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De gauche & draite : MM. Rouas (Fraim), Vignal (Canseil régional

des notaires), Mlary (FRPC), Moschetti (Euroméditerranée),
Comba {Banque Populaire Provengale f Carse).

0U VA LIMMOBILIER A MARSEILLE ?

Organisé dans un salon
de I'hdtel Pullman Mar-
seille Palm Beach”, le
premier Grand Débat du
Figaro Magazine Paca a
réuni eing profession-
nels de Timmobilier. Au
ceeur des discussions, la
conjoncture dans la cité
phocéenne et les pers-
pectives de reprise 4
court ou moyen terme.

erminée la période d'eupho-
Depuis prés d'un an, les
it cessé d'augmenter

il

ncien. « La
5 ménages,

dans le neufet 2900 € le m* dans I
limite du marché est la solvabi

avons des clients achetenrs et des clients vendeurs,
mais rien ne se passe. Les vendeurs matntiennent
leurs prix, les achetenrs mettent plus de temps d s¢
dicider ox attendent quede marché baisse. Or ilest
impassilile que les prix baissent dans la région. La
demande de fogements est toufours trés forte »,
selon Maitre Christian Vignal, président du
Conseil régional des notaires, « Le baut de
g est ped louché par celte situation. Les pro-
duits mayens se vendent risonnablement. Mais fes

£ pour autant.

« Iy a wn ralentissement de lactivité certes,
mais on ne pead pas parler de crise », assure
Patrick Alary, président de la Fédération des
promoteurs constructeurs, directeur régional
de Bouygues Immobilier. Mémeen |11|€M‘

primo-gecédants r i des difficaltés
séricuses pour financer feur projet », poursuit-il.

Certes, l'effondrement du patrimeine bour-
sier et les incertitudes de nombreux secteurs
économigues freinent les ménages dans leur
capacit Actuellement, les tanx
baissent, cest bon pour les particuliers comme pour
les entreprises », .1;|<Jllle]emu -Pierre Comba. Les

tentisme, I'heure nest pas si grave
A affirmer les acteurs de I'immobilier & Mar-
ue ce soit Jean- Pierre Rouas, président
a Fnaim des Bouches-du-Rhane, ou Frédé-
ric Moschetti, directeur du développement
économique d’ Euroméditerranée, ils se ve
lent mitme optimistes et évoquent un marché
e quui 8'est régule .

Face ala sity

éeonomique mondiale, le
s s'en sort de fait plutot bien.
2008, les ventes d'appartements neufs

MESLres gouver - doublement du
prita taux zéro, aides & 1a primo- accession - et
fiscales - loi Seellier sajoutant aux lois Robien
el Borloo - devraient de nouveau attirer les
seurs, Face aux logements anciens,
, la cité phocéenne lance trop
mnes neufs. Rien depuis plus

peu de progr:

d'un an. Une pénurie pourrait changer la
donne.

semble plutdt,
e Pnll!rk Alary, « sur le chemin

' t baissé que de 16 % 3 Marseille, contre  de fa raizon ». ALEXIE VALOIS
354 40% sur le territoire national, selon 'Ob- | g ciemsats  Damesica Baseiane.
servatoire i ili e Provence. « Nous  diecir g
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Jean-Pierre Rouas’
« Les prix ne baissent pas »

« La rumeur dit que les prix baissent. Ce nlest pas
la réalité. Les prix ont cessé d'augmenter, mais ils
ne baissent pas. 11y a toujours une demande de
logements et toujours des personnes obligées de
vendre, notamment pour cause d'accidents de la

. . : .
2 vie: décts, divorce, mutation. Dans les agences, ce
§ st pas Feupborie des trois denibres années, « Rompre

illy & de Factivité, des visites, des clients en projet. Pattentisme »

Le plus important est le moral des gens. Ceux qui ne sont pas menacés par la crise écono-
mique ne doivent pas s'identifier aux plans de licenciements annonces. »
* Président de la Fnaim des

« En matiére successorale, les per-
sonnes cherchant 4 évaluer leur
bien font souvent l'erreur de multi-
plier le prix dachat par la valeur
prise par le marché dans leur sec-
teur, C'est aberrant ! Le prix d'un
logement est fonction de multiples
facteurs et surtout de son emplace-
ment, celan'a pas changé depuis la
nuit des temps. Le marché du neuf

« Rassurer le client »

« Nous, professionnels, devons revenir & 'humain, étre
en mesure de rassurer nos clients face aux mauvaises

nouvelles. Aujourdhui, nous sommes dans une logique

comme de 'ancien a bougé en jan-

de sortie de erise. En 2009, le marché ne s'effritera pas.
Lesbanquesseront au rendez-vous et plus attentives aux
demandes de erédits-relais, dont la durée sest allonge
jusquiasix ou sept mois, Les banques se sont engagéesa
aider les particuliers, nous avons des solutions & appor
ter, Les taux redeviennent trés attractifi. Et le taux ré
sable retrouve aujourd’hui ses vertus. »

* Directeur commercial de la Bangue Populaire
Provengale et Corse.

« Retour
alaraison »

« Depuis le début de I'année,
nous signons de nouvesn deux
réservations par mois sur les
programmes neufis. Des clients
qui attendaient se décident, des
investisseurs reviennent. Je suis
optimi: n termes de prix,
nous sommes sur le bon che-
min, celui de la raison des ven-
deurs et des acheteurs. Mar-
seille est arrivée 3 maturité

immohiliére. On machéte pas  locataires, un produit de qualité
e di

vier, un mois habituellement
trés florissant, cest bon signe
T'on arrive 3 rompre 'attentisme, ¢a
va redémarrer. Et si le secteur de
I'immobilier redémarre, beaucoup
dautres suivront. »

* Président du Conseil régional

des notaires.

Frédéric Moschetti’
« Des projets en attente »

« Aujourdhui, les entreprises pansent leurs plaies et affinent
leurs nouveaux plans stratégiques. En ce premier semestre,
beaucoup de projets immobiliers sont en attente dansles entre-
prises. Les transactions sont en forte baisse et la reprise aura
sans doute lieu dans la deuxiéme partie de I'année. Euro-
méditerranée ne remet
en cause aucun pro-
gramme. Marseille, mé-
tropole ensoleillée et
capitale de la culture en
2013, a sa carte & jouer
auprés des grandes
entreprises qui veulent
réduire leurs colts de
structureen délocalisant

une ristourne, on achéte
fagon cohérente un bien qui
correspond a ses besoins, un
lien de vie pour soi ou pour des
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e dans un bon emplacemer

-ésident de la Fédération
des prometeurs constructeurs
Provence.

des services parisiens. »




HOME-STAGING
laccélérateur de vente

On vend plus facilement un bien que T'on a mis en valeur. Ce
principe de bon sens est devenu le credo d'une nouvelle profession
en France qui se développe en Paca. Les home-stagers sont les
spécialistes de la « mise en scéne immobiliére ».

es deux premiéres
minutes d'une visite
sont déterminantes

soufflé Iidée. Lors de voyages
dans les pays anglo-saxons, il a
constaté I'impact de ce concept
|magmé il y a trente ans, par

un sofa usé,

peinture:

I'Américaine Barbara Schwarz.

un buffet impaosant ou des objets
personnels saturant lespace, ces
détails compromettent parfois
une vente. Difficile de sentir le
potentiel d'un lieu lorsqu'il est
encore totalement habité par

S'appuyant sur vingt-cing an-
nées d'expérience dans Ia déco-
ration, Marie a sauté sur l'ocea-
sion de relever « un challenge @
chagque fois ».

Le coup d'eeil d'une profes-
sionnelle peut sembler impi-
toyable. Il est parfois nécessaire
pour dénicher « le détal qui fue »,
corriger I'élément de déco qui
«pollue Fwil», Marie Goguet sert
les intéréts du propriétaire ven-
deur en se mettant i la place de

1 Maric Goguet.

I'histoire des autres. Une mise
enscéne sav:nmmenl oﬂ:hesl.rée

Tacquéreur potentiel. Elle anti-
cipe les objections, concocte une

doit per

ser habitation, lui donner un
aspect & Ia fois neutre et chaleu-
reux pour gue investisseur
puisse y projeter sa propre vie et
celle de ses proches, avoir le
coup de coeur.

« Liddée principale du bosme-sta-
gingest de transfirmer sa propricté
en produit, pour la vendre vite ef
bien » estphque Marie Goguet,
home-stager a Nice. Elle est

décoration « sans
benrt, qui donne une impression
de confort ».

Métamorphose
« Le bome-staging n'est pas un
chantier de décoration », précise
celle qui recherche systémati-
quement la solution la plus éco-
nomigque pour son client. « 84
St rafraichir une peinture, selon
SEF mu_}tn: Jjelorienterai vers des

T'une des g en Paca &
s'étre lancée sur ce créneau l'an
dernier. Son fils Charles lui a
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qu'il appliquera lui-ménme,
VErS une sOCTEIE de services d domi-
cile ou un enireprencur. » La déco-

ratrice crée de nouvelles am-
biances dans toutes les pitces,
rangeant des affaires person-
nelles, positionnant différem-
‘ment le mobilier, les plantes, uti-
lisant des bougies, tissus et
luminaires recyclés, loués ou
achetés. Hors travaux, elle fac-
ture le staging 15 € par m’,

En une journée, tout est bou-
clé. L'intérieur est métamor-
phosé. Et doit le rester jusquia la
vente. Un autre challenge, Car
mettre son « chez 501 » 4 la vente,
le faire visiter, cest se préparer
4 s'en séparer. « I! faut savoir
deouler les propridtaires, respecter
lewr univers affectif quotidien sans
perddre de vue Fobjectif principal :
la vente. » Apris le succts d'une

.- L)

émission télévisée & laguelle elle
participe, Marie Goguet choisit
de transmettre ces valeurs et de
former des home-stagers indé-
pendants ou au sein d'agences
immobiliéres. En moins d'un
an, elle a enseigné ses principes
A deux cents personnes.

Joane a été séduite par le
concept. Cette ancienne direc-
trice d’'agence d'intérim, amou-
reuse de déco, a voulu faire de la
créativité son métier. Formée
par Marie, elle a lancé a l'au-
tomne dernier Atelier 113 et
exeree son regard critique et
imaginatif pour « relooker » a
Marseille et ses environs des ap-
partements mis en vente par des
agences ou des particuliers.

« O ne vend pas plus cher un

bien présenté dans les meillewres
conditions, tempére Eric Cheva-
lier, de Fagence C-Trium @ Mar-
seille, mais plus rapidement ».
Pour limiter les négociations et
gagner du temps, investir dans
une prestation de valorisation
peut done étre utile. Les home-
stagers se battent pour que leur
discipline devienne systéma-
tique, comme en Suéde ol la

prestation est méme déductible
des impots !

Une cuisine avant/aprés par Joane, dArclicr 113
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