I’'immeuble, .
’arrondissement dans lequel I’immeuble a été vendu. Pour I’aspect démographique, les
caractéristiques selon I’4ge et I’état matrimonial ont été choisies pour analyser la
population de-la ville de Saint-Jér6me. Ces données proviennent du « profil des
communautés » de Statistique Canada, pour les années 1996, 2001 et 2006. Cet
échantillon, en plus de toutes les autres données contenues dans les études et ouvrages
qui sont cités tout au long de cette recherche, est utilisé pour analyser le marché

résidentiel de la ville de Saint-Jérdme

6.6 Aspects- du marché a I’étude

L’objectif principal de cette étude est de présenter un maximum d’information et de les

interpréter pour connaitre plus en détail ce marché sous deux aspects précis :
1- Le marché immobilier résidentiel unifamilial de la ville de Saint-Jéréme (maison
unifamiliale, condo, duplex, triplex, logement) (1996-2008)

2- La démographie de la ville de Saint-Jérdme (1996-2006)

6.6.1 Le marché immobilier résidentiel unifamilial de la ville de Saint-Jérome

Cet aspect de I’étude servira a définir : le nombre moyen de jours requis pour vendre
chaque type d’immeuble, le prix de vente moyen pour chaque type d’immeuble,
I’évaluation municipale moyenne pour cﬁaque type d’immeuble, le nombre total de
chaque type d’immeuble vendu par arrondissement, 1’évolution du nombre total de
chaque type d’immeuble vendu, I’évolution de la moyenne du nombre de jours requis

pour vendre chaque type d’immeuble, ’évolution de la moyenne de I’évaluation
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municipale pour chaque type d’immeuble, I’évolution de la moyenne du prix de vente
pour chaque type d’immeuble, [’écart entre I’évolution de la moyenne du prix de vente et
de la moyenne de 1’évaluation municipale pour chaque type d’immeuble et I’évolution du
nombre total chaque type d’immeuble vendu, pour les 4 arrondissements. Le tout sera fait
pour chaque année entre 1996 et 2008. De plus, les tendances de ventes seront
déterminées et ensuite comparées aux tendances démographiques. Ainsi, avec les
résultats de comparaisons, il sera possible de déterminer si une variation d’un groupe

d’age correspond avec une variation de vente d’un type d’immeuble résidentiel.

6.6.2 La démographie de la ville de Saint-Jérome

Cet aspect de I’étude servira a établir les tendances actuelles en terme de variation des
différents groupes d’age et groupes matrimoniaux. Le tout sera fait pour la période
s’étendant de 1996 a 2006. Les tendances démographiques seront déterminées et ensuite
comparées aux tendances de vente. Ainsi, avec les résultats de comparaisons, il sera
possible de déterminer si une variation d’un groupe d’age ou d’un état matrimonial

correspond avec la variation de vente d’un certain type d’immeuble résidentiel.
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Chapitre 7

Instruments_et meéthodes de la collecte des données

7.1 Introduction

Cette étude sera réalisée entierement a partir de données dites secondaires. Ces données
proviennent toutes; ou presque, de parcelle d’étude antérieure portant sur le marché
immobilier unifamilial de la région de‘ Saint-Jérdme, études menées par 4 organismes
distincts présélectionnés, soient ; ville de Saint-Jérome, Chambre immobiliére du grand
Montréal, Statistique Canada et ’institut de la statistique du Québec. Cette recherche

contient deux dimensions distinctes qui-sont les suivantes :
1- Le marché immobilier résidentiel unifamilial de la ville de Saint-Jéréme (maison
unifamiliale, condo, duplex, triplex, logement) (1996-2009)

2- La démographie de la ville de Saint-Jérome (1996-2006)

C’est donc en fonction de ces trois aspects que le ou les instruments de collecte de

données, ainsi que les données elles-mémes seront sélectionnés.

7.2 Type d’instrument

Comme mentionné dans la littérature traitant de cet aspect d’un travail de recherche, il est
possible pour un chercheur d’utiliser soit un seul instrument de collecte de données, ou
bien en utiliser une combinaison de 2, 3 et 4 différents instruments. Toujours selon la
littérature traitant de cet aspect d’un travail de recherche, il ¢xiste 5 principaux
instruments de collecte de I’information en recherche scientifique, soit ; [ ‘observation

documentaire, [’entrevue, le sondage, I'observation directe et [’'observation participante.
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7.2.1 L’observation documentaire : Cet instrument de collecte d’information, est connu

comme étant celul qui est le plus fréquemment utilis€ par les chercheurs en science
politique. Cet instrument consiste a extraire des statistiques et informations existantes,
propre au sujet de recherche du chercheur, a partir de différents types de documents, tel
que ; des recensements, des statiques gouvernementales (municipale, provinciale ou

fédérale), des recherches scientifiques, des rapports, etc.

7.2.2 L’entrevue : Cet instrument de collecte d’information consiste a extraire des
données primaires, a partir d’entretiens avec des personnes €tant susceptibles de fournir
des informations importantes, méme voir primordiale, sur le compte du sujet sur lequel
porte la recherche. Les personnes qui sont choisies lors de 1’ utilisation de cet instrument,

doivent étre directement impliquées au sein d’événements entourant le sujet de recherche.

7.2.3 Le sondage : Cet instrument de collecte d’information consiste en une impértante
enquéte menée aupres de centaines, voire de milliers de personnes, par le biais d’un
questionnaire structuré. Le but d’une telle démarche est de recueillir, de fagon

systématique, des informations précises sur un ou des sujets donnés.

7.2.4 L’observation directe : Cet instrument de collecte d’information consiste en
’observation, par le chercheur, d’un phénomeéne distinct au sein méme du milieu ou se
produisent les événements portants sur le sujet de recherche. De cette fagon, le chercheur

peut extraire les aspects qui sont pertinents a sa recherche.

7.2.5 L’observation participante : Cet instrument de collecte d’information est
grandement similaire a celui de ’observation directe. Par contre, ici, le chercheur ne se
contente plus de seulement observer les phénomenes au sein du milieu ou se produisent
les événements portants sur le sujet de recherche, mais-y participe lui-méme. Il devient
donc acteur a part entiére des phénoménes qu’il observe.

Ayant déja déterminé que cette recherche portera entiérement sur des données dites

secondaires, provenant de document ayant été produit par ’un ou I’autre des 4
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organismes présélectionnés, il a donc ét€ convenu que I'instrument de collecte

d’information qui sera utilisé pour cette recherche est : L’observation documentaire.

De plus, dans la section qui suit, une description des instruments de collecte
d’information sera faite pour chacun des 4 organismes présélectionnés. Cela, dut au fait
que chacun de ceux-ci a utilisé différents instruments de collecte de donnée pour obtenir
les données qui seront utilisées pour cette recherche. Il sera ainsi possible de démontrer et

de prouver la validité et la conformité de ces données.

7.3 Les organismes investigués -

Comme mentionnés ci-haut, 4 organismes ont été sélectionnés pour fournir les données
nécessaires au déroulement de cette recherche. Ces organismes sont : Ville de Saint-
Jérome, Chambre immobiliére du grand Montréal, Statistique Canada et I’institut de la
statistique du Québec. Ceux-ci ont été choisis en fonction des rapports et documents
qu’ils produisent, qui comportent les données les plus pertinentes concernant le marché
immobilier résidentiel unifamilial de la région de Saint-Jérdme. Ces différents rapports et
documents, qui sont cités dans cette recherche, comptent entre autres; les données de la
banque de données MLS, les « profils des communautés » de Statistique Canada, les

évaluations municipales de la ville de Saint-Jérdme.

7.3.1 Ville de Saint-Jéréme

Située dans les Laurentides entre Montréal et Tremblant, la ville de Saint-Jérdme, qui est
considérée comme étant la capitale des Laurentides, a été fondée en 1834. En 2007,
celle-ci comptait environ 65 048 habitants, dont I’age moyen était de 42,4 ans (41,0 pour
I’ensemble du Québec)®. Aujourd’hui, cette ville est le fruit des fusions forcées de 2002,
qui ont réuni les 4 anciennes villes de I’agglomération, soit ; Saint-Jérome, Lafontaine,

Bellefeuille et Saint-Antoine.

8 http://www.ville.saint-jerome.qc.ca/
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Les informations provenant de la ville de Saint-Jérdme qui seront utilisées pour le bien de
cette recherche, sont les évaluations municipales des différents types d’immeuble

résidentiel répertorié pour cette étude (maison unifamiliale, condo, duplex, triplex).

7.3.1.1 Instrument de collecte

Les informations qui seront utilis€es pour le bien de cette recherche proviennent de
I’évaluateur agréé, sous-traitant, mandaté par la ville de Saint-Jérdme. Les données
provenant de des évaluateurs agréés mandatés par la ville de Saint-Jér6me, ont été

recueillies avec I’instrument de collecte de données appelé observation directe.

Une fois la demande de permis acceptée, le propriétaire exécute les travaux autorisés.
Suite a la fin de ces travaux, la ville de Saint-Jérome envoie un évaluateur agréé, soit
Gilles Auger, ou son remplagant le cas échéant, de la firme Leroux, Beaudry, Picard et
associés. Une fois sur les lieux, celui-ci proceéde a un minutieux examen des lieux pour en
déterminer la valeur réelle. Pour déterminer la valeur réelle des travaux effectués par le
propriétaire, I’évaluateur doit remplir un formulaire de 5 pages (format légal)®*. Ces.
informations, ainsi que le prix réel établi par I’évaluatéur sont ensuite transmis au service
de I’évaluation de la ville de Saint-Jérdme. Le prix réel se retrouve ensuite sur le role
d’évaluation de la ville de Saint-Jérdme. Ces informations sont traitées par la ville
comme étant fiable et authentique, di au fait que les évaluateurs mandatés, ainsi que tous
les évaluateurs agréés du Québec, sont soumis au code de déontologie de I’Ordre des

évaluateurs agréés du Québec.

7.3.1.2 Modes d’utilisation des instruments (_le collecte

Dans le cas de [’évaluation, I’instrument de collecte d’information appelé observation
directe est le seul efficace et pertinent pour effectuer cette tache. L’échantillon (nombre
de répondants) pour cette collecte d’information, est constitué de tous les propriétaires

ayant effectué des travaux sur le territoire de la ville de Saint-Jérdme au cours de [’année.

% Ville de Saint-Jéréme (évaluation) (annexe 1)
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Comme mentionnée ci-haut, une fiche contenant des critéres prédéterminés par I’Ordre
des évaluateurs agréés du Québec est utilisée pour évaluer les travaux et ainsi obtenir

toutes les informations désirées. Cette fiche est annexée a ce travail.

7.3.1.3 Critéres d’évaluation des instruments de collecte

Tout choix d’instrument de collecte de données se doit de respecter les cinq critéres
importants, cités dans la littérature sur le sujet, pour que celui-ci puisse étre considéré

comme valide et efficace. Les 5 critéres sont :

La réactivité d’une mesure : « ...la possibilité que cette mesure soit faussée par la

. 5
présence de |’ observateur. »

La fiabilité de I’instrument de mesure : « ...l1a capacité de I’instrument de mesurer

fidélement un phénomméne. »*®

La validité d’un instrument : « ...indique la capacité de I’instrument a bien mesurer le

phénoméne & I’étude ainsi que son potentiel de généralisation. »*'

La facilité d’accés : « ...aux données brutes et le colit de la collecte et de la mise en

forme de ces données. »%

Les aspects/obstacles éthiques : « ...consentement et anonymat des sujets liés a

I’utilisation d’un instrument de collecte. »*

% Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2°™ édition, Québec, Les
Presses dé I"Université Laval, 2000, p.94 ‘

% Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2°™ édition, Québec, Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.94

¥ Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche :
Presses de I'Université Laval, 2000, p.94

% Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d’un projet de recherche : 2*™ édition, Québec, Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.94

% Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2°™ édition, Québec, Les
Presses de I'Université Laval, 2000, p.94

27 édition, Québec;, Les
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Le choix d’instrument fait par les évaluateurs agréés pour déterminer la valeur réelle de la
construction, répond positivement a chacun des cing critéres énumérés ci-haut. Ce choix

d’instrument est donc considéré comme étant adéquat et justifié.

7.3.2 Chambre immobili¢re du grand Montréal

La chambre immobiliére du grand Montréal est une association a but non lucratif qui
regroupe et représente 1a quasi-totalité des agents et courtiers immobiliers de la région du
grand Montréal. Fondée en 1954, cette association, qui comprend plus de 9000 membres,
a pour but de protéger-et d’encadrer ses membres en défendant leurs intéréts pour que

ceux-ci puissent conserver leur réle prépondérant au sein du marché de I’immobilier.
Cette association, s’est aussi donné un r6le de baréme au sein du marché, en produisant et
en publiant différents rapports et statistiques sur le marché immobilier de Ia région du

grand Montréal.

7.3.2.1 Instrument de collecte’®

Les informations qui seront utilisées pour déterminer I’instrument de collecte proviennent
d’une seule source distincte. Cette source est ; Chantal Perreault : adjointe au directeur de

la chambre immobiliére du grand Montréal.

Les données provenant de cette source ont été recueillies avec I’instrument de collecte de
données appelé ['entrevue. Pour ce faire, chaque propriétaire voulant vendre sa propriété
par le biais d’un agent immobilier doit inévitablement rencontrer 1’agent en charge de
cette vente et lui féumir toutes les informations requises par celui-ci. Ces informations,
qui ont été déterminées par la chambre immobiliére du grand Montréal, sont alors notées
dans le systéme de la chambre immobiliére, soit la banque de données MLS. Ces

informations requises sont catégorisées de la fagon suivante : numéro d’inscription, vente

% Chantal Perreault : adjointe au directeur de la chambre immobiliére du grand Montréal.
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ou location, date effective, photo, 015 informations supplémentaires, agent(s) ~
courtier(s) inscripteur(s), redistribution au courtier vendeur, durée de l'inscription,
endroit, prix demandé, copropriété, genre, type, année de construction, dimensions,
évaluation et services, taxes, stationnement, allée, chauffe-eau, unifamiliale ou multiplex,
description et dimensions des piéces, caractéristiques, remarques, premiere hypothéque,

deuxieme hypothéque et autre.’!

De plus, suite 4 la collecte de ces données par ’agent, celui-ci doit valider toutes les
informations fournies par le propriétaire. Suite a cette validation, les agents iqscrivent ces
informations dans le systtme MLS et-envoient par la suite leur contrat de courtage (avec
le numéro MLS) au service aux membres de la Chambre Immobiliére du Grand
Montréal. Suite a la réception de ceux-ci, la CIGM effectue une deuxiéme validation de
toutes les données fournies sur le contrat de courtage. Si ceux-ci trouvent une erreur, ils
vont en avertir ’agent en charge et en faire la correction. C’est donc dire, que si une
erreur s’est infiltrée dans un contrat de courtage, celui-ci est considéré non conforme par
la CIGM est doit étre corrigé avant ces informations se retrouve dans le systéme MLS.
De plus, les agents, qui enregistrent les données dans le systéme MLS, sont soumis &
deux réglements stricts, soit ; le code de déontologie de I’ ACAIQ (Association des
courtiers et agents immobiliers du Québec) et le réglement MLS?. Ces deux réglements,
pour ce qui est des inscriptions dans le systéeme MLS, régissent le comportement des
agents et assurent la validité, la conformité et la véracité des informations inscrites dans

le systéme MLS.

7.3.2.2 Mo’des'd’utilisation des instruments de collecte.

Dans le cas de la collecte d’information sur un immeuble donné, I’instrument de collecte
d’information appelée /’entrevue, est le seul efficace et pertinent pour effectuer cette
tache. L’échantillon (nombre de répondants) pour cette collecte d’information, est

constitué de tous les propriétaires voulant vendre leurs propriétés sur le territoire de la

*! Chambre immobiliére du grand Montréal (Feuille MLS) (annexe 2)
2 Chambre immobiliere du grand Montréal (Réglement MLS) (annexe 3)
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région du grand Montréal au cours de I’année. Comme mentionnée ci-haut, une fiche
contenant des critéres prédéterminés la chambre immobiliére du grand Montréal est

utilisée obtenir toutes les informations désirées. Cette fiche est annexée a ce travail.

7.3.2.3 Critéres d’évaluation des instruments de collecte

Tout choix d’instrument de collecte de données se doit de respecter les cinq critéres
importants, cités dans la littérature sur le sujet, pour que celui-ci puisse étre considéré

comme valide et efficace. Les 5 critéres sont :

-

La réactivité d’une mesure : « ...la possibilité¢ que cette mesure soit faussée par la

présence de I’observateur. »>3

La fiabilité de Pinstrument de mesure : « ...la capacité de I’ instrument de mesurer

fidélement un phénomeéne. »*

La validité d’un instrument : « ...indique la capacité de I’instrument & bien mesurer le

phénomene a I’étude ainsi que son potentiel de généralisation. »>

La facilité d’acceés : « ...aux données brutes et le colt de la collecte et de la mise en

, 9
forme de ces données. »°°

Les aspects/obstacles éthiques : « ...consentement et anonymat des sujets liés a

P’utilisation d’un instrument de collecte. »°7

 Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2™ édition, Québec, Les
Presses de I'Université Laval, 2000, p.94 . }

% Mace, G., Frangois Pétry. Guide.d'élaboration d’un projet de recherche : 2™ édition, Québec, Les
Presses de ’Université Laval, 2000, p.94

% Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2°™ édition, Québec, Les
Presses de I"Université Laval, 2000, p.94 _ '

% Mace, G., Francois Pétry. Guide d'élaboration d’un projet de recherche : 2™ édition, Québec, Les
Presses de 1"Université Laval, 2000, p.94

*7 Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d’un projet de recherche :
Presses de 1’Université Laval, 2000, p.94

jé s Jag- .
2" édition, Québec, Les
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Le choix d’instrument fait par la Chambre immobiliére de la région du grand Montréal
pour collecter les informations pertinentes au sujet des immeubles que ses membres ont a
vendre, répond positivement a chacun des cinq critéres énumérés ci-haut. Ce choix

d’instrument est donc considéré comme étant adéquat et justifié.

7.3.3 Statis@ue Canada

Cet organisme en est un gouvernemental fédéral, qui a pour mission d’aider les
Canadiens a mieux comprendre le grand pays qu’est le Canada, a travers diverses
statistiques portant sur; la population, les ressources, [’économie, la société et la culture.
« Aux termes de la loi, Statistique Canada, organisme central de la statistique au pays, est
tenue de s'acquitter de cette tAche pour I'ensemble du Canada. »’® Mis a part les
recensements produits par Statistique Canada, cet organisme chevauche environ 350

autres types d'investigations sur pratiquement tous les aspects de la vie au Canada.

7.3.3.1 Instrument de collecte

Les informations qui seront utilisées pour déterminer I’instrument de collecte proviennent
d’une seule source distincte. Cette source est ; la section Définitions, sources de données

et méthodes, du site de Statistique Canada.

Les données provenantde cette source ont été recueillies avec I’instrument de collecte de
données appelé le sondage. Pour ce faire, la premicre étape de la fagon de faire de
statistique Canada est de déterminer la population cible. Dans le cas d’un recensement, la
population cible consiste en I’ensemble de [a population canadienne. Ensuite, des groupes
de discussion sont formés pour déterminer quels renseignements sont pertinents A savoir
pour les Canadiens. Ce qui en ressort, aide a déterminer les questions qui se retrouveront
sur le questionnaire. C’est par contre le gouverneur en conseil qui prendra la décision
finale en ce qui a trait aux questions qui se retrouveront sur le questionnaire. Une fois le

questionnaire complété, celui-ci est distribué & un échantillon qui représente 20% de la

% httt://www statcan.ca/francais/about/statact fhtm
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population des régions visées. Le questionnaire doit étre rempli obligatoirement par les
répondants visés par le recensement, en vertu du fait qu’un recensement consiste en une

enquéte a participation obligatoire.

Lors de I’étape de la réception des questionnaires par Statistique Canada, tout est mis en
ceuvre pour assurer le dépouillement de tous les questionnaires remplis par les
répondants, « depuis la saisie des données des questionnaires sur support papier et
l'intégration des données rassemblées électroniquement jusqu'a la constitution d'une base
de données d'extraction exacte et compléte. »° De plus, pour assurer la qualité, la validité
et la conformité des données, « ...au cours des diverses étapes du recensement, tout est
mis en oeuvre pour assurer |'obtention de résultats de qualité supérieure. A I'étape de
l'évaluation de la qualité des données, on détermine la qualité globale des données du
recensement...des normes de qualité rigoureuses sont établies pour la collecte et le
dépouillement des données et I'on s'efforce de réduire la non-réponse a l'aide, par
exemple, du programme de communications...Aussi, on évalue la qualité des données
afin de fournir aux utilisateurs des renseignements sur la fiabilité des données,

d'améliorer la qualité des données des recensements subséquents. »1 %

7.3.3.2 Modes d’utilisation des instruments de collecte

Dans le cas de la collecte d’information pour effectuer un recensement, 1’instrument de
collecte d’information appelé /e sondage, est le seul efficace et pertinent pour effectuer
cette tAche. L’échantillon (nombre de répondants) pour cette collecte d’information, est
constitué de 20% (1 personne sur 5) de chaque zone visée, pour représenter adéquatement
I’ensemble de la population canadienne. Comme mentionnées ci-haut, plusieurs normes
sont mises en ceuvre pour s’assurer de la qualité, la validité et 1a conformité finale des
données. De plus, les sondages qui sont distribués ont 1’assurance d’étre remplis due au

fait qu’un recensement consiste en une enquéte a participation obligatoire.

% hitp://www.statcan. ca/cgg

bin/imdb/p2SV_f.pl2?Function= getSurvey&SDDS=3901&lang=fr&db=IMDB&dbg=f&adm=8&dis=2
(annexe 4)

19 http-//www.statcan.ca/cgi-

bin/imdb/p2SV_f.pl?Function=getSurvey&SDDS=3901&lang=fr& db=IMDB&dbg=f&adm=8&dis=2
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7.3.3.3 Critéres d’évaluation des instruments de collecte

Tout choix d’instrument de collecte de données se doit de respecter les cing critéres
importants, cités dans la littérature sur le sujet, pour que celui-ci puisse étre considéré

comme valide et efficace. Les 5 critéres sont :

La réactivité d’une mesure : « ...la possibilité que cette mesure soit faussée par la

. 0
présence de 1’observateur. »l0t

La fiabilité de I’instrument de mesure : « ...la capacité de I’instrument de mesurer

\ 4 ) 102
fide¢lement un phénoméne. »

La validité d’un instrument : « ...indique la capacité de I’instrument & bien mesurer le

phénomene 4 ’étude ainsi que son potentiel de généralisation. »'®

La facilité d’accés : « ...aux données brutes et le coiit de la collecte et de la mise en

forme de ces données. »'**

Les aspects/obstacles éthiques : « ...consentement et anonymat des sujets liés a

P’utilisation d’un instrument de collecte, »'%

Le choix d’instrument fait par Statistique Canada pour collecter les informations

pertinentes pour effectuer un recensement, répond positivement a chacun deés cing critéres

énumérés ci-haut. Ce choix d’instrument est donc considéré comme étant adéquat et

justifié.

' Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2°™ édition, Québec, Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.94
192 Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d’un projet de recherche - 2°™ édition, Québec, Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.94

1% Mace, G., Frangois Péiry. Guide d’élaboration d’un projet de recherche : 2™ édition, Québec, Les.

Presses de I’Université Laval, 2000, p.94
1% Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d’un projet de recherche - 2°™ édition, Québec, Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.94
19 Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2°™ édition, Québec, Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.94
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7.3.4 Institut de la statistique du Québec

L’institut de la statistique du Québec est un organisme gouvernemental provincial qui a
« pour mission de fournir des informations statistiques qui soient fiables et objectives sur
la situation du Québec quant a tous les aspects de la société québécoise pour lesquels de
telles informations sont pertinentes. »'% Cet organisme, qui a été fondé en 1998, consiste
en un regroupement de 4 entités antérieures, soit : le Bureau de la statistique du Québec,
['Institut de recherche et d'information sur la rémunération, Santé Québec et les membres
du personnel du ministére du Travail. Ce regroupement a été voté a 1’assemblé national

du Québec via une loi, soit : la Loi sur I'Institut de la statistique du Québec.

7.3.4.1 Instrument de collecte

Les informations qui seront utilisées pour déterminer I’instrument de collecte proviennent
d’une seule source distincte. Cette source est ; Frangois Lessard : direction de

I’évaluation fonciere au sein de I’institut de la statistique du Québec.

Les données provenant de cette source ont été recueillies avec I’instrument de collecte de
données appelé ['observation documentaire. Pour ce faire, chaque municipalité sur le
territoire québécois doit fournir une copie du sommaire du rdle au ministére des
municipalités et des régions. Toutes les municipalités du Québec se doivent d’obtempérer
a cette consigne du ministére, en vertu de la loi sur la fiscalité municipale. Plus
précisément, c’est Particle 12 de cette loi qui force les municipalités a agir ainsi. Ces
informations sont alors enregistrées dans la banque de données du ministére. Par la suite,
ces informations sont transmises a I’institut de la statistique du Québec. Une fois dans
leurs mains, ’institut de la statistique du Québec pratique leurs calculs pour offrir ses

données classifiées de par les différentes MRC.

19 http://www.stat.gouv.qgc.ca/
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7.3.4.2 Modalités d’utilisations des instruments de collecte

Dans le cas de la collecte d’information sur la valeur fonciere des différentes
municipalités, I’instrument de collecte d’information appelée /'observation
documentaire, est le seul efficace et pertinent pour effectuer cette tache. L’échantillon
(nombre de répondants) pour cette collecte d’information, est constitué de tous les
sommaires de rles de toutes les municipalités au cours de I’année. Comme mentionnée
ci-haut, une loi responsabilise et oblige toutes les municipalités situées sur le territoire
québécois a fournir les informations désirées au ministére des municipalités et des

régions du Québec.

7.3.4.3 Critére d’évaluation des techniques de collecte

Tout choix d’instrument de collecte de données se doit de respecter les cing critéres
importants, cités dans la littérature sur le sujet, pour que celui-ci puisse étre considéré

comme valide et efficace. Les 5 critéres sont :

La réactivité d’une mesure : « ...la possibilité que cette mesure soit faussée par la

. 0
présence de 1’observateur. »to7

La fiabilit¢ de 'instrument de mesure : « ...la capacité de I’instrument de mesurer

fidelement un phénomene. »'08

La validité d’un instrument : « ...indique la capacité de I’instrument a bien mesurer le

phénoméne & I’étude ainsi que son potentiel de généralisation. »'*

7 Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2™ édition, Québec, Les
Presses de I'Université Laval, 2000, p.94
1% Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d’un projet de recherche : 2°™ édition, Québec, Les
Presses de I'Université Laval, 2000, p.94
' Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2™ édition, Québec, Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.94
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La facilité d’acceés : « ...aux données brutes et le colit de la collecte et de 1a mise en

forme de ces données. »''°

Les aspects/obstacles éthiques : « ...consentement et anonymat des sujets liés a

utilisation d’un instrument de collecte. »'!!

Le choix d’instrument fait par I’institut de la statistique du Québec pour collecter les
informations pertinentes au sujet des valeurs foncieres de chaque municipalité situées sur
le territoire québécois, répond positivement a chacun des cinq criteres énumérés ci-haut.

Ce choix d’instrument est donc considéré comme étant adéquat et justifié.

119 Mace, G., Francois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2°me gdition, Québec, Les

Presses de I’Université Laval, 2000, p.94 .
" Mace, G., Frangois Pétry. Guide d’élaboration d'un projet de recherche : 2°™ édition, Québec, Les
Presses de I’Université Laval, 2000, p.94
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Chapitre §

Résultats

8.1 Introduction

Dans cette section, ’analyse des données recueillies sur le marché immobilier et la
démographie de la ville de Saint-Jérdme sera faite. Cette analyse sera réalisée en deux
volets distincts, soit le volet « descriptif » et le volet « étude de cas ». Le volet descriptif
constitue I’analyse de tous les aspects immobilier et démographique ayant été pris en
considération dans cette étude. Pour sa part, le volet « étude de cas » constitue I’analyse
de I’évolution des tendances. Pour se faire, les tendances immobiliéres et
démographiques seront mises en paralléle pour tenter de voir si, dans certains cas,
I’évolution semble se faire de fagon similaire. 11 sera ainsi possible de déterminer si
certaines tendances immobiliéres et démographiques s’apparentent. C’est donc dans cette

section que seront validées ou invalidées les hypotheses.

8.2 Analyse descriptive : Volet Immobilier

8.2.1 L’évolution du marché immobilier (nombre de vente)

Entre 1996 et 2008, la ville de Saint-Jérome a connu une hausse constante du nombre
d’immeuble résidentiel vendu. Durant cette période, 7330 immeubles résidentiels ont été
vendus, dont .'5_896 maisons unifamiliales, 667 condos, 465 duplex et 302 triplex. C’est
donc dire qu’en terme du nombre de vente entre 1996 et 2008, les maisons unifamiliales
représentent 80,44% dumarché, les condos 9,1%, les duplex 6,34% et les triplex 2,73%.
En effet, le nombre de transactions d’immeuble résidentiel est passé de 298 en 1996 a
793 en 2008, soit une augmentation de 166% en 13 ans. L’année 2007 a été I’année

cumulant le plus grand nombre de ventes avec 825 transactions. L’accroissement du
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nombre de vente a été plus prononcé entre 1997 et 2003, avec une augmentation de 150%
en 6 ans. Entre 2003 et 2008, la croissance du nombre de vente total a augmenté moins

rapidement, avec une augmentation de 8% en 5 ans.

Il est possible de constater que le la courbe du nombre total des ventes d’immobilier
résidentiel entre 1996 et 2008 est fortement similaire & celle du nombre total des ventes
de maisons unifamiliales. Le marché immobilier de la ville de Saint-Jérome repose donc
fortement sur le marché des maisons unifamiliales, avec 80,44% du marché. Tout comme
le marché immobilier dans son ensemble, I’accroissement du nombre de vente a été plus
prononcé entre 1997 et 2003, avec une augmentation de 116% en 6 ans. Entre 2003 et
2008, la croissance du nombre de vente a éugrﬁenté'moins rapidement, avec une
augmentation de nul (0%) en 5 ans. Le nombre de transactions de maisons unifamiliales
est passé de 261 en 1996 a 563 en 2008, soit une augmentation de 116% en 13 ans.
L’année 2007 a ét€ I’année cumulant le plus grand nombre de ventes de maisons

unifamiliales avec 636 transactions.

Pour les condos, I’accroissement du nombre de vente a été fulgurant entre 1996 et 2008.
Le nombre de transactions impliquant un condo est passé de 11 en 1996 a 145 en 2008,
soit une augmentation de 1218,18% en 13 ans. Entre 2007 et 2008, il y a eu une
augmentation soudaine de 52,63% des ventes de condos, passant de 95 a 145 unités
vendues. Ce type d’immeuble résidentiel est le seul a bénéficier d’une tendance a la

hausse du nombre de vente entre 2007 et 2008.

Entre 1996 et 2008, le nombre de vente de duplex est passé de 13 en 1996 453 én 2008,
soit une augmentation de 307,69%. Les duplex ont connu un important accroissement du
nombre de vente enfre 1996 et 2002. Durant cette période, le nombre de transactions est
passé de 13 en 1996 a 61 en 2002, soit une augmentafion de 369,123% en 6 ans. Entre
2002 et 2008, il y a plutdt eu une décroissance du hombre de vente de 13,12%, passant a

35 en 2004 et aboutissant a 53 en 2008.
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L’accroissement du nombre de vente de triplex a été relativement constant entre 1996 et
2008. Le nombre de transactions impliquant un triplex est passé de 13 en 1996 432 en
2008, soit une augmentation de 146,15% en 13 ans. Les triplex ont connu un important
accroissement du nombre de vente entre 1996 et 2003. Durant cette période, le nombre de
transactions est passé de 13 en 1996 a 45 en 2003, soit une augmentation de 246,15% en
7 ans. Entre 2003 et 2008, 1l y a plut6t eu une décroissance du nombre de vente de

28,89%, passant de 45 en 2003 & 32 en 2008.

Figure 2

Evolution de I'immobilier (1996 a 2008)
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8.2.2 .’évolution du nombre de jours requis pour vendre un immeuble résidenti¢l -

Pour |’ensemble des immeubles résidentiels de la ville de Saint-Jérome entre 1996 et
2008, le nombre moyen de jours requis pour vendre un immeuble résidentiel a diminu:é;
Pour les maisons unifamiliales en particulier, le nombre moyen (ie jours requis pour
vendre, est passé de 140,77 jours en 1996 a 75,76 jours en 2008, soit une diminution de

46,18%. %. Les maisons unifamiliales ont connu une diminution importante du nombre

‘moyen de jours requis pour vendre entre 1996 et 2003. Durant cette période, le nymbre

moyen de jours requis pour vendre une maison unifamiliale est passé de 140,77 jours en
1996 a 64,4 jours en 2003, soit une diminution de 54,25% en 7 ans. Entre 2003 et 2008, il

y a plutot eu une légére croissance du nombre moyen de jours requis pour vendre une
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maison unifamiliale, passant de 64,4 jours en 2003 & 75,76 jours en 2008, soit une

augmentation de 17,64%.

La diminution du nombre moyen de jours requis pour vendre un condo, entre 1996 et
2008, a été de 29,92%, passant de 181,09 jours en 1996 a 126,91 jours en 2008. Entre
1996 et 2001, le nombre de jours requis pour vendre un condo resté relativement stable,
avec une légere augmentation de 9,76%. Toutefois, entre 2001 et 2007, le nombre de
jours r_eduis pour vendre un condo n’a cessé de diminuer, passant de 198,76 jours en 2001
4 89,88 jours en 2007, soit une diminution de 54,78%. Par contre, entre 2007 et 2008 il y
a eu une augmentation significative de 41,21% du nombre d€ jours requis pour vendre un

condo, passant de 89,88 jours a 126,92 jours.

Entre 1996 et 2008, le nombre fnoyen de jours requis pour vendre un duplex est passé de
257,92 jours en 1996 a 70,55 jours en 2008, soit une diminution de 72,65%. Entre 1997
et 2002, le nombre de jours requis pour vendre un duplex a augmenté, soit de 44,57%.
Toutefois, entre 2002 et 2006, le nombre de jours requis pour vendre un duplex n’a cessé
de diminuer, passant de 143,95 jours en 2002 4 51,18 jours en 2007, soit une diminution
de 64,45%. Par contre, entre 2006 et 2008 il y a eu une-augmentation de 37,83% du

nombre de jours requis pour vendre un condo, passant de 51,18 jours a 70,55 jours.

Entre 1996 et 2008, le nombre moyen de jours requis pour vendre un triplex est passé de
143,77 jours en 1996-a 70,84 jours en 2008, soit urie diminution de 50,73%. Il y a eu
beaucoup de variation pour ce type d’immeuble durant cette période. Toutefois, il est
possible de constater qu’entre 2001 et 2005, la diminution du nombre de jours requis
pour vendre un 'tri‘p‘lex a été constante. Par-contre, entre 2005 et 2007, le nombre de jours
requis pour vendre un triplex a augmenté de fagon significative, passant de 61,55 jours en

2005 a 117,32 jours en 2007, pour finalement redescendre 4 70,84 jours en 2008.
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Figure 3

Evolution du nombre de jours requis pour vendre (1996 2 2008)
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8.2.3 L’évolution du prix de vente

Pour I’ensemble des immeubles résidentiels de la ville de Saint-Jérome entre 1996 et
2008, le prix de vente moyen aaugmenté de fagon significative. Il est aussi possible de
constater que pour ’ensemble des immeubles, la période ou I’augmentation du prix de
vente moyen a ét€ la plus prononcée, est entre 2000 et 2005, pour ensuite se stabiliser
entre 2005 et 2008. Pour les maisons unifamiliales en particulier, le prix de vente moyen,
est passé de 80-390,80$ en 1996 a 184 801,78% en 2008, soit une augmentation de 129,88
%. Entre 1996 et 2001, il y a eu une augmentation plutot faible du prix de vente des
maisons unifamiliales, passant de 80 390,80$ en 1996 & 93 246,42$ en 2001, soit une
augmentation de 15,99%. A partir de 2001 jusqu’en 2005, I’augmentation du prix de
vente a été beaucoup plus prononcée. En effet, durant cette période, le prix de vente
moyen des maisons unifamiliales est pass:\é' de 93 246,423 en 2001 4 157 175,498 en
2005, soit une augmentation de 68,56%. Par la suite, entre 2005 et 2008, le prix de vente
moyen des maisons unifamiliales a continué de grimper, mais de fagon moins
significative. Le prix de vente moyen était de 157 175,49% en 2005 et est passé &

184 801,78% en 2008, soit une augmentation de 17,58% sur une période de trois ans.
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Pour les condos, I’augmentation du prix de vente moyen entre 1996 et 2008, a été de
127,34%, passant de 56 227,278 en 1996 a 127 826,51% en 2008. Entre 1996 et 2002,
l'accroissement du prix de vente moyen a été faible, avec une augmentation de 17,87%.
Entre 2002 et 2007, le prix de vente moyen n’a cessé de croitre de maniére décroissante,
avec une augmentation de 94,12%. Le prix de vente moyen des condos a finalement

fléchi 1égérement entre 2007 et 2008, avec une diminution de 0,65%.

Il est possible de constater que les duplex suivent une tendax;ce relativement similaire a
celle des condos pour ce qui est du prix de vente moyen. L’augmentation du prix de vente
moyen entre 1996 et 2008, a été de 159,1%, passant de 68 461,543 en 1996 a

177 383,64%$ en 2008. Tout comme les condos.., entre 1996 et 2002, l'accroissement du
prix de vente moyen a été relativement faible, avec une augmentation de 22,42%. Entre
2002 et 2007, le prix de vente moyen n’a cessé de croitre de maniére décroissante, avec
une augmentation de 112,1%. Le prix de vente moyen des duplex a finalement fléchi

légérement entre 2007 et 2008, avec une diminution de 0,64%.

Les triplex sont les immeubles dont le prix de vente moyen est le plus élevé.
L’augmentation du prix de vente moyen entre 1996 et 2008, a été de 169,2%, passant de
96 961,548 en 1996 4 261 015,633 en 2008. Une telle augmentation, en fait le type
d’immeuble résidentiel s’étant le plus apprécié a Saint-Jérdme entre 1996 et 2008. De
1996 a 2000 la croissance a été tres faible, passant de 96 961,538 en 1996 a4 103 045,45%
en 2000, soit une augmentation de 6,27%. Par contre, entre 2000 et 2008, la croissance du
prix de vente moyen des triplex a été constante et prononcée, mise a part I’année 2006, ou
le prix de vente moyen a légérement fléchi. En effet, de 2000 4 2008, I’augmentation du
prix de vente'moyen a été de 153,3%, passant de 103 045,453 en 2000 4261 015,638 en
2008.
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Figure 4

Evolution du prix de vente ($) (1996 & 2008)
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8.2.4 1’ évolution de I’évaluation municipale

1.’évaluation de tous les immeubles de la ville de Saint-Jérome, se fait tous les trois ans.
C’est donc dire que depuis 1996, il y a eu S roles d’évaluation triennale, soit pour les
périodes de 1996 a 1998, 1999242001, 2002 22004, 2005 4 2007 et 2008 a 2010. 11 est
possible de constater que pour la période couvrant les trois premiers roles triennaux, soit
de 1996 a 2004, I’évaluation municipale moyenne de tous les types d’immeubles est
restée relativement stable. Dans le cas des duplex, il y a méme eu une légere diminution.
11 est aussi possible de constater que pour la période du quatri¢me rdle triennal, soit de
2005 a2 2007, il y a eu une augmentation notable et soutenue de 1’évaluation municipale
moyenne de tous les types d’immeuble. Pour ce qui est.de la période du cinquiéme role
triennale, soit de 2008 a 2010, il est y a eu une augmentation significative de 1’évaluation

de tous les types d’immeubles.

Pour lés maisons unifamiliales en particulier, I’évaluation municipale moyenne est passée
de 90 343,318 en 1996 4 155 207,12% en 2008, soit une augmentation de ‘71,8%. Pour la
période de 1996 a 2004, I’évaluation municipale moyenne est passée de 90 343,31$ en
1996 4 92 457,948 en 2004, soit une trés légére augmentation de 2,34% sur 9 ans. Entre

2004 et 2005, la croissance a €té significative, avec une augmentation de 26,03%.
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L’évaluation municipale moyenne est restée relativement stable jusqu’en 2007 et a fait un
autre bond significatif entre 2007 et 2008. En effet, [’évaluation municipale moyenne est
passée de 124 435,908 en 2007 a 155 207,12§ en 2008, soit une augmentation de 24,73%.
C’est donc dire qu’entre 2004 et 2008, soit une période de 5 ans, 1’évaluation municipale
moyenne des maisons unifamiliales de la ville de Saint-Jérdme a fait un bond

spectaculaire de 67,87%.

Dans le cas des condos, I’évaluation municipale moyenne est passée de 63 030$ en 1996
a 123 877,558 en 2008, soit une augmentation de 106,36%. Pour la période de 1996 a
2004, I’évaluation municipale moyenne est passée de 63 030 en 1996 4 74 028,268 en
2004, soit une augmentation de 17,45% sur 9 ans. Entre 2004 et 2005, la croissance a été
significative, avec une augmentation de 16,07% en un an. L’évaluation municipale
moyenne est restée relativement stable jusqu’en 2007 et a fait un autre bond significatif
entre 2007 et 2008. En effet, I’évaluation municipale moyenne est passée de 98 620,745
en 2007 a4 123 877,55% en 2008, soit une augmentation de 25,61%. C’est donc dire
qu’entre 2004 et 2008, soit une période de 5 ans, I’évaluation municipale moyenne des

condos de la ville de Saint-Jérdme a fait un bond spectaculaire de 67,34%.

Entre 1996 et 2008, I’évaluation municipale moyenne des duplex est passée de

85 857,698 en 1996 a 138 638,463 en 2008, soit une augmentation de 61,47%. Pour la
période de 1996 a 2004, I’évaluation municipale moyenne est passée de 85 857,698 en
1996 a 74 654,298 en 2004, soit une légére diminution de 13,05% sur 9 ans. Entre 2004
et 2005, la croissance a été significative, avec une augmentation de 22,67%. L’évaluation
municipale moyenne est restée relativement stable jusqu’en 2007 et a fait un autre bond
signiﬁ"catif'entre 2007 et 2008. En effet, I’évaluation municipale moyenne est passée de
99 459,659 en 2007 a.138 638,46 en 2008, soit une augmentation de 39,39%. C’est donc
dire qu’entre 2004 et 2008, soit une période de 5 ans, 1’évaluation municipale moyenne

des duplex de la ville de Saint-Jérdme a fait un bond spectaculaire de 85,71%.

Pour ce qui est des triplex, I’évaluation municipale moyenne est passée de 120 815,388

en 1996 a 218 661,298 en 2008, soit une augmentation de 80,99%. Pour la période de
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1996 a 2004, I’évaluation municipale moyenne est passée de 120 815,38% en 1996 a

123 127,77$ en 2004, soit une trés légeére augmentation de 1,91% sur 9 ans. Entre 2004 et
2005, la croissance a été relativement significative, avec une augmentation de 11,76%.
L’évaluation municipale moyenne est restée relativement stable jusqu’en 2007 et a fait un
autre bond significatif entre 2007 et 2008. En effet, 1’évaluation municipale moyenne est
passée de 145 4308 en 2007 2218 661,298 en 2008, soit une augmentation de 50,36%.
C’est donc dire qu’entre 2004 et 2008, soit. une période de 5 ans, I’évaluation municipale

moyenne des triplex de la ville de Saint-Jérdme a fait un bond spectaculaire de 77,59%.

Figure 5

Evolution de I'évaluation municipale (1996 a 2008)
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8.2.5 Ecart entre le prix de la vente et 'évaluation municipale des maisons unifamiliales

I est possible de constater qu’entre 1996 et 1999, I’évaluation municipale moyenne était
supérieure au prix de vente moyen des maisons unifamiliales. Suite a ’année 2000, ot
I’évaluation municipale moyenne et le prix de vente moyen étaient pratiquement au
méme niveau, le prix de vente a surpassé I’évaluation municipale. C’est donc dire que la
valeur réelle des maisons-unifamiliales, depuis 2001, est supérieure a 1’évaluation qu’en
fait la ville de Saint-Jérome. Les années ou I’écart entre le prix de vente moyen et
I’évaluation municipale moyenne a été le plus grand sont les années 2004 et 2007, soit les

deux dernieres années des deux derniers roles triennaux. En 2004, I’écart était de 49,02%
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et en 2007 I’écart était de 43,05%. Pour ’année 2008, I’écart est passé a 19,07%. C’est
donc dire qu’en 2008, I’évaluation municipale représente un peu plus fidelement la valeur
réelle des maisons unifamiliales de la ville de Saint-Jérdme, qui a augmenté de fagon

significative au cours des derniéres années.

Figure 6

Ecart entre le prix de la vente et I'évaluation municipale des maisons
(1996 a 2008)
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8.2.6 Ecart entre le prix de la vente et I'évaluation municipale des condos

[l est possible de constater qu’entre 1996 et 2001, [’évaluation municipale moyenne était
supérieure au prix de vente moyen des condos. Suite a ’année 2002, ou I’évaluation
municipale moyenne et’le prix de vente moyen étaient pratiduement au méme niveau, le
prix de vente a surpassé I’évaluation municipale. C’est donc dire que la valeur réelle des
condos, depuis 2003, est supérieure a I’évaluation qu’en fait la ville de Saint-Jérome. Les
années ou ’écart entre le prix de vente moyen et 1’évaluation municipale moyenne a été
le plus grand sont les années 2005 et 2006. En 2005, 1’écart était de 38,61% et en 2007
I’écart était de 39,57%. Pour ’année 2008, 1’écart est passé a 3,19%. C’est donc dire
qu’en 2008, I’évaluation municipale représente fidelement la valeur réelle des condos de

la ville de Saint-JérOme.
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8.2.7 Ecart entre le prix de la vente et I'évaluation municipale des duplex

11 est possible de constater qu’entre 1996 et 2000, I’évaluation municipale moyenne était

supérieure au prix de vente moyen des duplex. Suite & ’année 2001, ou I’évaluation

municipale moyenne et le prix de vente moyen étaient pratiquement au méme niveau, le

prix de vente a surpassé I’ évaluation municipale. C’est donc dire que la valeur réelle des
duplex, depuis 2002, est supérieure a I’évaluation qu’en fait la ville de Saint-Jérdme. Les
années ou I’écart entre le prix de vente moyen et I’évaluation municipale moyenne a été
le plus grand sont les années 2006 et 2007. En 2006, 1’écart était de 67,91% et en 2007
I’écart était de 79,49%. Pour I’année 2008, I’écart est passé a 27,95%. C’est donc dire
qu’en 2008, I’évaluation municipale représente plus fidelement la valeur réelle des

duplex de la'ville de Saint-Jérome.
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Figure 8

Ecart entre le prix de la vente et 'évaluation municipale des duplex
(1996 a 2008)
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8.2.8 Ecart entre le prix de la vente et 'évaluation municipale des triplex

Il est possible de constater qu’entre 1996 et 2000, I’évaluation municipale moyenne était
supérieure au prix de vente m‘oyen des duplex. Suite a I’année 2001, ou I’évaluation
municipale moyenne et le prix de vente moyen étaient pratiquement au méme niveau, le
prix de vente a surpassé 1’évaluation municipale. C’est donc dire que la valeur réelle des
triplex, depuis 2002, est supérieure a I’évaluation qu’en fait la ville de Saint-Jérome.
Ent_r_e I’année 2004 et 2007, I’écart s’est maintenu a plus de 56,85% (2004), s’élevant
méme & 67,05% en 2007, pour finalement passer & 1§,3 7% en 2008. C’est donc dire
qu’en 2008, I’évaluation municipale représente plus fidélement la valeur réelle des triplex

de la ville de Saint-Jérdme.
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Figure 9

‘ Ecart entre le prix de la vente et l'évaluation municipale des triplex
(1996 a2008)
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8.2.9 L’évolution du nombre de maisons unifamiliales vendues dans chague

arrondissement

L’arrondissement dans lequel il se vend le plus de maisons unifamiliales, de 1996 & 2008,
est I’arrondissement de Bellefeuille. En effet, seulement au courant I’année 2008, 11 s’est
vendu 78,51% plus de maisons unifamiliales 4 Bellefeuille que dans n’importe quel autre
arrondissement. Entre 1996 et 2008, I’arrondissement de Bellefeuille a connu une hausse
de 116% du nombre de ventes de maisons unifamiliales. Toujours pour la période de
1996 a 2008, les trois autres arrondissements, soient Saint-Jérdme, Saint-Antoine et
Lafontaine, ont connues des ventes annuelles de maisons trés similaires, [’augmentation
du nofnbre de vente de maisons unifamiliales, entre 1996 et 2008, est de 116,07% pour
Parrondissement de Saint-Jérome, de 131,25% pour ’arrondissement de Saint-Antoine et
de 101,75% pour ’arrondissement de Lafontaine. 11 est toutefois possible de constater
que c’est dans I’arrondissement de Lafontaine qu’il s’est vendu le moins de maisons

annuellement.de 1996 a 2008.
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Maisons vendus par arrondissement (1996 a 2008)
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8.2.10 L’ évolution du nombre de condos vendus dans chaque arrondissement

Pour la période de 1996 a 2002, il s’ést vendu moins de 20 condos dans chacun des 4
arrondissements. A partir de 2003, le nombre de condos vendus dans I’arrondissement de
Saint-Jérome a augmenté de fagon significative. De 2003 a 2008, c’est dans cet
arrondissement qu’il s’est vendu le plus de condos annuellement et ¢’est dans
I’arrondissement de Saint-Antoine qu’il s’en est vendu le moins. Depuis 1996, les
arrondissements de Lafontaine et Bellefeuille ont maintenus un niveau de vente annuelle
similaire. Par contre, en 2008, le nombre de condos vendus & Lafontaine a faitun bon
spectaculaire et a surpassé de 91,67% le no_mBre de vente de condo provenant de
I’arrondissement de Bellefeuille. Entre 1996 et 2008, I’arrondissement de Saint-Jérome a
connu une hausse de 666,67% du nombre de ventes de condo. Dans cet arrondissément, il
s’est vendu 9 condos en 1996 et 69 en 2008. Dans I’arrondissement de Saint-Antoine, il
s’est vendu 2 condos en 1996 et 6 condos en 2008. Toujours pour la période de 1996 a
2008, pour I’arrondissement de Bellefeuille, il ne s’est vendu aucun condo au cours des
-années 1996 a 1998 et il s’en est vendu 24 en 2008. Pour I’arrondissement de Lafontaine,
il ne s’est vendu aucun condo en 1996 et moins de 6 condos annuellement entre 1996 et

2003. 1l s’en est vendu 46 condos en 2008.
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8.2.11 L’évolution du nombre de duplex vendus dans chaque arrondissement

Dans le cas de la vente de duplex, I’arrondissement de Saint-Jérdme est sans équivoque
’arrondissement ot il se vend le plus duplex annuellement. Le nombre de vente est passé
de 11 en 1996 4 47 en 2008, soit une augmentation de 327,27%. Pour ce qui est des trois
autres arrondissements, soient Bellefeuille, Saint-Antoine et Lafontaine, il s’est vendu

moins de 6 duplex annuellement entre 1996 et 2008.

Figure 12

Duplex vendus par arrondissement (1996 a 2008)
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8.2.12 1’évolution du nombre de triplex vendus_ dans chaque arrondissement

Tout comme pour les condos et les duplex, ’arrondissement de Saint-Jérome est
I’arrondissement ol il se vend le plus de triplex annuellement. Le nombre de vente est
passé de 6 en 1996-a 18 en 2008, soit une augmentation de 200%. Pour ce qui est des
trois autres arrondissements, soient Bellefeuille, Saint-Antoine et Lafontaine, il s’est

vendu moins de 9 duplex annuellement entre 1996 et 2008.
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Figure 13
Triplex vendus par arrondissement (1996 a 2008)
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8.2.13 L’évolution du nombre d’appartements

Le nombre d’appartements est passé de 9505 en 1996 411 590 en 2008, soit une

augmentation de 21,94% en 13 ans.

Figure 14
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8.3 Analyse descriptive : Volet Démographique

8.3.1 L’évolution des tranches d’4ge

Entre 1996 et 2008, les tranches d’ages 45-64 et 65 ans et plus, ont connues une
progression constante de leur proportion au sein de la bopulation de 15 ans et plus de la
ville de Saint-Jérdme. En effet, la tranche d’4ge 45-64 ans est pass€e d’une proportion de
27,83% en 1996 a 34,64% en 2008, soit une augmentation de 47,88% du nombre de
personnes. Pour ce qui est de la tranche d’4ge 65 ans et plus, la proportion était de
14,26% en 1996 et de 19,29% en 2008, soit une augmentation de 60,66% du nombre de
personnes. Pour la méme période, les tranches d’age 15-34 -ans et 35-44 ans ont connues
une baisse constante. La tranche d’age 15-34 ans représentait 35,86% de la population en
1996 et 29,11% en 2008. Cette tranche d’4ge a connu une baisse de 3,6% du nombre de
personne. Pour la tranche d’age 35-44 ans, elle représentait 22,04% de la population en
1996 et 16,96% en 2008, soit une diminution de 8,6% du nombre de personnes. En 1996,
la tranche d’4ge la plus importante au sein de la ville de Saint-Jérdme était la tranche
d’age 15-34 ans, suivi des 45-64 ans, des 35-44 ans et des 65 ans et plus respectivement.
En 2008, la tranche d’age la plus importante au sein de la ville de Saint-Jérdme était la
tranche d’dge 45-64 ans, suivi des 15-34 ans, des 65 ans et plus et des 35-44 ans

respectivement.

Figure 15

Evolution des tranches d'age (1996 A 2006)
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8.3.2 L’évolution des états matrimoniaux

Entre 1996 et 2008, les états matrimoniaux célibataire, divorcé et veuf, ont connus une
progression constante de leur proportion au sein de la population de 15 ans et plus de la
ville de Saint-Jérdme. En effet, les célibataires sont passés d’une proportion de 39,07%
en 1996 a 43,98% en 2008, soit une augmentation de 33,58% du nombre de personnes.
Pour ce qui est des divorcés, la proportion était de 11,91% en 1996 et de 13,62% en 2008,
soit une augmentation de 35,71% du nombre de personnes. Les veufs ont eu aussi connu
une augmentation du nombre de personnes de 35,76% entre 1996 et 2008. En 1996 leur
proportion était de 7,12% en 1996 et de 8,14% en 2008. Pour la méme période, les
personnes mariées et séparées ont connues une baisse constante de leur proportion. Les
personnes mariées représentaient 38,86% de la population en 1996 et 31,80% en 2008,
soit une baisse de 2,89% du nombre de personnes. Pour les personnes séparées, elle
représentait 3,05% de la population en 1996 et 2,46% en 2008, soit une diminution de
4,33% du nombre de personnes. En 1996, les états matrimoniaux les plus importants au
sein de la ville de Saint-Jérome étaient les personnes célibataires et les personnes
mariées, suivi des personnes divorcées, veuves et séparées respectivement. En 2008,
I’état matrimonial le plus important au sein de la ville de Saint-Jérome était les personnes
célibataires, suivi des personnes mariées, divorcées, veuves et séparées respectivement.

Figure 16

Evolution des états matrimonlaux (1996 a 2006)
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Chapitre 9

Discussion

- 9.1 Introduction

Pour valider ou invalider les hypothéses qui ont été émises, une comparaison de
tendances aété effectuée. Les tendances, immobiliéres et démographiques, ont été
comparées pour déterminer si ceux-ci concordent. Les tendances qui sont comparées,
sont calculées en terme de proportior.. Chaque aspect démographique cité dans chacune
des hypothéses, a été calculé en terme de sa proportion au sein de la population de 15 ans
et plus de la ville de Saint-Jérdme. Chaque aspect immobilier cité dans chacune des
hypothéses, a aussi été calculé en terme de sa proportion au sein du marché immobilier de
la ville de Saint-Jérdme. Pour concorder, les deux tendances qui sont comparées dans
chaque hypothese d__oivent augmenter au méme rythme. Dans le cas ou une tendance
immobiliere et une tendance démographique concordent, il serait alors fondé de
s’interroger sur le lien de cause a effet. Il serait en effet trés intéressant de savoir si un
aspect démographique particulier affecte réellement et significativemernit la construction
d’appartement et les ventes des immeubles résidentiels. Il serait ainsi plus facile de faire
des prédictions a long terme sur les ventes futures d’immeubles résidentiels et de la
construction d’appartement.\" Les entrepreneurs pourraient utiliser ces données, tout en les
comparant aux tendances démographiques prédites par I’ Institut de la Statistique du
Québec, pour prévoir vers quoi la demande se dirige. Ils pourraient ainsi mieux se
préparer aux variations futures du marché immobilier de la ville de Saint-Jérome. Ces
hypothéses consistent donc en une piste de recherche future pour ainsi pousser plus loin

I’étude de ces événements.
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9.2 Validation et invalidation des hypothéses émises

H1- La tendance de la proportion démographique de la tranche d’age 15-34 ans, entre
1996 et 2006, s’apparente a la téndance de la proportion dans le marché de la vente de
duplex et de triplex : Invalidée

H2- La tendance de la proportion démographique de la tranche d’age 35-44 ans, entre
1996 et 2006, s’apparente 4 la tendance de la proportion dans le marché du nombre
d’unité de logement : Invalidée ‘

H3- La tendance de la proportion démographique de la tranche d’age 45-64 ans, entre
1996 et 2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché de la vente de
maisons unifamiliales : Invalidée

H4- La tendance de la proportion démographique de la tranche d’age 65 et plus, entre
1996 et 2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché de la vente de
condos : Validée

H5- La tendance de la proportion démographique des personnes célibataire entre 1996 et
2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché de la construction d’unité
de logement : Invalidée

H6- La tendance de la proportion démographique de personnes mariées entre 1996 et
2006, s’apparente a la tendance de la proportion-dans le marché de la vente de maisons

unifamiliales : Validée

H7- La tendance de la proportion démographique de personnes séparées entre 1996 et
2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché du nombre d’unité de
logement : Invalidée

H8- La tendance de la proportion démographique de personnes divorcées entre 1996 et
2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché du nombre d’unité de
logemeént : Validée

H9- La tendance-de la proportion démogra'phiq_ue_de personnes veuves entre 1996 et

2006, s’apparente a la tendance de la proportion dans le marché du nombre d’unité de
logement : Validée

Hypothese 1

Dans le cas de I’hypothése numéro un (H1), la tendance démographique était comparée a

deux tendances immobiliéres. Cette hypothése a été émise en fonction des

 caractéristiques de la tranche d’4ge 15-34 ans. Selon ces caractéristiques, les gens de
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cette tranche d’4ge seraient propices a étre intéressé & acheter des multiplex (duplex ou
triplex). Dans le cas ol les deux tendances augmenteraient au méme rythme, il pourrait
alors étre possible que I’évolution du nombre de vente de duplex et de triplex imite
I’évolution de la proportion démographique de la tranche d’4ge 15-34 ans. Dans les faits, .
la tendance démographique de la tranche d’age 15-34 ans ne s’apparente a aucune des
deux tendances immobiliéres. Depuis 1996, la proportion de la tranche d’age 15-34 ans
au sein de la population de 15 ans et plus de la ville de Saint-Jérome n’a cessé de
diminuer, passant de 35,85% en 1996 a 29,11% en 2006. Pour leurs parts, les tendances
de la proportion du nombre de duplex et de triplex vendus au sein du marché immobilier
de la ville de Saint-Jérome n’ont cessé d’augmenter. Il est donc possible d’affirmer que
les tendances ne concordent pas. Dans I’éventualité ou les tendances auraient concordé et
que la proportion du nombre de duplex et de triplex vendus était aussi a la baisse, les
entrepreneurs auraient pu pressentir une diminution éventuelle en importance de ce type

-d’immeuble au sein du marché.

Hypothése 2

L’hypothése numéro deux (H2), compare la tendance de la proportion démographique de
la tranche d’4ge 35-44 ans et la tendance de la proportion du nombre de d’appartement au
sein du marché immobilier de la ville de Saint-Jérdme. Cette hypothése a été émise en
fonction des caractéristiques de la tranche d’4ge 35-44 ans. Selon ces caractéristiques, les
gens de cette tranche d’age seraient propices & habiter un appartement. Dans le cas ou les
deux tendances augmenteraient au méme rythme, il pourrait alors étre possible que
I’évolution du nombre d’appartements au sein du marché immobilier de la ville de Saint-
Jérdme tmite I’évolution de la proportion de la t_ranché d’age 35-44 ans au sein de la
population de 15 ans et plus. Dans les faits, la tendance démographique de la tranche
d’age 35-44 ans ne s’apparente pas a la tendance immobiliére de la construction ‘
d’appartement. Depuis 1996, la proportion de la tranche d’age 35-44 ans au sein de la
population de 15 ans et plus de la ville de Saint-Jérdme n’a cessé de diminuer, passant de
22,04% en 1996 4 16,96% en 2006. Pour sa part, la proportion du nombre d’appartements

au sein du marché immobilier de la ville de Saint-Jéréme n’a cessé d’augmenter. Il est
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donc possible d’affirmer que les tendances ne concordent pas. Dans 1’éventualité ou les
tendances auraient concordées et que la proportion du nombre d’appartements €tait aussi

a la baisse, les entrepreneurs auraient pu pressentir une diminution éventuelle en

.importance de ce type d’immeuble au sein du marché.

Hypothése 3

L’hypothése numéro trois (H3), compare la tendance de la proportion démographique de
la tranche d’4ge 35-64 ans et la tendance de la proportion du nombre de maisons
unifamiliales vendues. Cette hypothése a été émise en fonction des caractéristiques de la
tranche d’4ge 45-64 ans. Selon ces caractéristiques, les gens de cette tranche d’age
seraient propices a vouloir s’acheter une maison. Dans le cas ol les deux tendances
augmenteraient au méme rythme, il pourrait alors étre possible que 1I’évolution du nombre
de maisons vendues au sein du marché immobilier de la ville de Saint-Jéréme imite
I’évolution de la proportion de la tranche d’4age 45-64 ans au sein de la population de 15
ans et plus. Dans les faits, la tendance démographique de la tranche d’age 45-64 ans ne
s’apparente pas a la tendance immobiliere de ta vente de maison unifamiliale. Depuis
1996, la proportion de la tranche d’4ge 45-64 ans au sein de la population de 15 ans et
plus de la ville de Saint-Jérome n’a cessé d’augmenter, passant de 27,83% en 1996 a
34,64% en 2006. Pour sa part, la proportion du nombre de maisons unifamiliales vendu
au sein du marché immobilier de la ville de Saint-Jérome n’a cessé de diminuer. 11 est
donc possible d’affirmer que les tendances ne concordent pas. Dans I’éventualité ot les
tendances auraient concordé et que la proportion du nombre de maisons unifamiliales
vendues ¢€tait aussi a lahausse, les entrepreneurs auraient pu pressentir une augrﬁentation

éventuelle en importance de ce type d’immeuble au-sein du marché.

Hypothése 4
Pour ce qui est de I’hypothése numéro quatre (H4), compare la tendance de la proportion

démographique de la tranche d’age 65 ans et plus et la tendarice de la proportion du

nombre de condos vendus au sein du marché immobilier de la ville de Saint-Jérdme.
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Cette hypothése a été émise en fonction des caractéristiques de la tranche d’4ge 65 ans.
Selon ces caractéristiques, les gens de cette tranche d’age seraient propices a vouloir
acheter un condo. Dans le cas ou les deux tendances augmenteraient au méme rythme, il
pourrait alors &tre possible que I’évolution de condo vendu au sein du marché immobilier
de la ville de Saint-Jérdme imite ’évolution de la proportion de la tranche d’age 65 ans et
plus. Dans les faits, la tendance démographique de la tranche d’4age 65 ans et plus,
s’apparente a la tendance immobiliére de la vente de condo. Depuis 1996, la proportion
de la tranche d’4ge 65 ans et plus n’a cessé de d’augmenter, passant de 14,26% en 1996 a
19,29% en 2006, soit une hausse de 5,03%. Pour sa part, la proportion du nombre de
condos vendus au sein du marché immobilier de la ville de Saint-Jéréme n’a cessé
d’augmenter elle aussi, passant de 3,69% en 1996 a 10,8% en 2008, soit une hausse de
7,11%. 1l est donc possible d’affirmer que les tendances concordent. Les entrepreneurs
peuvent donc pressentir une augmentation éventuelle en importance de ce type

d’immeuble au sein du marché.
Hypothese 5

L’hypothése numéro cinq (H5), compare la tendance de la proportion démographique des
gens célibataires et la tendance de la proportion du nombre de d’appartement au sein du
marché immobilier de la ville de Saint-Jérome. Cette hypothése a été émise en fonction
des caractéristiques des gens célibataires. Selon ces caractéristiques, les gens de cet état
matrimonial seraient propices a habiter un appartement. Dans le cas ou les deux
tendances augmenteraient au méme rythme, il pourrait alors étre possible que I’évolution
du nombre d’appartements au sein du marché immobilier de la ville de Saint-Jérome
imite I’évolution de la proportion des gens célibataires au sein de la population de 15 ans
et plus. Dans les faits, la tendance démographique des gens célibataires ne s’apparente
pas a la tendance immobili¢re de la construction d’appartement. Depuis 1996, la
proportion des gens célibataires au sein de la population de 15 ans et plus de la ville de
Saint-Jérome a augmenté, passant de 39,07% en 1996 a 43,98% en 2006, soit une hausse
de 3,91%. Pour sa part, la proportion du nombre d’appartements au sein du marché

immobilier de la ville de Saint-Jérdme a elle aussi augmenté, mais de maniére moins

106



=

[::."‘:__,

L—<

-

— /.

significative, avec une hausse de 1,18%. Ayant un écart considérable entre les deux
tendances, 1l est possible d’affirmer que les tendances ne concordent pas. Dans
I’éventualité ou les tendances auraient concordé et que la proportion du nombre
d’appartements augmentait au méme rythme que la proportion démographique, les
entrepreneurs auraient pu pressentir une augmentation éventuelle de ce type d’immeuble

au sein du marché.

Hypothése 6

-L"hypoth‘ese numéro six (H6), compare la tendance de la proportion démographique des

gens mariés et la tendance de la proportion du nombre de maisons unifamiliales vendues.
Cette hypothése a été émise en fonction des caractéristiques des gens mariés. Selon ces
caractéristiques, les gens de cet état matrimonial seraient propices & vouloir s’acheter une
maison. Dans le cas oii les deux tendances augmenteraient au méme rythme, il pourrait

alors étre possible que I’évolution du nombre de maisons vendues au sein du marché

immobilier de la ville de Saint-Jérdme imite I’évolution de la proportion des gens mariés

ausein de la population de 15 ans et plus. Dans les faits, la tendance démographique des
gens-mariés, s’apparente a la tendance immobiliére de la vente de maison unifamiliale.
Depuis 1996, la proportion de cet état matrimonial n’a cessé de diminuer, passant de
38,86% en 1996 a 31,8% en 2006, soit une diminution de 7,06%. Pour sa part, la
proportion du nombre de maisons vendues au sein du marché immobilier de la ville de
Saint-Jérdme n’a cessé de diminuer elle aussi, passant de 87,58% en 1996 4 78,39% en
2008, soit une diminution de 9,19%. Il est donc pos-siblé d’affirmer que les tendances
concordent. Les entrepreneurs peuvent donc pressentir une diminution éventuelle en

importance de ce type d’ immeuble au sein du marché,

Hypotheése 7
L’hypothése numéro sept (H7), compare la tendance de la proportion démographique des

gens séparés et la tendance de la proportion du nombre d’appartements au sein du marché

immobilier de la ville de Saint-Jérdme. Cette hypothése a été émise en fonction des
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caractéristiques des gens séparés. Selon ces caractéristiques, les gens de cet état
matrimonial seraient propices a habiter un appartement. Dans le cas ou les deux
tendances augmenteraient au méme rythme, il pourrait alors étre possible que 1’évolution
du nombre d’appartements au sein du marché immobilier de la ville de Saint-Jérome
imite I’évolution de la proportion des gens séparés au sein de la population de 15 ans et
plus. Dans les faits, la tendance démographiqﬁe des gens cet état matrimonial ne
s’apparente pas a la tendance immobiliere de la construction d’appartement. Depuis
1996, la proportion des gens séparés au sein de la population de 15 ans et plus de la ville
de Saint-Jérome a diminué, passant de 3,05% en 1996 4 2,46% en 2006, soit une
diminution de 0,59%. Pour sa part, la proportion du nombre d’appartements au sein du
marché immobilier de la ville de Saint-Jérome a augmenté. Il est donc possible d’affirmer
que les tendances ne concordent pas. Dans I’éventualité ou les tendances auraient
concordé, les entrepreneurs auraient pu pressentir une diminution éventuelle de ce type

d’immeuble au sein du marché. >

Hypothése 8

L’hypothése numéro huit (H8), compare la tendance de la proportion démographique des
gens-divorcés et la tendance de la proportion du nombre d’appartements au séin du
marché immobilier de la ville de Saint-Jérdme. Cette hypothése a été émise en fonction
des caractéristiques des gens divorcés. Selon ces caractéristiques, les gens de cet état
matrimonial seraient propices a haBiter un appartement. Dans le cas ou les deux
tendances augmenteraient au méme rythme, il pourrait alors étre possible que 1’évolution
du nombre d’appartements au sein du marché immobilier de la ville de Saint-Jérdme
imite I’évolution de la proportion des gens divorcés au sein de la population de 15 ans et
plus. Dans les faits; la tendémcé démographique des gens divorcés s’apparente a la
tendance immobiliére de la construction d’appartement. Depuis 1996, la proportion des
gens divorcés au sein de la population de 15 ans et plus de la ville de Saint-Jérome a
augmenté, passant de 11,9% en 1996 a 13,62% en 2006, soit une hausse de 1,72%. Pour
sa part, la proportion du nombre d’appartements au sein du' marché immobilier de la ville

de Saint-Jérome a elle aussi augmenté au méme rythme, avec une hausse de 1,18%. Il est
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donc possible d’affirmer que les tendances concordent. Les entrepreneurs peuvent donc
pressentir une augmentation éventuelle en importance de ce type d’immeuble au sein du

marché.

Hypothése 9

L’hypothése numéro neuf (H9), compare la tendance de la proportion démographique des
gens veufs et la tendance de la proportion du nombre d’appartements au sein du marché
immobilier de la ville de Saint-Jérome. Cette hypothése a été émise en fonction des
caractéristiques des gens veufs. Selon ces caractéristiques, les gens de cet état
matrimonial seraient propices a habiter un appartement. Dans ce cas particulier, les
appartements visés sont situés dans les résidences de personnes dgées. Dans le cas o les
deux tendances augmenteraient au méme rythme, il pourrait alors étre possible que
I’évolution du nombre d’appartements au sein du marché immobilier de la ville de Saint-
Jérdme imite 1’évolution de la proportion des gens veufs au sein de la population de 15
ans et plus. Dans les faits, la tendance démographique des gens veufs s’apparente a la
tendance immobiliere de la construction d’appartement. Depuis 1996, la proportion des
gens veufs au sein de la population de 15 ans et plus de la ville de Saint-Jérdme a
augmenté, passant de 7,12% en 1996 a 8,14% en 2006, soit une hausse de 1,02%. Pour sa
part, la proportion du nombre d’appartements au séin du marché immobilier de la ville de
Saint-Jérdme a elle aussi angmenté au méme rythme, avec une hausse de 1,18%. 11 est
donc possible d’affirmer que les tendances concordent. Les entrepreneurs peuvent donc
pressentir une augmentation éventuelle en importance de ce type d’immeuble au sein du

marché.
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Chapitre 10

Conclusion

10.1 Introduction

Cette étude offre un portrait sans précédent du marché immobilier résidentiel de la ville
de Saint-Jérome. Pour se faire, tous les immeubles résidentiels qui ont été vendus par '
’entremise d’un agent d’immeuble entre 1996 et 2008 ont été répertoriés. De plus, de ces
immeubles vendus, quatre aspects ont été sélectionnés pour analyser le marché, soit le
nombre total de vente annuelle de chaque type d’immeuble, le nombre de jours requis
pour vendre chaque type d’immeuble, 1’évolution du prix de vente de chaque type
d’immeuble et I’évolution de 1’évaluation municipale de chaque type d’imineuble. Cette
démarche permet d’offrir un portrait extrémement précis de 1’évolution dﬁ marché. En
effet, le tableau de moyenne produit pour le bien de cette étude relate fidélement le
portrait annuel du marché immobilier de la ville de Saint-Jéréme pour les 13 années
couvertes dans le cadre de cette recherche. Suite a I’analyse des données, il a été
démontré qu’entre 1996 et 2008, les ventes sont a la hausse pour tous les types
d’immeubles résidentiels. Pour la méme période, la construction d’appartement est aussi
a la hausse. Tout comme les ventes, le prix de vente ainsi que 1’évaluation municipale de
tous les types d’immeubles résidentiels sont aussi 4 Ja hausse. A I’instar des autres
aspects du marché, le nombre de joﬁrs requis pour vendre un immeuble a pour sa part
diminué pour c‘haque type d’immeuble. Pour ce qui est de la démographie de la ville de
Saint-Jérome, les tranches d’4ges dont la proportion est a la hausse sont les 45-64 ans et
les 65 ans et plus. Les tranches d’égeg dont la proportion est 4 la baisse sont les 15-34 ans
et les 35-44 ans. Dans le cas des états matrimoniaux, les états matrimoniaux dont la
proportion est & la hausse sont les gens célibataires, les gens divorcés et les gens veufs.
Les états matrimoniaux dont la proportion démographique est a la baisse, sont les gens

mariés et les gens séparés.
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10.2 Implications managériales

Quel type d’immeuble batir selon :

- L’endroit

La rapidité avec laquelle I’entrepreneur veut vendre

Le prix selon lequel I’entrepreneur veut vendre

Cette section de la recherche consiste en un guide pratique pour les entrepreneurs et
investisseurs oeuvrant dans le marché immobilier résidentiel de la ville de Saint-Jérome.
Les entrepreneurs et investisseurs sauront ainsi quel type d’immeuble batir selon les
différentes circonstances, soit a quel endroit et & quel prix ils devront vendre ces
immeubles. De plus, si la rapidité avec laquelle un immeuble peut &tre vendu est un
facteur prédominant pbur certains, ce guide traitera aussi de cet aspect du marché. Ainsi,
pour chacun de ces trois facteurs, il sera possible de déterminer vers quel type
d’immeuble il serait préférable de se diriger. De plus, il sera possible de réunir ces trois
facteurs pour déterminer le choix ultime du meilleur investissement. En effet, il sera
possible d’affirmer dans quel arrondissement se fera le meilleur investissement, avec quel

type d’immeuble et a quel prix, pour que la vente se fasse le plus rapidement possible.

L’ arrondissement

Comme mentionné antérieurement, la ville de Saint-Jérdme est constituée de quatre
arrondissements, soient : Lafontaine, Bellefeuille, Saint-Jérdme et Saint-Antoine. Le
choix de I’arrondissement peut étre pergu de deux maniéres distinctes, soit par type
d’immeuble ou par préférence. Dans les deux cas, le nombre de vente, a court et moyen
terme, de chaque type d’immeuble sera pris en considération pour ainsi déterminer quel
type d’immeuble est le plus prisé dans chacun des arrondissements. Ainsi, pour un choix
d’arrondissement fait par type d’immeuble, I’arrondissement dans lequel il se vend le
plus du type d’immeuble en particulier sera déterminé comme étant le plus recommandé.

Dans le cas inverse, ou I’entrepreneur ou I’investisseur choisi préalablement
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’arrondissement dans lequel il oeuvra, le type d’immeuble comptant le plus de vente

dans cet arrondissement sera déterminé comme étant le plus recommandé.

Pour ce qui est des maisons unifamiliales, Bellefeuille est I’arrondissement ou le nombre
. de vente est le plus élevé. En effet, il s’y est vendu 78,51% plus de maisons unifamiliales
en 2008 que dans n’importe quel autre arrondissement, avec plus-de 200 ventes. De plus,
cet arrondissement est le seul a ne pas avoir connu une baisse significative de s’est vente
de maisons entre 2007 et 2008. Par contre, les trois autres arrondissements ne sont
toutefois pas négligeables, comptant chacun un nombre total de vente supérieur a cent en
2008. Dans le cas des condos, deux arrondissements se démarquent, soient Saint-Jérbme
et Lafontaine. Dans ces deux arrondissements, il y a eu une hausse significative des
ventes entre 2006 et 2008. Par contre, I’arrondissement de Saint-Jérome présente une
constance dans le nombre de vente qui ne se retrouve chez aucun des trois autres
arrondissements. Pour les duplex et les triplex, I’arrondissement de Saint-Jérome se

démarque grandement.

Donc, un entrepreneur ou un investisseur voulant construire des maisons unifamiliales,
’arrondissement recommandé est Bellefeuille. Dans le cas des condos, I’arrondissement
recommandé est Saint-Jérdme, mais I’arrondissement de Lafontaine se dévoile comme
étant un choix alternatif trés intéressant. Pour les duplex et les triplex, I’arrondissement

de Saint-Jér6me est incontestablement le plus recommandable.

Le nombre de jours requis pour vendre

Pour un entrepreneur ou un investisSeur voulant obtenir un roulement de vente le plus
rapide possible, le nombre de jours requis pour vendre est pris en considération pour
chaque type d’immeuble. Ainsi, le type d’immeuble se vendant, en moyenne, le plus
rapidement possible sera déterminé comme étant le plus recommandé. Ce facteur est
déterminant pour les entrepreneurs et investisseurs voulant vendre le plus d’immeubles

possible au cours d’une année donnée.
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Historiquement, entre 1996 et 2008, le type d’immeuble étant le plus long a vendre est le
condo, suivi par les triplex. Par contre, en 2008, les maisons unifamiliales, duplex et
triplex se retrouvent sur un pied d’égalité prenant chacun entre 70 et 76 jours pour étre
vendu. Donc, un entrepreneur ou un investisseur voulant vendre ses immeubles le plus
rapidement possible, les maisons unifamiliales et les duplex sont les deux types
d’immeubles les plus recommandés. En effet, les duplex représentent le type d’immeuble
se vendant le plus rapidement de 2005 a 2008. Par contre, les maisons unifamiliales ont
connu une légére baisse du nombre de jours requis pour vendre entre 2007 et 2008, tandis

que les duplex ont connu une légere hausse.

Le prix

Un prix de vente sera déterminé comme étant le plus approprié pour chaque type
d’immeuble. Pour ce faire, I’écart entre 1’évaluation municipale et le prix de vente sera
pris en considération. Pour cet aspect du marché, les recommandations s’appliqueront &

court terme, soit deux ans, vu les fluctuations incessantes.

Historiquement, I’écart entre le prix de vente et I’évaluation municipale d’un immeuble
est a son plus bas a la premiére année d’un rdle d’¢évaluation triennal et a son plus haut a
la demiére année. Pour tous les types d’tmmeubles, I’accroissement de cet écart se fait de
maniére progressive. C’est donc dire que pour le rdle d’évaluation des années 2008, 2009
et 2010, il serait possible de déterminer les prix de vente moyens de 2009 et 2010 l'
connaissant déja 1’écart pour I’année 2008. En effet, pour les maisons unifamiliales,
’écart était de 34,89% en 2005, 38,15% en 2006 et 43,05% en 2007. En 2008, I’écart
était de 19,07% et 1’évaluation municipale moyenne était de 155 207,128, Prenant
I’année 2008 comme référence pour I’évaluation municipale, ¢’est donc dire que I’écart
sera de 20,85% en 2009 et de 23,53% en 2010. Le prix de vente moyen pour une maison
unifamiliale sera donc approximativement de 187 567,80% en 2009 et de 191 727,36% en
2010.
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Dans le cas des condos, la situation est particuliére. Ce type d’immeuble est le seul a
avoir connu une baisse de I’écart entre le prix de vente et I’évaluation municipale entre
2006 et 2007. Néanmoins, I’écart était de 38,61% en 2005, 39,57% en 2006 et 30,46% en
2007. En 2008, 1’écart était de 3,19% et I’évaluation municipale moyenne était de

123 877,55%. Prenant I’année 2008 comme référence pour 1’évaluation municipale, ¢’est
donc dire que I’écart sera de 3,27% en 2009 et de 2,52% en 2010. Le prix de vente
moyen pour un condo sera donc approx‘imativemeﬁt de 127 928,35% en 2009 et de

126 999,263 en 2010.

Pour les duplex, 1’écart était de 60,57% en 2005, 67,9% en 2006 et 79,49% en 2007. En
2008, 1’écart était de 27,95% et I’évaluation municipale moyenne était de 138 638,468.
Prenant I’année 2008 comme référence pour I’évaluation municipale, ¢’est donc dire que
’écart sera de 31,33% en 2009 et de 36,68% en 2010. Le prix de vente moyen pour un
condo sera donc approximativement de 182 073,89% en 2009 et de 189 491,05$ en 2010.

Finalement, pour les triplex, |’écart était de 57,89% en 2005, 60,73% en 2006 et 67,05%
en 2007. En 2008, 1’écart était de 19,37% et I’évaluation municipale moyenne était de
218 661,298. Prenant I’année 2008 comme référence pour I’évaluation municipale, c’est
donc dire que I’écart sera de 20,32% en 2009 et de 22,44% en 2010. Le prix moyen
demandé pour un condo sera donc approximativement de 263 093,26$ en 2009 et de

267 728,888 en'2010.

A un prix moindre que celui recommandé pour chaque type d’immeuble, I’entrepreneur
ou P’investisseur se priverait d’une part de revenue, car il a été¢ démontré que la clientéle
est préte a payer ce prix. Dans le cas inverse, soit si I’entrepreneur ou I’investisseur
_exigerait un prix supérieur, celui-ci risquerait d’augmenter significativement le nombre
de jours requis pour vendre I’immeuble, car il a été démontré que le prix moyen des

autres immeubles comparables sera inférieur.
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10.3 Recommandation finale

C’est donc dire que pour faire un choix optimal et donc le plus rentable, un entrepreneur
ou un investisseur devrait choisir d’exploiter soient les maisons unifamiliales ou les
duplex, car ces 2 types'd’immeuble sont les plus rapides a se vendre sur le marché. Pour
les maisons unifamiliales, I’arrondissement le plus recommandable est Bellefeuille, car
¢’est a cet endroit ou il se vend le plus de maisons annuellement dans toute la ville de
Saint-Jérome. Dans ’optique de la rentabilité, le prix de vente des maisons devrait se
situer a environ 187 500% en 2009 et de 191 7008 en 2010. Dans le cas des duplex,
’arrondissement le plus recommandable est Saint-Jérdme, car c’est a cet endroit ou il se
vend le plus de duplex annuellement dans toute la ville de Saint-Jérdme. Toujours dans
[’otique de la rentabilité, le prix de vente des duplex devrait se situer a environ 182 000$

en 2009 et de 189 500$en 2010.

10.4 Pistes de recherches futures

Dans le cadre de cette étude, les pistes de recherches futures sont soulevées par.les
hypotheses qui ont été émises. Des neuf hypothéses qui ont été suggérées, quatre ont été
validées, ce qui offre quatre pistes de recherches distinctes. Il serait donc intéressant de
pousser plus loin I’étude du lien entre 1’augmentation de la proportion démographique
des gens de 65 ans et plus et l’augmentatlion du nombre de condos vendus. Une étude
pouvant prouver qu’il y a bel et bien une corrélation entre les 2 événements permettrait
aux entrepreneurs de prévoir I’évolution future de la vente de ce type d’immeuble, en se
basant sur les prédictions démographiques de I’ Institut de la Statistique du Québec. 1
serait tout aussi intéressant d’investiguer les trois autres hypothéses qui ont ¢té validées
pour tenter de déterminer s’il y a une corrélation significative entre les différents
événements. En effet, il serait tout aussi pertinent et intéressant de déterminer s’il y a une
corrélation significative entre la diminution de la proportion démographique des gens
mariés et le nombre de maisons unifamiliales vendues, entre I’augmentation de la

proportion démographique des gens divorcés et la construction d’appartement et
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finalement entre 1’augmentation de la proportion démographique des gens veufs et le la

construction d’appartement.
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Annexe 1

Formulaire pour I’évaluation municipale (utilisé par les évaluateurs agréés)
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Annexe 2

Formulaire MLS (utilisé par les agents d’immeubles)
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Copropriété/Appartement résidentiel - Information préliminaire

Retour au menu de saisie

Copropriété/Appartement résidentiel - Information préliminaire

S ty So "_';n
SR SO
Agent(s) - Courtier(s) inscripteur(s) ‘%’

Martine DaniS (GROUPE SUTTON LAURENTIDES SIEGE SOCIAL }

Genre de propriété Style

j +TPS/TVQ.

Numéro MLS® a venir | Incomplet | Adresse non définie

% - Numéro du contrat de courtage
= ais Anglais
Vente CC Autre | |
Location CC '~ Autre { - }

Nombre total
d‘unités dans le batiment

d'étages dans le bétiment

Reprise Date de signature du contrat
& oui Enon

Date d'expiration

1AA44-MM

= . PAC : Date de promesse d'achat et/ou de location conditionnetle
i aana-mm-n B B

Clause de premier refus (72 heures)

Déclaration du courtier

R‘e’trigutrion au courtier collaborateur Rétribution pour la location

¢ | %ou ] o3 i %ouj

Rétrib

P % out

_i%ou Nbre mois

tion supplémentaire pour 1a location (renouvellement)

oui & Non

=y *Publication sur Internet
! sou : Nbre mois @out Non

© 2007 Centris® - Tous droits réservés
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Unifamiliale - Information préliminaire

Retour au menu de saisie

Unifamiliale - Information préliminaire

Menu

iy o

Agent{s) - Courtier(s) inscripteur(s) ‘§'

Martine Danis (GROUPE SUTTON LAURENTIOES SIEGE SOCIAL )

Numéro MLS® a venir | Incomplet | Adresse non définie

Page 1 sur |

Martine Danis

1/9 S%ﬁ%"f

Genre de propriété

- Prix de vente demandé .

is El+rps/TvQ

~'Prix de location demandé/mois
< S

i $
+TPS/TVQ .

Rétribution au courtier collaborateur
i %ou $

Particularitds du batiment

ffIntergénération fFBaisonnier

Possibilité d'échange

- Ourée du bail — —
]

% - Numéro du contrat de courtage - -
Frangais Anglais
Vente CC Autre
Lacation CC Autre |
Reprise

youi & Non

H | ] L. 24 ]
- — Clause de premier refus (72 heures)
Rétribution pour la location . Déclaration du caurtier
% ou | . ] 8ou ; Nbfe mois &oui £ Non

$oui__ i Nbremois

Publication sur Internet
&youi ZNon

© 2007 Centris® - Tous droits réservés
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Unifamiliale - Description 1égale Page 1 sur |

Retour au menu de saisie

Unifamiliale - Description fégale

Numéro MLS® a venir | Incomplet | Adresse non définie i
| plet | ? Sﬁa}?"}u
2/9 1% I
Municlpalité/Arrandissement Quartier
it .:_:‘ B 2]

N° début  fv° fin Rue = App.
i 7 [ Rue privée

Afin de pasltionner adéquatement votre Inscription, spécifiez I'ilnformation relative a
. T'adresse en inciuant le code postal et cliquez sur le bouton « Posltlonnez votre Inscription
Intersection .. Code postal » ci-dessous.

ﬂom du plan d’eau Cadastre. Québec réformé :

Certificat de localisation

Rendez-vous s
Clé au bureau

Avis de 24 heures minlmum
Beite a clé
Systéme d'alarme

Nom de la personne & contacter

selon les baux

Date ou délal de la slgnature de I'acte de vente (3 titre indicatif)

p e — Téléphone rendez-vous
ana-rr-11 | oudansies| jours aprés l'acceptation PA/PL 1

e H _ poste

® 2007 Centris® - Tous droits réservés
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Unifamiliale - Propriétaire et hypothéque Page | sur |

Retour au menu de saisie

Unifamiliale - Propriétaire et hypothéque

Menu Martine Danis

_~-‘_,“ " ,;:._l.‘ Numéro MLS® a venir | Incomplet | Adresse non définie @‘ Sﬁﬁ
S_"_fjf-ié :°_I$-5-3'é 30 PO S

Propriétaire 1

Nom A e—_ Prénom Nom de la compagnie Lanque de correspondance
i . fTRepréseatant autorisé : . B ]
Num éro Rue Appartement Municipalité Code postal Case postale
] | i i 1
Téléphone 1 z Téléphone 2
=i == 0 | - : ]
i poste = _. poste i |

X
.

© 2007 Gentris® - Tous droits réservés

Hypothaaque 2 ouif) Non
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Unifamiliale - Batiment et terrain

Retour au menu de saisie

Unifamiliale - Batiment et terrain

Année de construction Particularité d

AMAA ou b2

- Dimensions totales du bdtiment. -
e ity N

ix Leréqulieres

Dimensions du terrain - -
| ! E 1erégulieres |

Zonage
Commercial

ndustriel {7 Agricole

Déclaration du vendeur ©0ui @Non

Avis de non-conformité

[} Non-résident canadien
) Protection du territoire agricole

7} Conforme a fa protection de I'environnement

Facteurs se rapportant a 'immeuble

Numéro MLS® a venir | Incomplet | Adresse non définie

e la construction

Al

=~ Superficie au sol

——— Superficie du terrain

T villégiature

Numéro du formulaire de la déclaration du vendeur DV-
aCertiﬁcat de conformité d'incendie: AAAA

] Avis de résidence familiale

7] ensemble immobilier

| Bien culturel, historique ou naturel

:I Le vendeur a en sa possession des actes depuisi Afa4

_ Superficie habitable

Page 1 sur 1

Martine Danis

4/9 f@' S@

Date de livraison prévue

s

E‘Autre déclaration du vendeur

Francais

A

INombre de caractéres - 0 de 180

@ 2007 Centris® - Tous droits réservés
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Unifamiliale - Description des piéces

Retour au menu de saisie

Unifamiliale - Description des piéces

Nombre de pieces Nombre total de chambres dont
Niveau Piéce Dimensions
B s A K G

Particularité extérieure Dimensions

LM Sl

Dimensions des piéces par niveau (section intergénération)

Numéro MLS® a venir | Incomplet | Adresse non définie ?@“ SG@!}
5/9 ~ o]

Page 1 sur 1

Martine Danis

Nombre de salles de bains Nombre de salles d'eau

Information supplémentaire

Revétement de sof Foyer-Poéle X
Frangais Anglais

B 0

K
&
®
5

Cette section est visible seulement quand le champ "Intergénération” dans la section "Information préliminaire" est coché.

Revenus supplémentaires

Revenus 1
No du Nbre Nbre Nbre salles Nbre salles Installation
logement  piéces chambres de bains d'eau faveuse-sécheuse

- Fin de bail/Code d'échéance - , Loyer effectif mensuel - Loyer Particularités
s M e —_ potentrel
: i | mensuel
¥ H70s =

© 2007 Centris® - Tous droits réservés
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Unifamiliale- Taxes et dépenses

Retour au menu de saisie

Unifamiliale- Taxes et dépenses

Menu

Sc{h& 1Y So@g% il
L i

Evaluation (municipate)

Apnée  Terrawn
AAAA

Taxes (annuelles)
Municipales

Scolaire
Sécteur
Eau

Autre
frangais.

Anglais |

Total des taxes

Total des taxes et dépenses annuelles

Batiment

Total

Année

Colt

Numéro MLS® a venir | Incompiet | Adresse non définie

s &) Non émise

Non émise Echéance

B e

Numéro de matricule

Municipalité

Dépenses
Frais communs

£nergie (annuelle)
Electricité
Mazout

Gaz

Autre
Fran(;alsll

Anglais [_ -

Total' des dépenses

Division

Page 1 sur 1

s

Martine Danis
6/9 f@g!f __daﬁ"'

Emplacement

Section

Cout (mensuel) Codt (annuel)

3

© 2007 Centris® - Tous droits réservés



Unifamiliale - Information complémentaire Page 1 sur 1

Retour au menu de saisie

Unifamiliale - Information complémentaire

Menu

Soﬁ%m _SoQﬁ‘ilu

Carac_térist.lques (+) ()

a8

GOREENBERDENERNDDBRD P

. Systtrme d'égouts

Appiovisionnement en eau

- Fondation
- Revitement de 13 toiture
. Revitement

Fenestration

Type de fenestration
Energie pour le chauffage
Mode de chauffage
Sous-sol

Salk de bains

. Instaliation laveuse-sécheuse

Foyer-Poéle
Armoires de cuisine

éq uiperment/Services

;. Appareils en location (mensuel)

Rénovations

- Piscne

Statonnement
Aliée

Martine Danis

Numéro MLS® a venir | Incomplet | Adresse non définie @u 6
7/9 ? @1

Inclusions Exclusions Info agent collaborateur Remarques MLS® Remarques Internet Addenda

'Francals

mbre de caractéres : 0 de 300

Anglais

i
{
|
|
|
H
i
!
|
;

INombre de caractéres : 0 de 300

pAL

© 2007 Centris® - Tous droits réservés
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Unifamiliale- Visites libres et caravanes Page 1 sur 1

Retour au menu de saisie @
A

Unifamiliale- Visites libres et caravanes tl‘—i =

Menu Martine Danis
e & Numéro MLS® a venir | Incomplet | Adresse non définie =
Sc;m'}nq Sofgétt f By SEEmBtY
Lh F 8/9 b2 v
Genre e Date Heure du début; ..~ Commentaires (frangais) i ) ®
= Aaa-mm-s SR o _
¥ =3 Heure de (a fin s Commentaires (angiais)

© 2007 Centris® - Tous droits réservés




{' Multimédia Page 1 sur 1

Retour au menu de saisie

L Multimédia
Menu Martine Danis

=k ] 8198261 | Incomplet | Adresse non définie g
S%u) Sofgy ? el
Ve 9/9 | %

Photos

Mise en garde importante : sera considéré comme publicité interdite toute iflustration ou ajout de quelque nature que ce soit aux photos (article 17 du Réglement MLS®).
Advenant le cas, votre Chambre immobiliére retirera la ou les photos et des frais pourraient vous étre facturés,

'é' Ajouter des photos
Visite virtuelle

Mise en garde importante : sera considéré comme publicité interdite, tout lien donnant accés au site d'un agent immobilier, a {'intérieur duquel il faudra naviguer pour retracer la
visite virttuelle de [a propriété a vendre: Advenant le cas, votre Chambre immobiliére retirera le lien et des frais pourraient vous étre facturés,

L3 Lien frangais : ! .

tien anglais : |

| Documents additionnels

Type Description frangaise Description anglaise’

'=§' Afouter un document

© 2007 Centris® - Tous droits réservés
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Reglement MLS®
MLS® Bylaw
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Objectifs 2

Objectives

Section [ Définitions 2
Definitions

Section i Procédure d'inscription 4
Listing procedure
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Section IV:  Reéalisation ou annulation d'une opération de courtage 7
Completion or cancellation of a brokerage transaction

SectionV:  Finde l'inscription 7
End of listing

Section VI :  Effets sur l'inscription de I'expulsion ou de la suspension d'un membre ou de I'abandon de son certificat 8
Effects on the listing of the expulsion or the suspension of a member or the withdrawat of its certificate

Section VIl :  Pénalités 8
Operating charges and penalties

Section VIIl :  Rétribution 8
Remuneration

SectionIX : Infractions 9
Infractions

Section X:  Statistiques 9
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Section Xi:  Publication et distribution des renseignements 10
Publishing and distribution of information

Annexe A Les délais 11

Annex A The delays

Annexe B Les trois points fondamentaux, I'utilisation et I'exécution des marques de commerce MLS® 12

Annexe B The three pillars, usage and enforcement of the MLS® Trade Marks '

Politiques d’application 14

Application Policies
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Reglement MLS®
MLS® Bylaw

OBJECTIFS

Le Sewice MLS® a pour objet de fournir aux membres un mode de
diffusion et de consultation des biens offerts en vue de la réalisation
d'une opération de courtage.

Le présent réglement édicte les régles et conditions générales
d'utilisation de ce service. Le recours a des politiques administratives est
favonsé pour encadrer les usages particuliers et déterminer les
conditions d'utilisations adoptées par les différentes Chambres
immobiliéres du Québec. .

L'utilisation du Service est exclusivement réservée aux membres et aux
clients affiliés. Le termme clients affiliés signifie « clients affiliés de la

Chambre ».
(modifié et adopté par le conseil le 17 mai 2007)

Le Sewice est administré de fagon & en rendre I'usage simple aux
membres et de maniére a ce que les coits d'exploitation, de recherche
et développement soient assumés par les membres.

Dédié aux membres, le Service s'assure de son efficacité et du respect
des Réglements de la Fédération des Chambres immobilieres du
Québec, de I’Association canadienne de I'immeuble de méme que de
la Loi sur le courtage immobilier et ses réglements, ainsi qu'aux autres

lois et réglements applicables.
(modifié et adopté par fe conseil le 23 novembre 2007}

SECTION |

DEFINITIONS

Dans le présent Réglement, a moins que le contexte ne s’y oppose, les
expressions et mots suivants signifient :

1. BIEN INSCRIT : |e bien inscrit auprés du Service offert aux fins de
la réalisation d’une opération de courtage.

2. CHAMBRE: chacune des Chambres immobiliéres formant la
Fédération des Chambres immobiliéres du Québec.

3. CLIENT INSCRIPTEUR : la personne physique, 1a personne morale
ou la société qui a confié un contrat de courtage a un courtier
inscripteur en vue d'offrir un bien aux fins de réaliser une opération
decourtage.

4. COMITE: finstance désignée ou constituée par la Fédération des
Chambres immobiliéres du Québec pour assurer la gouveme et
lautorité de son Service Inter-Agences® MLS® ou par défaut son-
conseil d‘administration.

En vigueur le 1% mars 2006
Révisé le 7 avril 2008

OBJECTIVES

The purpose of the MLS® Service is to provide members with a method
of collecting and disseminating information on properties offered for sale
in order to assist with the facilitation of brokerage transaction.

This Bylaw establishes the general rules and terms for use of the
Service. In order to accommodate the different real estate practices
undertaken by the various real estate boards in Quebec, unique
administrative policies are recommended.

The use of the Service is reserved only for members and affiliated
clients. The term affiliated clients means « affifiated clients of the

Board ».
(modified and adopted by the Board of Directors on May 17, 2007)

The Service is administered in a way that ensures it is easy for
members to use and it is in this manner that its operating, and research
and development costs are assumed by members.

The Sewvice ensures its effectiveness through its dedication to members
and with compliance to the Quebec Federation of Real Estate Boards’
By-laws, the. Canadian Real Estate Association, the Real Estate

Brokerage Act and other application laws and regulations.
(modified and adopted by the Board of Directors on November 23, 2007)

SECTION |

DEFINITIONS

Under this Bylaw, unless otherwise indicated by the context, the words
and expressions below have the following meanings:

1. LISTED PROPERTY: the property listed with the service and
offered for the purpose of completing a brokerage transaction.

2. BOARD: each of the real estate boards that constitute the Quebec
Federation of Real Estate Boards.

3. LISTING CLIENT: the physical person, the legal entity or the
society that has given a brokerage contract fo a listing broker to
offer a property and complete a brokerage transaction.

4. COMMITTEE: the authority designated or consfituted by. the
Quebec Federation of Real Estate Boards to ensure the
governance and the authority of its Multiple Listing Service® MLS®
or by default its Board of Directors.

Effective March 1, 2006
Revised April 7, 2008
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10.

1.

12.

13.

En vigueur le 1% mars 2006
Révisé le 7 avril 2008

Réglement MLS®
MLS® Bylaw

CONTRAT DE COURTAGE : le contrat de courage exclusif, écrit et
signé, qu'obtient un courtier inscripteur, aux fins de la réalisation
dune opération de courtage. Ledit contrat doit prévoir le paiement
dune rétribution advenant la réalisation d'une opération de
courtage.

COURTIER COLLABORATEUR : le courtier membre qui tente de
réaliser ou réalise une opération de courtage se rapporiant a .un
bien inscrit auprés du Service.

COURTIER INSCRIPTEUR : le courtier membre qui inscrit auprés .

du Service un bien pouvant faire Tobjet d'uné opération de
courtage.

DIFFEREND : désigne tout litige autre que disciplinaire impliquant
des membres de la Fédération des Chambres immobiliéres du
Québec portant sur fa perception ou le partage d'une rétribution
devende due a un membre et résultant de I'activité d'un courtier
immobilier telle que cette expression est définie a I'article 1 de la Loi

sur le courtage immobilier (L.R.Q., ¢. C-73.1)
(modifié et adopté par le conseil le 15 juin 2006)

FORMULAIRE : tout formulaire papier ou électronique de
descrption détaillée prescrit par la Fédération des Chambres
immobiliéres du Québec a l'usage exclusif des membres.

JOUR : jour de-calendrier; si le jour-d'échéance-d’un délai prévu au
présent réglement correspond a un jour non juridique ou & un
samedi, le délai est prolongé au premier jour juridique suivant; sont
jours non juridiques :

= |es dimanches;

= les 1 et 2 janvier,

= le Vendredi Saint;

* e lundi de Paques;

= 1e'24 juin, jour de la féte nationale;

= e 1 juillet, anniversaire de la Confédération, ou le
2juillet si le Ter tombe un dimanche;
le premier lundi de septembre, Féte du Travail;
le deuxiéme tundi d'octobre, Action de Graces;
les 25 et 26 décembre;
le jour fixé par proclamation du gouvemeur-général.pour
marquer ['anniversaire de naissance du souverain.

MEMBRE : le courtier immobilier ou I'agent autorisé & agir pour lui,
qui rencontre les critéres d'adhésion &dictés par la Fédération des
Chambres immobilieres du Québec quant & sa situation financiére,
sa compétence et son intégrité.

OPERATION DE COURTAGE : toute activité décrite & l'article 1 de
la Loi sur le courtage immobilier.

PROPOSITION D'OPERATION DE COURTAGE : une promesse
d'achat d'un bien immobilier ou d'une entreprise, une promesse de

10.

1.

12.

13.

BROKERAGE CONTRACT- the exclusive, wntten and signed
contract given to a listing broker for the purpose of completing a
brokerage transaction. The contract must provide for the payment
of remuneration in the event a brokerage transaction is completed.

SELLING BROKER: the member broker who tries to complete or
does complete a brokerage transaction- with respect to a property
listed with the Service,

LISTING BROKER: the member broker who has listed with the
Service a property available for a brokerage transaction.

DISPUTE: shall designate any litigation other than disciplinary,
directly resulting from a brokerage transaction between members
of the Quebec Federation of Real Estate Boards and in relation
with the collection or sharing of a compensation that has become

" due to a member and resulting from the activity of real estate

broker as defined in Section 1 of the Quebec Real Estate

Brokerage Act (R.S.Q., c. C-73.1).
(modified and adopted by the Board of Directors on June 15, 2006)

FORM: any detailed description form, printed or electronic,
assigned by the Quebec Federation of Real Estate Boards for use
by members only.

DAY: a calendar day; if the due date of a term provided for under
this bylaw is a non-juridical day or a Saturday, the term shall be
extended to the next juridical day; non-jundical days include:

«  Sundays,
January 1stand 2n¢;
Good Friday;
Easter Monday;
June 24, the St-Jean-Baptiste holiday;
July 1st, Canada Day, or July 2" if the 22 is a Sunday;
the first Monday in September, Labour Day;
the second Monday in October, Thanksgiving;
December 25%-and 26%;
the date determined by proclamation of the Govemor
General to mark the sovereign's birthday.

MEMBER: the real estate broker or the agent authorized to act on
its behalf, who meets the admission criteria provided by the
Quebec Federation of Real Estate Boards relating to its financial
situation, its competence and its integrity.

BROKERAGE TRANSACTION: any activity described under
Section 1 of the Real Estate Brokerage Act.

PROPOSITION OF BROKERAGE TRANSACTION: an offer to
purchase a real estate property or a business, an offer to rent, or

Effective March 1,-2006
Revised April 7, 2008
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location ou toute autre promesse de réaliser une opération de
courtage.

14. SERVICE: le Service Inter-Agences® MLS® de chacune des
Chambres immobiliéres formant la Fédération des Chambres

immobiliéres du Québec.
{madifié et adopté par fe conseif le 17 mai 2007)

15. UTILISATEUR : une personne autorisée a utiliser, en tout ou en
partie, les renseignements colligés au service, le tout en conformité
aux termes et conditions édictées par la Fédération des Chambres

any other offer to complete a brokerage transaction.

14. SERVICE: the Multiple Listing Service® MLS® of each .Board

composing the Quebec Federation of Real Estate Boards.
{madified and adapted by the Board of Directors on May 17, 2007)

15. USER: a person authorized to use, in whole or in par, the
information gathered with the service in accordance with the terms
and conditions stated by the Quebec Federation of Real Estate

16. Assujettissement : tout contrat de courtage exclusif est assujetti au
présent réglement dés sa conelusion ou a toute autre date
ultérieure si linscription au systéme n'est pas autorisée par le
‘présent réglement avant cette date.

17. Renseignements : pour inscrire auprés du Service un bien faisant
l'objet d'un contrat de courtage, le membre doit soumettre, sans
délai, tous les renseignements requis sur le formulaire se rapportant
au type de bien concerné. En tout temps, le Service peut exiger une
copie du contrat de courlage.

Les renseignements pertinents fournis aprés le délai prescnt a
Annexe A ainsi que des informations incomplétes pourront

entrainer la non-conformité de la demande d'inscription..
{modifié et adopté par le conseil fe 11 octobre 2006}

Seules les mentions qui sont conformes au contrat de courtage et
qui servent a décrire le bien seront publiées. Toute autre mention,
illstration .ou ajout de quelque nature que ce soit publié &
finscription et aux photos sera radié & moins qu'il ne s'agisse de
mentions retrouvées a la rubrique « remarques-intemef ».

Seuls les vidéos etou visites virtuelles etiou diaporama en
mouvement et servant & présenter la propriété pourront étre publiés

dans la section réservée a cette fin.
{modifié et adopté par le conseil le 17 mai 2007)

18. Rétribution aux courtiers collaborateurs : la rétribution offerte
aux courtiers collaborateurs par le courtier inscripteur doit étre
indiquée sur le formulaire et publiée par le Service.

L'offre de partage de rémunération entre le courtier inscripteur et le
courtier collaborateur est un aspect essentiel d'une inscription
MLS®.

En vigueur le 1* mars 2006
Révisé le 7 avril 2008

immobiliéres du Québec. Boards.
"SECTION I SECTION I
PROCEDURE D'INSCRIPTION LISTING PROCEDURE

16. Application of Bylaw: any exclusive brokerage contract shall be
subject to this Bylaw as soon as it is signed or at any later date if
the listing in the system is not authorised prior to such date under
this Bylaw.

17. Listing: to list with the Service a property covered by a brokerage
contract, the member shalt provide forthwith all relevant
information on the form as {o the type of property. The Service may
at any time request a copy of the brokerage contract.

Relevant information provided after the period stated in Annex A
as well as incomplete information shall cause the listing request's

non-compliance.
{modified and adopted by the Board of Director, October 11, 2006)

Only information that is in compliance with the brokerage contract
and that serves to describe the property shall be- published. Any
other mention, illustration or addition of any nature whatsoever.
published in the listing or photos shail be removed, unless it is
information found under “Remarks — Internet”.

Only videos and/or virtual visits and/or slide shows and that help to
present the property- shall be published in the section reserved for
this purpose.

{modified and adopted by the Board of Directors on May 17, 2007)

18. Remuneration of. selling brokers: the remuneration offered to
seling brokers by listing broker must be stated on the form and
published by the service.

The offer of remuneration sharing between the fisting broker and
the selling broker is an essential aspect of an MLS® listing.

Effective March 1, 2006
Revised April 7, 2008
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En vigueur le 1" mars 2006
Révisé le 7 avril 2008

Reglement MLS®
MLS® Bylaw

Durée minimale d’une inscription: la durée minimale d'une
inscription auprés du Service est déterminée suivant le délai prescrit

afAnnexe A
(modifié et adopté par e conseil le 11 octobre 2006)

Déclaration du vendeur : tout facteur se rapportant au bien inscrit
susceptible, de fagon significative, d'en diminuer la valeur ou les
revenus ou d'en augmenter les dépenses doit étre inscrit a la
rubrique « Déclaration du vendeur ».

Déclaration du courtier ; toute condition pouvant affecter de
quelque fagon que ce soit les droits d'un courtier collaborateur doit
étre inscrite a fa rubrique « Déclaration du courtier ».

Modification au contrat de courtage : le membre doit s'assurer
que toute modification au contrat de courtage soit publiée suivant le

délai prescrit a I'Annexe A.
{modifié et adopté par le conseil le 11 oclobre 2006)

Prix: un seul prix de vente etfou de focation doit apparaitre au
contrat de courtage d'un bien inscrit auprés du Service. Advenant
que des taxes doivent étre imposées sur le prix, une mention a cet
effet doit apparaitre au formulaire.

Inscription de plusieurs biens offerts : les biens pouvant faire
I'objet d'opérations de courtage distinctes doivent étre décnts
séparément et distinctement au contrat de courtage et sur les
formutaires détaillés soumis au Service. '

Lorsqu’une: partie d’un bien inscrit fait Tobjet d'une opération de

courtage, le Service doit en étre informé conformément aux

dispositions de I'article 31.

De plus, fe courtier inscripteur doit, au méme moment, soumetire au
Service un nouveau formulaire détaillé.

Originaux des documents : en tout temps, le Service peut exiger
qué le membre lui fournisse, dans les 24 heures de la demande,
foriginal du contrat de courtage, de ses modifications et de tout
autre document jugé nécessaire.

Inscription non-conforme : le Service peut expédier au courtier
inscripteur un avis de non-conformité indiquant les corrections &
apporter. La pénalité prevue aux politiques de la Chambre peut
alors étre imposée par le Service.

Le défaut par le courtier de se conformer audit avis & lintérieur du
défai prescrit a I’Annexe A peut entrainer la suspension, le refus ou

le rejet de la publication de I'inscription.
{modifié et adopté par le conseil le 23 novembre 2007)

Vérification des renseignements: le membre doit s'assurer
auprés du client inscripteur de la  confomité des renseignements

19.

20.

21.

22.

23.

24

25

26.

21.

Minimum listing period: the minimum periad of a listing with the

Service is established in accordance with the lerms of Annex A.
({modified and adopted by the Board of Director, on October 11, 2006}

Seller’s declaration: any factor related to the listed property and
likely to significantly diminish its value or revenue or increase its
costs shall be disclosed on the form by the listing broker under the
heading “Seller's declaration”.

Broker's declaration: any condition that could in any way affect
the nights of a selling broker shall be disclosed under the heading
“Broker's declaration”.

Amendments to a brokerage contract: the member shall ensure
that any amendment to the brokerage contract is published within

the time period provided for in Annex A.
(modified and adopted by the Board of Director, on October 11, 2006)

Price: only one sale andfor rental price shall appear on the
brokerage contract for .a property listed with the Service. In the
event taxes must be added to the price, a mention. to this effect
must appear on the form.

Listing several offered properties: the properies offered for
separate brokerage transactions shall be described separately in
the brokerage transactions and on the detailed forms submitted to
the Service.

When part of a listed property is involved in a brokerage
transactiqn, the Service shall be notified in accordance with article
31.

In addition, the listing broker shall concurrently submit to the
Service a new detailed form.

Document originals: the Service may at any-fime require that the
member provide, within 24 hours from the request, the original
brokerage contract and its amendments as well as any other
document it deems necessary.

Non-compliant listing: the Service shall send a nofice of non-
compliance to the listing broker indicating the corrections to be
made. The penalty mentioned in the policies of the Board may then
be imposed by the Service.

The failure of the broker to comply to the notice within the specified
time period stated in Annex A may cause the suspension, refusal

or removal of the listing’s publication.
{modified and adopted by the Board of Director, on November 23, 2007)

Verification of information: The member shall verfy the
compliance of all information on the form with the listing client. It

Effective March 1, 2006
Revised Aprit 7, 2008
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indiqués sur le formulaire. If doit également effectuer une vérification
compléte des renseignements contenus au formulaire.

SECTION Il

shall also perform a complete verification of the information
appearing on the form.

SECTION il

RESPONSABILITE

28. Responsabilité du courtier inscripteur : toute information publiée
par le Service est transmise sans modification telle que
communiquée par le courtier inscripteur.

Le courtier inscripteur est responsable de vérifier les informations
publiées, y compris les croquis et les photos. En cas d'erreur, le
courtier inscripteur doit aviser sans délai le Service. Il s'engage a
tenir la Fédération des Chambres immobiliéres du Québec indemne
de toute réclamation pouvant provenir de son client ou d'un tiers.

29. Absence de vérification par le Service : le Service ne fait aucune
vérification relativement aux informations fournies par le courtier
inscripteur.

30. Non responsabilité du Service: par son adhésion, chaque
membre convient qu'il exonere le Service, la. Chambre et la
Fédération des Chambres immobilieres du Québec de toute
responsabilité pouvant découler notamment de linexactitude, de
linsuffisance ou du fait de fa publication des informations

communiquées au Service.
{modifié et adopté par le conseil le 17 mai 2007)

SECTION IV

LIABILITY

28. Liahility of the listing broker: any information published by the
Service is transmitted without modification as communicated by
the listing broker.

The listing broker is obligated to venfy the published information
including the drawings and photographs. In case of error, the
listing broker shall notify the Service without delay. It undertakes to
hold the Quebec Federation of Real Estate Boards harmless from
any claim of its client or of a third party.

29. No verification by the Service: the Service shall not verify any of
the information provided by the listing broker. '

30. Release of the Service: through its membership, each member
agrees:that it shall release the Service, the Board and the Quebec
Federation of Real Estate Boards from any liability that may result
from any incorrect or incomplete information sent to the Service or

from the publishing of such information by the Service.
(modified and adopted by the Board of Directors on May 17, 2007)

SECTION IV

REALISATION OU ANNULATION D'UNE OPERATION DE
COURTAGE

31. Avis de vente: le courtier inscripteur doit publier la mention
«vendu » sur le bien inscrit auprés du Service dés qu'une
promesse d'achat, de vente, d'échange ou de location est acceptée
et que toutes les conditions de celle-ci, excluant le fait de signer
l'acte’le constatant, ont été réalisées.

32. Avis d'annulation d'une opération de courtage: le courtier
inscripteur doit informer le Service, par écrit, de I'annulation d'une

opération de courlage suivant le délai prescrit a f Annexe A.
(modifié et adopté par le conseil le 11 octobre 2006)

SECTIONV

FIN DE L'INSCRIPTION

33. Prolongation d’une inscription : I'avis de modification prévoyant

la prolongation de la période couverle par le contrat de courtage

doft éfre publiéau Service suivant te délai prescrit a 'Annexe A.
{modifié et adopté par le conseil le 11 octobre 2006)

En vigueur le 1" mars 2006
Révisé le 7 avrit 2008

COMPLETION OR CANCELLATION OF A BROKERAGE
TRANSACTION

31. Notice of sale: the listing broker shall publish the “Sold" indication
on the property listed with the Service .as soon as an offer to
purchase, sell,. exchange or rent has been accepted and that all of
its conditions, excluding the signing of the document witnessing
such a transaction, have been met.

32. Notice of cancellation of a brokerage transaction: the listing
broker shall inform the Service in writing of the cancellation of a

brokerage transaction within the time period stated in Annex A.
{modified and adopted by the Board of Director, on October 11, 2006)

SECTION V

END OF LISTING

33. Extension of a listing: the notice of amendment providing for the
extension of the period covered by the brokerage contract shall be
published with the Service according to the terms stated in Annex
A

Effective March 1, 2006
Revised April 7, 2008
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34. Mise hors marché: pour cesser la publication d'une inscription
avant la date d'expiration prévue au contrat de courtage, le membre
doit transmettre au Service un avis & cet effet signé par le client

inscripteur suivant le délai prescrit a I'Annexe A.
{modifié et adoplé par le conseil e 11 octobre 2006)

Le présent article ne peut trouver application si le bien inscrit a fait
I'objet d'une opération de courtage ddment acceptée par lés parties.

SECTION VI

EFFETS SUR L'INSCRIPTION DE L'EXPULSION OU DE LA
SUSPENSION D'UN MEMBRE OU DE ['ABANDON DE SON
CERTIFICAT

35. Les inscriptions d'un courtier immobilier agréé suspendu ou expulsé
conformément aux réglements de la Fédération des Chambres
immobiliéres du Québec cessent d'étre publiées aussitht que le
Service en regoit notification.

351, Les inscriptions d'un courtier immobilier agréé qui n'est
plus détenteur d'un certificat émis par 'Association des
courtiers et agents immobiliers du Québec sont radiées
d'office aussitot que le Service en regoit notification.

332 En cas de suspension ou d’expulsion d'un membre autre
qu'un courtier immobilier agréé, seules les coordonnées
de ce membre sont retranchées de linscription aussitot
que le Service en regoit notification.

353.  Llorsque la cause de suspension n'existe plus, les
inscriptions et les coordonnées du membre sont a
nouveau publiées par le Service aussildt que ce demier
en regoit nolification.

SECTION Vi

{modified and adopfed by the Board of Director, on Ocfober 11, 2006)

34. Off the market: to suspend a listing’s publishing prior to the
expiration date indicated on the brokerage contract, the member
shall send a notice to this effect signed by the listing client to the

Service in accordance with the terms of Annex A.
(modified and adopled by the Board of Director, on October 11, 2006)

This article shall not apply if a brokerage transaction that has been

duly accepted by the parties has already been completed on the
listed property.

SECTION VI

EFFECT ON THE LISTING OF THE EXPULSION OR THE
SUSPENSION OF A MEMBER OR THE ABANDONMENT OF ITS'
CERTIFICATE

35. The listings of a member who is no longer in good standing with
the bylaws of the Quebec Federation of Real Estate Boards cease
to be published as soon as the Service is notified to that effect.

351, The fistings of a ficensed real estate broker who no
longer holds a certificate issued by the Association des
courliers et agents immobiliers du Québec shall
automatically be removed as soon as the Service is
notified to that effect.

35.2.  In the event of the suspension or expulsion of a member
other than a licensed real estate broker, only the contact
information of that member shall be removed from the
listing as soon as the Service is notified to that effect.

353.  When the cause of the suspension has ceased lo exist,
the member’s listings and contact information shall once
again be published by the Service as soon as the
Service is notified to that effect.

SECTION Vi

PENALITES

36. Les droits d'utilisation ainsi que les diverses pénalités pouvant étre
imposées par le Service sont prévus aux politiques de la Chambre..

SECTION Vili

RETRIBUTION

37. Rétribution : le Service ne fixe ni méme ne recommande aucune

Envigueur le 1 mars 2006
Révisé le 7 avril 2008-

OPERATING CHARGES AND PENALTIES

36. The applicable rates and the penaities imposed by the Service are
determined in accordance with the policies of the Board.

SECTION Vil

REMUNERATION

37. Remuneration: the Service does not set or even recommend a

Effective March 1, 2006
Revised April 7, 2008
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norme quant au montant de rétribution que les membres peuvent
percevoir pour les services qu'ils rendent. il en est de méme &en ce
qui conceme le partage de rétribution entre les courtiers collaborant
a une opération de courtage.

38. Rétribution aux courtiers collaborateurs : le courier inscripteur
doit indiquer la rétribution offete aux courtiers collaborateurs
excluant la TPS et la TVQ pour chacun des biens faisant I'objet
dune inscription auprés du Service.

(modifié et adopté par le conseil le 15 juin 2006)

39. Reglement d'un différend: tout différend entre un courtier

inscripteur et un courtier collaborateur relativement a l'application du |-

présent réglement doit étre soumis a la conciliation et l'arbitrage, en
vertu du réglement de la Fédération des Chambres immobiliéres du
Québec s'y rapportant.

SECTION IX

INFRACTIONS

40. Infraction : lorsque le Service a raison de croire qu'une infraction
au présent réglement a été commise, it doit immédiatement
soumettre tous les renseignements pertinents au Conseil
dadministration de la Chambre immabiliere concemée.

SECTION X

standard with regard to the remuneration rate that members may
collect for services rendered. The same is true for shared
remuneration among brokers parlicipating in a brokerage
transaction.

38. Selling broker’s remuneration: the listing broker shall indicate
the offered remuneration to the selling brokers excluding GST and

QST for each property listed with the Service.
{modified and adopted by the Board of Directors on June 15, 2006)

39. Dispute settlement: any dispute between a listing broker and a
selling broker regarding the application of this Bylaw shall be
submitted for conciliation and arbitration' under the applicable
Bylaw of the Quebec Federation of Real Eslate Boards pertaining
thereto.

SECTION IX

INFRACTIONS

40. Infraction: should the Service have reason to believe that an
infraction to the present Bylaw and to the policies adopted
pursuant thereto has been committed, it shall immediately submit
alt refevant information {o the Board of Direclors of the applicable
real estate board.

SECTIONX

STATISTIQUES

41. Statistiques MLS® : tout membre consent a ce que la Fédération
des Chambres immobiliéres du Québec publie diverses statistiques
relatives a l'utilisation et aux opérations de courtage se rapportant
aux biens inscrits.

42. Utitisation des statistiques MLS® : {utilisation des statistiques par
les utilisateurs doit étre faite en respectant la Loi sur le courtage
immobilier et ses reglements, -la loi sur la protection des
renseignements personnels dans le secteur privé, les droits d'auteur
.ainsi que les réglements de la Fédération des Chambres
immobilieres du Québec.

En vigueur le 1% mars 2006
Révisé le 7 avril 2008

STATISTICS

41. MLS® Statistics: Al members consent 1o the publishing by the
Quebec Federation of Real Estate Boards of various statistics
perfaining to usage and brokerage transactions on listed
properties.

42. Use of MLS® Statistics: The use of statistics by users shall at all
times comply with the Real Estate Brokerage Act and its
regulations, the Act respecting the protection of personal
information in the. private sector and the By-laws of the Quebec
Federation of Real Estate Boards.

Effective March 1, 2006
Revised Aprit 7, 2008
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SECTION XI

SECTION XI

PUBLICATION ET DISTRIBUTION DES RENSEIGNEMENTS

43. Utilisation des renseignements publiés : I'utilisateur ne doit pas
se servir des renseignements fournis par le Service a d’autres fins
que celles prévues au présent réglement.

{l ne doit pas fournir a des tiers les renseignements publiés par le
Service, ni en pemnettre ['utilisation & d'autres fins que celles
prévues au présent reglement.

En vigueur le 1" mars 2006
Révisé le 7 avril 2008

PUBLISHING AND DISTRIBUTION OF INFORMATION

43. Use of the published information: the user shall not use the
information provided by the Service for-any purpose other than that
provided for in the present Bylaw.

The user shall not supply the information published by the Service
to third parties nor aflow that it be used for purposes other than
those provided for in the present Bylaw.

Effective March 1, 2006
Revised April 7, 2008
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Annexe A
LLes délais

/

/ Annex A
The delays

-
Enréférence a I'article 17

Les renseignements pertinents doivent étre transmis sans délai avec
cing (5) jours de grace de la signature dudit contrat de courtage. Le
défaut de soumettre les renseignements requis dans les délais précités
entrainera la non-conformité de la demande d'inscription.

En référence & l'article 19

Durée minimale d'une inscription: {a durée minimale d'un contrat de
courtage inscrit auprés du Service est de soixante (60} jours.

En référence a Particle 22

Modification au contrat de courtage : le membre doit s'assurer que
toule modification au contrat de courtage soit publiée sans délai avec
trois (3} jours de grace de la signature du formulaire a cet effet.

En référence a l'article 26

Le membre doit se conformer a I'avis de non-conformité regu du
Service a l'intérieur d’'un délai de trois (3) jours. Le défaut de se
conformer peut entrainer la suspension, le refus ou le rejet de {a

publication de I'inscription.
{modifié et adoplé par le conseil le 23 novembre 2007)

En référence a l'article 32

Avis d’annulation d'une opération de courtage : le courtier inscripteur
doit informer le Service, par écrit, de I'annulation d'une opération de
courtage sans délai avec trois (3) jours de gréce de ladite annulation. .

En référence a l'article 33

Prolongation d'une inscription: ['avis de modification prévoyant la
prolongation de la période couverte par le contrat de courtage doit étre
publié sans délai avec trois (3) jours de grace de la signature du
formulaire 3 cet effet.

‘En référence a l'article 34

Mise hors marché - pour cesser 1a publication d'une inscription avant la
date d'expiration prévue au contrat de courtage, le membre doit
transmetire au Service un avis a cet effet signé par le client inscripteur
sans délai avec trois (3) jours de grace de la signature dudit avis par le
client.

L

With reference to septibn 33

Extension of a listing: the nolice  of amendment allowing for the-
“extension of the period covered by the brokerage contract must be

With reference to section 17

Relevant information must be forwarded without delay, with a five (5)
day grace period from the signing of the aforementioned brokerage
contract. Failure to submit required information in the prescribed delay
will result in a non-compliance of the listing request.

With reference to section 19

Minimum duration of a listing: the minimum duration of a brokerage
contract listed with the Service is sixty (60} days.

With reference to section 22

Amending the brokerage confract: members must ensure that any
amendment brought to the brokerage contract is published without
delay, with a three (3} day grace period from the signing of the form to
that effect.

With reference to section 26

The member must comply with the notice of non-compliance sent
by the Service within three (3) days. Failure to comply may lead to

the suspension, refusal or rejection of the listing's publication.
{modified and adopted by the Board of Directors on November 23, 2007)

With reference to section 32

Notice of cancellation of a brokerage transaction: the listing broker must
inform the Service by writing of the cancellation of the brokerage
transaction without delay, with a three (3) day grace period from said
cancellation.

published without delay, with a three (3) day grace period from the
signing of the form to that effect.

With reference to section 34

Off the market: to cease the publication of a listing prior to the expiration
date recorded in the brokerage contract, members must forward to the
Service a notice o this effect, signed by the listing client, without delay,
with a three (3) day grace period from the client’s signing of said notice.

En vigueur le 1% mars 2006
Révisé le 7 avril 2008

Effective March 1, 2006
Revised April 7, 2008
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Annexe B

/ Annex B

Les trois points fondamentaux, l'utilisation et I'execution des marques de
commerce MLS®

The Three Pillars, usage and enforcement
of the MLS® Trade Marks

(adopté par le conseil le 23 novembre 2007)
(adopted by the Board of Directors on November 23, 2007) .

Avant qu'une inscription puisse étre insérée dans le systéme

exigences des Réglements de I'ACI, y compris aux trois points
fondamentaux et interprétations du MLS®.

Les trois points fondamentaux du MLS® sont:

Adhésion : Le systéme MLS® de la FCIQ est accessible
uniquement aux membres agréés (AGENTS IMMOBILIERS) et
par leur entremise ;

Contrat de service : une relation contractuelle doit exister
pendant fa durée du contrat de courtage, et elle comprend la
participation professionnelle du membre inscripteur ;

Rémunération : |l est obligatoire que le membre inscripteur
offre une rémunération au membre collaborant a la vente.

Utitisation des marques de commerce MLS® sont :

1. Le membre inscripteur doit recevoir et présenter toutes
les offres et contre-offres au propriétaire-vendeur.

2. Le membre inscripteur doit étre disponible afin d'offrir
des conseils professionnels au propriétaire-vendeur
relativement a toute offre d'achat ou contre-offre, sauf
instruction contraire écrite de la part ‘du propriétaire-
vendeur.

3. Le simple affichage des renseignements sur la propriété
dans un systéme MLS® est contraire aux Réglements.
li'y a « simple affichage » lorsque le contrat de courtage
libére le membre inscripteur de toute obligation-imposée
par les Réglements, y compris celle de I'engagement du
membre inscripteur envers le propriétaire-vendeur
B pendant la durée du contrat de courtage.

MLS® de la FCIQ, cette inscription doit étre conforme aux.

In order (o be placed on the Board/Association's MLS® system, a
listing must comply with CREA's Rules and Regulations,
including the Three Pillars of MLS® and the Interpretations.

The Three Pillars of MLS® are as follows:

Membership: Only licensed members (REALTORS®) may list
properiies on a Board/Assaciation's MLS® system;

Service Contract: There must be a continuous relationship
during the contract, which includes professional involvement by
the listing member;

Compensation: There must be an offer of remuneration by the
listing member to the cooperating member.

Usage of the MLS® Trade Marks :

1. The listing member shall receive and present all offers and
counteroffers to the seller.

2. The listing member shall be available to provide
professional advice and counsel to the seller on all offers
and counteroffers unless otherwise directed by the seller
in writing.

3. The mere posting of property information ‘in an MLS®
system is contrary to the Rules & Regulations. A “mere
posting" occurs when the listing agreement relieves the
listing member of any obligations under the Rules &
Regulations, including the obfigation that the listing
member must remain the agent of the seller throughout
the term of the listing contract.

En vigueur Ie 23 novembre 2007
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Le membre inscripteur est responsable et doit répondre |

de I'exactitude des renseignements fournis a la chambre
ou association dans le but de les inclure au systeme
MLS® de fa chambre, et fa chambre ou association doit
s'assurer que les données qui lui sont fournies
répondent a des normes de qualité raisonnables.

Seuls les membres sont autorisés a afficher les marques
de commerce MLS® sur les panneaux a vendre, dans la
publicité, efc.

Seuls le nom du ou des membres inscripteurs et leurs
coordonnées peuvent paraitre sur sia.ca/mls.ca. Le
nom du propriétaire-vendeur ou ses coordonnées ne
doivent pas paraitre sur sta.ca/mls.ca, ni dans la section
des commentaires du public sur le systéme MLS®.

Lorsqu'une chambre autorise des inscriptions pour
lesquelles le propriétaire-vendeur s'est réservé le droit
de vendre la propriété lui-méme, ce fait doit étre précisé
dans fa base de données MLS® de la chambre.

Exécution des marques de commerce MLS® :

Les chambres ou associations doivent assurer la
qualitt supéreure des inscriptions MLS®. A cet
égard, il est recommandé aux chambres et
associations de mettre en ceuvre un service d'intégrité
des données, et de ftrouver des moyens de
promouvoir I'intégrité des données afin d’assurer que
les systtmes MLS® a la grandeur du Canada
demeurent une source de renseignements fiables.

Tous les deux ans, chague chambre ou association
devra soumettre a I'ACI un formulaire attestant sa
conformité aux Réglements régissant ['utifisation de.
MLS® et le fait quelle a pris des mesures
raisonnables pour assurer que les utilisateurs du
systtme MLS® de sa région se conforment aux
Réglements.

4. The listing member is responsible and accountable for the
accuracy of information submitted to a Board/Association
for inclusion in the Board's MLS® system, and the
Board/Assaciation is responsible for ensuring that the
data submitted to it meets reasonable standards of
quality.

5. Only members are permitted to display the MLS® trade
marks in signage, advertising, etc.

6. Only the listing member name(s) and contact information
may appear on mis.ca. The sellers name or contact
information shall not appear on mis.ca or in the public
remarks section of the MLS® system.

7. In cases where a Board permits listings in which the seller
has reserved the right to sell the property himself/herself,
that fact shall be specified in the Board's MLS®
database.

Enforcement of the MLS® Trade Marks

1. Boards/Associations are responsible for assuring that the
quality of MLS® listings remains high. In this regard,
Boards/Associations are encouraged to implement a
Data Integrity Service, and to study ways and means for
promoting data integrity to assure that MLS® systems
throughout Canada will remain a reliable source of
accurate information.

2. Every two years, each Board/Association is required to |
submit to CREA a form attesting to its compliance with
CREA MLS® Rules & Regulations, and that it has taken
reasonable measures to ensure that users of the MLS®
system in its area have complied with the Rules &
Regulations.

En vigueur le 23 novembre 2007
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Politiques d'application / Application Policy

POLITTQUE NUMERO 1 EN REFERENCE A L'ARTICLE 17

A) Controle qualité : lorsque le membre soumet le formulaire,
il dait transmettre une photocopie du contrat de courtage signé
par le client inscripteur. Aprés le contrdle de qualité effectué par
le Service, ladite photocopie est détruite.

B) Tout cas de récidive relativement aux informations radiées

par le Service sera sujet a une amende de 100,00 $ et sera
facturée au membre.

POLITIQUE NUMERO 2 EN REFERENCE A L’ARTICLE 26

Le défaut par fe courtier inscripteur de se conformer a l'avis de
non-conformité entrainera la suspension de la publication de
I'inscription.

Unepénalité de 25,00 § sera facturée au membre.

POLITIQUE NUMERO 3-EN REFERENCE A L’ARTICLE 36
DROITS D’UTILISATIONS & PENALITES

LES DROITS D’UTILISATION ET LES PENALITES SERONT DETERMINES
PAR LE CONSEIL D’ADMINISTRATION -DE LA FEDERATION DES
CHAMBRES IMMOBILIERES DU QUEBEC ET LA CHAMBRE
IMMOBILIERE.

Les diverses pénalités pouvant étre imposées par le service

conformément auréglement MLS®sont:.

a) inscription nonconforme - 25,00 §

b)_ avis de vente — 100,00 & 3 jours aprés la signature de I'acte de vente
¢) avis d'annulation — 25,00 § 3jours aprés rannufation

d) amende (récidive, politique 1B)- 100,00 $

POLICY NUMBER 1 WITH REFERENCE TO SECTION 17

A}  Quality Control: When a member submits a form, a
photocopy of the brokerage contract signed by the listing client
must be provided. Once the quality control procedure is
completed by the Service, the photocopy is then destroyed.

B) Any repeated event of an offence relating to information that

has been stricken by the Service shall be subject to a fine of
$ 100.00 and shall be invoiced to the member.

POLICY NUMBER 2 WITH REFERENCE TOQ SECTION 26

The failure by the listing broker to comply with a notice of non-
compliance shall cause the publication of the listing to be
suspended . )

Afine of § 25.00 shall be invoiced to the member.

POLICY NUMBER 3 WITH REFERENCE TO SECTION 36
RIGHTS OF USE & PENALTIES

THE RIGHTS OF USE AND PENALTIES SHALL BE ESTABLISHED BY THE
BOARD OF DIRECTORS OF THE FEDERATION DES CHAMBRES
IMMOBILIERES DU QUEBEC AND THE REAL ESTATE BOARD.

The various penalties which may be imposed by the Service in .
accordance with the MLS® are:

a) Non-compliant listing ~ § 25.00

b) Notice of sale — $ 100.00 3 days afier signing of deed of sale

c) Notice of cancellation — $ 25.00 3 days after cancelalion

)
d) Fine (repeat offense, policy 1B) ~ § 100.00

En viguewr fe 1% mars 2006
Réviséle 7 avril 2008

Effective March 1, 2006
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L B e S Canads
Accueil > Définitions, sources de données et méthodes >
Recensement de la population

Statut : Active
Fréquence : Quinquennale (5 ans)
Numaéro d'enregistrement : 3901 -

Le recensement décrit les gens, les logements au Canada, selon leurs caractéristiques
démographiques, sociales et économiques.

Information détaillée pour 2006

L} Date de la parution - le 13 mars 2007 au 1er mai 2008 (DiffusionsAmajeures)

Questionnaire(s) et guide(s) de déclaration
Apercu

Sources de données et méthodologie
Exactitude des données

Documentation

Fichiers des données

Apercu

Statistique Canada a méne le Recensement de la population pour dresser le portrait statistique du
Canada et de ses habitants a un jour précis. Le recensement est congu pour fournir des
renseignements sur les logements et sur les caractéristiques démographiques, sociales et
économiques des Canadiens.

—
=

Le Recensement de la population constitue une source de données fiables pour estimer la
] population des provinces, des territoires et des municipalités. Les données recueillies par le
| recensement sont liées a plus de 80 mesures |égislatives fédérales et provinciales, en plus de servir
: de base aux fins de la distribution des paiements de transfert fédéraux. Le recensement fournit
également des données sur les caractéristiques de la population et des logements au sein de petites
;f régions géographiques ainsi que sur de petits groupes de population afin de soutenir les activités
Ll de planification, d'administration, d'élaboration et d'évaluation des politiques des divers paliers de
[ . gouvernement, de méme que les activités des utilisateurs de données du secteur privé.
{ Clients : gouvernements fédéral, provinciaux, territoriaux et administrations municipales;
]

bibliothéques;_ établissements d'enseignement; chercheurs et universitaires; industries du secteur
privé; associations de gens d'affaires, organisations syndicales; groupes ethniques et culturels;
{ particuliers; groupes d'intérét public.

Sujets

I! Diversité ethnique et immigration

Emploi et chbmage

Estimations et projections démographiques
Familles, ménages et logement

Industries

Langues

Mondialisation et marché du travail
Navettage vers le travail

Peuples autochtones

Population et démographie

Professions

Revenu, pensions, dépenses et richesse
Travail -
Travail non rémuneré
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Education, formation et apprentissage
Sources de données et méthodologie

» Population cible

» Elaboration de I'instrument
« Echantillonnage

s Sources des données

» Détection des erreurs

» Imputation

s Estimation

» Evaluation de la qualité

s Contrdle de la divulgation

Population cible

Le recensement vise I'ensemble de la population du Canada, qui comprend les citoyens canadiens
(par naissance ou par naturalisation), les immigrants regus et les résidents non permanents ainsi
que les membres de leur famille qui vivent avec eux au Canada. Les résidents non permanents sont
les personnes qui détiennent un permis d'études ou de travail ou qui revendiquent le statut de
réfugié.

Le recensement dénombre également les citoyens canadiens et les immigrants regus qui sont
temporairement a |'extérieur du pays le jour du recensement. Il s'agit, par exemple, des
fonctionnaires fédéraux et provinciaux en poste a I'extérieur du Canada, du personnel des
ambassades canadiennes a I'étranger, des membres des Forces canadiennes en poste a I'étranger et
des Canadiens qui se trouvent a bord de navires marchands et les membres de leur famille. En
raison du dénombrement des personnes se trouvant a l'extérieur du pays, le recensement du
Canada est un recensement de jure modifié.

Elaboration de I'instrument

Le processus de détermination.du contenu est nécessaire pour chaque recensement et contient les

" étapes suivantes :

Le processus de consultation est la premiere étape menant a la détermination du contenu du
recensement. En recueillant les besoins en matiére de données socioéconomiques des utilisateurs,
on peut déterminer la meilleure fagon de les satisfaire - a I'aide d'une modification au contenu du
recensement ou par le recours a une autre source de données de Statistique Canada.

Les besoins exprimeés au cours du-processus de consultation sont évalués de facon approfondie en
regard des criteres susmentionnés. Lorsque des modifications au contenu du recensement sont
envisagées, elles doivent étre mises a I'essai de fagon minutieuse avant d'étre introduites.

Dans le cadre du processus de détermination du contenu, Statistique Canada entreprend un vaste
programme de mise a I'essai. Les essais qualitatifs (groupes de discussion et entrevues
individuelles en profondeur) ainsi que les essais statistiques a grande échelle sont des méthodes
utilisées afin de déterminer la qualité des données qui seraient obtenues si les changements
proposés étaient apportés au contenu ou a la présentation du questionnaire. '

Avant chaque recensement, le Cabinet examine les options relatives au contenu du recensement
élaborées par Statistique Canada. Suite a cet examen, les questions du recensement sont,
conformément a la Loi sur la statistique, prescrites par le gouverneur en conseil dans un décret
publié avec la liste des questions dans la Gazette du Canada, partie I. Le décret renferme en outre
une recommandation invitant le gouverneur général en conseil a fixer le mois du recensement.

Pour une description plus compléete du processus de consultation du-recensement, suivre le lien
ci-dessous.

La consultation en vue du recensement de 2006

¢

http://www statcan.gc.ca/cgi-bin/imdb/p2SV_f pl?Function=getSurv...
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[ Echantillonnage

Il s'agit d'un recensement avec plan transversal.

[ Les questions sur I'dge, le sexe, |'état matrimonial, la langue maternelle et le lien avec la Personne
1 sont posées a toute la population. Cependant, la majorité des renseignements du recensement
sont recueillis auprés d'un échantillon représentant 20 % de la population a I'aide des questions
supplémentaires du questionnaire complet (2B). La plupart des questionnaires complets du
recensement sont distribués conformément a la technique de I'échantillonnage, qui consiste a les
distribuer a 1 ménage sur 5 dans les régions visées (de sorte que chaque cinquiéme ménage en
recoive un). Il existe toutefois diverses raisons pour lesquelles il n'y a pas toujours quatre
questionnaires abrégés pour chaque questionnaire complet de chaque unité de collecte
(antérieurement appelée secteur de dénombrement); par exemple, certains logements sont
Inoccupés.

Initialement, le coefficient de pondération de chacun des ménages échantillonnés au sein d'une
1 unité de collecte correspond simplement au rapport du nombre total de ménages au nombre de
ménages échantillonnés. Cependant, ce poids initial ne nous permet pas de nous assurer que
I'échantillon est représentatif de tous les sous-groupes (hommes adultes, par exemple). Pour
[ assurer une estimation cohérente des sous-groupes les plus importants, on utilise une méthode de
pondération par régression. Cette méthode consiste a ajuster les poids d'échantillonnage en
fonction des chiffres de population des sous-groupes les plus importants a I'échelle de I'unité de
diffusion (appelee aire de diffusion) et d'une unité géographique plus |mportante (appelée région
L3 de pondération). La méthode d'estimation permet d'ajuster le p0|ds initial du ménage tout juste
assez pour obtenir des estimations pleinement représentatives a partir des données-échantillon.

—nm

Sources des données

Il s'agit d'une enquéte a participation obligatoire. Les données sont obtenues directement aupres
des répondants.

v Cette étape du processus du recensement vise a faire en sorte que les quelque 12,7 millions de
ménages du Canada, soit environ 32,5 millions de personnes, soient dénombrés. Les activités et les
régles régissant son exécution peuvent étre groupées sous les en-tétes suivants :

- Prospection des ilots et prospection tardive des ilots
- Méthodes de livraison des questionnaires du recensement
+ Méthodes de compléter les questionnaires
* - Logements collectifs - Dénombrements et méthodes de collecte

Pour une description des préparatifs et des méthodes de livraison du recensement, suivre le lien «
Documentation complémentaire (en format PDF) » ci- -dessous.

Voir le(s) Questionnaire(s) et quide(s) de déclaration

Documentation complémentaire

Détection des erreurs

Traitement des données du recensement :

Cette étape des activités du recensement consiste a assurer le dépouillement de tous les
questionnaires remplis par les répondants, depuis la saisie des données des questionnaires sur

) support papier et I'intégration des données rassemblées électroniquement jusqu'a la constitution
d'une base de données d'extraction exacte et compléte. La base de données finale est transférée au

; Projet d'évaluation de la qualité des données en vue de la détermination de la qualité globale des
données et au Projet de la diffusion, en vue de la production et de la commercialisation des

b produits -et services du Recensement de 2006.

Le traitement des données du recensement comporte cing activités principales :

- réception et enregistrement (référer au lien « Documentation complémentaire » ci-dessous)

ik
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- imagerie et saisie des données des questionnaires sur support papier (référer au lien ci-dessous)
- contréle et suivi des questionnaires rejetés au contrdle (référer au lien ci-dessous)

- codage automatisé (référer au lien ci-dessous)

- controle et imputation (voir Imputation)

- pondération (voir Estimation)

Documentation complémentaire

Imputation

Controle et imputation :

Les données recueillies lors d'une enquéte ou d'un recensement contiennent des omissions ou des
incohérences, que ce soit parce que le répondant a sauté une question ou parce qu'une erreur s'est
produite lors du traitement. Un répondant peut, par exemple, refuser de fournir une réponse, ne
pas se rappeler la bonne réponse ou mal comprendre une question. Le personnel du recensement

‘peut, quant a [ui, mal coder une réponse ou commettre d'autres erreurs pendant le traitement.

Une fois la saisie, le contréle et les corrections de l'intégralité et de la couverture, ainsi que les
opérations de codage terminés, les données sont traitées a la derniére étape du contréle et de
I'imputation, étape qui est presque entiérement automatisée. Le processus de contrdle vise a
détecter les erreurs et celui de l'imputation a les corriger.

Une série de régles de contréle détaillée qui identifient toute réponse absente ou contradictoire est
alors appliquée. Les réponses absentes ou contradictoires sont corrigées fa majeure partie du

temps en changeant le moins possible la valeur d'une variable au moyen de I'imputation.
L'imputation fait appel aux méthodes « déterministe » et/ou celle du changement minimum par
variable repére « hot deck ». Pour I'imputation déterministe, les erreurs sont corrigées en inférant
la valeur appropriée de réponse a partir des réponses a d'autres questions. Pour I'imputation « hot
deck » de ¢changement minimum, un enregistrement ayant certaines caractéristiques en commun
avec l'enregistrement erroné est choisi. Les données de cet enregistrement « donneur » sont
empruntées et employées pour changer le nombre minimum de variables nécessaires a la résolution
de tous les rejets au contréle.

La méthodologie d'imputation du plus proche voisin (MIPPV), élaborée dans le cadre du
Recensement de 1996 pour contréler et imputer les caractéristiques démographiques de base telles
que I'age, le sexe, I'état matrimonial, I'union libre et le lien avec la Personne 1, a été étendue et
mise en application au moyen d'un nouveau systéme générique pour le Recensement de 2001, le
Systéme CANadien de contréle et d'imputation du Recensement (SCANCIR), systéme sur
plate-forme serveur-OP et non plus systéme sur plate-forme serveur central pour contrdler et
imputer les variables démographiques (age, sexe, état matrimonial, union fibre et relation avec la
Personne 1), mobilité, travail, lieu de travail et transport.

Comme par les années précédentes, le Recensement de 2006 a étendu la portée du SCANCIR a -
d'autres variables afin d'inclure toutes les variables du Recensement de 2006. Ceci permet d'avoir
un contrdle de données plus étendu et exact évitant ainsi leur traitement en ayant recours a la
méthode d'imputation « hot deck », réduisant ainsi les changements au minimum.

Estimation
Pondération :

Les questions sur I'age, le sexe, I'état matrimonial, la langue maternelle et le lien avec la Personne
1 sont posées a toute 1a population. Cependant, la majorité des renseignements du recensement
sont recueillis aupres d'un échantillon représentant 20 % de la population a l'aide des questions
supplémentaires du questionnaire 2B. La «-pondération » sert a reporter les renseignements
obtenus auprés de |'échantillon de 20 % de la population sur I'ensemble de celle-ci.

La méthode de pondération permet d'obtenir des-estimations représentatives a 100 % a partir de
données-échantillon de méme qu'a maximiser la qualité des estimations de I'échantillon.

http://www statcan.ge.ca/cgi-bin/imdb/p2SV_fpl?Function=getSurv...
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La méthode de pondération du Recensement de 2006, dite d'estimation par calage, sera la méme

.que pour le Recensement de 2001. 1| s'agit d'appliquer des facteurs de pondération initiaux

d'environ 5, qu‘on ajustera selon le plus petit nombre possible requis pour mieux faire
correspondre les estimations de I'échantillon (p. ex., le nombre d'hommes, le nombre de personnes
agées de 15 a 19 ans, etc.) aux chiffres de population seton I'dge, le sexe, |'état matrimonial, la
situation vis-a-vis l'union libre et le ménage.

La pondération est la derniére étape de traitement a franchir dans la production de la base de
données définitive du Recensement de 2006, qui sera la source de données de |'ensemble des
publications, des totalisations et des produits personnalisés.

Evaluation de la qualité

Au cours. des diverses étapes du recensement, tout est mis en oeuvre pour assurer |'obtention de
résultats de qualité supérieure. A I'étape de |'évaluation de la qualité des données, on détermine la
qualité globale:des données du recensement. Bien que des normes de qualité rigoureuses soient
établies pour la collecte et le dépouillement des données et que I'on s'efforce de réduire la
non-réponse a l'aide, par exemple, du programme de communications, il est impossible d'éliminer
toutes les erreurs. Aussi, on évalue la qualité des données afin de fournir aux utilisateurs des
renseignements sur la fiabilité des données, d'améliorer la qualité des données des recensements
subséquents.

Controle de la divulgation

La Loi interdit a Statistique Canada de rendre publique toute donnée susceptible de révéler de
I'information obtenue en vertu de la Loi sur la statistique et se rapportant a toute personne,
entreprise ou organisation reconnaissable sans que cette personne, entreprise ou organisation le
sache ou y consente par écrit. Diverses régles de confidentialité s'appliquent a toutes les données
diffusées ou publiées afin d'empécher la.publication ou la divulgation de toute information jugée
confidentielle. Au besoin, des données sont supprimées pour empécher la divulgation directe ou
par recoupement de données reconnaissables.

Chaque produit diffusé est soumis a des procédures élaborées en vue d‘éviter la possibilité qu'on
puisse associer les données statistiques a une personne identifiable; les données font I'objet d'un
arrondissement aléatoire ou sont supprimées pour certaines régions géographiques. La méthode de
I'arrondissement aléatoire consiste a arrondir de fagon aléatoire (vers le haut ou vers le bas) tous
les chiffres d'une totalisation, y compris les totaux, a un multiple de 5 et, dans certains cas, a un
multiple de 10. Cette méthode est trés efficace pour prévenir les risques de divulgation directe, de
déduction par regroupement et de divulgation par soustraction, sans augmenter de fagon
significative |'erreur des données du recensement. Toutefois, les chiffres de population ne sont pas
arrondis puisqu'ils ne fournissent aucun renseignement sur les caractéristiques de segments de a
population.

La suppression des données sur des régions consiste a éliminer les‘données relatives aux
caractéristiques des populations dont la taille se situe en dega d'un chiffre donné. Par exemple,
toutes les données pour les régions géographiques normalisées et non normalisées-comptant une
population totale de moins de 40 personnes sont supprimées. Si les données comportent une
répartition des revenus, les régions comptant une population de moins de 250 personnes sont
supprimées. A ['échelle des codes postaux, les données pour les trois premiers caracteres du code
postal, soit fes régions de tri d'acheminement, sont supprimées selon une régle de 40 personnes.
Les données pour les six caractéres du code postal, soit les unités de distribution locale, sont
supprimées selon une régle de suppression de 100 personnes. Dans tous les cas, les données
supprimées sont incluses dans les totaux partiels et compléts aux niveaux d'agrégation supérieurs
appropriés.

Exactitude des données

Méme si plusieurs facteurs, comme ceux qui sont décrits a la rubrique Détection des erreurs,
peuvent avoir une incidence sur I'exactitude des données du recensement, c'est I'ampleur du
sous-dénombrement (personnes oubliées dans la population totale) qui influe en premier lieu sur
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['exactitude des chiffres et des données du recensement. Le chiffre de 31 612 897 personnes dans
12 506 814 logements dénombrés au recensement n'inclut pas les personnes résidant dans des
logements qui ont été oubliés au cours du dénombrement ni les personnes oubliées par erreur dans
les questionnaires des logements ayant participé au recensement. (Le chiffre des logements inclut
les logements privés occupés et les logements collectifs, ainsi que les réponses regues de
I'extérieur du Canada. Il exclut les logements inoccupés et les logements occupés uniquement par
des résidents étrangers ou temporaires.) A I'échelle nationale, le taux définitif de
sous-dénombrement net du Recensement de 2006 est de 2,8 %, comparativement a 3,1 % pour le
Recensement de 2001. Le sous-dénombrement net du recensement varie d'une province et d'un
territoire a I'autre et d'un groupe d'dge a l'autre.

Le taux de réponse au recensement a également une incidence sur la qualité des données. Ainsi, le
chiffre de population susmentionné comprend 30 679 721 personnes dénombrées dans 12 071 390
logements qui ont rempli le questionnaire. Le nombre restant de personnes incluses dans le chiffre
du recensement, soit 933 176 personnes imputées dans 435 424 logements, a été estimé a partir
des résultats d'une enquéte-échantillon visant des logements qui ont été repérés au recensement,
mais pour lesquels aucun questionnaire n'a été retourné. Le taux de réponse global peut étre
calculé comme 12 071 390/12 506 814, correspondant a 96,5 %. Alors que ce pourcentage est
légérement moins élevé qu'au Recensement de 2001, la méthodologie sous-jacente a ce dernier
ajustement différe de celle utilisée en 2001, ce qui signifie que les taux de réponse pour les
recensements de 2001 et de 2006 ne peuvent pas étre directement comparés.

On procéde, dans le cadre des activités de diffusion, a une évaluation de la qualité, de la
comparabilité et des limites des données du Recensement de 2006. Avant la diffusion, la qualité de
toutes les variables est attestée au moyen d'un ensemble de courtes études congues pour
déterminer si les données sont cohérentes avec celles des recensements antérieurs et celles qui
sont tirées d'autres sources de données. La qualité des données est en outre mesurée a l'aide
d'études d'évaluation. Ces études donnent des indications de la qualité des données du
recensement fondées sur l'incidence des sources d'erreurs possibles (p. ex., erreurs de couverture
erreurs de réponse, erreurs dues a la non-réponse, erreurs de depowllement et erreurs
d'échantillonnage) sur les variables individuelles.

Documentation

s Recensement de |la population (2006) : Nouveautés

» Site Internet du recensement (2006)

Fichiers des données

Non spécifié: Santé FCCP + - version 3]
Non spécifié: Santé FCCP + - version 4]
Non spécifié: Santé FCCP + - version 5D

Date de modification :
2007-06-27
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