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Le groupe Mercure,
un pied dans la vigne

Le groupe toulousain, spé-
cialisé dans I'immobilier de
prestige — il détient 50 % de
I'offre de chateaux en France
avec plus de 200 biens en por-
tefeuille et vend un chateau sur
trois dans I'Hexagone - profite
de I'engouement post-Covid
pour les propriétés périur-
baines et rurales. Le confine-
mentaen effet donné des idées
acertains et fait naitre des voca-
tions de vignerons. Notamment
parmiles chefs d'entreprise que
le groupe compte désormais de
plus en plus nombreux au sein
desaclientele. Un effet du par-
tenariat qu'a noué le groupe
Mercure avec Forbes a travers
la création d'une nouvelle
marque Forbes Global Pro-
perties. Pour développer ce sec-
teur prometteur de la propriété
viticole, Vincent Balansa, un
spécialiste du monde du vin et
del'cenotourisme, a été recruté.
Pour ce dernier, 'enjeu est d'au-
tant plus grand que bon nom-
bre de viticulteurs approchent
de la retraite.
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oroupe Mercure met

un pied dans la vigne

Immobilier. Malgré la pandémie, le groupe immobilier basé a Toulouse, enregistre une
nouvelle hausse de 9 % de son chiffre d'affaires en 2021. Pour autant, I'enseigne qui, s'est
alliée a Forbes, recherche de nouveaux relais de croissance.

nvino veritas... Le groupe Mer-

cure a trouvé dans la vigne un

nouveau relais de croissance. A

telle enseigne que le spécialiste

del'immobilier de prestige, basé
a Toulouse, vient de recruter un
expert du monde viticole et de I'ce-
notourisme, Vincent Balansa pour
accompagner les acquéreurs et déve-
lopper le créneau. Depuis deux ans,
la crise de la Covid-19, en renforgant
en effet I'attrait pour des propriétés
périurbaines et rurales, a fait naitre
des vocations. On trouve en effet de
plus en plus d'acheteurs dont la pré-
occupation n'est plus seulement
d'acquérir une belle propriété nichée
au cceur des vignes mais de rentabi-
liser leurs investissements en exploi-
tant le vignoble.

LE LEADER DES VENTES
DE CHATEAUX

Le groupe Mercure a enregistré en
2021 une progression de 9 % de son
chiffre d'affaires, malgré une réorien-
tation de ses marchés, avec 70 % de
son offre de biens situés en zone
rurale et 30 % dans les centres
urbains, alors qu'il y a quelques
années le rapport était de 'ordre de
10-90. Le spécialiste du chateau - le
groupe, qui détient toujours 50 % de
I'offre de chateaux en France avec
plus de 200 biens dans son porte-
feuille, vend un chateau sur trois
dans I'Hexagone - a vendu I'an der-
nier une centaine de biens de ce
type — dont 60 % affichés a moins
d'l M€-, unsegment de marché tou-

Forbes G

Selon Olivier de Chabot-Tramecourt, « la vigne, C'est aussi la convivialité, un certain art de vivre, les arts de la table, bref, c'est un

vrai projet de vie ».

2020, avec d’autres poids lourds du
secteur, Forbes Global Properties,
une nouvelle marque ombrelle qui
regroupe aujourd hui 35 brokers, qui
s'appuient sur un effectif de 2 600
collaborateurs. Ce rapprochement a
permis au Toulousain de toucher une
nouvelle clientele, composée de
chefs d’entreprise et de décideurs.
«Celaa constitué pour nous un vrai
effet d’aubaine», constate Olivier de
Chabot-Tramecourt, directeur géné-
ral du groupe, notamment pour les

Pour Olivier de Chabot-
Tramecourt, la création de

lobal Properties a

créé « un vrai effet
d'aubaine! »

tefois en recul (-20 %) au profit des
belles demeures (+22 %) et des mai-
sons (+27 %). Si les acheteurs euro-
péens, allemands, suisses et origi-
naires du Benelux ont été plus
présents I'an dernier, les acheteurs
hors Europe (Amérique, Asie Paci-
fique) sont encore peu actifs sur le
marché. 11 % du chiffre d'affaires du
groupe a ainsi été réalisé par des
investisseurs étrangers — dont 75 %
d’Européens —, une part en repli de
32 % par rapport a 2020.

Le groupe Mercure a cofondé en
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biens dotés d'une réserve fonciere,
forestiere ou viticole. « Ces acqué-
reurs veulent donner du sens a leur
investissement, détaille le DG de
Mercure. Ils recherchent une forme
de rentabilité ».

Cette orientation viticole n'a, selon
ce dernier, rien d’étonnant pour le
groupe Mercure dont le cceur de
métier historique est la vente de pro-
priétés dotées d'importantes réserves
foncieres. « A 'époque, on vendait
une propriété avec une ferme et des
biens. Or, en 25 ans, ces propriétés

ont été en grande partie démem-
brées et, aujourd’hui, entretenir ces
propriétés avec 20 ou 25 ha de terres
agricoles, ce n'est pas possible. La
clientele qui achete doit trouver un
moyen pour rentabiliser son inves-
tissement, & travers une activité hote-
ligre, en créant des gites oude I'évé-
nementiel, par exemple. En
revanche, 20 ou 25 hade vignes per-
mettent de générer du revenu, sim-
plement parce que le gain de valeur
est bien supérieur a un ha de blé. »

D'oulesuccesrécentdes propriétés

viticoles, ce d’autant que, ajoute Oli-
vier de Chabot-Tramecourt, « la
vigne, c'est aussi la convivialité, un
certainart devivre, les arts dela table,
bref, c’est un vrai projet de vie ».

Lautre attrait pour ces acquéreurs,
souvent venus du monde de I'en-
treprise, est la fiscalité. Les biens
ruraux donnés a bail a long terme
sont de fait, sous certaines condi-
tions, exonérés (partiellement ou
totalement) de 'impat sur la fortune
immobiliere. Ils bénéficient par
ailleurs d'un abattement pourle cal-
cul des droits de succession ou de
donation...

DES « NOVICES »A70 %

Pour Vincent Balansa, chargé de
développer le créneau au sein du
groupe Mercure, l'autre enjeu, c'est
la pyramide des ages. « De plus en
plus de vignerons ont dépassé la
soixantaine et sont a I'aube de la
retraite, avec des problemes de suc-

cession ou de reprise, explique-t-il.
Or, je suis tres fier de pouvoir, a ma
petite échelle, participer au sauve-
tage de ces propriétés en trouvant

d’Australie, des Etats-Unis. Je suis
donc trés confiant. D'autant que I'es-
sentiel de ces demandes repose, ala
base, surune quéte de sens. Les per-
sonnes s'interrogent sur leur héri-
tage, sur ce qu'elles vont léguer a
leurs enfants. Elles cherchent a don-
ner un sens a leur changement de
vie. Ajouté a cela, le souhait d'évo-
luer en pleine nature, mais aussi
d’obtenir une certaine rentabilité, a
savoir générer des revenus suffisants
pour entretenir la trés grande pro-
priété a laquelle ces personnes
révent. Ils y associent souvent, du
reste, des projets familiaux, c'est-a-
dire que ce lieu doit pouvoir
accueillir toute la famille si besoin,
posséder du caractere, du patri-
moine, une histoire, c’est vraiment
trés important. Le domaine viticole
réunit souvent tous ces criteres. Or
jusqu'a maintenant, le prix d'un tel
bien est souvent estimé par rapport
au bati et au foncier, sans prendre
vraiment en compte la marque, la
commercialisation, le potentiel. Ce
qui est un peu dommage. Je veux
essayer d'apporter une plus value a
ces biens. » Mais prévient Vincent
Balansa, « je m'attache aussi a rame-

Vincent Balansa: « L'autre
enjeu, c'est que de plus en
plus de vignerons ont
dépassé la soixantaine et
sont a I'aube de la retraite »

les bonnes personnes pour les
reprendre et en les accompagnant
pour que leur installation soit une
réussite ». Ce d’autant que la majo-
rité de ces repreneurs sont des néo-
vignerons: « 70 % des demandes
émanent de novices, de personnes
qui n'ont aucun lien avec le monde
du vin, ajoute ce dernier. En
revanche, une bonne partie sont des
chefs d’entreprise, frangais pour la
majorité. C'est un effet de la Covid :
I'envie d'investir en France est bien
plus forte qu'avant et en méme
temps beaucoup d’étrangers n'ont
pas pu venir en France. Or, grace a
Forbes Global Properties, nous avons
un gros potentiel de développement
autour de la clientéle étrangere loin-
taine qui n'a généré que 5 % des
demandes en 2021. Nous avons requ
pas mal de demandes émanant
d'Asie, de Chine, de Singapour,

ner les acquéreurs les pieds sur terre.
Ces néovignerons n'achetent pas
seulement unlieu de vie ou un style
devin, ils achétent surtout une entre-
prise. Dans ces domaines viticoles,
il est trés rare d’obtenir un ROI
rapide, c’est un investissement patri-
monial de long terme. D’ot1 I'im-
portance d'étre accompagné. Cela
leur permet de gagner du temps ».
Le groupe Mercure, qui emploie
120 collaborateurs, compte depuis
I'an dernier, deux agences supplé-
mentaires, a Paris et Nantes, soit une
vingtaine au total dans tout I'Hexa-
gone. La volonté d’Olivier de Cha-
bot-Tramecourt est de poursuivre
ce maillage territorial, notamment
par le biais des propriétés viticoles,
dans des régions ol le groupe est
encore peu présent telle 'Alsace et
la Corse.
AGNES BERGON

Tous droits de reproduction et de représentation réservés au titulaire de droits de propriété intellectuelle
L'acces aux articles et le partage sont strictement limités aux utilisateurs autorisés.

1447

p. 2/2



