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Q.: Quid du marché résidentiel des

12 derniers mois et quelle stratégie y
développe Eaglestone ?

N.Orts: Les 12 derniers mois montrent un mar-
ché toujours porteur et dynamique grace a deux
conditions favorables: des taux demeurés tres
bas et une confiance des consommateurs inves-
tisseurs et propriétaires occupants.

Quant au positionnement d’Eaglestone, a la
fois investisseur et développeur, ses activités
se répartissent entre résidentiel (61 %), bureaux
(82 %) et retail (7 %).

S’agissant du résidentiel, nous opérons exclusi-
vement sur le segment du neuf (vente de 100
unités de logement/an en Belgique et au Luxem-
bourg) via notamment des reconversions d’im-
meubles obsoletes.

lllustration du dynamisme, nos 4 projets bruxellois
récents: Nautilus (Anderlecht) / Tree (Uccle) / Ha-
moir 14 (Uccle) / Elyx (Woluwe-St-Lambert) ont été
vendus ‘sur plan’ a plus de 55 %!
Or, ces quatre projets consti-
tuent un ‘grand écart’ en termes
de typologies, de segments
de marché et de prix (2500€/
m2 pour Nautilus et 4500 €/m?
pour Hamoir 14).

Ainsi, Nautilus a majoritaire-
ment (75 %) été acquis par des
investisseurs et loués entre 500
et 800€/mois, alors qu’Hamoir
14 s’inscrit dans des propor-
tions inverses et est acquis a
75% par des propriétaires oc-
cupants.

Q.: Quels sont les facteurs clefs qui as-
surent le succes de vos développements?
N.Orts: J’en identifie quatre:

- lls s’inscrivent dans des micromarchés de peu
de concurrence;

- La qualité architecturale est toujours une priorité;

- Des prix (tres) attractifs;

- Chaque développement releve du concept
‘écoquartier’ (mixité, multiplicité des fonctions,
circuits courts, cohabitation, coworking, ...)

En outre le succes de la commercialisation est

également lié a un marketing pertinent: si 55 %

des ventes sont réalisées sur plan (dont 15%

se font en direct), ce n’est pas un hasard mais

La concurrence
acharnée existante
sur le foncier, entre-
tenue par des acteurs
atypiques disposant
d’énormes liquidités
a investir, polluent les
valeurs et font courir
au marché un risque
d’effet ciseaux !

N. Orts

le fruit d’une stratégie qui fait notamment appel
aux nouvelles technologies (visite virtuelle) autant
qu’aux nouveaux canaux de communication
(réseaux sociaux).

Q.: Quid de I’évolution de votre métier?
N.Orts: Elle montre que la différence entre pro-
moteur occasionnel et promoteur profession-
nel est plus que jamais marquée. Aujourd’hui,
la complexité de toute démarche immobiliere
nécessite un accroissement des compétences
et des connaissances (urbanisme, program-
mation, environnement, techniques, etc.) et
suppose une intensification des ressources
humaines: Eaglestone emploie aujourd’hui une
trentaine de collaborateurs (20 en Belgique et
10 au Luxembourg)!

Parallelement, il faut comprendre que tout bon
projet de demain sera mixte. Le ‘co’ n’est pas
qu’une mode. Nous y croyons. Ainsi, Eaglestone
a pris une participation de 33 % dans le capital de
Welkin & Meraki (W&M), nouvel
acteur du coworking. Cette
synergie devrait se concrétiser
dans le redéveloppement d’un
immeuble de bureaux bruxel-
lois (Av. des Arts) a reposition-
ner partiellement en espace de
coworking.

Q.: Au regard de cette
évolution quelle position
adoptez-vous?

N.Orts: Celle d’associer les
activités d’investisseur et de promoteur!

II'y a 10 ans, Eaglestone s’est essentiellement
concentré sur la reconversion d’'immeubles ob-
solétes de bureaux en résidentiel. C’est le cas de
Twice, Aquila Garden, Elyx, Aquilis (Namur), etc.
Depuis deux ans, avec Gaétan Clermont, Co-
CEO d’Eaglestone SA, nous avons initié une
stratégie d’investissements opportunistes.
Qutre que la position d’investisseur et de dé-
veloppeur élargit notre champ d’action, cette
diversification est aussi facteur d’'une meilleure
gestion des risques a I'image de ce que pratique
avec succes les leaders mondiaux du secteur
(Tishman Speyer, Blackstone, ...).

Entretien avec Nicolas Orts
Co-CEO Eaglestone SA

En d’autres mots, Eaglestone veut étre un acteur
avant-gardiste — ce gu’illustre notamment notre
prise de participation dans W & M — afin de ré-
pondre a la ‘révolution’ qui anime aujourd’hui
immobilier au regard des nouveaux modes
d’occupation des béatiments résidentiels et/ou de
bureaux. Ajoutons que ces nouvelles expériences
du consommateur touchent aussi le retail. Ce
qui explique le succes de certaines enseignes
comme Medimarket (Parapharmacies) actuelle-
ment locataire du pdle commercial d’Eaglestone.

Q.: Quels sont aujourd’hui les principaux
challenges de tout développement?
N.Orts: Le premier est indubitablement la capa-
cité de trouver des terrains ou espaces dispo-
nibles. Il existe a cet égard un risque. Pourquoi?
Parce que la concurrence acharnée existante sur
le foncier et entretenue par des acteurs non issus
du milieu traditionnel mais disposant d’énormes
liquidités a investir — polluent les valeurs et font
courir au marché un risque d’effet ciseaux!

Le second est celui du temps de portage des
projets. Alors qu’on tablait sur une période de
1 a 3 ans pour réaliser un petit développement,
nous sommes aujourd’hui confrontés a des dé-
lais de 3 a 5 ans pour un projet ambitieux et entre
5 et 8 ans pour un projet de grande ampleur.
Cette réalité est celle du risque de recours et de
I'insupportable lenteur administrative !

Dénomination exacte de la société:
EAGLESTONE SA
Avenue Louise 489, Bruxelles, Belgique

Téléphone: 02/486.01.04
Site: www.eaglestone.be
E-mail : info@eaglestone.be

Année de création et nom du fondateur:
2010 - Nicolas Orts/ Therecia Landell

Nombre de collaborateurs:
20 en Belgique +10 au Luxembourg

Nature des activités:

promotion immobiliere avec une spécia-
lité dans la reconversion d’'immeubles +
investissement a valeur ajoutée

Segment marché : residentiel 61%,
bureaux 32%, commercial 7%

Secteur(s) géographique(s) des activités:
Bruxelles + Wallonnie + Luxembourg
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