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wesssevent: Ces riches particuliers qui viennent
damer le pion aux foncieres

Epaulés par les « family offices » et les banques, de plus en plus d'investisseurs privés cherchent refuge dans la pierre.
Des immeubles de bureaux, des surfaces commerciales ou des entrepdts qu'ils sont préts & payer jusqu’d 50 millions d’euros.

LES INVESTISSEMENTS DES «FAMILY DFFICES»

EN IMMOBILIER D’ENTREPRISE

EN MILLIONS D'EUROS

ui sont ces « investisseurs

privés » de plus en plus

souvent cités dans les sta-

tistiques et les chiffres de

I'immobilier ? Rarement

nommés car ils aiment
demeurer discrets, ces particuliers
acquéreurs d'immeubles entiers
étaient traditionnellement des hé-
ritiers de riches familles. Fait nou-
veau depuis deux ans, d’anciens
chefs d’entreprise 4 la téte d'impor-
tantes liquidités tirées de la revente
de leurs entreprises dans l'indus-
trie, la distribution, le commerce ou
Internet se lancent sur le marché.
« Depuis la tempéte financiere de
2008, pas mal d’entre eux ont dé-
laissé les placements en actions trop
volatils au profit dela pierre plus sta-
ble considérée comme une valeur
refuge », constate Philippe Perello,
patron du conseil Knight Frank
France. Deux autres raisons de ce
regain d’intérét pour 'immobilier
sont avancées par Olivier Gérard,
président de Cushman & Wakefield
France : « La volonté de transmetire
un patrimoine et d’opter pour un
placement réel et concret. » Pour
Jean-Marc Fritzinger du départe-
ment investissement de Jones Lang
LaSalle, « les offres des privés repré-
sentent 25 % des offres apparues sur
le marché en 2010 et un volume de
435 millions d'euros pour nos équi-

pes ». « Entre 2005 et 2008, la pré-
sence de ces acheteurs était masquée
par la suractivité des “zinzins” [les
investisseurs institutionnels, NDLR].
Lorsque ces derniers se sont retirés
du marché en 2008 faute de finance-
ments, nOUS 1OUS SOMmes apercus
queles particuliers étaient de plus en
plus nombreux, de nouveaux sont
arrivés », analyse Magali Marton,
directrice des études du conseil
DTZ. Dotés de fonds propres im-
portants, ces acheteurs ont toujours
réussi a boucler leurs opérations
et trouvé aupres des banques un
soutien sans faille. Au total, et selon
les chiffres du conseil DTZ, leurs
investissements dépasseraient
700 millions d’euros en 2010, un
peu plus de 6 % des 11 milliards
investis en France en 2010.

Conseils dédiés

« Ces acteurs, dans l'ombre le plus
souvent, sont assez polymorphes »,
poursuit Magali Marton. Ils acce-
dent au marché de l'investisse-
ment a travers des holdings, des
foncieres privées, des sociétés
civiles immobilieres (SCI) ou des
participations financiéres. Un
membre de la famille Giraud, issu
des transports du méme nom,
dispose ainsi d'une participation
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dansla société cotée Bleecker, spé-
cialisée dans la gestion de bati-
ments tertiaires. La financiére
Dentressangle du nom de son pro-
priétaire, possede, elle, la Sofade,
qui vient de prendre les rénes du
promoteur Ogic.

Les « family offices » sontla pour
leur ouvrir les portes : ces struc-
tures de conseils s'adressent aux
familles fortunées soucieuses de
gérer leurs actifs avec des métho-
des professionnelles. « Nos clients
investissent seuls ou sorganisent en
pool pour disposer d’une frappe fi-
nanciére plus importante », fait
valoir Christophe Achard, fon-
dateur et associé du cabinet de
Family Office Intuitae. Ces inter-
médiaires font le tour de la place
afin de sélectionner les actifs im-
mobiliers. Des tétes chercheuses
qui occupent également des pos-
tes dans les banques privées.

« Nous faisons des recommanda-
tions dachats a nos clients », com-
mente Xavier Richard, directeur
de l'ingénierie patrimoniale a la
banque privée de HSBC. « En plus
d’une aide a la sélection des actifs
et du suivi du processus d'acquisi-
tion, nous les suivons pour mettre
en place les structures de détention
et les financements adaptés », dé-
taille Cyril Lepeu, directeur de l'of-
fre immobiliere Europe de Société
Générale Private Banking. Cette
entité a créé il y a trois ans un dé-
partement immobilier, Il emploie
10 personnes a Paris et a ouvert un
bureau a Singapour. Car ces ache-
teurs avertis n’hésitent pas a se
lancer sur d’autres marchés, en
Europe, aux Etats-Unis et en Asie.

Alinstar des spécialistes, ils sont
friands d’actifs rentables et biens
placés : des immeubles de bu-
reaux, des commerces (boutiques

en pied d'immeuble ou « boites a
chaussures » trés rentables en en-
trée deville), des entrepots de logis-
tique et méme des hotels de luxe.

Immeubles parisiens

Sans grande originalité, l'actif ve-
dette le plus prisé en France de-
meure l'immeuble parisien, de
préférence haussmannien, d'une
surface de 2.000 meétres carrés
occupé par des bureaux - moins
souvent des logements -, au rez-
de-chaussée commercant si possi-
ble. C'est un bétiment de ce genre,
situé boulevard Raspail a Paris que
vient d’acheter pour 16 millions
d'euros a Pitch Promotion, une
famille de l'ouest de la France, a la
suite de la vente de ses hypermar-
chés. En général, ces particuliers
apprécient les actifs d'une valeur
comprise entre 5 et 50 millions
d’euros. Des montants supérieurs
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sont plus exceptionnels. Fonciere
cotée détenue en majorité par les
familles Dassault, Peugeot et Sey-
doux, I'Tmmobiliére Dassault a dé-
boursé, en septembre, 90 millions
d’euros pour s’offrir 'ensemble
immobilier du 127, avenue des
Champs-Elysées ainsi que le 26 de
la rue Vernet, un immeuble de
4.000 metres cairés. Sur le trottoir
d’en face, la famille propriétaire de
la marque de chaussures de luxe
JM Weston aurait acheté l'immeu-
ble dans lequel se trouve sa bouti-
que. « Plus acheteurs que vendeurs,
ces opérateurs suivent une stratégie

T e

La part, en euros, des
investisseurs privés dans
les sommes engagées

dans 'immobilier en 2010,
soit 6 % du total, selon DTZ.

d’investissement a long terme »,
souligne Patrick Brispot, ingénieur
patrimonial chez Global Private
Solutions, un département du con-
seil CB Richard Ellis créé en avril
2010 et entierement dédié aux in-
vestisseurs privés. Certains acteurs
plus opportunistes se lancent dans
des opérations plus complexes.
« En quéte de plus-values, ils font
construire, restaurent ou transfor-
ment des bureaux en logements
pourensuiterevendreen blocouala
découpe », note Charles Bienaimé,
membre du directoire de Mees-
chaert Family Office. Contraire-
ment aux zinzins qui a chaque pro-
jet d’acquisition doivent obtenir le
feu vert du « board », ces privés
- souvent seuls maitres a bord -
sont plus réactifs. Ils jouent au-
jourd’hui dansla cour des grands et
leur dament parfois le pion.
LAURENCE BOCCARA



