RENOUVELLEMENT URBAIN
EN QUARTIERS ANCIENS

Le bilan d'operation pour gerer
un projet de renouvellement urbain
en quartiers anciens

Anne!RENE!BAZIN!a!longtemps!travaill#! pour! la! Soci# t#! Centrale! pour! I'#qui-
pement!du!Territoire! (SCET). Elle!lconna$t!la! plupart ldes!grandes!op#rations!de
renouvellement!urbain. LORHL!lui'laldemand#!d'illust rer, avecl!toutellalp#dagogie
possible, de!quoilest!faitlle!lco&t!d'unelop#ration,q uelles!lsontlleslrecettes, quellest
I'investissement! n#cessaire! de! la! collectivit#! terr itoriale! qui! permet! au! final
d'#quilibrer!l'op#ration. Nous!reprenons!danslles!Ca hiers!l'exemplelfictifiqu'elle!a
invent#! pour!l'atelier! d'#changes! et! quelques-uns!d es!commentaires!issus!de
I'atelier.

Un bilan d'operation, c'est comme un compte Il a fallu prendre des hypoth,ses, connaltre les
d'exploitation de societe. Il permet de visualiser normes professionnelles en mati,re d'econo-
d'un c€te toutes les depenses  engager et de mie immobili,re, estimer le niveau de prix du
I'autre toutes les recettes attendues sur l'en- foncier degrade, le niveau de prix des logements
semble du projet. De ce fait, on obtient une cer- equivalents neufs, le niveau des loyers, tenir
taine perequation des investissements afin de compte de la fiscalite des acquereurs.
prendre en compte les depenses communes ou
d'eviter par exemple de laisser les immeubles La rentabilisation possible de la surface rehabi-
en meilleur «tat au prive et les plus degrades au litee depend du contexte local, de la densite du
public. Le bilan est un outil de gestion. Il permet b"ti, des besoins de traitement des cuurs d'!lot,
de se degager de l'annualite budgetaire ch,re de la suppression eventuelle de b"timents
aux collectivites publiques pour mieux saisir les combien de ripeuvent #tre rehabilites < partir
opportunites en s'assurant que I'=quilibre global des ni avant rehabilitation ? Quel pourcentage
est respecte. de perte ou de gain de surface apr,s rehabilita-
tion ? Faut-il restructurer les surfacésxemple
d'un T2 de 70 fArpas facile « louer...)

Rieninelvaut!unlexemple

Bilan d'une operation de renouvellement urbain
en quartiers anciens prevoyant : . o
Deslfrais!de!commercialisation!de!8%

- la rehabilitation d'un peu plus de 1 000 loge-
ments (la moitie par leur proprietaire actuel
et la moitie par des investisseurs -dont 120
logements par un organisme d'HLM-)

- la restructuration de 3 600 m

- 'aide au relogement de 160 familles

- la creation de 125 places de parking

Les frais de commercialisation representent
8 % du montant du produit fini. Il ne faut pas
s'en etonner. Attirer des investisseurs est
une lourde t'che. Les frais financiers sont
souvent inversement proportionnels aux
frais de commercialisation. lls traduisent le
decalage entre l'acquisition des biens et leur
revente < un promoteur. Derri,re le bilan
d'operation, il y a un plan de tresorerie. Dans
cet exemple, les recettes ne deviennent

BILAN!/PR"VISIONNEL

EN!MILLIERS!D’ UROS superieures aux depenses que la sixi,me
annee et le deficit de tresorerie accumule
DEPENSES RECETTES n'‘est comble que plusieurs annees apr,s.
q q C } 1 di tl ticipa-
Etudes operationnelles 770 Ventes immeubles 13149 ti:nq;uogig?q%e ol ;‘;ﬁgsgﬁoi fﬁfgn';"?:
Acquisitions fonci,res 15 207 VemeAST 82S de la collectivite locale. Dans cet exemp|e
Relogement 510 Parkings 103 t_h-orique, elle represente un peu plus d_u
Travaux 3051 Gestion temporaire 117 tiers du c_o_&t de l'operation. C'est «» mon avis
. e . . ce < quoi il faut s'attendre compte tenu de
Frais de commercialisation 1275 Subventions diverses 2 380 BRI - ol B ons sur differents
Conduite d'operation 3765 Participation au bilan 10447  territoires. Cette participation depend svi-
Divers 535 demmenF _du dynami§me du marche local et
Frais financiers 1281 des ambitions du projét.
TVA non recuperable 611
TOTAL 27905 TOTAL 27 905
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RENOUVELLEMENT URBAIN
EN QUARTIERS ANCIENS

Des partenaires et des outils
pour reussir le renouvellement
urbain dans le parc prive

R#ussirlune!d#marcheldelrequalification!de!l'habita t!priv#lsupposelun!partenariat

solide! et! des! comp#tences! pointues! en! mati*re! de! mo ntages! #conomiques! et
financiers. C'est!pourquoi!l'ANAH!et!la!Caissel!des!D #p+tslet!Consignation!d#ve-
loppent!lensemblelde!nouveaux!outils!enldirection!de  s!propri#taires!bailleurs, des
occupants, des! investisseurs! et! participent! ainsi! au x! c+t#s! des! collectivit#s! au
renouvellement!urbain.

Subventions, pr#ts, garantie bancaire, montages Un investisseur recherchera le meilleur rapport
financiers¥ sont autant d'outils developpes par entre le co&t des travaux de rehabilitation et la

I'ANAH et Ila Caisse des Dep€ts et rentabilite locative. Le proprietaire bailleur
Consignation (CDC) pour re-dynamiser le parc cherchera une rentabilite locative suffisante.
prive et produire ainsi une offre diversifiee en Quant au propristaire occupant, c'est le fait

logements favorisant le renouvellement urbain. d'#tre un peu plus propristaire « chaque men-

Les exigences des investisseurs diff,rent selon sualite qui l'interessera. Pour ces publics varies,

l'usage qui sera fait des logements. les aides et conseils apportes par 'ANAH et la
CDC diff,rent.

Les quartiers anciens
ont leur Guide *

Publi#! par! la! Caisse! des! D#p+ts! et comprend
Consignations! avec! le! concours! de fiches pratiques
I'ANAH, le! GUIDE! POUR! L'ACTION et des fiches dg
DES!IQUARTIERSIANCIENS al#t#!Ir#dig# cas qui vien
par! Christophe! R#my (R!my consultants) nent comple-
Xavier!Benoistlet!Fran/ois!Xavier!Leuret ter utilement

(F!dlration Nationale des PA&duys!la!direc- les develop-
tion! d©Yves! Gorrichon! (Caisse des DI!p"ts) pements sur
assist#! de! Ferroudja! Bessin (SCET)C'est la strategie, Ila

un!outil! pr#cieux!qu'ils!noust!livrent! pour construction du projet,

mieux! comprendre! les! nouvelles! pra- le passage au programme, les
tiques!'au!service!de!lalrequalification!du acteurs concernes et la mise en
patrimoine! immobilier! urbain! et! de duvre.

I'am#lioration! des! conditions! de! vie! des

habitants. Gageons que les editions du Moniteur ne tar-

deront pas < reediter un autre guide
Produit d'une reflexion croisee entre operateurs $Intervenir en quartiers anciens$, en cours
agissant en quartiers anciens selon des modebBactualisation, qui permettra aux plus engages
incitatifs ou coercitifs, il permet « chacun de trmr d'approfondir les th,mes traites par la publica-
ses rep,res et de disposer d'outils concrets. Il tion de la Caisse des Dep€ts et Consignationsg
et 'ANAH.
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PRINCIPALES!AIDES!FISCALES!ET!FINANCI2RES!EN!DIRECT
Extrait!/du!Guide!pour!l'action!3quartiers!Anciens3!

RENOUVELLEMENT URBAIN
EN QUARTIERS ANCIENS

ION!DES!PROPRI"TAIRES!PRIV"S
publi#len!4556!par!lalCDC!et!'ANAH

PROPRI"TAIRES
OCCUPANTS

PROPRI"TAIRES
ACC"DANTS

PROPRI"TAIRES
BAILLEURS!EXISTANTS

PROPRI"TAIRES
BAILLEURS!NOUVEAUX
INVESTISSEURS

TVA 5,5 % sur travaux

TVA 5,5 % sur travaux
Deduction d©imp€t (IRPP)

INCITATIONS Deduction d-ficit foncier sur si PSMV ou ZPPAUP
FISCALES TVA 5,5 % sur travaux TVA 5,5 % sur travaux revenu imposable + PRI (loi Malraux)
majore si engagement bailleuf Majoration deduction deficit
(loi Besson) foncier si engagement bailleu|
(loi Besson)
ANAH P.O. ANAH ANAH

SUBVENTIONS

Travaux plafonnes,
Ressources plafonnees
Majoration si travaux de sortig

Modulation des subventions d
20 % « 35 % selon loyer de
sortie (conventionnement)

P Modulation des subventions dg
20 % < 35 % selon loyer de
sortie (conventionnement)

doinsalubrite Subventions locales possibles Subventions locales possiblep

- . si OPAH, r,gle du $X+Y$ : si OPAH, r,gle du $X+Y$ :

Subventions locales possiblep . ; . :
’ majoration ANAH majoration ANAH
si OPAH . . . .
Liste travaux eligibles Liste travaux eligibles
FRU CDC Si territ(;:irF;UGg\D/%u ORU FRU CDC FRU €DC
Py — Si territoire GPV ou ORU ou OPAH RU Si territoire GPV ou ORU Si territoire GPV ou ORU

SURISUBVENTIONS ou OPAH RU ou OPAH RU ou OPAH RU

(caisse!d©avance)

ou OPAH copropriste
ou Plan de Sauvegarde en

ou OPAH copropriste
ou Plan de Sauvegarde en

ou OPAH copropriste

ou OPAH copropriste

cDC . ou Plan de Sauvegarde en ou Plan de Sauvegarde en
. copropriste ) .
copropriste ou ZUS ou EHI copropriste copropriste
ou ZUS ou EHI ou ZUS ou EHI ou ZUS ou EHI
FSH ou FRC FRC FSH ou FRC FSH ou FRC
Pr#t intermedie Pr#t intermedie Pr#t intermedie Pr#t intermedie
ressource de base PRU 3,25 Pt ressource de base PRU 3,25%. ressource de base PRU 3,25%, ressource de base PRU 3,25%%
PROTSIGEE taux du pr#t avec marge taux du pr#t avec marge taux du pr#t avec marge taux du pr#t avec marge
' banque et assurance banque et assurance banque et assurance banque et assurance
fonds de garantie possible fonds de garantie possible fonds de garantie possible fonds de garantie possible
m#mes conditions territoriales| uniguement en Plan de m#mes conditions territorialesy m#mes conditions territoriales|
gqu©avances sur subventiony  Sauvegarde en copropriste qu©avances sur subventiony qu©avances sur subventiong
PASS Travaux PASS Travaux PASS Travaux
PASS Travaux Beneficiaires : toute personne | Beneficiaires : toute personne | Bensficiaires : toute personne
Ben-ficiaires : toute personne physique copropristaire, ou physique copropristaire, ou physique copropristaire, ou
PROTSIUESL . L . . . . . .
1 %) physique copropristaire, ou tout salarie d©une entreprise| tout salarie d©une entreprise| tout salarie d©une entreprise

tout salarie d©une entreprise
cotisante

cotisante
TRAVAUX
UNIQUEMENT

cotisante
TRAVAUX
UNIQUEMENT

cotisante
TRAVAUX
UNIQUEMENT

SUBVENTIONS!
R#gion!Rh+ne!Alpes!

Amelioration des parties
communes en OPAH
copropristes degradees en
sites politiques de la ville

Travaux d'amelioration des
logements anterieurs ¢ 1949
en sites politique de la ville

Prime pour les propristaires
confiant leur logement
en gestion * une association
pour le logement des plus
demunis ou des jeunes en
insertion

Travaux de rehabilitation de
logements conventionnes
reserves ¢ des jeunes,
des personnes handicapees
ou des personnes "gees
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RENOUVELLEMENT URBAIN
EN QUARTIERS ANCIENS

Motiver un promoteur prive
pour gu'il realise une operation
en centre ancien degrade

Jo;l| KRIKORIAN - Semaphores Territoires et Developpsent

La! plupart! des! op#rations! de! renouvellement! urbain!
aujourd’hui!sur!la! venueld'investisseurs! priv#s! pou
ration. Encore! faut-il! attirer! ces! investisseurs, pro
ext#rieurs!:llalville, quilach*tentlun!oul!plusieurs!
Celdernier!lvaljouer!un!r+le-cl#!dans!le!dispositif.
et! prendre!le!risque!de!lal commercialisation. Quels!
Comment!la!collectivit#!locale!peut-elle!attirer!de

per/us!commel!peulporteurs!?!

Le promoteur prive est I'un des maillons de la
chalne de l'immobilier en milieu urbain. Situe
entre I'amenageur et l'investisseur, il se lance
dans une operation en fonction du marche qu'il
anticipe. Qui seront les acheteurs potentiels des
logements construits ? Quels seront leurs cri-
t,res d'achat ? / quel prix de vente ces ache-
teurs accepteront-ils de s'engager ? Quels
$plus$ le promoteur peut-il apporter -« cette
operation pour la demarquer de ses concur-
rentes ? C'est avec ces preoccupations en t#
que le promoteur aborde la collectivite locale
lors d'une operation de renouvellement urbain
en quartiers anciens

D#montrer!au! promoteur
guiillexiste!un!march#!potentiel

Impulsees par la puissance publique, les opera-
tions de renouvellement urbain se trouvent
rarement sur des marches actifs. Ainsi, en 1999,
personne ne pensait que I'operation
Euromediterranee < Marseille avait quelque
chance de succ,s. Le r€le de la collectivite est
alors de demontrer aux promoteurs qu'il existe
un marche potentiel. L'svaluer et le qualifier
n‘est pas une mince affaire. Ce sont donc des
cabinets specialises dans le marketing territo-

rial, comme $Semaphores$, qui s'en chargent.

Ainsi, « Saint-Etienne, I'stude de marche a montre
qu'il existait une clientle de jeunes menages
interesses par l'acquisition de maisons de ville
proches du centre.

En r,gle generale, les investisseurs exterieurs
sont les premiers seduits. lls n‘ont pas de prejuge
sur le site et voient plus objectivement ses
potentialites. Les autres promoteurs suivent,
puis les investisseurs locaux se reveillent | ©
enfin, souvent beaucoup plus tard, les propri--
taires bailleurs possedant des logements sur le
site commencent « bouger.

Le promoteur pose donc lui-m#me l'squation
de rentabilite de son client pour savoir s'il peut
se lancer dans lI'operation. En accession directe
* la propriete, ses ratios sont assez simples : le
prix de vente TTC admissible doit representer
au minimum deux fois le co&t du foncier plus le
co&t de construction. Ce doublement s'ex-
plique par les frais de gestion, les frais finaiscier

en! quartier! ancien! parie
rir#aliserlune! partie!de!l'op#-
pri#taires! bailleurs! souvent
appartements!:lun!promoteur.
C'estllui!quilvalr#aliser!l'op#ration
sont! sesl!crit*res! de! d#cision! ?
s!lpromoteurs!surldes!march#s

les co&ts de commercialisation et la marge. Il
permet egalement de remunerer la prestation
du promoteur. L'acheteur se determine alors
sur le rapport qualite-prix de l'operation. Le
promoteur s'attache « mettre en avant les $plus
qualite$ proposes(maisons de ville, terrasse, qualit!
de lI'environnement¥a)

Crit*res!d'achat!des!investisseurs

Lorsque le promoteur s'adresse « des investis-
seurs, la demarche est differente. Le crityre
d'achat de l'investisseur est, comme en bourse,
le taux de rentabilite des capitaux investis. Ce
taux est calcules et garanti par un gestionnaire,
intermediaire entre le locataire et le propristaire

Le gestionnaire prend en charge la recherche
des locataires, l'encaissement des loyers, les
reparations eventuelles, les impayess pour les-
quels il s'assure eventuellement d'ailleurs. Le
propriestaire bailleur n'a parfois jamais vu le bien
qu'il a achete sur plan. Il ne connalt pas les loca-
taires. Le gestionnaire lui garantit un revenu fixe
qui prend en compte les deductions fiscales et
n'a aucun lien avec les loyers encaisses. Si l'in-
vestisseur ne trouve pas de gestionnaire pour
s'engager pendant 9 ans au moins sur une
garantie de revenu, il n'ach,tera pas. |l est doac
important que le promoteur puisse demontre|
au gestionnaire gu'il existe un marche locatif
que les produits qu'il propose sont adaptes ¢
prix et en qualite = ce logement. Ainsi, apr.s
avoir parle de surproduction de petits loge
ments, on recommence maintenant, dans
nombreuses villes, » s'interesser « cette cibl
soit pour de la location nue soit pour des resi
dences de service.

Construire!des!relations!de!confiance

Pour attirer des promoteurs, la collectivite
impliquee dans une operation de renouvelle
ment urbain va devoir construire des relatior
de confiance, leur garantir bien souvent u
exclusivite sur l'operation et s'assurer que
d'autres projets concurrents ne vont pas ver
perturber la commercialisation des premie
promoteurs. Il lui faudra aussi tenir compte dc¢ ,
equations de rentabilite decrites plus haut e
partager le co&t du foncier.
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RENOUVELLEMENT URBAIN
EN QUARTIERS ANCIENS

Le regard d©Oun promoteur prive

sur le renouvellement urbain

D#di#e!l:llalconstruction!d'ensembles!de!logements!i
:11555), lalsoci#t#!APOLONIA, du!groupe!Georges!V, se!

un!outilldu!renouvellement!urbain.

Explications!avec!son!Directeur!G#n#ral, Gilles!BOUV

A l'origine des operations realisees par la socieste
APOLONIA, se trouvent souvent une friche
urbaine, une ZAC en desherence ou un mor-
ceau de ville delaisse. Le savoir-faire du groupe
est, selon Gilles Bouvelot, son Directeur
General, #de changer

mportants!(de!655
d#finittcomme

ELOT.

Le pari du promoteur est de changer la donne
du marche local et de rentabiliser son investis-
sement architectural en augmentant ses prix au
fur et = mesure de la vente de l'operation. La

commercialisation debute une fois I'immeuble

I'image d'un quartier entemoin d'une trentaine de logements acheve,
implantant une opl!ration de grande taille, mixantavec une partie amenagee en

logements

commerces de proximit!, logements et parfois !quitemoins meubles. A grand renfort de marketing

pements publicd#e Groupe intervient majori-
tairement en region parisienne, mais sgalement
* Marseille, Bordeaux, bient€t Lyon, ¥4

Pour changer lI'image du quartier, le principe
d'APOLONIA est de S$creer un choc pour
redonner confiance dans l'avenir du site$. Selon
Gilles Bouvelot, il faut un $evenement fonda-
teur$ qui peut #tre un grand squipement ou une
operation de grande taille. Il faut .galement un
produit attractif. Pour APOLONIA, ce produit
attractif est la $maison de ville superpose.e$ :
Duplex avec une loggia ou une grande terrasse.
Les loggias mesurent 5 m de hauteur sous pla-
fond. L'ensemble comporte souvent des com-
merces en pied d'immeuble et des squipements
pour associer sentiment d'espace et qualite
urbaine.

LE PROMOTEUR : UN MAILLON DE LA CHAINE DE L'IMMOBILIER

COLLECTIVITE

Aménageur

!
SN

Accédants
"directs"

Réseaux de
vente spécialisés

Investisseurs

\

Gestionnaires

l

Locataires

et de prix promotionnels, il s'agit de vendre en
un week-end plus de soixante logements dont
une partie sur plan.

On comprend alors que I'un de ses crit,res soit

la taille du march+Nous allons mettre sur le march!
une centaine de logements par an pendant plu-
sieurs ann'es. Nous regardons ce que cela p$se par
rapport au volume actuel des transactions. Nous
pouvons prendre par exemple 7 % < 10 % de ce
march!, mais gu$re au-delidique Gilles
Bouvelot.

Changer la donne du marche local, revaloriser
I'image du quartier, le groupe retrouve I les
vUux des collectivites locales conduisant des
operations de renouvellement urbain. Pour
autant, il n'est pas certain que les relations entre
promoteurs et collectivites se concretisent.
M#me » la recherche d'opportunites, le promo-
teur reste exigeant. Son comite d'investisse-
ment veille « I'existence d'un taux de marge et
d'un marche suffisant, fut-il en devenir *
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