Etude surles acheteurs d’'une premiere
maison <1 la santé financiere

Apercu des attitudes des Canadiens quant a I'accession a la propriété et de leur santé financiere
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Les Canadiens, qu'ils soient propriétaires ou non, affichent maintenant leur meilleure santé financiere a ce jour. La COVID-19 a eu un
impact sur de nombreux acheteurs et acheteurs potentiels, certains affirmant qu’elle les avait aidés a économiser et a acheter leur maison
plus toét que prévu. Comparativement aux acheteurs récents, les acheteurs potentiels anticipent payer des prix plus élevés et sont plus
susceptibles de vouloir une maison individuelle et de considérer leur premiere maison comme une maison permanente plutét que comme
une maison de départ. De nombreux nouveaux acheteurs potentiels s'attendent a acheter une maison plus éloignée de leur lieu de travail.

La vue d’ensemble

Les APM ont commenceé a
afficher une reprise, et la
proportion d’APPM est

encore plus élevée.
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Acheteurs potentiels

Le taux d’obtention d'une préapprobation
augmente pour atteindre chez ceux

qui prévoient acheter une maison au cours
des six prochains mois
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13%

ont consulté des fiches descriptives de propriétés en ligne
ont utilisé des outils en ligne sur I'achat d’'une maison et les préts hypothécaires
ont pris connaissance des modalités hypothécaires
onttrouvé un courtier immobilier avec qui travailler

ont visité des maisons pour voir si elles répondraient a leurs besoins
ont consulté un spécialiste des préts hypothécaires d’'une banque ou

d’un coopérative de crédit

ont consulté un courtier hypothécaire indépendant

ont obtenu une préapprobation pour un prét hypothécaire d'une

banque ou d’une coopérative de crédit

ontrecu une offre pour la maison convoitée
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Prix des maisons et préts hypothécaires
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sont plus susceptibles
que les dedire
qu’ils retarderont I'achat d'une maison
jusqu’a ce qu’ils aient épargné eux-mémes
une mise de fonds plus importante s’ils ne
recoivent pas de don ou de prét

Les acheteurs potentiels prévoient AP APPM

consulter plus de sources d'information,
en particulier des professionnels, pour
les aider a se renseigner sur les options

hypothécaires.

Courtier ou spécialiste hypothécaire
Courtierimmobilier
Représentant d'une banque ou d’'une coopérative de crédit

Planificateur ou conseiller financier

62 % des acheteurs et 59 %
des acheteurs potentiels
préférent travailler avec des

spécialistes hypothécaires
dans une banque ou une
coopérative de crédit

Une proportion accrue de répondants ont eu recours a un préteur différent de leur institution
financiéere principale
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Motivations d’achat d’'une maison

Je crois qu’étre
propriétaire est une
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Les acheteurs potentiels
sont plus susceptibles que les

acheteursrécents de
vouloir de I'espace pour travailler
adomicile

Les acheteurs potentiels sont plus susceptibles que les acheteurs récents
d‘accorder de I'importance aux maisons écoénergétiques
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Je préfére une maison plus chere
et plus prés du travail

APPMen 2021

Je préfére une maison moins chére
et plus loin du travail

Les etles
délaissent les maisons
plus cheres et plus pres
du travail

Les acheteurs récents (48 %) sont
beaucoup plus susceptibles que les
acheteurs potentiels (38 %) de voir
leur premiére maison comme une
premiere propriete.
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Contexte financier et santé financiere

Les acheteurs et les acheteurs potentiels ont des habitudes de remboursement de carte
de crédit semblables
APM APPM

Je paie mes cartes de créditau completchaque mois 64% 65 %

é Je paie plus que le minimum, mais moins que 25% 24%
le maximum ° °

Je paie seulement le minimum chague mois 7% 4%

des APM et Les APM devancent

des APPM estiment constamment I’'ensemble
qu’ils sont en bonne des Canadiens surle plan

santé financiére de la santé financiere.

La proportion de répondants qui
ont doublé ou augmenté leurs
versements hypothécaires
continue de croitre.

Incidence de la COVID 19

Les acheteurs et les acheteurs potentiels

sont plus susceptibles que la population
générale de dire qu’ils n‘'ont pas constaté 63 %

d'incidence de la pandémie de
sur leur emploi. -
Population générale APPM APM




Profil des répondants
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Méthodologie : En tout, 1856 entrevues ont été réalisées aupres de Canadiens agés de 25 a 40 ans qui ont acheté leur premiere maison au cours des deux années précédentes ou qui
prévoient en acheter une au cours des deux prochaines années. Elles ont été menées en ligne entre le 17 février et le 16 mars 2021. Les quotas ont été établis de facon a suréchantillonner
les répondants des régions urbaines avec pondération pour les amener dans des proportions nationales générales représentatives.

Etude réalisée par Environics Research, effectuée en collaboration avec la Canadian Association of Credit Counselling Services.
Résultats de I’étude sur les acheteurs d’'une premiére maison en collaboration avec Royal LePage.
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Pour en savoir plus, consultez
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