Réduire la taille de son logement :

Comment vendre intelligemment quand on veut passer a autre chose

Rive-Sud de Montréal | Laval | Grand Montréal

Ce guide s'adresse a vous si :

* Vous avez 55 ans ou plus et envisagez de réduire la taille de votre propriété

* Vous vous demandez si vous devriez vendre avant ou aprés avoir trouvé votre prochain
logement

* Vous voulez maximiser le produit de votre vente sans dépenser inutilement
» Vous souhaitez une transition sereine, sans stress ni mauvaise surprise

Les exemples proviennent du marché de la Rive-Sud, mais les principes s'appliquent a I'ensemble
de la région de Montréal et de Laval.

La réalité du marché en 2026

En 2026, le prix moyen d'une propriété a Montréal a atteint environ 657 000 $, soit une hausse de
5,1 % par rapport a I'année précédente. Sur la Rive-Sud — dans des secteurs comme Brossard,
Longueuil, La Prairie et Candiac — la demande reste soutenue, notamment en raison de
I'expansion du REM qui a valorisé ces quartiers.

Pour les propriétaires de 55 ans et plus qui souhaitent réduire la taille de leur logement
(downsizing), cette fenétre représente une occasion unique de capitaliser sur la valeur accumulée
— a condition de s'y prendre dans le bon ordre.

Le probléme le plus fréquent :

Beaucoup de propriétaires mettent leur maison en vente sans avoir d'abord clarifié trois
choses essentielles :

1. La valeur réelle de leur propriété dans le marché actuel
2. Les options concrétes qui s'offrent a eux pour la suite
3. S'il vaut mieux vendre d'abord ou acheter d'abord

Cette décision peut avoir un impact financier de plusieurs dizaines de milliers de
dollars.




Les 5 erreurs les plus fréquentes

Voici les cinq piéges dans lesquels tombent le plus souvent les vendeurs qui réduisent la taille de
leur logement — et comment les éviter.

ERREUR N°1 Sous-estimer la valeur de sa propriété

Beaucoup de vendeurs fixent leur prix en se basant sur le prix payé a I'achat, sur la valeur
percue aprés rénovations, ou sur ce qu'un voisin a obtenu il y a deux ans. Le marché
actuel peut étre tres différent.

Exemple Rive-Sud : Une maison a Brossard estimée par ses propriétaires a 550 000 $ se
vend finalement 615 000 $ apres une évaluation de marché rigoureuse. Les vendeurs ont failli
laisser 65 000 $ sur la table.

— Solution : Toujours commencer par une analyse comparative de marché (ACM)
réalisée par un courtier local qui connait précisément votre secteur.

ERREUR N°2 Dépenser en rénovations qui ne rapportent pas

Refaire la cuisine compléte, changer tous les planchers, peindre dans des couleurs
tendance — ces travaux colteux ne garantissent pas un retour sur investissement lors de
la vente.

Exemple Rive-Sud : Un couple a Longueuil investit 35 000 $ en rénovations avant de vendre.
L'acheteur a ensuite refait tout a son godt. Résultat : les rénovations n'ont ajouté que 12 000 $
au prix de vente.

— Solution : Concentrez-vous sur le nettoyage en profondeur, le désencombrement, le
home staging, et les réparations fonctionnelles visibles. Le retour sur investissement est
de 3 a 5 fois supérieur.

ERREUR N°3 Ne pas planifier la transition vente + achat

Vendre sa maison sans savoir ou I'on ira ensuite crée une pression immense : risque
d'accepter n'importe quelle propriété par défaut, ou de devoir loger temporairement a ses
frais.

Exemple Rive-Sud : Une dame a La Prairie vend rapidement, mais ne trouve rien qui lui
convient dans les 60 jours suivants. Elle doit louer un logement 6 mois, ce qui lui colite 9 000 $
supplémentaires en frais de déménagement et de location.

— Solution : Etablir un plan de transition clair AVANT de mettre en vente : connaitre les
options disponibles (achat, condo neuf, location transitoire, financement-relais) et
anticiper les délais.

ERREUR N°4 Mauvais timing dans un marché a cycle saisonnier

Le marché immobilier de la région de Montréal connait des cycles saisonniers marques.
Vendre au mauvais moment réduit le nombre d'acheteurs et la pression sur les offres.

Exemple Rive-Sud : Un propriétaire a Candiac met sa maison sur le marché en décembre.
Apres 45 jours sans offre, il accepte une offre a 28 000 $ sous le prix demandé. Le printemps




suivant, deux maisons comparables se vendent au-dessus du prix demandé en moins d'une
semaine.

— Solution : Cibler les périodes de pointe (printemps : mars—mai, automne : septembre—
octobre) sauf si des conditions exceptionnelles de marché justifient une vente rapide en
toute saison.

ERREUR N°5 Choisir un courtier sur la base du prix suggéré le plus élevé

Certains courtiers surévaluent délibérément pour obtenir le mandat. Une propriété
surévaluée reste plus longtemps sur le marché et finit souvent par se vendre en dessous
de ce qu'elle aurait obtenu si elle avait été bien positionnée dés le départ.

Exemple Rive-Sud : Une maison a Boucherville est cotée a 749 000 $ par le courtier le plus
optimiste. Aprés 90 jours et trois baisses de prix, elle se vend a 698 000 $. En positionnant a
719 000 $ des le départ, elle aurait probablement obtenu des offres multiples au-dessus du prix
demandeé.

— Solution : Choisir son courtier sur la base de sa connaissance locale, de sa stratégie
de mise en marché et de ses résultats réels — pas uniquement sur le prix suggéré le
plus élevé.

Comment préparer sa maison sans dépenses inutiles

La mise en marché réussie repose sur 80 % de préparation stratégique, et seulement 20 % de
dépenses. Voici comment optimiser chaque dollar investi.

Ce qui rapporte vraiment

Désencombrement et débarras complet Retour de 3-5x le codt

Nettoyage professionnel en profondeur Impression immédiate, colt tres faible
Peinture neutre (blanc cassé, gris pale) Impact maximal pour 800 $ a 2 500 $
Réparations mineures visibles (poignées, Rassure les acheteurs, colt minimal
joints, robinets)

Home staging avec vos meubles existants Peut ajouter 10 000 $ a 30 000 $ a l'offre
Photographie professionnelle et visite 3D 50 % plus de visites selon les études
Rangement et mise en valeur de I'extérieur Premiére impression = premiére offre

(curb appeal)

Ce qui ne rapporte généralement pas



Evitez ces dépenses avant la vente :

X Rénovation compléte de la cuisine ou de la salle de bain

X Remplacement de la toiture (sauf si exigé par l'inspecteur)

X Finis haut de gamme (quartz, bois franc neuf) dans une maison de gamme moyenne
X Aménagement paysager élaboré

X Ajout d'une piscine ou d'un spa

Régle d’or : n'investissez que dans ce qui empéche un acheteur d'aller voir ailleurs,
pas dans ce qui vous plait personnellement.

La liste de préparation en 3 semaines

Semaine 1 — Libérer I'espace
+ Débarrassez au moins 50 % du contenu de chaque piéce (rangez, donnez, vendez)
+ Videz les garde-robes aux deux tiers — les acheteurs ouvrent tout
* Retirez les photos de famille et les objets trés personnels
» Faites appel a un service de débarras si nécessaire

Semaine 2 — Réparer et rafraichir
» Réparez tout ce qui est visible : fissures, joints, portes qui grincent, robinets qui gouttent
* Peignez les murs dans des teintes neutres si la couleur actuelle est trop marquée
* Nettoyage professionnel de fond en comble, y compris les fenétres
» Vérifiez I'extérieur : tondre, désherber, nettoyer le cabanon

Semaine 3 — Mettre en scéne et photographier
» Travaillez avec votre courtier pour optimiser la disposition des meubles
» Assurez-vous que chaque piéce a une fonction claire et une bonne luminosité
* Photos professionnelles et visite virtuelle 360°
* Préparez les documents clés : déclaration du vendeur, certificats, factures de travaux

L'importance du timing pour le résultat

Le timing est I'un des leviers les plus sous-estimés dans une transaction immobiliere. Un écart de
quelques semaines peut représenter une différence de prix significative — et déterminer si vous
vivez une transition sereine ou stressante.

Vendre d'abord ou acheter d'abord ?



La question centrale du downsizing

Il n'y a pas de réponse universelle. La bonne décision dépend de votre situation financiére,
de l'état du marché dans votre secteur, et de votre tolérance au risque.

VENDRE EN PREMIER ACHETER EN PREMIER

Vous connaissez exactement votre budget Vous pouvez prendre le temps de trouver la
disponible bonne propriété

Vous évitez de gérer deux transactions en Aucun risque de vous retrouver sans logement
parallele

Vous avez une capacité d'endettement limitée Vous étes plus fort en négociation (pas de
condition de vente)

Marché d'acheteurs : il y a de l'inventaire Marché de vendeurs : l'inventaire disponible
disponible est limité

!\ Risque : trouver rapidement, parfois sous !\ Risque : financement-relais si les deux
pression transactions ne se synchronisent pas

Le financement-relais : votre filet de sécurité

Le financement-relais (ou prét-relais) est un outil souvent méconnu qui permet d'acheter votre
nouvelle propriété avant que la vente de I'ancienne soit complétée, en utilisant I'équité de votre
maison actuelle comme garantie temporaire.

Exemple concret — Rive-Sud :

Lucie et Robert, 61 ans, Brossard. Valeur de leur maison : 720 000 $. Hypotheque restante
: 80 000 $. Equité disponible : 640 000 $.

s trouvent le condo parfait a Longueuil a 480 000 $ avant que leur maison soit vendue. Le
financement-relais leur permet d'acheter immédiatement, sans paniquer, sans accepter
n'importe quel acheteur. Leur maison se vend 35 jours plus tard au prix plein. Transition
parfaite.

Le financement-relais leur a coiité environ 1 800 $ en intéréts. Ils ont économisé 35
000 $ en négociant sans pression.

Les saisons du marché : quand vendre pour maximiser

Le marché de Montréal, de la Rive-Sud et de Laval suit des cycles prévisibles. Comprendre ces
cycles vous permet de choisir le moment optimal.



PERIODE OPPORTUNITE

Mars — Mai (Printemps) ~ Période optimale : forte demande, peu
d'inventaire, offres multiples fréquentes

Juin — Aot (Eté) Activité modérée — bonne période pour les
propriétés avec extérieur valorisé

Septembre — Octobre (Automne) ~ Deuxieme meilleure période : acheteurs
sérieux, bonne liquidité

Novembre — Février (Hiver) Activité plus lente — les acheteurs présents
sont trés motivés, mais moins nombreux

Votre plan d'action en 5 étapes

1. Evaluation : Obtenez une évaluation de marché réaliste de votre propriété (pas le prix que
vous espérez, mais ce que le marché actuel peut vous offrir).

2. Vos options : Clarifiez vos options pour la suite : achat (maison, condo, neuf), location
transitoire, résidence de retraite. Etablissez un budget précis.

3. Stratégie : Décidez de votre stratégie de transition : vendre d'abord ou acheter d'abord ?
Votre courtier vous aidera a analyser les avantages et les risques selon votre situation.

4. Préparation : Préparez votre propriété de fagon stratégique (désencombrement, réparations
ciblées, home staging) sans investir dans des rénovations inutiles.

5. Timing : Choisissez le bon moment pour lister, idéalement au printemps ou a I'automne,
avec une stratégie de prix précise basée sur les données du marché.

Obtenez une consultation stratégique gratuite :
* Une analyse de la valeur réelle de votre propriété
» Un plan de transition personnalisé vente + achat
» Une stratégie de timing adaptée a votre situation

Envoyez-moi "TRANSITION" par message direct pour réserver votre appel gratuit de
30 minutes

Ce guide est fourni a titre informatif. Les données de marché proviennent de sources publiques disponibles en 2026. Les exemples sont
illustratifs et basés sur des scénarios représentatifs du marché de la Rive-Sud de Montréal.



