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Pourquoi une régulation étatique
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Silavaleur locative est supprimée,
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Comment les maisons témoins
nous permettent de mieux choisir

Logement En tant que modele grandeur nature, elles permettent de visualiser 'agencement possible des espaces et de s’y projeter,
mieux que ne le feraient des plans ou des images de synthese.

Patrizia Rodio

Quiconque est a la recherche
d’'une maison ou d’'un appar-
tement a déja constaté que les
agences immobilieres proposent
de plus en plus souvent, en plus
des habituelles photos des lieux,
desvidéos 3D pour des biens déja
sur le marché ou des images de
synthése pour ceux encore en
construction. L’achat, ou la loca-
tion, sur plans est aussi possible.

Toutefois, pour le futur ache-
teur ou locataire, hormis s’il est
du métier, il est difficile de se pro-
jeter et de savoir si, réellement, ce
bien est fait pour lui. Comment se
rendre véritablement compte de
la taille, de 1a forme et de I’'agen-
cement des pieces, ainsi que de la
hauteur sous plafond, de I'empla-
cement et de la taille des fenétres,
du balcon ou de la terrasse en ne
consultant que des plans ou en ne
visionnant que des vidéos?

C’est tout l'intérét d’une mai-
son ou d’un appartement témoin.
Car on se projette mieux dans un
futur logement s’il est a I'échelle
1:1, comme ’expliquent les profes-
sionnels de I'immobilier.

«Rassurer les acquéreurs»

«Un appartement ou une mai-
son témoin est destiné a pré-
senter aux futurs acquéreurs un
«exemple» de la construction
attendue. Principalement a tra-
vers l'étendue des fournitures
selon les budgets alloués. Ce ca-
talogue a I’échelle 1:1 des presta-
tions offertes (carrelage, parquet,
cuisine et sanitaire notamment)
est de nature a rassurer les fu-
turs acheteurs en leur montrant
concretement ce que pourra étre
le bien une fois fini», explique
Hervé Ruffieux, directeur cour-
tage pour le groupe Cogestim a
Yverdon-les-Bains.
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«Cela permet une meilleure in-
terprétation pour le futur locataire
qui peut ainsi mieux se projeter
quavec des images de synthese,
abonde Yann Lenzi, responsable
courtage chez Gerofinance-Régie
du Rhone a Genéve (agence qui ne
traite que de locations). Pour ce
faire, on se coordonne avec le pro-
priétaire et I'entreprise générale
des le début du projet. On cible
des appartements témoins et on
essaie, quand c’est possible, d’en
ouvrir plutét deux ou trois qu'un
seul afin de donner plus d’exhaus-
tivité aux potentiels locataires.»

Pour la location aussi

Prenons I'immeuble Au20 dans
le quartier de Champel, a Geneve,

Un appartement témoin sert a présenter aux futurs acquereurs un «exemple» dela constructlon attendue Gerofinance

dont Gerofinance-Régie du Rhéne
alamise en valeur. Il s’agissait ici
de réaffecter un ancien immeuble
de bureaux (classé qui plus est) en
appartements.

En visitant 'appartement té-
moin de 4 piéces au 4¢ étage (ap-
partement qui, par sa situation
et son orientation, se veut repré-
sentatif des autres), le futur loca-
taire peut se projeter plus facile-
ment. Et pourra mieux imaginer
I'aménagement qu’il sera possible
de faire avec des pieces trapézoi-
dales et des séjours densément
vitrés qui, a priori, semblent dif-
ficiles 2 meubler. Le home staging
(ou valorisation immobiliere en
frangais) sert a démontrer que
C’est possible.

Néanmoins, «cet outil est en
général réservé aux ouvrages
d’'une certaine importance pour
des raisons matérielles et de mise
en ceuvre. Il intervient lorsque le
batiment est dans son ensemble
«hors d’aire/hors d’eau», précise
Hervé Ruffieux.

«Pas une idée objective»

Laurent Guidetti, architecte urba-
niste associé de TRIBU architec-
ture a Lausanne, confirme: «Cela
peut étre intéressant quand il y a
une grande quantité de logements
a mettre sur le marché. C’est un
investissement dont il faut tenir
compte et cela se fait en général
en cours de chantier. Ca permet
aux futurs acquéreurs d’évaluer

plus concrétement leur éventuel
futur logement.

Larchitecte précise: «C’est
plutét lié a la commercialisa-
tion, donc au travail des maitres
d’ouvrage, des propriétaires et
des gérances qui veulent vendre
ou louer, pas a celui des archi-
tectes, qui se soucient davantage
de la qualité a long terme. Et ce
n’est pas parce qu’on peut visiter
que ¢a donne une idée objective
et complete du logement. C’est un
peu comme lorsqu’on visite Euro-
pa Park, on ne fait pas vraiment
le tour de ’Europe», image-t-il.

«Sila maison a visiter n’est pas
sur site, est-ce que cela permet de
voir qu'on sera a c6té d’une auto-
route, que les voisins sont insup-

portables et que le bien souffre
d’infiltrations d’eau?» s’inter-
roge-t-il.

«Home staging» nécessaire

Pourtant, le home staging a pris
une place importante dans la mise
en valeur des biens en vente. Son
impact est significatif, le bénéfice
client étant total grace a la com-
préhension des volumes, 'amé-
nagement possible et I’histoire ra-
contée par la décoration», répond
Hervé Ruffieux.

Il ajoute: «Cogestim utilise ré-
gulierement cette pratique, en
particulier quand il s’agit de biens
dont la lecture premiere est com-
pliquée. Comme pour I'une de
nos promotions sur la commune
vaudoise de Gimel présentant un
appartement en combles. Pour
ce type de prestations, nous fai-
sons appel a des sociétés spécia-
lisées dans cette discipline a part
entiére.»

Visites sur inscriptions

Une question se pose néanmoins:
dans des régions comme Geneve,
qui souffrent d’'une pénurie chro-
nique de logements, pourquoi or-
ganiser des visites d’appartements
témoins, avec le risque de se re-
trouver avec des milliers de visi-
teurs dont la majorité n’obtiendra
pas le bail?

Alexandra Mazuay, respon-
sable marketing et communica-
tion chez Gerofinance-Régie du
Rhone, répond: «On préfere que
les gens puissent visiter physi-
quement et qu’ainsi, lors de I'at-
tribution, ils ne soient pas sur-
pris par le degré de finitions, par
exemple. Toutefois, nous n’or-
ganisons ces visites que sur ins-
cription et en limitons le nombre
de participants, de maniere jus-
tement a faire le moins de dégus
possibles.»

PUBLICITE

«Grace a kiiz, payez
vendez mieux.»

iz

Agence
immobiliere
au

depuis 2018

hello@kiiz.ch




