Le HOME STAGING, Ia nouvelle tendance en immohilier

TRUCS ET ASTUCES
POUR VENDRE

SA PROPRIETE

Votre maison est a vendre et les offres d’achat
se font rares? Les experts du ~ome staging sont
la pour convaincre les acheteurs potentiels
que votre maison est bien celle de leurs réves.
France Arcand et Brigitte Poitras, de Coup
d’ceil design, ont €t€ les premicres a
promouvoir ce concept au Québec.
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BN France et Brigitte,
w4 d'ol vient le

home staging?

France: 11 est né aux Etats-
Unis, au début des an-
nées 70. Si le concept est
relativement nouveau au
Québec, il est déja fort
populaire dans les grandes
villes canadiennes, comme
Toronto, Calgary et
Vancouver. Le but du home
staging est de mettre en
valeur la propriété a ven-
dre, de facon a ce que les
acheteurs potentiels ressen-
tent un coup de foudre dés
qu’ils franchissent la porte
d’entrée. Grace a une mise
en scéne digne d’'un maga-
zine déco, les visiteurs sont
convaincus rapidement
qu’ils ont enfin déniché
leur maison.

Comment avez-vous eu
I'idée d’importer ce concept
au Québec?

Auparavant, j'étais agente
immobiliére. Quant a

Brigitte, elle était décora-
trice d’intérieur. Depuis
2004, nous avons fondé
notre compagnie: Coup
d’ceil design. Au départ,
nous désirions effectuer
nous-mémes des contrats
de home staging. Mais nous
nous sommes bien vite ren-
du compte qu’il nous était
impossible de répondre a la
demande, tant celle-ci était
grande. Aujourd’hui, nous
formons des experts en
home staging (il en existe
une centaine au Québec)
et nous donnons des sémi-
naires aux agents d’immeu-
bles par I'entremise du
College immobilier.

Comment faites-vous

pour mettre en valeur

une propriété?

Brigitie: C’est simple, les
spécialistes du home staging
se glissent dans la peau d’un
acheteur potentiel et por-
tent un regard extérieur sur
la maison. Avec les années,

les propriétaires accumu-
lent une foule de choses:
photos, trophées, collec-
tions, souvenirs de voya-
ges... Il faut ranger tous
ces objets afin de déper-
sonnaliser le décor. Pour
maximiser le potentiel de
chaque piece, il faut égale-
ment aménager les meubles
de facon a augmenter I'es-
pace habitable. Le futur
acheteur observe la
grandeur des picces, les
divisions, la fenestration

et I'éclairage. Le décor se
doit d’étre neutre et épuré.
F.: Le home staging
s'adresse a 'ensemble de la
maison. Cependant, ce qui
est déterminant, c’est le
premier coup d’ceil en en-
trant: des é¢tudes démon-
trent que l'acheteur prend
habituellement sa décision
dans les 90 premiéres se-
condes de sa visite.

Donc, le role des spécialistes
du home staging est surtout

de déceler les problemes
qui pourraient rebuter un
acheteur...

Tout & fait. Pour les proprios
qui mettent leur maison en
vente, la déco qui n'est plus
au gout du jour, les objets
qui se sont accumulés avec
les années et le manque
d’espace importent peu,
puisqu’ils vont bientot quit-
ter cet endroit. Mais pour
un futur acheteur, ces petits
détails peuvent faire toute
la différence. Les acheteurs
recherchent l'ordre, la lu-
miére, I'espace, la propreté.
Les modifications proposées
par les spécialistes de home
staging sont assez simples:
désencombrer les piéces,
bien disposer les meubles, ef-
facer les signes de vieillisse-
ment, s'assurer que l'odeur
ambiante est agréable, met-
tre hors de vue tout ce qui
est inutile...

Finalement, peu c’est mieux!
B.: Pas nécessairement.
Prenez I'exemple d’un cou-
ple qui se sépare. Lun des
conjoints part généralement
avec la moitié des meubles.
La maison a vendre parait
alors assez triste. Pour
remédier a la situation, nous
redisposons le mobilier,
nous ajoutons des toiles sur
les murs vides et nous allons
méme jusqu’a allumer des
chandelles lors des visites,
de facon a ce que la maison
dégage une ambiance
heureuse et que les visiteurs
s'imaginent immédiatement
en train d’y vivre.

F.: 1l nous arrive méme de
proposer a un propriétaire
d’investir un minimum
d’argent pour augmenter
les chances de vendre sa
maison. Par exemple, une
salle de bains aux couleurs
des années 80 rebute les
acheteurs. Si on remplace

le péche sur les murs par
une teinte plus neutre et
qu’on ajoute quelques
accessoires a la mode,

le lavabo et la toilette tur-
quoise ne représenteront
plus un obstacle a la vente!
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— FRANCE ARCAND
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