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Agents, promoteurs, notaires...: le blues
des professionnels de 'immobilier

Burn-out La crise
immobiliére est avérée.

La baisse de moral des
professionnels du secteur

au sens large aussi, qui vient
aprés une période de trés
grande activité.

-36%

Recul du nombre de crédits
hypothécaires

Selon les derniers calculs de ['Union
professionnelle du crédit (UPC),

au deuxieme trimestre 2023, environ
44600 contrats de crédit hypothécaire
ont été conclus, hors refinancements. Ce
qui représente une diminution de plus de
36% par rapport au deuxiéme trimestre
de l'an dernier. Sur les mémes périodes
(deuxiéme trimestre 2023 vs deuxiéme
trimestre 2022), le nombre de demandes
de crédit s’est réduit d’environ 29 %,
toujours hors refinancements.

-50%

Perte du pouvoir d’achat
immobilier des Wallons

en quatre ans

Dans un mémorandum envoyé aux
ministres wallons et présenté fin ao(t
lors d’une conférence de presse
commune, les professionnels wallons de
l'immobilier (Embuild, Federia, Fednot,
Upsi, UWA...) notent qu’en deux ans, les
codits de construction et de rénovation
ont enregistré une hausse de 25 %, soit
une augmentation similaire a celle
enregistrée précédemment sur une
période de 11 ans (2008-2019)! Face a
cette hausse des prix liés au logement et
a linflation, les Wallons ont perdu 50 %
de leur pouvoir d’achat immobilier
depuis 2019.

pres deux années d’euphorie, ou tout s’achetait
—hors de prix — et tout se vendait — de maniere
totalement surévaluée —, le marché immobilier
a retrouvé plus de rigueur et de stabilité. Mais
davantage de calme aussi.

En 2022, en Belgique, il y a déja eu, en moyenne, 2 % de
transactions en moins qu’en 2021. Cette année 2023, le
choc est plus rude avec de 10 a 20% de transactions en
moins selon les mois par rapport a 2022. Pour beaucoup
de professions qui vivent de ce marché immobilier via
des commissions ou des honoraires — agents, notaires,
avocats spécialisés, promoteurs et développeurs, mar-
chands de biens, architectes, cuisinistes, chauffagistes et
installateurs de sanitaires a grande échelle -, c’est la dou-
che froide. D’autant plus qu’apres le recul des ventes de
biens existants, on s’attend a une baisse de I'offre neuve.

Omerta généralisée

“L'ambiance est morose. En mai ou juin, on avait déja I'im-
pression d’étre en vacances”, convient une agente immo-
biliere bruxelloise qui, comme nombre d’interlocuteurs,
préfere garder 'anonymat. “Un lendemain de féte, le réveil
apres une cuite”, sourit un de ses homologues. “On peut
dire que les agences ont perdu, cette année, 20 a 30 % de leur
activité!”, s’indigne-t-il, sachant que toutes les transac-
tions ne passent pas par un intermédiaire.

L'une et 'autre reconnaissent qu’on en revient a ’acti-
vité d’avant le Covid et qu’apres une période “de folie”,
un peu de “régulation” n’est “pas néfaste”. Il n’empéche.
“La rectification risque d’aller bien au-dela, ajoute le cour-
tier. Parce qu’au recul des transactions s’ajoute une diminu-
tion de la valeur des biens.”

Une double peine, donc, qui oblige déja certains inter-
médiaires a licencier leur personnel. Cela vaut pour les
études notariales et les promoteurs (voir par ailleurs),
comme pour les agences immobilieres. “Elles remercient

autant de collaborateurs qu’elles en ont engagés en 2020,
2021 et 2022 pour répondre a la demande”, ajoute
I'agente immobiliere. “Quand il ne s’agit pas de la dispari-
tion pure et simple d’agences qui se sont créées pendant cette
période-la”, ajoute son homologue.

Une période a comparer avec celle des années 2007
(pré-crise), 2008 et 2009 (crise économique et finan-
ciere)? “Il y a de grandes similarités: le marché se calme, les
valeurs baissent, les mauvaises agences ferment, certains
collaborateurs partent.., convient 'agent. Mais il y a un
changement de taille: I'argent facile n’est plus, a tout le
moins l'argent est plus difficilement accessible tant les taux
d’intérét hypothécaires et les exigences en termes d’apport
de fonds propres ont augmenté. Limmobilier n'est plus
ouvert a tous.” “A quoi s'ajoutent Uaugmentation des prix
des matériaux, la complexité des tracasseries administrati-
ves (PEB, blanchiment d’argent...), reprend sa consoeur, qui
pose néanmoins un regard plus optimiste, refusant I'ex-
pression “blues des agents immobiliers”. “Les agences et
les agents sont habitués aux “up and down”, aux creux de la
vague. Limmobilier est cyclique, ils le savent. Et ils savent
aussi que tel ou tel mois, certains vendent mieux qu’eux. Ou
moins bien... Cela vaut pour deux agences, mais aussi pour
deux agents dans une méme agence.”

D’un marché de vendeurs a un marché d’acheteurs

“Reconnaissons que tout le monde a profité des deux ans
de folie: les vendeurs, les intermédiaires, les banques, mais
aussi les consommateurs qui ont bénéficié de taux extréme-
ment bas. Aujourd’hui, tous déchantent, au premier chef
desquels les vendeurs qui ont du mal a intégrer le fait qu’ils
ont raté 'euphorie, que le marché est moins porteur...” pour-
suit le courtier. Selon lui, c’est a ceux qui ont de 'argent
que la fin de 'année déroulera le tapis rouge puisqu'’ils
pourront faire leurs emplettes dans un marché bas.

Charlotte Mikolajczak

“Le mot faillite n’est pas a l'ordre du jour”

la majorité des projets qu’ils avaient en portefeuille.

Certains tres bien, d’autres moins, quand il s’agissait
de se recapitaliser vite fait. Ce qui n’a pas empéché les
mauvaises nouvelles de s’accumuler: morosité économi-
que; boom de l'inflation; augmentation des cotits de
construction de 20 a 25%; indexation automatique des
salaires; augmentation des prix du foncier; diminution
de leur marge; hausse violente des taux d’intérét hypo-
thécaires de moins de 1 a plus de 4 % jouant sur les capa-
cités financieres de leurs clients mais aussi sur le finance-
ment et le refinancement de leurs dettes bancaires. Le
tout sur fond de lenteurs dans I'obtention des permis.

Au point de les inciter a... ne pas se lancer dans de nou-
veaux projets. “IlIs poursuivent les projets en cours, quand
bien méme certains en sont-ils a leur deuxiéme ou troisieme
mouture, note un observateur du marché. Mais les autres,
ils ne les sortent pas des cartons. Pire, ils incitent leurs homo-
logues a faire de méme ajoutant que cela ne sert a rien de
rentrer un permis avant les élections d’octobre 2024 car il
serait d’emblée refusé.”

Du coté de I'Upsi, 'Union professionnelle du secteur
immobilier, on ne va pas aussi loin, sans pour autant nier
ou méme minimiser la mauvaise fortune de ses mem-
bres. “Cette conjonction d’éléments — morosité, inflation, in-
dexation... — impacte les consommateurs finaux qui sont

E n 2021 et 2022, les promoteurs ont réussi a vendre

leurs clients, indique Olivier Carrette, CEO de I'Upsi. Les
investisseurs sont attentistes, les occupants refroidis.”

Revoir les objectifs

Les développeurs les plus touchés sont ceux qui ont ac-
quis des positions cheres, obligés de “revendre le projet, le
phaser, le mettre sur pause ou s’associer pour le sortir, pour-
suit I'expert. Ce qui n’en diminue que davantage l'offre, les
obligeant a limiter leurs frais fixes.” Et notamment les
charges de personnel.

Mais jusqu’ou ira cette raréfaction de l'offre qui stabi-
lise les prix ? Le foncier a en effet pris énormément de va-
leur et est sans doute arrivé a un point culminant. Tant
que les taux étaient bas et que la valeur des terrains aug-
mentait, les délais dans I'obtention des permis étaient
gérables, les promoteurs se refinancant a court terme a
bas prix. Au point de les inciter, maintenant que les taux
augmentent, a étre moins créatifs, moins audacieux dans
leur offre, ce que suggerent certains professionnels?
“Certainement pas, conclut Olivier Carrette. La concur-
rence entre développeurs reste tres dure et ce n’est pas en ba-
nalisant loffre qu’ils émergeront.” Non sans indiquer que
la crise — de moral ou immobiliére — est passagere. “La ré-
silience de notre secteur est historique et le restera. Le mot
faillite n’est absolument pas a l'ordre du jour.”
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