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cution des travaux. Dans le cas de

Bogis-Bossey, c’est Mobag SA a
Genéve qui a obtenu le mandat de
construction.

« SuissePromotion met les entreprises
en concurrence. Ce qui a pour résultat
une pression trés forte sur les prix.
D’autre part, le fait de choisir une en-
treprise générale sérieuse est une ga-
rantie de qualité », explique Giam-
pietro Mondada, membre de la direc-
tion générale et associé de Mobag SA.
Le chantier ne démarre qu’a partir du
moment ot 70% des maisons sont
vendues.

Alarrivée, il y a un projet normalisé
que l'acquéreur doit accepter tel quel.
Les possibilités d’adaptations person-
nalisées sont trés restreintes. Le projet
prévoit généralement différentes op-
tions standards (cheminée, deux em-
placements possibles pour la cuisine,
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etc.) dont le supplément de cofit vien-
dra s’ajouter au prix de base.

Des lors que le client potentiel se
porte acquéreur, il signe trois contrats
en méme temps: il achete directement
le terrain au propriétaire; il signe un
contrat avec l’entreprise générale
Mobag SA, ce qui lui permet de dialo-
guer avec elle sans intermédiaires; et
enfin, il signe un contrat de prestation
de services avec SuissePromotion
pour, entre autres, ’'obtention du per-
mis de construire, la recherche des
meilleurs prix et la planification des
détails de construction. “ L'un des

grands avantages de ce systéme, c’est
que les droits de mutation de 4% ne
sont payés qu'une fois
Giampietro Mondada.

Ce type de villa se vend a 100%. Car
tout le projet est, du début a la fin, cal-
qué sur le marché, la demande de la

”

, souligne

clientele. Le risque d’une mauvaise
surprise pour le propriétaire est quasi-
ment nul. Tout est déterminé au dé-
part: le prix, les délais et la qualité.
SuissePromotion se base sur des
études de marché et sait ce que les
gens veulent. D’autre part, ses tech-
niques de vente sont trés au point: elle
tient a disposition de l’acquéreur po-
tentiel une maquette démontable,
grace a laquelle celui-ci peut visuali-
ser son futur logement étage par
étage, piece par piece. Le candidat
propriétaire a en outre I'occasion de se
rendre sur le terrain, d’apprécier la
vue, les niveaux sonores, le taux d’hu-
midité, etc.

Résultat: une villa certes peu originale
du point de vue architectural, mais de
bonne qualité, offrant des pieces de
taille agréable, possédant toutes les
commodités et parfaitement adaptée a
la vie d’une famille de la fin du 20éme
siecle.

En fin de compte, c’est le client qui a
tous les atouts en main. Il doit vérita-
blement se poser la question de ce
qu'il privilégie: la créativité, I'indivi-
dualisation de son espace de vie ou la
rigueur d'un objet pratique, fonction-
nel, dans la conception duquel il s"im-
plique peu et dont il accepte deés le dé-
part les standards de construction.

Fabienne Girardin

Bogis-Bossey, vue extérieure, image de synthese,
SuissePromotion
Sources Suisse Promotion

LE REVE D’UNE MAISON ET LES REALITES

ombreux
sont ceux qui considerent comme ty-
piques des sociétés occidentales
contemporaines le fait de souhaiter
habiter en villa et celui de désirer étre
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propriétaire. Cependant, ces deux as-
pirations ne sont pas généralisées et
surtout, elles ne se superposent pas
forcément. L'enquéte UNIVOX (GfS)!
sur le logement en Suisse réalisée en
1994, illustre parfaitement ces états de
faits (tableau 1). Cette enquéte montre
que plus de 34% de la population en-
queétée ne souhaite pas vivre en habi-
tat individuel et par ailleurs 55% des
locataires ne souhaitent pas devenir
propriétaires. Elle permet aussi d’ob-
server que les locataires désirant de-
venir propriétaires ne révent pas tous
d’une villa, puisque 36% d’entre eux
désirent vivre en immeuble. Par

ailleurs, parmi les personnes aspirant
a rester locataires, 54% révent d’une
villa... Les résultats montrent bien que
I'aspiration a l'habitat individuel et
l'aspiration a la propriété renvoient a
des choses différentes. On consideére
souvent I’habitat en villa comme une
maniere de vivre « a la villageoise », a
la campagne et a proximité des es-
paces naturels. De plus, la villa in-
carne le projet de constituer une cel-
lule familiale avec couple et enfants.
L'aspiration a la propriété est en re-
vanche liée a l'importance accordée
au logement dans la vie quotidienne
et a un calcul économique. Le loge-
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Tableau 1 Aspirations résidentielles en fonction du désir d’étre propriétaire

Propriétaires Locataires souhaitant  |Locataires ne souhaitant |ensemble

devenir propriétaires pas devenir propriétaires

Souhaite vivre 23% 36% 46% 34%
en appartement
Souhaite vivre 77% 64% 54% 66%
en villa
ensemble 100% 100% 100% 100%
(n) (258) (173) (229) (660)

! L'enquéte UNIVOX sur le logement est menée chaque année depuis 1986. Elle comporte deux volets : des indi-
cateurs repris chaque année (satisfaction a I'égard du logement, désir d'étre propriétaire, poids du loyer dans le
revenu du ménage) ; et un theme spécifique. Les données sont recueillies par téléphone aupres d'un échantillon
représentatif de la population suisse de 700 personnes. Le recueil des données est assuré par l'institut de sondage

GfS et 'analyse est prise en charge par I'IREC-EPFL.

ment, en effet, peut étre approprié de
différentes manieres allant d’une
faible appropriation et d'un usage en
tant que « dortoir » a une forte ap-
propriation qui en fait un espace de
vie central. La maniére de s’appro-
prier son logement varie notamment
selon sa situation familiale. De plus,
acquérir son logement se trouve sou-
vent étre le fruit d'un calcul écono-
mique, en particulier pour qui cherche
un grand logement.

Malgré le fait qu’habitat individuel et
désir de propriété ne sont pas indubi-
tablement liés, en Suisse, le marché du
logement donne cette impression. En
effet, du fait de sa forme, il incite cer-
tains choix et en limite d’autres.

La forme du marché du logement est
assez largement dichotomique : I'offre
est essentiellement axée d’une part
sur des petits appartements a louer et
d’autre part sur des villas familiales a
vendre... Quant a 1’offre en matiére de

villas a louer et d’appartements a
vendre (particulierement pour ceux
dont la taille excéde 100 m?), elle
s’avere chere et peu développée.

Ainsi, on voit que le marché n’est pas
neutre, mais qu'il est marqué par le
modele d’habitat valorisé : la villa in-
dividuelle dont on est propriétaire. Ce
modele reste un symbole de réussite
sociale, soit une manieére de se distin-
guer des autres catégories sociales fi-
nancierement moins aisées. Il puise
sans doute sa force dans le fait qu’il
associe le modele de la réussite pro-
fessionnelle, sanctionnée par un re-
venu confortable, au modele de la
réussite familiale.

De surcroit, la villa correspondrait
a 'habitat « sain », puisque l'espace
y est fréquemment plus grand et est
entouré d’un jardin qui offre verdure
et vie a l'extérieur. Cette situation,
soit le jeu des modeles valorisés et

de l'offre de logement, agit comme

Tableau 2 Aspirations résidentielles et logement actuel en fonction du désir d’étre propriétaire

Propriétaires

Locataires souhaitant
devenir propriétaires

Locataires'ne sou‘r!aitlant ensemble
pas devenir propriétaires | ()

En appartement

souhaitant vivre 23% 26% 51% 100%

en appartement (194)

En villa

souhaitant vivre 73% 19% 8% 100%

en villa (248)

En appartement

souhaitant vivre 9% 33% 58% 100%

en villa (183)

En villa

souhaitant vivre 42% 42% 16% 100%

en immeuble (31)

ensemble 39% 26% 35% 100%
(56)
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une contrainte sur les choix rési-
dentiels des ménages. Pour ceux
dont le revenu est limité, le statut
de locataire dans un immeuble est
souvent la seule possibilité. Si la
personne aspire a une autre forme
d’habitat, elle a tres peu de chances
de le réaliser. Le systtme HLM ou
HBM n'inclut par exemple pas de
maisons individuelles. Seuls ceux dis-
posant de moyens importants voient
s’étaler devant eux un éventail de
possibilités allant de l’achat d’une
villa ou d'un appartement de stan-
ding a la location de villas. Bien en-
tendu, ces personnes ne sont pas exté-
rieures aux modeles culturels, mais
elles sont les seules a pouvoir s’extra-
ire des contraintes économiques du
marché.

Les données du sondage UNIVOX
1994 permettent de mettre en évi-
dence ces contraintes (tableau 2): les
personnes souhaitant vivre en appar-
tement et y vivant effectivement sont
généralement locataires. A l'inverse,
les personnes souhaitant vivre en villa
qui y vivent sont dans de fortes pro-
portions propriétaires. Le marché du
logement actuel correspond bien aux
voeux de ces deux premieres catégo-
ries ( qui forment ensemble 67% de la
population).

En revanche, cela n’est pas le cas des
deux dernieres catégories, qui repré-
sentent un tiers de la population, ce
qui n’est pas négligeable. Hormis cer-
taines coopératives, le marché du lo-
gement ne leur propose rien qui satis-
fasse leurs véritables désirs. Parmi les
insatisfaits, les personnes qui désirent
vivre en villa mais habitant en appar-
tement (troisiéme catégorie) n’aspi-
rent souvent pas étre propriétaires
(58%). 1l s’agit fréquemment de per-
sonnes a revenu modéré. Devenir pro-
priétaire leur est donc inaccessible en
raison de leurs capacités financiéres,
mais aussi en raison de la précarisa-
tion de l'emploi. Cette derniere ne
permet souvent pas de s’implanter
durablement dans un logement, elle
limite de plus les contraintes finan-
cieres a long terme.

On voit donc qu'un marché, jusqu’ici
quasi inexistant mais correspondant a
une véritable demande, reste a offrir :
celui de la villa bon marché, a vendre,
mais surtout a louer. Il est en effet sou-
haitable que 1'on propose des formes
d’habitat plus variées qui pourraient
mieux adhérer a la variété des aspira-
tions en la matiere. L'intérét de casser
la logique dichotomique du marché
semble s’imposer. C’est ce que propo-
sent d’ailleurs de nombreuses coopé-
ratives, a petite échelle, depuis long-
temps.

Vincent Kaufmann et
Anne Compagnon
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