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GUIDE PRATIQUE DU VENDEUR

Préparer et vendre une
propriété au Québec
Une feuille de route claire pour comprendre la valeur, prioriser les
préparatifs et avancer avec une stratégie adaptée.

PIERRE DALPÉ
Courtier immobilier résidentiel et commercial

Groupe Sutton Performer

514-216-4013 | pierre@courtierducoin.ca

Votre propriété. Votre stratégie. Votre courtier du début à la fin.
Ce guide fournit de l’information générale. Chaque vente comporte des particularités qui doivent être analysées selon la propriété,
les documents, le marché et vos objectifs.
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1. Commencer par votre objectif
Avant de parler de prix, il faut définir ce que la vente doit accomplir et
dans quel délai.

Votre echeancier
Date souhaitee de mise en marche, achat suivant, demenagement, renouvellement hypothecaire et date
d’occupation.

Vos priorites
Prix, rapidite, simplicite, confidentialite, travaux a eviter et niveau d’accompagnement souhaite.

Les couts a anticiper
Retribution de courtage et taxes, penalite hypothecaire possible, certificat de localisation, demenagement,
correctifs et frais juridiques applicables.

A faire maintenant
• Noter votre date ideale et votre date limite.

• Verifier votre solde hypothecaire et les conditions de remboursement.

• Lister les travaux recents, factures et garanties disponibles.
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2. Comprendre la valeur
Une opinion de valeur professionnelle ne repose pas sur un seul chiffre
automatique.

Approche Quand elle est utile

Parite Comparer des proprietes semblables vendues recemment et ajuster
leurs differences.

Revenu Analyser les revenus, depenses, taux de rendement et potentiel d’un
immeuble locatif.

Cout Considerer le terrain, le cout de remplacement et la depreciation,
lorsque pertinent.

Le positionnement final tient aussi compte de la concurrence active, de l’etat du batiment, des
caracteristiques propres, des revenus, des travaux et du profil d’acheteur le plus probable.
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3. Rassembler les documents
Un dossier complet réduit les surprises et facilite l’analyse des acheteurs.

• Certificat de localisation a jour ou copie disponible

• Comptes de taxes municipales et scolaires

• Factures de renovations, permis et garanties

• Informations sur l’hypotheque et penalite possible

• Declarations du vendeur completees au meilleur de votre connaissance

• Baux, avis et etat des revenus pour un immeuble locatif

• Declaration de copropriete, proces-verbaux, etats financiers et fonds de prevoyance pour une
copropriete

• Documents relatifs aux installations, servitudes ou particularites connues

Important
La liste exacte varie selon le type d’immeuble. Les informations connues doivent etre transmises avec
transparence; votre courtier vous aide a identifier les documents et verifications requis.



COURTIER DU COIN  |  PIERRE DALPÉ

5

4. Choisir les bons préparatifs
Le meilleur plan n’est pas toujours celui qui comprend le plus de
rénovations.

Priorite 1 - Securite et entretien
Fuites, elements dangereux, entretien differe visible et problemes qui pourraient interrompre une
transaction.

Priorite 2 - Presentation
Nettoyage, desengorgement, eclairage, petites retouches et mise en valeur des espaces.

Priorite 3 - Travaux strategiques
Interventions plus importantes uniquement si le cout, le delai et l’impact probable sur la clientele les
justifient.

Avant d’investir une somme importante, comparez trois scenarios : vendre dans l’etat actuel, faire des
correctifs cibles ou renover davantage. Le gain potentiel doit etre mis en relation avec le cout, le risque et
le temps necessaire.
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5. Mettre la propriété en marché
Une mise en marché solide coordonne le message, les images, le prix, la
diffusion et le suivi.

Positionnement
Definir une fourchette de valeur et un prix qui tiennent compte des ventes comparables et de la
concurrence active.

Presentation
Preparer les pieces, l’exterieur et les particularites que les photos et visites doivent mettre en valeur.

Diffusion
Utiliser des photos professionnelles, une description exacte, les canaux pertinents et un plan de
lancement coherent.

Suivi
Analyser les demandes, les visites, les commentaires et l’evolution de la concurrence; recommander un
ajustement seulement lorsque les faits le justifient.
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6. Évaluer une promesse d’achat
Le prix compte, mais une offre doit être lue dans son ensemble.

• Prix offert et inclusions ou exclusions

• Preuve de financement et delai de financement

• Condition d’inspection et delais

• Vente d’une autre propriete, s’il y a lieu

• Date de signature chez le notaire et date d’occupation

• Autres conditions, demandes ou risques particuliers

Votre courtier explique les conditions, documente les options et vous accompagne pour accepter, refuser
ou faire une contre-proposition. Une offre plus elevee n’est pas automatiquement la meilleure si ses
conditions augmentent fortement le risque.
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7. De l’acceptation au notaire
Une promesse acceptée ouvre une période de suivi rigoureux des
conditions et documents.

# Etape Suivi

1 Financement Suivre la realisation de la condition dans le delai prevu.

2 Inspection Coordonner l’acces, recevoir les avis et traiter les demandes
conformement aux documents signes.

3 Documents Fournir les pieces requises au courtier, a l’acheteur et au notaire.

4 Notaire Collaborer aux verifications, ajustements et preparations de l’acte de
vente.

5 Occupation Confirmer les dates, inclusions et remise des cles.
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Votre prochaine étape
Une conversation permet de situer votre propriété, vos priorités et les
préparatifs utiles sans présumer que vous avez déjà décidé de vendre.

PARLER DIRECTEMENT À PIERRE

514-216-4013
pierre@courtierducoin.ca

www.courtierducoin.ca

Pierre Dalpe - Courtier immobilier residentiel et commercial - Groupe Sutton Performer, agence immobiliere.

Edition aout 2026. Information generale seulement; les obligations et documents applicables dependent du dossier.


