La force tranquille, version IFA

«C'est indéniablement le moment d'acheter ou de vendre un bien immaobilier en France voisine»: le
message des responsables de l'agence immobiligre IFA, installée a la Porte de France (Gaillard) et filiale

du groupe genevois SPG, est on ne peut p

lus clair. Arnaud de Jamblinne et Aicha Ouadjinia commen-

tent en observateurs avertis la situation du marché immobilier dans leur secteur.

es bureaux d'IFA ont été
ouverts en 1990, dans
I'ensemble moderne
/ situg juste derridre la
& douane de Moillesulaz.
Titulaire de la carte professionnel-
le frangaise, mais non membre du
Cartel des agences immobiliéres
annemassiennes, IFA est spéciali-
sée en transactions (pas de gestion
ni de location) et intervient sur la
cote frangaise du Lac (surtout
pour des objets isolés de haut de
gamme), dans la région frontalidre
{sur la couronne genevoise, princi-
palement entre Annemasse et
Saint-Julien); elle vend également
des propriétés sur la Cote d'Azur.
Un nouveau secteur, la remise de
commerces (uniquement les phar-
macies) est en développement.

L'effet EEE

Araud de Jamblinne ne cache pas
que Fintention de la SPG, en
créant IFA, était entre autres de
traiter la vague attendue de
demandes suisses de biens immo-
biliers en France suite au «oui» &
V'EEE. On sait ce qu'il en est adve-
nu. Néanmoins, «le fait d’aveir
commencé A un moment de crise
nous a évité de devoir encaisser
des baisses de chiffre d'affaires.
Nous avons connu une croissance
continue, ce qui est appréciable si
I'on songe que les investissements
n‘ont pas vraiment repris depuis
1a fin des années 1980x, souligne le
responsable d'IFA, qui ajoute: «En
fait, nous n'avons pas misé uni-
quement sur I'EEE, mais plutdt
sur notre emplacement en bout de
ligne du tram 12, & proximité

immédiate de la frontiére. Une
partie de notre clientéle est ainsi
conslituée, par exemple, d’étu-
diants frangais ou européens qui
choisissent d’habiter en zone fron-
taliere pour fréquenter I'Universi-
té de Genéve.»

Sent-on une reprise, du c81é de la
clientele frangaise (qui forme la
majorité du portefeuille d'IFA)
et/ou suisse? Aicha Ouadjinia
reste prudente: «La demande est
forte pour des produits équilibrés,
adaptés aux besoins du marché.
Trop de vendeurs sont encore
gourmands et veulent obtenir un
prix irréaliste, surtout en pensant
4 un acheteur helvétique. Nous
négocions donc en amont, afin de
présenter une sélection au juste
prix». Ni bradage, ni surenchére:
les clients d’IFA semblent appré-
cier cette attitude, puisque leur
fidélité est trés élevée, selon
Arnaud de Jamblinne: «L’achat
d’un bien immobilier, puis la

Amaud de Jamblinne et Aicha Ouadjinia.

revente pour acheter plus grand -
par exemple 4 la naissance d'un
enfant - sont une tradition en
France. Les gens reviennent chez
nous, le contact se renouvelle,
créant un réseau de clientélen.
L'objet le plus recherché est I'ap-
partement, voire la maison indivi-
duelle de quelque 100 métres car-
rés, aux alentours du million de
francs frangais.

Solidarité
professionnelle

IFA, en tout cas, cumule un grand
nombre d’avantages pour aborder
le marché: collaboration avec la
maison mére SPG, réservoir de
clientdle suisse, statut de profes-
sionnel frangais & part entidre,
situation géographique des
bureaux, spécialisation poussée.
«Nous avons plutdt des confréres
que des concurrents», soulignent
les responsables de l'agence.

«L'époque veut que les profession-
nels de 'immobilier soient soli-
daires. Nous travaillons d"ailleurs
souvent ensemble, soit en sous-
traitance, soit sur des opérations
importantes», reléve Arnaud de
Jamblinne. 1FA coopére aussi avec
les notaires et avocats frangais,
dans le cadre de transactions sur
des propriétés de haut de gamme,
type «pieds dans Feaun, pour les-
quelles des acheteurs suisses ou
résidant en Suisse se présentent
réguliérement.
Et Aicha Ouadjinia de conclure:
«Les exigences de la clientele fran-
caise et suisse sont trés voisines; les
Suisses sont peut-tre plus attachés
aux vieilles pierres et les Frangais
plus pragmatiques (neuf fois sur
dix, il s'agit pour eux d'un achat
fonctionnel). Dans les deux cas, le
développement du marché est pos-
sible, avec un travail sérieux et en
soignant le contact.»

Thierry Oppikofer
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