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MIPIM: une plus­value pour les femmes?
Les événements liés de près ou de loin
à l’immobilier fleurissent dès l’arrivée
du printemps. Celui qui sonne le glas 
de la période hivernale de notre côté 
de l’équateur au niveau international 
est indéniablement le MIPIM à Cannes.
C’est simple, tout le monde y est. Enfin
presque. Hormis les réseaux natio-
naux féminins émergeant de quelques
pays européens et nord-américains, la
participation des femmes reste margi-
nale. MIPIM est bien évidemment ré-
solument destiné aux domaines de la 
construction et de l’investissement, 
domaines majoritairement dirigés par
des hommes, de par la nature des mé-
tiers j’imagine.

Une question me revient en revan-
che à chaque fois lors de ce genre de 
manifestation: où sont les femmes? Les
schémas qui prévalaient au siècle der-

nier nous retiennent-ils toujours fer-
mement par les talons à l’ombre d’un 
bureau ou ailleurs? Est-ce que nous 
nous sentons en sécurité uniquement
au sein de réseaux spécifiques aux 
femmes? Ou seraient-ce peut-être les 
hommes qui nous évitent? On pouvait
constater l’émergence de ces réseaux 
féminins au cœur de plus en plus de 
pays, mais les résultats d’aujourd’hui 
paraissent encore bien timides.

Alors ne faisons pas la même er-
reur qu’en leurs temps les réseaux 
spécifiquement masculins, réservés, 
parfois cachés ou secrets et fermés 
aux autres. Ne tombons pas dans le 
piège d’un environnement protégé et
par conséquent hermétique. Osons. 
Osons montrer notre présence. Osons
les termes «ensemble» et «visibilité», 
osons mettre à profit toutes nos diffé-
rences pour créer une cohésion plutôt
qu’une division. L’émancipation 
passe indéniablement par la récipro-
cité. Renforçons-la par les moyens 
dont nous disposons: des événements
d’envergure autant que de plus régio-
naux. Aux femmes de sortir de leur 
zone de confort et de la promouvoir 
au quotidien.
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D
éménager et vendre son
logement est souvent
une décision très émo-
tionnelle. Il peut s’agir
d’une transmission au

sein de la famille qui peut engendrer
des situations délicates: la transmis-
sion d’un bien en dessous de la valeur
du marché peut constituer une dona-
tion ou une avance d’hoirie, avec des
répercussions fiscales. Il faut égale-
ment faire preuve de tact, notam-
ment lorsque d’autres héritiers doi-
vent être dédommagés ou impliqués
dans le processus de transmission.

Lorsqu’on vend hors du cercle fa-
milial, l’intérêt premier du vendeur
est de tirer le meilleur prix de la vente
de son bien. Le prix qu’il demande
peut être tout à fait fondé. Mais le lien
émotionnel qui l’attache à ce bien est
parfois si fort que le prix demandé ne
résiste pas à une évaluation objective.
Les propriétaires ne se rendent pas
toujours compte que le temps passe
et que les installations et aménage-

ments vieillissent. La cuisine ne cor-
respond peut-être plus aux exigences
actuelles. La salle de bains, mais aussi
les revêtements de sol, les papiers
peints et les plafonds péjorent l’esti-
mation.

Pour l’acheteur, la situation de
l’objet est souvent le facteur le plus
important. En plus d’une belle vue ou
de la distance avec les maisons voisi-
nes, la proximité d’écoles, de com-

L’avis de l’expert

L’abc de la vente d’un logement 
merces ou de transports publics joue
un rôle essentiel. Il importe aussi à
l’acheteur d’un bien que la distribu-
tion des pièces et le plan d’ensemble
répondent à ses souhaits, ou que la
reprise puisse se faire sans trop de
travaux. La performance énergétique
de la maison joue aussi un rôle crois-
sant. Le Certificat énergétique canto-
nal des bâtiments (CECB) permet de
connaître le degré d’efficacité énergé-
tique d’une enveloppe de bâtiment.
Dans l’idéal, elle aura été maintenue
à jour des évolutions technologiques.

En bref, vendre son bien immobi-
lier fait appel à un certain nombre de
connaissances spécialisées. Le pro-
priétaire de logement souhaitant ven-
dre un objet immobilier dispose de
certains portails en ligne qui répon-
dent à bien des questions. Une plate-
forme telle que RaiffeisenCasa per-
met au propriétaire d’un logement ou
d’un appartement d’établir un bilan
énergétique de son bien, de se doter
d’un Certificat énergétique cantonal
des bâtiments (CECB) ou de calculer
sa consommation en énergie. Sur ce
même portail, le propriétaire a bien
entendu la possibilité de mettre en
vente ou en location gratuitement un
logement, des places de parc, des ga-
rages ou des locaux commerciaux.
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La vente d’un bien immobilier doit se faire avec méthode. KEYSTONE

«L’écart est souvent
important entre 
le prix demandé 
et l’évaluation 
objective»


