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Gabriel Uzgen veut vendre autre chose que des briques

Sriques de service

Focus sur Besix Red, promoteur immobilier local et innovant

esix Red (pour Real
Estate Development)
est la filiale du
groupe de construction belge
Besix en charge de l'activité
de développement immobilier.
Elle est dirigée depuis 2011
par Gabriel Uzgen. Qui, pour
la développer, a fait le pari de
l'expansion sur 1'Europe. Ou-
tre le Belux — le marché do-
mestique —, la société est ac-
tive aux Pays-Bas, au Portugal
et en France. Et ambitionne de
se projeter au Danemark, en
Suede, en Suisse, et en Espa-
gne. Gabriel Uzgen précise:
«Nous sommes des acteurs de
ville, c'est motre particularité.
Notre volonté est de créer des
partenariats locaux. Sur tous
ces marches, nous nous consi-
dérons comme des acteurs lo-
caux.» Et ce sont les parame-
tres de marché qui influencent
la maniere dont travaille loca-
lement la société. La stratégie
de développement est secto-
rielle. Besix Red ne veut pas
tout faire mais se concentre
sur les niches porteuses: bu-
reau, résidentiel, hotellerie ou
commerce ailleurs.

Au Grand-Duché, Besix Red
a succédé a la SGT (Société
générale de travaux) créée il y
a trente-cinq ans. «Il y a un
message important que mnous
voulons faire passer: nous ne
sommes pas une société belge
qui se développe au Luxem-
bourg mais une société luxem-
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bourgeoise. Nous revendi-
quons notre ADN luxembour-
geots. Nous réfléchissons et
agissons dans l'état d'esprit de
l'urbanisation  locale.  Pas
question pour nous de faire du
‘one shot" Nous voulons nous
mscrive dans la durée et ac-
compagner le développement
du pays.»

Au Luxembourg, 1'équilibre
se fait avec une répartition des
projets a 60% sur du résiden-
tiel — «L'avantage est que la
prévente des appartements of-
fre une certaine stabilité» —, le
reste en bureau et surfaces
commerciales «pour accroitre
notre palette de services».

Le marché grand-ducal se
distingue par les tensions sur
le foncier et les colits de
construction. La multiplica-
tion des chantiers met les
sous-traitants en position de
force avec, a la clé, une aug-
mentation des cotits de 10 a
17% «Des hausses qui ne sont
pas dues aux nouveaux stan-
dards de construction. »

C'est la raison pour laquelle
c'est le seul pays ou la société
acquiert des terrains avant
méme qu'il n'existe des auto-
risations — on parle de land-
banking - afin d'éviter toute
surenchere.

L'innovation est également
bien présente dans 1'ADN du
groupe Besix.

Ce qui n'est pas la regle
dans un secteur dont les fon-

damentaux ont peu évolué ces
dernieres années. Notamment
parce que la demande et les
marges sont restées élevées.

Un immobilisme qui dérange
Gabriel Uzgen pour qui s'ou-
vrir a l'innovation est indis-
pensable. «Les gens ont la mé-
moire courte. 2008, ce m'est
pas st lomn. Les sociétés qui ont
survécu  soit  avaient les
moyens, soit ont été celles qui
ont su mnover dans leur offre
produit. Se reposer sur la
seule demande est dangereu.
1l faut savoir se repositionner
continuellement. »

Son credo, c'est que le pro-
moteur ne vend plus que de la
brique, mais aussi du service.
«C'est une évolution récente.
St on veul fairve la différence
par rapport a la concurrence
et a l'évolution rapide du mar-
ché, c'est sur le service que cela
se jouera.»

Et c'est pour développer
cette offre de services que Be-
six Red a noué plusieurs par-
tenariats. D'abord en s'asso-
ciant en 2017 a Startup Fac-
tory, un incubateur belge de
startups. Puis en créant son
propre accélérateur.

Besix Red s'est également
rapproché, en novembre der-
nier, de Ziggu, une plateforme
numérique de suivi de clients
(investisseurs et occupants)
fluidifiant le processus de
communication avec les ac-
quéreurs. Et la société vient

d'annoncer une prise de parti-
cipation de 40% dans la star-
tup belge Propchain. Avec une
option d'achat sur 25% sup-
plémentaires.

Propchain est une plate-
forme de collaboration ouverte
mettant en contact 1'ensemble
des acteurs in-
tervenant
dans le pro-
cessus  d'ac-
quisition et de
détention
d'un bien im-
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mobilier.  La Sf 0N veut faire la

solution, qui
est basée sur

difference par rap-

la_technologie POt Q l concur-

Blockchain,
permet la col-
lecte, la sau-
vegarde, l'au-
thentification Jouera.

et la digitali-

sation de tout

document contractuel (assu-
rances, actes de propriété, per-
mis, documents techniques,
contrats de prét, factures,...).
Des documents sécurisés et in-
falsifiables. «Nous avons la vo-
lonté dagir et d'étre percus
comme un acteuwr principal
dans lintroduction de linno-
vation. Notre approche vise a
proposer des services complé-
mentaires uniques et 1mno-
vants a nos clients, qui nous
permettent de répondre da-
vantage encore a leurs besoins
en perpétuelle évolution.»

rence, c'est sur le
service que cela se



