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Habitat+ concoit ses pl’OjetS immobiliers autrement... d

CHEZ EUX, LA ‘PROMO’ IMMOBI
NECESSAIREMENT DE PETITS «
RENCONTRE AVEC LAETITIA DE




epuis 15 ans !

LIERE S’AGREMENTE
PLUS ».
GEMBE ET JEAN-PHILIPPE PIRON...

on pere, magon et pe-
tit entrepreneur
dennais au caractere
trempé,
vent qu'une famille
devrait idéalement
faire construire trois

ar-

disait sou-

maisons successives pour rencon-
trer tous ses besoins, toutes ses en-
vies... pour gommer tous les défauts
d’'un projet unique, aussi. Peut-étre
exagérait-il, mais il ne comprenait
pas toujours les audaces créatrices
de certains architectes, les impéra-
tifs urbanistiques parfois saugrenus
de l'administration, ainsi que tous
les conseils des spécialistes rencon-
trés sur des salons ou qui s'expriment
dans les magazines déco, qui vous
font choisir tel ou tel matériel sans
rien connaitre de votre caractere, de
votre lieu de vie futur ou des réalités
de votre terrain, par exemple.

Aumoment de selancer dans le grand
bain, la construction est évidemment
le cceur de toute la démarche... mais,
plus encore, c’est la conception du
projet qui compte. Comment réali-
ser un bati qui réponde vraiment aux
souhaits des maitres d’ceuvre, s'ins-
crive de belle fagon dans son environ-
nement, soit agréable a vivre au quo-
tidien, bref soit réussi a tous niveaux ?
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Fiohimont,

Tibramont,Void

Laétitia Degembe
et Jean-Philippe
Piron, mariés a la
ville comme dans
U'entreprise...

Pas simple, tous les batisseurs vous
le diront ! Pas simple, encore, parce
qu'un projet immobilier mobilise de
nombreuses ressources et implique
beaucoup de prestataires. Pas simple,
non plus, parce que la réalité des
chiffres guide, dans la majorité des
cas, le projet dans toute sa construc-
tion. Pas simple, enfin, parce que I'in-
vestissement immobilier est souvent
celui d'une vie.

Nous avons pourtant rencontré des
gens qui ont fait de ce challenge un
métier. En abordant la charge de
batisseur autrement, Jean-Philippe
Piron s’est créé son chemin de patron
et sa propre niche d’entreprise.

Pour lui, concevoir, c’est bien plus
que construire... Pour lui, batir, c’est
allier harmonie, prix et intégration,
soit autant de petits ‘plus’ pour I'ha-
bitat. Bien vu, peu de gens s'étaient
engouffrés dans cette breche avant
lui. Habitat+ est donc née, il y a
quinze ans, avec cette envie d’abor-
der les projets immobiliers d'une
autre facon, que ce soit qualitative-
ment, financiérement et/ou harmo-
nieusement. Son ‘core’ business : la
conception de projets immobiliers de
8 a 10 appartements en milieu rural,
semi-urbain ou urbain, d’abord en
province de Luxembourg... mais au-

jourd’hui aussi ailleurs en Wallonie.

Soyons clairs, la PME ardennaise n'a
pas foncierement révolutionné le do-
maine, mais elle a tout de méme ap-
porté un vent de fraicheur dans une
promotion immobiliere qui ne ren-
contrait pas toujours toutes les aspi-
rations de chaque candidat-acheteur.
Et puisqu'’il y a autant de profils que
de candidats dans le domaine, jus-
tement, il y avait certainement aussi
de la place pour un nouveau venu,
la preuve avec cette entreprise par-
tie de rien qui s'est imposée petit a
petit depuis 2002. Elle s’est fait une
place particuliere dans le secteur,
d’abord en ne travaillant qu’avec des
sous-traitants puis, dans un second
temps, également avec ses équipes,
en imposant sa philosophie de la
promotion immobiliere, avec des ba-
timents qui se caractérisent par des
lignes différentes au gré des implan-
tations pour respecter le bati local...
sans toutefois gommer le caractere
propre al'entreprise, c’est-a-dire I'en-
gagement écologique, l'empreinte
design et le prix calculé ‘au plus juste’
Laétitia Degembe et Jean-Philippe
Piron nous ont recus, mariés a la ville
comme dans l'entreprise, leur par-
cours méritait bien une rencontre...
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Entreprendre : En quinze ans, votre
croissance est impressionnante, avec
des chiffres en ‘béton’. C’est le concept
qui est génial... ou alors est-ce la
conjoncture qui vous a aidés ?

Jean-Philippe Piron : Sans doute les
deux... Nous bénéficions évidemment
du regain de clientele puisque les taux
d’intérét sont bas, mais je pense que nous
sommes surtout arrivés a point nommé,
avec un concept qui parle aux clients.
Nous sommes a leur écoute, nous leur
proposons des batiments différents, nous
développons des projets la ot d’autres ne
vont pas. En fait, nous additionnons les
petits plus qui font la différence.

EA : Votre vision semble aussi trés
précise quant a ce que vous entendez
proposer...

J-P.P. : C'est exact. Dés le premier pro-
jet (a Libramont, ndlr), je me suis impo-
sé des standards qui doivent absolument
étre respectés pour s'inscrire dans ma vi-
sion d'une promotion immobiliéere orien-
tée clients.

EA : Cest une sorte de charte de
bonne construction ?

J-P.P. : Oui, c’est tout a fait cela. Je
voulais nécessairement proposer des lo-
gements qui se démarquent par la quali-
té de la mise en ceuvre et par 'harmonie
d’ensemble du projet, avec des dimen-
sionnements réfléchis, une intégration
environnementale réussie, des prix qui
répondent a l'endroit de construction...

EA : Cette philosophie vise en fait a sa-
tisfaire codite que codte le client...

Laétitia Degembe : Oui, mais j'ima-
gine que cette réalité est aussi vraie ail-
leurs. Ce qui nous différencie, c’est la vo-
lonté absolue de développer des projets
qui s'integrent a 'emplacement choisi, a
I'endroit. Des batiments qui répondent
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9 Je suis un concepteur
de projets... mais je
suis aussi a l'écoute du
terrain. Soit un projet
est excellent a tous
points de vue, soit nous
I'abandonnons ! %)

a tous les standards évolutifs en termes
techniques, mais qui ne gachent aucu-
nement la vue. On essaie au maximum
d’impliquer le passé et de se fondre dans
I'environnement naturel, notamment par
des matériaux spécialement choisis.

EA : Qualitativement, vous étes aussi
trés exigeants...

L.D. : Bien sir, tout en ne perdant ja-
mais de vue qu'un projet doit répondre
a une demande pour étre totalement
réussi. Sans prétendre que nous sommes
meilleurs que les autres, il est a ce sujet
intéressant de remarquer que la plupart
de nos promotions affichent « 100 % ven-
dus » alors que les travaux se terminent
seulement.

EA : Une preuve que le modeéle fonc-
tionne...

J-P.P. : Une preuve que notre concept
rencontre les attentes, tout simplement.
C’est pour cela que nous nous présen-
tons comme des concepteurs de projets.
Soit le projet en question est excellent a
tous points de vue, soit nous I'abandon-
nons. Et les prix font intégralement partie
de la discussion. Ils s’inscrivent, comme
d’autres données incontournables, dans
la philosophie globale du projet a mettre

en ceuvre. Et si, pour telle ou telle (bonne)
raison, nous nous apercevons que les
budgets ne répondront pas au porte-
feuille moyen des acheteurs d'une pro-
motion donnée, je le répete, 'ensemble
du projet peut étre remis en question et
abandonné.

EA : Concevoir un projet n’est pas se
faire plaisir !

L.D. : Pas seulement, en tout cas. Notre
vision de professionnels doit rencontrer
celle des acheteurs. En tant que concep-
teur de projets immobiliers, Habitat+
doit étre a I'écoute de ses clients, c’est
I'évidence. La réussite d'une promotion,
nous la voyons dans les yeux de nos ac-
quéreurs satisfaits le jour de la signature
de l'acte de vente. Chaque projet, depuis
la recherche d’'un terrain jusqu’a la re-
mise des clés aux acheteurs, nous donne
beaucoup de plaisir. Le challenge procure
une énergie et un dynamisme tres positifs
pour toute I'équipe.

EA : Et qui décide, in fine, quant a Uop-
portunité d’entreprendre ou non un pro-
jet?

J-P.P. : Une commission composée
d’experts dans leur domaine : un archi-
tecte, un conseiller commercial et moi-
méme. En fait, un groupe informel qui
étudie la faisabilité des choses et le po-
tentiel d'un projet. Au départ, c’est moi
qui cherche des terrains ou des lieux
susceptibles de convenir pour y entre-
prendre une construction. Je rencontre
ensuite les propriétaires, je contacte I'ad-
ministration, j'étudie les lieux et j’anticipe
les besoins. Concretement, je développe
le projet.

EA : Personne ne vient chez vous avec
ses plans...

L.D. : Non, jamais ! D’abord, nous
concevons pour 'heure essentiellement




des immeubles a appartements, ou des
projets de maisons groupées. Mais qu’'im-
porte, notre vision du métier est diffé-
rente de celle que vous évoquez. Nous,
nous entendons faire le boulot de A a Z.
Nous achetons le terrain, nous réfléchis-
sons a l'intégration du bati, nous identi-
fions l'architecte, sélectionnons les diffé-
rents corps de métier... Avec Habitat+, le
client ne se soucie de rien. Il achete un
produit fini qui doit étre en tous points
conforme a ce qui lui a été proposé a la
vente. C'est le contrat.

EA: Etily a des standards Habitat+ ?

J-P.P. : Oui, comme déja dit, les stan-
dards auxquels nous ne dérogeons pas
sont ’harmonie, le confort, l'intégration,
la fonctionnalité, la durabilité aussi, sans
oublier le prix, bien str. Cependant, ces
standards sont constamment étudiés
pour répondre aux besoins qui évoluent.
Au niveau esthétique, il n'y a pas de rési-
dence type, chaque projet doit donc étre
unique.

EA : D’aucuns prétendent que le souci
du détail, Uapproche contemporaine ou
la volonté de travailler avec des entre-
prises locales vous différencient...

J-P.P. : C'est ce que 'on nomme sou-
vent parmi les adjuvants susceptibles de
faire pencher la balance au moment de
s'engager dans le projet. Pour nous, c’est
aujourd’hui aussi essentiel que le reste.
Habitat+ est une entreprise locale, fi-
nancée par des banques locales, qui tra-
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vaille avec des partenaires locaux pour
répondre a un besoin local.

EA : Vous travaillez avec des agents
immobiliers pour la vente de vos biens.
Pourquoi ?

L.D. : Une fois encore, parce que notre
philosophie est de faire travailler des pro-
fessionnels aux différentes étapes de la
chaine... En recourant a I'expertise d'un
architecte talentueux et parfaitement
au courant des nouvelles techniques, en
choisissant les macons, électriciens, pla-
fonneurs, carreleurs ou autres corps de
métiers les plus spécialisés et en profitant
du réseau des meilleurs spécialistes im-
mobiliers, on s’inscrit dans une logique
de l'excellence qui fait qu'un projet se
déroule le mieux qui soit. C'est mathéma-
tique, avec les meilleurs... on obtient ce
qu'’ily a de mieux.

EA : Pourquoi avoir choisi, aujourd’hui,
de travailler aussi avec vos propres
équipes ?

J-P.P. : Parce qu'en grandissant, et
donc en multipliant les projets, nous ris-
quions tot ou tard de perdre un peu de
souplesse et réactivité, deux qualités es-
sentielles de I'entreprise a mes yeux. Cela
dit, cette volonté est assez récente, elle
date de 2015.

EA : Quand vous parlez de croissance,
on a un peu de mal a se rendre compte.
Vous vendez combien d’appartements
par an désormais...

L.D. : Environ une centaine... Sans
compter notre nouvelle niche qui
concerne plutdt les maisons unifami-
liales.

EA : Jusqu’en 2013, Habitat+, c’était
deux personnes. Comment expliquez-
vous la croissance des quatre derniéres
années ?

J-P.P. : Elle répond tout simplement
a l'explosion des projets. Quand je me
suis lancé, en 2002, au sortir des études,
un graduat en construction en poche, j'ai

mis en ceuvre mon concept sur un terrain
familial. Fils d'indépendants (ses parents
dirigeaient une entreprise de charpentes
et toitures, ndlr), j’avais ma vision de la
vie et de l'entreprise... mais personne ne
m’attendait. J’ai donc réfléchi a la philo-
sophie de mon projet. Mes parents m’'ont
suivi et m’'ont épaulé au cours des pre-
mieres années.

EA : Peut-on dire que votre personna-
lité a déteint sur le produit...

J-P.P. : Oui, parce que c'est exacte-
ment cela... J’ai voulu me démarquer et
proposer un concept a la fois sérieux,
jeune, local et novateur. Mais j'avais peu
de moyens... La promotion immobiliere
est une activité qui prend du temps et
demande énormément de ressources.
C’est pour cela aussi que je me suis bor-
né a faire les choses différemment, a vi-
ser une qualité irréprochable pour ne pas
devoir retourner constamment sur chan-
tier apres la fin des travaux. J'aime aller au
bout des choses.

EA : Vous construisez dans des en-
droits parfois moins courus. Est-ce plus
simple ?

J-P.P. : Plus simple, je ne sais pas.
mais, en tout cas, c’est plus risqué. Qui,
a part moi, aurait d'emblée été faire de la
promotion immobiliere sur Séviscourt,
Florenville, Léglise, Wellin, Tintigny,
Saint-Léger ou Vaux-sur-Stire. Oui, au-
jourd’hui, les autres y vont aussi... Mais

Entreprendre aujourd'hui N°190 - Décembre 2017 - 9



pas hier ! Moi, j'y suis allé parce qu’apres
analyse du marché, je me suis rendu
compte que ce segment était porteur et
que personne ne voulait s’y risquer.

EA : Vous étes par contre aussi au-
jourd'hui a Arlon, a Bastogne et a
Marche-en-Famenne !

L.D. : Clest ce que vous disiez, nous
avons grandi. Nous y sommes légitimes.
Comme il est aussi compréhensible que
nous ayons fait le grand saut en nous dé-
ployant c6té emploi. C'est pour cela que,
I'an dernier, nous avons décidé de consti-
tuer des équipes internes, avec une quin-
zaine de macons, un peintre, deux me-
nuisiers, des gestionnaires de chantiers
supplémentaires, une conseillere clien-
tele...

EA : Mais vous ne faites toujours pas
un batiment type a reproduire partout
au gré des demandes...

J-P.P. : Non, l'esthétique de chaque
projet repose toujours sur l'intégra-
tion dans l'environnement naturel. A
Florenville, par exemple, nous avons
acquis un batiment - L'Hotel de France
- qui compte dans la petite histoire lo-
cale. Nous allons y construire une rési-
dence a appartements de standing, mais
en conservant une partie de la facade et
I'ame du lieu actuel.

EA : Quel est la clientéle d’Habitat+ et
quel est son produit de prédilection ?

J-P.P. : La clientele se compose a 60 %
d’investisseurs pour 40 % de clients qui
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) Habitat+ vend

au prix juste ! Nous
pensons qu’au-dela
de l'esthétisme,

de l'intégration et
de la qualité... un
excellent projet est
un projet dont les
prix rencontrent la
demande...

vont habiter personnellement les biens
achetés. Evidemment, il n'y a pas de
constante, tout dépendant toujours de
I'endroit et du projet. Pour ce qui est du
bien, par contre, on peut dire que 'appar-
tement qui se vend le mieux fait entre 85
et 95 m? qu'il est bien isolé, moderne,
confortable et, surtout, harmonieuse-
ment intégré dans son environnement.

EA : Cela vaut combien un apparte-
ment de ce genre-la ?

L.D. : Entre 150 et 200.000 euros, hors
frais, en fonction des endroits et des com-
modités. Ce sont généralement de pe-
tits immeubles, tous ne disposent pas
d'un ascenseur ou d’'un parking souter-
rain qui augmentent généralement le
prix d'une quinzaine de milliers d’euros.
Maintenant, le prix du terrain influence
aussi le prix général de la promotion
une construction a Marche-en-Famenne
nécessitera donc des budgets plus consé-
quents qu'un batiment quasi identique
dans une localité isolée.

EA : Votre entreprise a plutot bonne
presse en province de Luxembourg.
Vous savez pourquoi ?

J-P.P. Je pense que la concur-

rence, comme la clientele, sait que nous

sommes respectueux de chacun. En
quinze ans, je vous défie de trouver des
sous-traitants avec lesquels cela s'est mal
passé, c’est dire. Nous donnons beau-
coup d'importance a la valeur travail ma-
nuel et sommes proches de nos collabo-
rateurs extérieurs. Quant aux clients, ils
savent que nous sommes a cheval sur la
qualité...

L.D. : Ihumain reste au centre de nos
préoccupations et de notre fonctionne-
ment. Tous nos collaborateurs ont été
sélectionnés parce qu’ils ont du talent et
qu’avec eux nous pouvons évoluer. Nous
sommes attentifs a ce qu’ils se sentent
bien chez nous.

EA : Vous quitterez bientot Bertrix
pour un batiment a construire sur le parc
d’activités de Semel, a Neufchateau.
Une nécessité pour faire face a la crois-
sance...

L.D. : Oui, nous sommes vingt-cinq
aujourd’hui au sein de l'entreprise, avec
en outre maintenant des stocks, du maté-
riel, des véhicules... C'estle bon moment.
Et puis, en tant que concepteur de pro-
jets immobiliers, Habitat+ se devait aussi
d’avoir un pied-a-terre qui corresponde a
I'image que l'entreprise entend renvoyer
a ses clients. Une image jeune, verte, mo-
derne.

EA : Comment voyez-vous l'avenir ?

J-P.P. : Assez sereinement, en fait. En
2018, nous allons asseoir le développe-
ment des promotions appartements et
booster la promotion maisons. Quant
a lavenir a plusieurs années, je pense
qu'il est raisonnable de le voir aussi dy-
namique parce que nous sommes une
entreprise positive, motivée et réactive.
Nos collaborateurs sont tres impliqués
et nos produits répondent a la demande.
Et puis, au pire, nous nous adapterons...
N’oubliez pas que nous sommes un pro-

moteur engagé !
Propos recueillis par Christophe Hay
Photos Pascal Willems




