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Un métier essentiel et peu 
visible: pilote de construction

L’acte de construire un bâtiment naît
d’abord de la volonté de celui qu’on ap-
pelle maître d’ouvrage (MO). Pour le con-
crétiser, celui-ci doit assumer trois fonc-
tions fondamentales: la conception
du projet, son financement et sa réalisa-
tion.

Afin d’assurer le bon déroulement de
ces opérations, le maître d’ouvrage s’ap-
puie sur un métier peu connu du grand
public: le pilote de la construction, égale-
ment appelé assistant à maîtrise
d’ouvrage (AMO). Indispensable, son
rôle consiste à coordonner l’ensemble
des intervenants qui participent à la réa-
lisation des opérations. Mais, en réalité,
les caractéristiques qui définissent cette
profession polyvalente sont plus exi-
geantes qu’il n’y paraît.

Tel un chef d’orchestre, il conjugue
plusieurs domaines d’activité, faisant 
ainsi appel aux architectes et aux ingé-
nieurs pour concevoir le projet, aux pro-
moteurs et aux banquiers pour le finan-
cer, aux entreprises générales et aux arti-
sans pour le réaliser.

Superviseur de chacune des étapes de
la construction, il fait coïncider les diffé-
rents plannings, afin que l’opération se
réalise en temps et en heure, tout en
respectant le budget initial. Son défi est
de défendre directement les intérêts du
maître d’ouvrage pour réaliser ses sou-
haits. Il est en effet le rouage essentiel
pour que tous les acteurs impliqués
(ayant parfois des intérêts contradictoi-
res) puissent collaborer harmonieuse-
ment.

Ce métier de gestionnaire de projet et
de négociateur s’est considérablement
professionnalisé ces dernières années.
Les grands projets sont devenus de plus
en plus complexes. Ils impliquent,
notamment, de nombreuses règles admi-
nistratives, ainsi que de nouveaux modè-

les de financement et de multiples ac-
teurs du territoire. Le pilote de la cons-
truction dispose donc de nombreuses
compétences techniques, organisation-
nelles et financières.

Par ailleurs, il doit faire preuve de
diplomatie pour entretenir de bonnes
collaborations avec les autorités publi-
ques concernées afin, notamment, d’ob-
tenir toutes les autorisations nécessaires.

Ses connaissances approfondies du
marché de l’immobilier et de la construc-
tion lui permettent de proposer des solu-
tions adéquates et pragmatiques.

En définitive, l’impartialité et la spé-
cialisation du pilote de la construction
font de lui le seul personnage à même
d’accompagner efficacement les initia-
teurs de tout projet immobilier.
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m  anique sont condamnés à évoluer

vendre, cela est bien moins intéressant
de participer à un tel événement.»

Un modèle qui s’essouffle
Les organisateurs voient une autre cause à
cette cascade d’annulations; l’essouffle-
ment du modèle actuel des salons de l’im-
mobilier: «Ce genre de manifestation est 
aujourd’hui vu comme démodé par les ex-
posants, en tout cas à Genève», reconnaît 
Thierry Oppikofer. «Les visiteurs ont aussi 
la lassitude de retrouver, d’une année sur 
l’autre, les mêmes exposants aux mêmes 
stands», abonde Richard Benlolo.

Pour les organisateurs, l’heure est donc
à la réflexion stratégique: «Il faut se réinven-
ter», lance Richard Benlolo, allant dans le 
sens des attentes exprimées par plusieurs 
exposants lors notre enquête (lire le texte 

ci-dessus). Le responsable annonce ainsi 
avoir décidé d’organiser dorénavant deux 
types de manifestations: «D’une part, des 
journées portes ouvertes avec moins d’ex-
posants, 25 à 30 environ, sur deux jours 
seulement, pendant les week-ends, et à rai-

son de trois fois par an. D’autre part, un 
salon plus grand, avec 50 à 60 exposants, 
sur trois jours, mais une seule fois par an. 
Ces événements ne traiteront plus seule-
ment d’immobilier, mais aussi de l’habitat 
au sens large du terme et seront plus orien-
tés ventes et services, pour être plus com-
plet et répondre à la demande du public. Et
le tout se déroulera au Centre i.Life, à Etoy.»

Et à l’avenir, reverrons-nous des salons
de l’immobilier à Genève et à Lausanne? 
«Nous travaillons en ce moment sur une 
nouvelle formule événementielle, diffé-
rente et dynamique, répondant aux exigen-
ces des professionnels et du public gene-
vois, dans un lieu qui est encore à l’étude»,
indique Thierry Oppikofer, sans plus de pré-
cision. Pour sa part, Richard Benlolo
répond que, pour lui «Ouchy, c’est fini!
Aujourd’hui, la priorité est d’animer tout au
long de cette année notre nouveau concept
d’espace événementiel, appelé à dynamiser
l’espace d’activités i.Life à Etoy et sa zone de
chalandise. Si nous réussissons, nous mon-
trerons notre aptitude à nous réinventer.»
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«Les salons ne sont plus en adéquation avec 
les besoins actuels du marché résidentiel»

U Marché immobilier atone, concept
des salons de l’immobilier dépassé, 
les professionnels de la pierre que nous 
avons interrogés partagent le diagnostic 
des organisateurs. Et leur font quelques 
recommandations.

«Les salons de l’immobilier ne sont plus
en adéquation avec les besoins actuels
du marché résidentiel, estime ainsi 
Quentin Epiney, responsable Marketing
et de la division Prestige de Comptoir 
Immobilier, enseigne qui participe 
régulièrement aux salons de Genève
et de Lausanne. Les acquéreurs potentiels 
bénéficient aujourd’hui d’un large choix 
d’outils, notamment grâce à l’internet, 
pour faire leurs recherches d’un logement 
à acheter et obtenir des informations de 
plus en plus complètes. Les salons ne sont 

désormais plus les seuls espaces où 
trouver ce qu’on cherche.» Le responsable 
reconnaît toutefois que ce genre d’événe-
ments demeure «utile, en termes de 
contact humain» et que l’intérêt potentiel 
de son groupe (6 agences en Suisse 
romande) reste «entier». Avant d’émettre 
des réserves: «Il faut que le marché 
reprenne, que les organisateurs amélio-
rent leur offre et leurs prestations, 
notamment en soignant la qualité de 
l’accueil des visiteurs qui n’est pas toujours 
satisfaisante à notre goût, et que le nombre 
d’exposants confirmé soit suffisant et 
représentatif pour satisfaire le public».

Philippe Cardis, CEO de Cardis 
Immobilier/Sotheby’s International 
Realty, dont l’enseigne aussi participe 
fréquemment aux salons immobiliers

de la région, assure être «favorable»
à ces manifestations, «qui permettent de 
rencontrer le public et de le convaincre, 
calculs à l’appui, que devenir propriétaire 
est encore possible et souvent nettement 
plus intéressant que de rester locataire». 
Mais le dirigeant appelle les organisateurs 
à «se renouveler pour éviter la lassitude 
des visiteurs et des exposants»: «Il faudrait 
que les salons aient un thème particulier 
chaque année. Il faut aller au-devant des 
attentes des clients pour susciter un vrai 
intérêt de leur part à venir nous rencontrer
dans un salon tout public.» Et de faire une 
dernière suggestion, sur le lieu cette fois: 
«Si le port d’Ouchy à Lausanne est un bon 
endroit, la plaine de Plainpalais à Genève 
n’est pas idéale pour la tenue de ce genre 
d’événements.» A bon entendeur! F.B.

Une question d’ambiance?

Genève et Lausanne qui pleurent (lire 

ci-contre), Neuchâtel qui rie. Le Salon

de l’immobilier neuchâtelois (SINE), qui 

s’est tenu du 13 au 17 avril aux Patinoires 

du Littoral, a battu de nouveaux records 

de fréquentation. La 6e édition a attiré

110 exposants et accueilli près de 12 000 

visiteurs sur 5500 m2. C’est près de deux 

fois plus que lors de la première édition 

en 2011, qui avait réuni 60 exposants et 

6000 visiteurs sur 4000 m2.

Un succès dont n’est pas peu fier Frédéric 

Pont, le président du comité d’organisa-

tion du SINE. Et dont se félicitent aussi

les exposants, selon ce Franco-Valaisan 

d’origine, qui a eu l’idée «un peu folle»

en 2009 de ce salon: «Le business qui 

est fait à cette occasion est hors norme!

Par exemple, une grosse régie romande

a vendu en une seule édition plusieurs 

dizaines de PPE. Les artisans du second 

œuvre engrangent aussi pas mal de 

commandes sur place. Pour les expo-

sants, il y a un vrai retour sur investisse-

ment».

Quelle est la recette de ce succès? 

«D’abord, le marché immobilier neuchâte-

lois est dynamique et les prix restent 

normaux, abordables. Il n’y a pas chez 

nous de spéculation ni de surchauffe, 

pour l’heure en tout cas, explique 

Frédéric Pont. Ensuite, le SINE n’est pas 

qu’un salon de l’immobilier, c’est aussi 

celui de l’habitat: on y trouve ainsi des 

régies, des promoteurs-constructeurs et 

des banques, en même temps que des 

cuisinistes, des piscinistes, des vendeurs 

de carrelage, de sanitaires, de meubles 

ou d’électroménager et autres spécialis-

tes de la sécurité, qu’on a réussi

à tous fédérer autour du SINE.»

Frédéric Pont ajoute un autre ingrédient, 

qui, peut-être, fait toute la différence avec 

d’autres salons; l’ambiance: «Au SINE, elle 

est simple, conviviale, bon enfant. On fait 

les choses sérieusement, mais sans se 

prendre au sérieux. Les stands aussi sont 

simples, mais de qualité: ici, les exposants 

dépensent en moyenne entre 5000 et

15 000 francs, tout compris. En fait, 

le SINE est autant un salon spécialisé 

qu’une fête populaire, où les gens 

viennent à la fois pour se renseigner

sur le marché et chercher un logement, 

que pour rencontrer des amis, boire

un verre et rigoler ensemble.»

Cette ambiance particulière et l’intéressant 

volume d’affaires réalisées font de Patrice 

Pasquier, directeur Courtage et Promotions

de l’agence Naef à Neuchâtel, un convaincu

du SINE. Lui et son agence sont d’ailleurs l’un 

des tout premiers à avoir cru dans le salon et à 

l’avoir soutenu en tant qu’exposant-partenaire:

«A Neuchâtel, il y a moins d’esprit de compéti-

tions qu’à Genève et à Lausanne, on est moins 

dans le m’as-tu-vu, constate-t-il. L’ambiance

est plus sympathique et moins individualiste.

A Genève et dans le canton de Vaud, on est 

froid et intéressé, alors qu’à Neuchâtel, on est 

plus dans le festif que dans la simple relation 

professionnelle et commerciale. Même si le 

business est important: lors du SINE, en 

moyenne, nous établissons 100 contacts et 

décrochons une vingtaine de réservations 

pour des ventes de PPE ou de villas.»

Pour 2017, c’est promis, Patrice Pasquier et son

agence seront à nouveau de la partie. Comme 

la soixantaine d’autres exposants qui auraient 

déjà fait part aux organisateurs du SINE de 

leur intention de revenir, et comme la dizaine 

de nouveaux exposants qui seraient intéressés 

d’y participer pour la première fois.

Un exemple à méditer pour les autres 

organisateurs de salons d’immobilier? F.B.
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