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ERIC VERLINDEN, DESORMAIS EX-CEQ DE TREVI

“Le métier de courtier
immobilier a et¢ exaltant”

L’emblématique patron de Trevi quitte le navire aprés 40 années a faire croitre son réseau
d’agences immobiliéres. Une carriére a flairer les bons coups. Il se lance désormais dans une
nouvelle aventure immobiliere avec son fils. Mais de l'autre coté de la barriére cette fois.

“PROPOS RECUEILLIS PAR XAVIER ATTOUT

’un des plus fins connais-
seurs et analystes du mar-
ché immobilier belge s’est
retiré fin décembre. Aprés
40 ans passés a la téte du
réseau d’agences immobi-
liéres Trevi, Eric Verlinden
(64 ans) éteint les projec-
teurs médiatiques pour
ouvrir un nouveau chapitre
immobilier, Auprés de son
fils, au sein de Goddard-
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Loyd, un véhicule familial devenu
récemment un FIIS, un fonds
d’investissement immobilier
structuré. Entretien rue Hazard &
Uccle, siége emblématique de
Trevi qui deviendra d'ici peu
celui de ses nouvelles activités,
Avec un ceil dans notre direction
et 'autre sur son smartphone
pour enchérir via Ja plateforme
Biddit sur un vaste immeuble a
appartements a Liege...

TRENDS-TENDANCES. La
retraite, ce n’est donc pas
encore pour tout de suite?
ERIC VERLINDEN. Loin de l&
(sourire). Tant que je m’amuse, je
continue. Ma sortie de Trevi est
prévue depuis cing ans avec le
patron de Foncia, le principal
actionnaire de Trevi. Tout était
ficelé. J’ai donc eu le temps de
passer le flambeau en douceur.
Kim Ruysen, passé par AG Real




Estate et Century 21, est arrivé en
aoiit dernier pour me remplacer.
Vous intégrez désormais
Goddard-Loyd 2 temps plein,
société gérée depuis 13ans par
Pun de vos deux enfants et o
vous aviez mis chacun 50 % des
parts lors de son lancement.
Quelle nouvelle dynamique pen-
sez-vous pouvoir apporter ?

Ma capacité a ouvrir des portes. Il
est évident que j’ai tissé un impor-
tant réseau au fil des années. Cela
va servir Pentreprise. Mon fils est
ingénieur commercial de forma-
tion. Il est plus cartésien et réfléchi
que moi. De mon c6té, je suis plus
intuitif et commercial. La combi-
naison des deux devrait faire un
beau mix. Ne plus étre dans un
grand groupe ni étre guidé par
I’Ebitda me fera aussi le plus grand
bien...

Quelles sont vos ambitions pour
ce fonds familial ?

Nous sommes récemment passés
en FISS pour favoriser les acquisi-
tions de biens. Le portefeuille est
actuellement essentiellement rési-
dentiel. Tl s’est constitué par l'ac-
quisition d’immeubles a apparte-
ments et est notamment financé
par de la promotion neuve, que ce
soit des lotissements de maisons ou
des immeubles a appartements.
Conserver en portefeuille le plus
possible de biens mis en location
est notre ligne de conduite. Pour
cela, les banquiers exigent des
fonds propres qu’il faut mettre de
sa poche chaque fois qu’on acquiert
arisque un actif 4 revaloriser. Nous
avons actuellement 350 biens en
portefeuille. Principalement des
biens abordables, dont le loyer
avoisine les 750 euros. Lobjectif est
d’atteindre les 500 unités d’ici trois
a cinqg ans. En nous ouvrant a de
nouvelles villes telles que Namur,
Liége, Charleroi, Gand et Anvers.
L’éventuelle remontée des taux
hypothécaires ne pourrait-elle

Le nombre
de biens
actuellement
en portefeuille
chez
Goddard-Loyd.

pas freiner vos ambitions ?
Non. Passer de 14 2% ne change
pas grand-chose. 11 faut aussi bien
se rendre compte dans quel
momentum exceptionnel nous
sommes. Les taux sont a un tel
niveau plancher que méme sils
remontent un peu, cela restera
extrémement intéressant et géra-
ble. C’est la situation actuelle qui
est anormale. Je ne vais pas don-
ner un cours d’histoire immobili-
ére, mais certains ont quand
méme acheté leur maison avec

un taux de 12%.

La réforme possible de la fisca-
lité immobiliére vous inquiéte-
t-elle davantage ?

Les droits d’enregistrement ont
peu d’impact sur le marché immo-
bilier. La différence de taux entre
la Flandre (3 % depuis le I janvier,
NdIr) et 1a Wallonie (12,5 %, Ndlr)
est donc peu significative. La taxa-
tion sur les loyers réels serait par
contre plus problématique car elle
touche le petit investisseur. Alors
que la taxation sur la plus-value
immobiliére a concurrence de
30% (25 % apreés abattement) nous
semble difficilement acceptable
sans définir les délais de maniére
plus précise. Que les spéculateurs
4 trés court terme soient pénalisés
est compréhensible mais que
l'épargne placée 4 long terme dans
ce type d’investissement soit éga-
lement taxée me semble inaccep-
table. Et ce, d’autant que ce capital
a déja fait Pobjet d’une lourde de
taxation, qu’il provienne du fruit
du travail ou d’une succession.
Sattaquer 4 la fiscalité mobiliére
me parait plus acceptable sur le
plan sociétal car les investisse-

ments en Bourse dégagent davan-
tage un sentiment de richesse plus
important que quand on investit
dans I'immobilier.

Aprés avoir conseillé vos clients
pendant 40 ans, passer de
Pautre coté de la barriére vous
démangeait ?

C’est plutét une suite logique vu le
bon travail effectué par mon fils.
Le métier de courtier immobilier
a été exaltant. Nous sommes par-
tis de rien pour créer au final une
belle entreprise multiservices
avec des normes de qualité dignes
des grands bureaux immobiliers
américains, Rigueur et stratégie
étaient nos maitres-mots. Jen suiis
fier.

Vous souvenez-vous de vos
débuts?

Bien évidemment. Mon aventure
dans 'immobilier a commencé
dans le groupe de construction
d’Ado Blaton, filiale de Bitiment
et Pont (groupe CFE). J’ai ensuite
lancé Trevi en 1980 avec Saadi
Maaoui, le directeur des ventes de
Pépoque avec qui je m’entendais
particuliérement bien. J’avais

23 ans, lui 40. On s’est lancé sans
argent ni parents derriére nous.
L’aventure Trevi a connu de
nombreux soubresauts. Quels
ont été les moments clés?

Ily en a eu quelques-uns. Nous
sommes arrivés rue Hazard en
1980. Le marché était alors trés
peu structuré. Notre vision a tou-
jours été de renforcer la qualité de
nos services plutét que de gagner
de Pargent immédiatement. Nous
réinvestissions d’ailleurs I'en-
semble de nos bénéfices dans nos
activités, Savez-vous que Trevi ©

Conserver en portefeuille le plus possible
de biens mis en location est notre ligne

de conduite.”
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a été la premiére agence & mettre
son nom dans les petites
annonces des journaux? Cela
nous a offert une visibilité
énorme! Nous avons ensuite
lancé le réseau en 1996.

Avant d’effectuer un premier
virage important en 2002...

On sest dit qu’il fallait intégrer la
gestion privative et le syndic. De
quoi ious assurer des revenus
plus récurrents et prévisibles que
la vente et la location. Fabricom
(Suez), propriétaire de plusieurs
sociétés de gestion et de syndic, a
alors racheté les parts de mon
associé. Une belle opportunité.
Deux ans plus tard, Suez voulait
tout revendre. On a alors effectué
un management buy out avec les
directeurs financier et juridique
de Suez. Pendant six ans, le
groupe s'est vraiment développé,
puis Foncia a pris 50% des parts
de Trevi Group en 2012. Philippe

@ <LES DROITS D'ENREGISTREMENT
ont peu d'impact sur le marché
immobilier.”
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Salle, le patron de Foncia, avait de
grandes ambitions et un carnet de
chéques quasi illimité. Il voulait -
aussi étre le seul maitre abord. Je
suis resté le seul actionnaire belge
- trés minoritaire - jusqu’a 'an
dernier. Mon plan de sortie était
par contre écrit depuis 2017.

Iy a quand méme bien eu Pun
ou Pautre moment difficile
dans cette aventure...
Etonnamment, pas spécialement.
Nos activités nont jamais été liées
4 Pévolution du marché immaobi-
lier. Il y a toujours eu une distinc-
tion entre la croissance de notre
chiffre d’affaires et celle des prix
de I'immobilier. Notre montée en
puissance a été mesurée.
Comment voyez-vous Pavenir
de Trevi?

La fusion avec I'Office des pro-
priétaires a été un formidable
levier de développement. Les
deux structures se renforcent.
Mettre Guillaume Pinte 4 la téte
du groupe tombait sous le sens.
Aujourd’hui, OP-Trevi est une
machine trés bien structurée,

Un des objectifs sera de s’étendre
encore davantage en Flandre.
Comment voyez-vous Pévolu-
tion du métier d’agent immobi-
lier?

J'en vois trois. Un, le nombre
d’agences va diminuer. Les inté-
réts vont se regrouper pour faire
place a des structures de plus en
plus grosses. Cette consolidation
du marché se fera au détriment
de petits acteurs. Il restera bien
évidemment des agences qui
seront les spécialistes d'un quar-
tier ou d’une petite ville. Mais ce
ne sera vraiment plus la majorité.
Deux, 'implémentation des tech-
nologies, du virtuel et du marke-
ting digital sera incontournable.
Ce qui a un coiit. Il sera plus aisé
de faire partie d’un réseau pour
profiter de cette force de frappe.
Trois, I'avenir du métier d’agent

Les taux
sontaun tel
niveau plan-
cherque
méme s’ils
remontent
un peu, cela
restera ex-
trémement
intéressant
etgérable.”

passe par une formation renfor-
cée. Les agents sont de plus en
plus considérés comme des
“petits notaires”. Ils doivent
connaitre de multiples aspects
juridiques et urbanistiques. Cette
nouvelle responsabilité profes-
sionnelle ne sera mise en avant
que par des connaissances appro-
fondies. Elles font d'ailleurs
actuellement défaut chez bon
nombre d’agents.
De nombreux nouveaux
acteurs, belges et étrangers,
ont tenté de se faire une place
au soleil ces derniéres années,
a coup de grandes annonces.
Comment avez-vous appré--.
hendé ces arrivées sur le mar-
ché immobilier belge ? .
1Ol en sont-ils aujourd’hui? Le
plus souvent nulle part. Quant &
des acteurs comme We Invest,
Era ou Century 21, ce sont avant
tout des vendeurs de franchises.
Ce n’est pas le méme métier que
Trevi. Ils vendent des droits d’en-
trée et des royalties. L'objectif est
de maximiser leurs revenus et
.vendre des services complémen-
taires. Trevi a de son coté déve-
loppé son réseau afin de faire
croitre sa notoriété sans y cher-
cher un vecteur de rentabilité
comme le font les réseaux tradi-
tionnels dont ¢’est la seule source
de revenus. Dans le groupe, cela
représente 7 a 8 % de notre
chiffre d’affaires. Nous privilé-
gions la qualité 4 la quantité,
Le métier d’agent immobilier
n’a pas toujours bonne presse.
Faire pencher la balance dans
Pautre sens est-il peine per-
due?
Le déficit d’image est lié 4 la qua-
lité des prestations. Une frange
marginale d’agents a des compor-
tements qui ne sont pas
conformes 4 la déontologie. Cette
malhonnéteté est souvent liée 4
de I'incompétence. @



