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Par Alberto Fernandez, 
membre de l’ARCID*

Un gel absolu des zones à bâtir va trop loin
Le 10 février prochain, nous allons
devoir voter sur une initiative totale-
ment absolutiste dont les effets, si elle
est acceptée par le peuple, seront né-
fastes pour l’ensemble de la popula-
tion au quotidien et péjoreront la vie
de plusieurs générations de Suisses et
de Suissesses.

Cette initiative est bien trop extré-
miste et il est assez peu compréhensi-
ble qu’elle ait été lancée alors que les
effets de la nouvelle LAT (loi sur
l’aménagement du territoire, entrée
en vigueur après son acceptation en
2013) n’ont pas encore pleinement
déployés leurs effets. Les cantons
sont actuellement en train de mettre

en œuvre cette loi et, d’ici à fin avril
2019, leur plan directeur doit donc
être soumis à la Confédération. Pour
le canton de Vaud cette étape a déjà
été franchie.

Les initiants proposent de bloquer
purement et simplement la création
de toute nouvelle zone à bâtir, (oui
oui, vous avez bien lu). Même s’il était
nécessaire de le faire pour construire
une école ou encore un hôpital sans
avoir au préalable reclassé une sur-
face équivalente en zone non cons-
tructible. Cette initiative vise même
l’interdiction totale de construire
hors zone à bâtir, ce qui rendrait, par
exemple, impossible l’édification

d’un hangar servant à l’agriculteur
pour mettre à l’abri son matériel
d’exploitation. Les initiants sem-
blent, sous couvert de stopper le mi-
tage, vouloir nous faire entrer dans
une sorte de «décroissance».

Pour en revenir à la LAT, celle-ci
prévoit que les zones constructibles
doivent subvenir aux besoins démo-
graphiques prévisibles sur les quinze
prochaines années. C’est donc déjà
dans ce sens que les cantons œuvrent
afin de dimensionner correctement
leur territoire ayant pour effet d’auto-
riser les constructions là où elles se-
ront nécessaires. Un projet tel que
l’Hôpital du Chablais, en cours de

construction, ne verrait pas le jour en
cas d’acceptation de l’initiative.

Finalement, quelques mots en-
core sur le slogan simpliste et réduc-
teur des initiants, «Le béton ne nour-
rit pas». Eh bien détrompez-vous! Le
secteur de la construction et des mé-
tiers qui y sont liés (infrastructures,
immobilier, architecture, construc-
tion, etc.) représente en Suisse 18%
du PIB et emploie 600 000 person-
nes, soit 16% de la population active
en Suisse (source OFS 2014).
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P
our les acheteurs d’un
bien immobilier, la case
«négociations» est iné-
vitable. Et les chances
de conclure un achat

augmentent lorsqu’on est capable
d’argumenter de manière judi-
cieuse et compréhensible. Le suc-
cès est souvent conditionné par un
subtil mélange de confiance, d’obli-
geance, mais aussi de fermeté. Le
prix annoncé est intéressant, et en
plus il y a la mention «à discuter».
L’objet du désir: une maison mi-
toyenne à la campagne, à deux pas
de la ville et proche des transports
publics.

Les choses sérieuses commen-
cent: le vendeur laisse entendre ra-
pidement que la discussion autour
du prix pourrait tourner court car
l’immeuble a déjà suscité l’intérêt de
nombreuses personnes – selon ses
dires, bien entendu. Il s’agit donc à
présent de garder la tête froide et de
ne pas se laisser mettre sous pres-
sion ni perdre son temps. C’est
pourquoi il faut adopter une straté-
gie claire sur la manière de mener
une négociation et parvenir à ses
fins.

Comprendre le prix 
avant de négocier
Dans un premier temps, il apparaît
judicieux de connaître les différentes
composantes du prix demandé. Un
prix de vente se compose générale-
ment de plusieurs paramètres. L’esti-
mation hédoniste, à savoir une mé-
thode comparative statistique, repré-
sente la base et définit une fourchette
de prix. Il est cependant important
d’adapter cette méthode aux autres
facteurs et chiffres clés, puis de déli-
miter davantage le prix. Parmi ces fac-
teurs et méthodes, citons les prix du
mètre carré et de vente dans l’envi-
ronnement proche en tenant compte
des tendances du marché et de l’offre
et de la demande. Une estimation ex-

L’avis de l’expert

Négocier de manière ferme et habile
terne par un expert reconnu peut éga-
lement permettre de définir correcte-
ment la valeur de marché d’un bien
immobilier. D’ailleurs, cette estima-
tion est plus complète qu’une estima-
tion hédoniste. Les prix spéculatifs et
«coups de cœur» sont à prendre en
compte avec prudence, car ils ne revê-
tent aucune valeur durable et ne repo-
sent sur aucun fait.

La sauvegarde de la valeur 
comme argument
Un des points sensibles abordés dans
le cadre d’une négociation tarifaire 
porte sur les futurs investissements 
que l’acquéreur devra effectuer afin 
de préserver ou de rénover le bien. En
la matière, il est important que l’ache-
teur soit en mesure de justifier objecti-
vement ces investissements, car ils 
servent à la sauvegarde de la valeur. 
Les arguments qui se basent sur les 
préférences personnelles sont bien 
moins convaincants et ne peuvent pas
être pris en compte dans les négocia-
tions du prix. Le conseil de l’expert 
aux acheteurs est de toujours négocier
avec des arguments que la contrepar-
tie peut comprendre et considérer 
comme justes et objectifs. Car une 
chose est sûre: avec des idées de prix
irréalistes et des arguments subjectifs,
les chances de pouvoir s’offrir la mai-
son de ses rêves à la campagne et à 
proximité de la ville sont maigres.
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L’acheteur doit négocier avec des arguments que la contrepartie 
peut comprendre et considérer comme justes et objectifs. PHILIPPE MAEDER

Les prix spéculatifs 
et «coups de cœur» 
sont à prendre 
en compte
avec prudence


