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Dans I'immobilier, le luxe, c’est le zéro défaut

Les annonces font réver le commun des mortels, mais le prix se charge de faire le tri... L'immobilier

haut de gamme, c’est un marché de niche a Nantes. Mais qui, en toute discrétion, se porte bien.

Pourquoi ? Comment ?

Une nouvelle agence immobiliére,

Mercure, vient de s’installer a Nan-

tes (1), sur le marché du haut de

gamme. Est-ce le signe que ce sec-

teur se développe ?
Le haut de gamme, par définition,
c'est I'exception, la rareté. « C'est un
marché de niche », souligne Marie-
Viginie Durand, chargée de commu-
nication de la chambre départemen-
tale des notaires. On trouve bien
moins d'offres que de demandes,
mais chez Mercure, nouvel entrant
sur le secteur, on y croit. « De grandes
maisons bourgeoises ou des hétels
particuliers, il y en a plus qu’on ne
I'imagine. C’est I'histoire de Nan-
tes... », assure le patron, Jean-Char-
les Dezellus.

Pour Béatrice Caboche, directrice
de I'agence Barnes a Nantes, «ily a
de plus en plus de logements haut
de gamme, car les propriétaires
savent les mettre en valeur, les réno-
ver, investir dans des matériaux de
qualité ». Il est donc possible de
transformer un beau logement en
bien d'exception.

Le marché a-t-il été porté

par I'apres-confinement ?
Notaires et agences s'accordent a
dire qu'il a été trés dynamique aprés
le premier confinement. « A Saint-
Philbert-de-Grand-Lieu, un bien
s’est vendu, cash, a 1,2 million
d’euros en quatre ou cing jours,
quand il aurait mis trois a six mois
avant », avance Jean-Charles Dezel-
lus. Ca s'est un peu calme en 2021.
Dailleurs, les délais de vente se sont
allongés, constatent les notaires.
«Mais Nantes demeure une ville trés
prisée », estime Béatrice Caboche.

Jean-Charles Dezellus, directeur
de la toute nouvelle agence Mercure,
a Nantes.
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Nouveauté depuis le Covid-19 :
l'achat en vidéo. « On a récemment
vendu une maison en bord de
I'Erdre, de 400 m2 avec 9 600 m2 de
terrain, a des clients qui ne l'ont
méme pas visitée, pour 1,7 million
d’euros. Avant, les gens voulaient
voir, toucher. Mais depuis les confi-
nements, ils se sont mis a la visite en
visio. »

C’est quoi, un bien

haut de gamme ?
« Ca se mesure par les prestations
du bien, dans les détails comme au
global, a l'intérieur comme a I'exté-
rieur », indique Francgois Viollet de
'agence Frangois et Frangois. Haras,
longére, chateau, maison d'architecte
ou résidence sur le toit d'un immeu-
ble neuf enville... Pour Marie-Virginie
Durand, « c’est celui qui coche tou-
tes les cases : le bien zéro défaut !
Pas besoin de robinet en or, mais il
doit répondre a tous les critéres ». A
savoir : la situation géographique, la
qualité du bati, son cachet, son expo-
sition, de grands espaces de vie, un
stationnement et, encore plus depuis

Tous droits de reproduction et de représentation réservés au titulaire de droits de propriété intellectuelle.

Page 1 sur 2

211909/MERCURE2 0030402600508

Béatrice Caboche, directrice
de l'agence Bamnes de Nantes.
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le Covid, un bel extérieur sans bruit et
sans vis-a-vis. « Un trés bel apparte-
ment avec moulures et rosaces,
dans une copropriété médiocre, ne
rentrera pas dans cette catégorie »,
previent Frangois Viollet. En chiffres,
le bien haut de gamme tourne autour
de 6 000 a 7 000 € le metre carre...
jusqu'a 10 000 € dans des cas excep-
tionnels.

Et ou les trouve-t-on,

ces logements d’exception ?

En centre-ville, il suffit de lever la téte,
indique Jean-Charles Dezellus. « Le
bien doit se trouver non loin des éco-
les, commerces, transports, précise
le chef de I'agence Mercure. En péri-
phérie, on doit pouvoir rejoindre
I'aéroport en 30 minutes et la gare
TGV en 20 minutes. »

Dans Nantes, le « triangle d'or »
entre Graslin et les rues Copernic et
Aristide-Briand, a toujours la cote.
Les quartiers Monselet, Canclaux,
Mellinet, Saint-Pasquier, autour de
Talensac, Sainte-Anne ou Saint-Félix
au bord de I'Erdre, aussi. « Le centre-
ville et le quartier Chateau peuvent
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L’immobilier haut de gamme, un marche de niche qui se porte bien.

séduire pour la proximité avec la
gare et le lycée Clemenceau », souli-
gne Béatrice Caboche. « Les passa-
ges privés plaisent beaucoup. La
piscine, en revanche, ne fait pas par-
tie des critéres demandés », souli-
gne Marie-Virginie Durand. On trouve
aussi de belles propriétés a Sautron,
La Chapelle-sur-Erdre ou Sucé-sur-
Erdre, par exemple.

Qui sont les acheteurs ?
A 40 % des Nantais, 2 60 % des
familles venues d'ailleurs, évalue Béa-
trice Caboche. Des Franciliens, mais
aussi des habitants d'autres métropo-

les ou des expatriés de retour en
France. « L’acheteur type, c'est le
chef d’entreprise ou cadre supé-
rieur quadragénaire. Il a déja eu,
auparavant, un ou deux autres loge-
ments. Et la transmission par hérita-
ge n’est pas si fréquente, car sou-
vent, les retraités préférent vendre
leur grande maison pour déména-
ger en appartement », note Marie-Vir-
ginie Durand. Jean-Charles Dezellus
précise : « En plus des médecins et
des avocats, on rencontre de plus
en plus de start-uppers qui ont fait
fortune en quelques années dans le
numeérique. lls font partie de la nou-
velle génération d’acquéreurs, sur-
tout a Nantes, dynamique dans ce
domaine. »

Ces maisons de réve se trouvent-el-
les sur petites annonces ou tout
passe-t-il par le bouche-a-oreille ?
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« Les ventes de particulier a particu-
lier sont peu fréquentes dans le haut
de gamme. Ou alors dans des cas
spécifiques ou vendeurs et acqué-
reurs se connaissent. Sinon, ¢a pas-
se plutét par un intermédiaire, agen-
ce ou notaire. Cela rassure I'acqué-
reur qui peut poser ses questions.
Et le vendeur préfére avoir quel-
qu’un qui filtre les visites », fait savoir
Marie-Virgnie Durand.

Chez Barnes, on insiste sur la rela-
tion de confiance qui s'établit avec
cette clientele exigeante. Chez Mer-
cure aussi : « On passe beaucoup de
temps avec le client, car pour ache-
ter sa maison de réve, il veut aussi
un service aux petits oignons... »

Claire DUBOIS
et Stéphanie LAMBERT.

M1, place Delorme, & Nantes.




