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THÈMES
La concurrence avec les nouveaux immeubles
multi-résidentiels, qu’il s’agisse de condos ou
d’appartements, présente à la fois des défis et
des opportunités.

Quelles mesures pouvez-vous instaurer pour

Susciter de nouvelles sources de revenus?

Réduire les charges d’exploitation?

Améliorer votre compétitivité face à ces 
nouveaux immeubles qui affluent sur le 
marché?

FINANCEMENT. MARKETING.

RÉNOVATIONS.
RÉDUCTION 

ÉNERGÉTIQUE.



Analyse de marché
 Ton marché/Know your market
 Le bon produit /What market wants
 Valeur de - $$ -Time value
 Planning
 Trop rénover / Do not over-renovate



AMÉLIORATIONS 
– UPGRADES
Curb Appeal
• Externe – Landscaping
• Interne – Common areas

Epargne Énergie -
Energy Savings
• Conversion d’énergie

Apartments
• Conversion d’énergie
• Reconfiguration de l’espace

Amenities & Services 
additionnels
• Gym
• Garderie
• Vélo 



Mise En Marché



Questions
 À partir de combien de portes 

est-ce que je dois commencer 
à faire du marketing?

 How many doors do I have to 
start marketing?



Questions

 Une fois que le prospect est venu visiter, quelles 
autres actions est-ce qu’on peut mettre en place 
pour l’inciter à louer?

 Once the prospect has come to visit, what other
actions can we put in place to encourage him to 
rent?



Questions

 Quelles sont les plateformes 
d’annonces les plus actuelles?

 What are the most current ad 
platforms?



Questions

 Quelles sont les façons les plus efficaces d’acquérir des 
contacts et de générer des prospects?

 What are the most effective ways to acquire contacts and 
generate leads?



Merci de votre participation
« Ceci met fin à notre séance. Il est 
maintenant temps de vous diriger vers 
la salle 710 pour le dîner qui débutera 
à 12h10 »

MERCI !!!
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