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MARCHÉ IMMOBILIER DE LA 
REVENTE : LES INTENTIONS 
D’ACHAT DES QUÉBÉCOIS 
DEMEURENT FERMES

Profil des acheteurs 

Sans surprise, comme le montre le premier graphique, le 
profil des premiers acheteurs au Québec est dominé par 
les 25-34 ans. Autre fait non négligeable, la tranche d’âge 
des 35-44 ans représente tout le même le quart du total des 
premiers acheteurs. Mieux encore, si l’on y inclut aussi les 
45-49 ans, l’enquête révèle que les 35-49 ans constituent 
presque le tiers de tous les premiers acheteurs. L’idée 
reçue voulant que le premier acheteur représentatif soit 
presque exclusivement un membre de la génération du 
millénaire est ainsi démentie par l’enquête. La plage d’âge 
couverte par ce type d’acheteur est relativement étendue. 

La FCIQ a dévoilé, le 8 février dernier, les résultats d’une enquête réalisée par la firme Léger sur les intentions d’achat et 
de vente dans le secteur immobilier au Québec. Portant sur 6 931 Québécois de 18 ans et plus et menée en collaboration 
avec l’Association des professionnels de la construction et de l’habitation du Québec (APCHQ) et le Fonds immobilier 
de solidarité FTQ, l’enquête a révélé plusieurs résultats intéressants qui nous éclairent davantage sur la dynamique 
et les enjeux de la revente immobilière au Québec. Nous analysons donc le sondage dans cette édition du Mot de 
l’économiste en y faisant ressortir les points clés pour le marché de la revente.

Source : FCIQ, Léger

Graphique 1 : Le profil d’âge des premiers acheteurs

Pourcentage de répondants premiers acheteurs ayant fait l’acquisition d’une 
résidence au cours des cinq dernières années 

L’enquête révèle que les 35-49 ans 
constituent presque le tiers  

de tous les premiers acheteurs. 
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En revanche, le profil d’âge des acheteurs expérimentés 
est beaucoup plus dispersé. Chacune des cohortes 
de cinq ans situées entre 30 et 64 ans oscille près de 
10 % du total des acheteurs expérimentés. L’enquête 
révèle également un fait fort intéressant, à savoir que 
les 65 ans et plus ne sont pas uniquement vendeurs de 
maisons unifamiliales en préparation pour leur retraite. En 
fait, les 65 ans et plus sont les acheteurs les plus actifs 
dans le marché, ce qui correspond au pourcentage le 
plus élevé. C’est donc dire que plusieurs ménages dans 
cette catégorie d’âge choisissent d’opter à un certain 
moment pour la copropriété et, au lieu de se tourner vers 
la location, acquièrent ainsi un actif qui prend de la valeur, 
tout en pouvant bénéficier financièrement de la vente de 
leur propriété dans le segment de l’unifamiliale.  

Quant aux fourchettes de prix payés par les différentes 
catégories d’acheteurs, le sondage montre, sans grande 
surprise, que les premiers acheteurs ont eu tendance 
à acheter des propriétés à des prix plus bas que les 
acheteurs expérimentés. Cela dit, comme l’indique le 
graphique 3, les courbes des prix payés par ces deux 
catégories d’acheteurs se croisent vers la marque des 
250 000 $. Or, ce niveau correspond grosso modo au 
prix médian résidentiel de la province de Québec. C’est 
donc dire que les propriétés affichées à des prix d’environ 
250 000 $ conviennent à tous les types d’acheteurs. Plus 
particulièrement, chez les acheteurs expérimentés, on 
observe également un soubresaut dans la distribution 
des prix entre 400 000 $ et 500 000 $. Ces résultats 
suggèrent l’existence d’un créneau de marché propre à 
ces acheteurs expérimentés.

Source : FCIQ, Léger

Graphique 2 : Le profil d’âge des acheteurs 
expérimentés
Pourcentage des répondants acheteurs expérimentés ayant fait l’acquisition  
d’une résidence principale au cours des cinq dernières années 

Source : FCIQ, Léger

Graphique 3 : Les fourchettes de prix payés par les 
acheteurs

Distribution des prix d’achat de propriétés résidentielles au cours des  
cinq dernières années : premiers acheteurs comparés aux acheteurs expérimentés

Qu’en est-il du profil des futurs acheteurs ? Le graphique 4 
montre essentiellement la même dynamique que les deux 
premiers graphiques, à une exception près. Il semble que 
la plus jeune cohorte, c’est-à-dire les personnes de 18 à 24 
ans, ait des visées plus ambitieuses quant à l’accession à 
la propriété que la jeune cohorte précédente (voir la même 
cohorte du graphique 1), avec un pourcentage plus de 
deux fois supérieur. 

Source : FCIQ, Léger

Graphique 4 : Le profil des futurs acheteurs

Répondants planifiant d’acheter une propriété au cours des cinq prochaines 
années

Les propriétés affichées à des prix 
d’environ 250 000 $ conviennent  

à tous les types d’acheteurs. 
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Les intentions d’achat et les types de propriétés désirées

En général, le sondage montre des intentions d’achat plutôt élevées, tant parmi les catégories d’âge que selon les 
horizons temporels. Le graphique 5 dégage donc une tendance relativement claire. Il faut toutefois le comparer au 
graphique 6, qui montre les ventes résidentielles totales de 2018 en pourcentage du nombre de ménages au Québec. 
Environ 2,4 % des ménages québécois ont eu la bougeotte dans le marché de la revente de propriétés l’année dernière. 
Par conséquent, s’agissant d’intentions d’achat, les résultats montrent des pourcentages bien supérieurs. Mais pour 
autant que l’économie et le marché du travail conservent leur bonne tenue, l’enquête nous révèle que la demande de 
propriétés devrait en principe demeurer ferme dans l’avenir. 

Source : FCIQ, Léger

Graphique 5 : Les intentions d’achat demeurent 
élevées
Intentions d’acheter une propriété résidentielle à divers points dans le temps par 
catégorie d’âge

Source : FCIQ, Léger Source : FCIQ, Léger

* Le total n’égale pas 100 car nous avons omis la réponse « Ne sait pas ».* Le total n’égale pas 100% puisque nous ne montrons que deux segments de propriété.

Graphique 7 : Type de résidence principale visée Graphique 8 : Parlons superficie!

Répondants planifiant d’acheter une résidence principale au cours des cinq 
prochaines années*

Pensez-vous acheter une résidence principale qui soit plus grande, aussi grande 
ou moins grande que celle que vous occupez actuellement*?

Source : FCIQ, Léger

Graphique 6 : Des ventes tout près du sommet 
cyclique de 2007
Ventes de propriétés résidentielles en pourcentage du nombre total des ménages 
au Québec

Qu’en est-il du type de résidence principale visée ? Le graphique 7 montre un net avantage pour le segment de l’unifamiliale, 
surtout pour les plus jeunes cohortes d’âges. Notons toutefois qu’à partir de 55 ans, la copropriété s’impose davantage. 
En fait, si l’univers n’était composé que de ces deux types de propriétés, la part de marché du condo serait deux fois 
plus élevée chez les 55 ans et plus que chez les 35-54 ans. 

Au chapitre de la superficie, l’enquête révèle un aspect sans équivoque des intentions d’achat. Plus c’est grand, mieux 
c’est ! Le graphique 8 montre clairement que les ménages de 18 à 54 ans déjà propriétaires ont la ferme intention 
d’augmenter leur nombre de pieds carrés. Cette proportion d’« expansionnistes » atteint 71 % chez les 18-34 ans et 
58 % chez les 35-54 ans. Dans ces catégories d’âge, seule une minorité compte réduire la taille de sa propriété. En 
revanche, chez les 55 ans et plus, on aurait davantage de pieds carrés à vendre puisque 56 % des répondants prévoient 
acheter une propriété plus petite. D’ailleurs, l’enquête révèle que 41 % des 55 ans et plus souhaitent avoir moins 
d’entretien et de rénovations à effectuer. 
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Dans quelle région ? 

L’enquête permet de savoir où s’orientent les intentions 
d’achat. La région métropolitaine de recensement (RMR) 
de Montréal attire fortement les 35-54 ans : ces derniers 
dominent à ce chapitre, 61 % des répondants planifiant d’y 
acheter une résidence. Cette catégorie d’âge a un faible 
pour l’île de Montréal et pour la Rive-Sud. Quant à la Rive-
Nord, il semble que les 55 ans et plus s’y trouvent plus à 
leur aise.Enfin, les résultats pour les grands secteurs de 
Laval et Vaudreuil-Soulanges semblent être mieux répartis 
par cohortes d’âges, bien que les pourcentages y soient 
inférieurs.

Source : FCIQ, Léger

Source : FCIQ, Léger

Source : FCIQ, Léger

Graphique 9 : La RMR de Montréal et ses grands 
secteurs

Graphique 11 : La RMR de Québec et ses grands 
secteurs

Graphique 12 : Prix d’achat de la résidence visée 

Répondants planifiant d’acheter une résidence principaleau cours des cinq 
prochaines années

Répondants prévoyant acheter une résidence principale au cours des cinq 
prochaines années

Distribution des prix d’achat visée par les premiers acheteurs et les acheteurs 
expérimentés

Une autre des questions de l’enquête portait également sur la préférence pour la banlieue. Si le passé se montrait garant 
de l’avenir, le graphique 10 révèle une nette préférence des moins de 35 ans pour la banlieue, et ce, surtout dans la RMR 
de Montréal. Rien ne nous indique que cette tendance ne puisse pas se poursuivre. 

En ce qui a trait à la RMR de Québec, contrairement à celle de Montréal, c’est la cohorte la plus jeune qui tient le haut 
du pavé. Notamment, le grand secteur de la ville de Québec semble être plus prisé que ceux de la Rive-Nord et de la 
Rive-Sud, où les écarts de pourcentage sont substantiels à ce chapitre. 

Source : FCIQ, Léger

Graphique 10 : La RMR de Montréal et ses grands 
secteurs
Déménagement en banlieue suite à l’achat de la propriété au cours des cinq 
dernières années, personnes de moins de 35 ans

Total   (74 %)

Montréal   (74 %)

Québec   (71 %)

Les prix visés

Nous avons effectué, au graphique 12, le même type 
d’analyse qu’au graphique 3, mais pour les prix visés 
dans l’avenir plutôt que pour les prix payés dans le passé, 
tant pour les premiers acheteurs que pour les acheteurs 
expérimentés. À première vue, il semblerait que les 
acheteurs potentiels cheminent à peu près au même 
rythme que l’évolution des conditions du marché, mais les 
résultats révèlent tout de même une certaine ambiguïté. 
Certes, moins de premiers acheteurs s’attendent à payer 
entre 150 000 $ et 200 000 $ pour leur première propriété 
qu’au cours des cinq dernières années. En outre, le 
pourcentage de premiers acheteurs visant une gamme de 
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prix entre 200 000 $ et 250 000 $ est grosso modo comparable. Cela dit, un peu moins de premiers acheteurs qu’au 
cours des cinq dernières années s’attendent à payer entre 250 000 $ et 300 000 $. Ces anticipations semblent moins 
alignées sur l’évolution récente des prix et des conditions de marché. Certains premiers acheteurs n’auront peut-être 
d’autre choix que de faire des concessions sur le nombre de pieds carrés qu’ils désirent acquérir. 

En revanche, les acheteurs expérimentés semblent légèrement plus réalistes quant à l’évolution récente des prix et des 
conditions de marché. En effet, ils sont moins nombreux à s’attendre à payer un prix entre 200 000 $ et 250 000 $ pour 
leur prochaine propriété et plus nombreux à prévoir de payer entre 300 000 $ et 400 000 $. Tous types d’acheteurs 
confondus, de façon générale, il semble que les intentions des acheteurs devraient coïncider avec celles des vendeurs. 
Les attentes de prix semblent raisonnablement congruentes avec les conditions du marché.

L’abordabilité, le facteur clé 

L’enquête révèle que les propriétaires ont opté davantage 
pour la tranquillité d’esprit en signant majoritairement des 
contrats à taux d’intérêt fixes plutôt que variables. En effet, 
les cohortes de 35-54 ans et de 55 ans et plus ont fixé 
leurs taux hypothécaires dans une proportion d’environ 
70 %. La cohorte dominée par les premiers acheteurs a 
été encore plus prudente avec une proportion de 75 %. 

Taux du prêt hypothécaire

18-34 35-54 55+

Taux fixe 75 % 71 % 71 %

Taux variable 25 % 29 % 29 %

En dépit de cela, il semble que les propriétaires ont presque atteint la limite de leur capacité à encaisser de nouvelles 
hausses de taux d’intérêt. Sauf pour les 55 ans et plus, le pourcentage de répondants affirmant ne pas être capables 
de faire face à une hausse de 200 points de base des taux hypothécaires semble très élevé, à 30 % ou plus. En termes 
imagés, il s’agit d’une « porte » sur trois chez les propriétaires ayant encore une hypothèque. 

Parmi les facteurs pouvant jouer sur le report à un moment ultérieur de l’achat d’une propriété, l’éventualité d’une 
détérioration supplémentaire de l’abordabilité semble déterminante. En effet, deux des trois raisons principales qui 
forceraient les ménages à reporter leur décision d’achat seraient un emballement des prix et une augmentation notable 
des taux d’intérêt. Le tandem prix-taux sera donc à surveiller à l’avenir puisque la demande – c’est-à-dire, en dernière 
instance, le niveau des ventes – sera particulièrement sensible à ces deux facteurs. 

Source : FCIQ, Léger

Graphique 13 : Une forte proportion de répondants 
aurait de la difficulté à faire face à une hausse de taux

Capacité de supporter une augmentation du taux hypothécaire de 200 points de 
base

Source : FCIQ, Léger

Graphique 14 : L’abordabilité en tête des facteurs 
pouvant jouer sur un achat futur

Qu’est-ce qui reporterait votre décision d’achat d’une résidence principale* ? 
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Conclusion 

Les résultats de l’enquête Léger sur les intentions d’achat et de vente dans le secteur immobilier au Québec 
tracent un portrait favorable du marché de la revente de l’immobilier résidentiel et donnent à penser que l’avenir 
demeure prometteur. Les intentions d’achat sont élevées, même par rapport aux ventes actuelles, et les attentes 
de prix à payer sont relativement réalistes et congruentes avec les conditions du marché.

Cela dit, il faut tout de même placer les résultats de l’enquête en perspective. Il s’agit d’un sondage effectué 
au moment où l’on observait des conditions économiques bien précises. Un changement de cette conjoncture 
pourrait susciter des réponses ou des comportements différents de la part des répondants. Entre autres, 
l’abordabilité, tant au chapitre des prix que des taux d’intérêt, semble être l’un des points critiques pour les 
intentions d’achat. Nous sommes optimistes quant à la vigueur future du marché de la revente, mais nous allons 
tout de même surveiller attentivement ces deux composantes de l’abordabilité.
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