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V ictor de Rivoire, directeur du département 
courtage, responsable du département 
promotion et administrateur de copropriétés 

au sein de Bordier-Schmidhauser, dévoile comment 
faire face aux nouvelles attentes du marché immobilier. 

Victor de Rivoire, pouvez-vous présenter 
La Maison Bordier-Schmidhauser ? 
Bordier-Schmidhauser est une régie immobilière née 
en 2021 de l’union de deux acteurs historiques du 
secteur. Les régies Alain Bordier & Cie, fondée en 
1866, et Schmidhauser & Cie, créée en 1885, ont uni 
leurs forces pour offrir une expertise complète dans 
tous les domaines de l’immobilier. Forte de ses valeurs 
familiales, Bordier-Schmidhauser place la relation 
humaine au cœur de son activité, s’engageant à fournir 
un service personnalisé et de qualité à chaque client.

Quelles sont les différentes activités 
proposées par la régie ? 
Le cœur de notre business est la gestion de 
patrimoine, ce qui inclut la gestion de bâtiments 
locatifs et de copropriétés. Nous sommes éga-
lement fortement engagés dans le courtage et 
le développement immobilier, en supervisant 
la construction et la gestion de projets. Enfin, 
nous offrons des services de valorisation de 
patrimoine sous forme de conseil, afin de maxi-
miser le potentiel des biens de nos clients.

L’aspect durable dans le secteur de 
l’immobilier prend de plus en plus 

d’ampleur, quelles sont selon vous les 
raisons de cette forte demande ? 
La mise en place de nouvelles réglementations 
est sans aucun doute le principal moteur de cette 
évolution. Le canton de Genève a par exemple fixé 
de nouveaux objectifs en matière de performances 
énergétiques des bâtiments, avec un contrôle strict 
sur l’indice de dépense de chaleur (IDC). D’ici 
2030, les immeubles genevois devront largement 
baisser leur seuil de distribution de chaleur par mètre 
carré. Bien sûr, la conscience environnementale 
joue également un rôle, mais l’évolution des régle-
mentations est le fer de lance de ce changement. 

Dans les décisions d’investissement ou 
de gestion immobilière, quels sont les 
principaux facteurs à prendre en compte 
pour assurer une rentabilité durable ?
Pour les investissements, il ne suffit plus de se 
baser uniquement sur l’état locatif et le rendement 
potentiel d’un bâtiment. Aujourd’hui, il s’agit 
davantage d’évaluer les performances énergétiques 

et les aspects techniques du bâtiment tout en étant 
bien conseillé sur les investissements futurs. 

Par ailleurs, à long terme, certains types d’inves-
tisseurs risquent de ne plus pouvoir acheter des 
bâtiments qui ne se rapprochent pas des exigences 
en matière énergétique ou durabilité. Pour un 
propriétaire, il devient donc plus stratégique 
d’assainir et d’entretenir son parc immobilier en 
réduisant par exemple l’IDC de ses biens, pour 
ensuite envisager de revendre. En effet, si les 
principaux acheteurs se retirent du marché en 
raison de critères énergétiques, cela aura un impact 
direct sur la mise en vente de certains bâtiments, 
entraînant potentiellement une baisse de leur valeur.

Quelles sont vos recommandations pour 
optimiser l’efficacité énergétique des 
bâtiments dans un portefeuille immobilier ?
La première étape est de réaliser un bilan com-
plet de son parc immobilier, car de nombreuses 
actions peuvent être envisagées tant au niveau 
de l’enveloppe du bâtiment, de la production 
de chaleur, ou encore de l’électricité. Chaque 
immeuble a ses spécificités, et une solution effi-
cace pour un bâtiment ne le sera pas forcément 
pour un autre. Il est ainsi essentiel d’identifier 
quelles mesures sont les plus adaptées à chaque 
bâtiment grâce à un bilan complet qui permet de 
déterminer où et comment agir efficacement.

Comment gérer durablement des biens 
immobiliers sur le long terme ?
Le meilleur conseil pour une gestion durable à long 
terme est la planification. Avec les outils technolo-
giques actuels, il est possible de contrôler, prévoir et 
gérer efficacement les bâtiments. Savoir anticiper, 
par exemple, qu’une façade devra être refaite dans 
cinq ans ou une toiture dans dix ans, permet de 
répartir les coûts et d’éviter des rénovations coû-
teuses à réaliser en même temps. La planification et 
l’entretien régulier contribuent à une gestion plus 
durable et à des économies sur le long terme. 

Il est aussi important de bien choisir ses par-
tenaires, en privilégiant ceux qui proposent 
des matériaux moins polluants ou des outils de 
contrôle de consommation par exemple. Cela 
est bien entendu le rôle de la régie de conseil-
ler au mieux le propriétaire du bâtiment.

Comment voyez-vous l’évolution de cette 
durabilité dans le domaine de l’immobilier ? 
Actuellement, les réglementations touchent princi-
palement les bâtiments résidentiels et commerciaux 
de grande taille, mais à l’avenir, elles s’appliqueront 
également aux maisons individuelles, affectant ainsi 
une nouvelle catégorie de propriétaires. De nombreux 
propriétaires de maisons anciennes, souvent peu 
rénovées, devront effectuer des travaux significatifs. 

Un défi majeur sera donc la capacité des entre-
prises à répondre à la demande croissante. Il faut 
aujourd’hui beaucoup de temps pour obtenir des 
équipements comme des pompes à chaleur, et il 
sera difficile d’accélérer ce processus à court terme. 
Dans deux ou trois ans, à mesure que nous nous 
rapprocherons des nouvelles réglementations de 
2030, certains propriétaires s’y prenant à la der-
nière minute pourraient se retrouver en difficulté. 
Repenser la gestion et l’aménagement de ses biens 
immobiliers dès maintenant est donc essentiel.

Interview Maévane Mas

Plus d’informations : 
bordier-schmidhauser.ch

Gérer durablement son patrimoine immobilier 
L’horizon 2030 approche rapidement et avec lui de nouvelles réglementations dans le domaine immobilier. Pour s’y préparer, les propriétaires 

doivent soigneusement choisir leurs partenaires et identifier les aménagements nécessaires pour optimiser la performance de leurs biens.

Victor de Rivoire
Directeur du département courtage
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Fondée fin 2021 à Genève, Monrey est une société 
spécialisée dans la gestion de fortune et le conseil 
patrimonial. Dirigée et co-fondée par deux experts 
en gestion patrimoniale, Hubert de Montesquiou 
et Anne Reinach Droissart, l’entreprise propose 
des services de Family Office alliant ingénierie 
successorale, gestion d’actifs et conseils financiers 
adaptés aussi bien aux clients privés qu’institutionnels. 
Accréditée par la FINMA, l’entreprise met 
un point d’honneur à garantir l’indépendance, 
l’intégrité et la durabilité de ses investissements, 
incluant des options alternatives dans des secteurs 
comme l’immobilier ou les marchés privés.

Gérer des personnes de valeur(s)
Hubert de Montesquiou résume parfaitement la 
philosophie de la société en expliquant : « Aujourd’hui, 
il y a un système bancaire qui accueille des fonds 
et s’engage à délivrer une performance. Nous, 
nous accueillons des clients qui ont des valeurs 
et nous gérons leurs problématiques à long 
terme ». Cette distinction, en apparence subtile, 
traduit un changement de paradigme profond. 
À l’heure où de nombreux acteurs financiers 
se contentent de maximiser les promesses de 
rendements et de faire tourner leurs portefeuilles, 
l’entreprise s’attache avant tout à comprendre 
les profils qui se cachent derrière les chiffres.

L’approche 3.0 prônée par Monrey place la 
relation humaine et l’interaction au centre de la 
gestion patrimoniale. « Nous considérons chaque 
client dans sa complexité et dans sa globalité », 
ajoute-t-il. Cette méthode repose sur une écoute 
attentive et une compréhension des enjeux de vie 
de leurs clients : leurs projets, leurs aspirations 
et leurs préoccupations. Cela permet à Monrey 
de concevoir de vraies solutions sur mesures.

Comprendre ses clients
L’une des étapes fondamentales de l’accompagnement 
chez Monrey est l’entretien découverte. Contrairement 
aux pratiques habituelles dans le secteur bancaire, 

ce premier rendez-vous ne se focalise pas sur 
l’argent. « On s’assoit avec le client et on l’écoute 
nous exposer son environnement, son parcours, ses 
valeurs, ses besoins non seulement financiers, mais 
aussi personnels et familiaux », précise Hubert de 
Montesquiou. L’objectif est de cerner qui est vraiment 
le client et comment le servir au mieux de ses intérêts.

Cette entrée en relation, souvent longue et 
minutieuse, permet également de faire surgir ou 
d’éclairer des objectifs de vie non exprimés par 
le client lui-même. Anne Reinach Droissart, 
explique que « le client n’a pas forcément 
conscience de l’ensemble des problématiques 
sous-jacentes et que nous devons l’accompagner 
à faire émerger ces objectifs latents ».

Un accompagnement bien 
au-delà de la gestion d’actifs
Si Monrey se distingue par son approche humaine, 
elle ne délaisse pas pour autant la performance 
financière. Cependant, ici encore, l’objectif n’est pas 
de prendre des risques inconsidérés pour générer 
des rendements à court terme. « Pour nous, la 
performance se mesure à long terme et doit être 
corrélée aux risques que l’on prend », insiste Hubert 
de Montesquiou. « Nous limitons ce risque par 
le temps et la diversification au-delà des actifs 
cotés et par une semi-illiquidité maîtrisée. »

Monrey intègre également dans ses critères de 
performance une approche globale intégrant 
la gouvernance, la transmission patrimoniale, 
la prévoyance et l’optimisation fiscale que ce 
soit pour préparer une succession, structurer 
un patrimoine complexe, ou protéger 
ses proches en cas de défaillance.

Une approche alignée 
sur des valeurs profondes
L’écoute et l’empathie sont des valeurs cardinales. 
« Si nous n’avons pas d’empathie, nous ne 
pouvons ni comprendre nos clients, ni leur 
offrir un service de qualité », affirme Hubert de 
Montesquiou. Mais cette empathie va de pair 
avec une rigueur professionnelle. L’entreprise 
met un point d’honneur à travailler en toute 
intégrité et transparence, avec une indépendance 
totale qui lui permet d’offrir des conseils 
impartiaux, sans pression commerciale. 

Mais plus encore, Monrey nous assure avoir 
la capacité de sélectionner ses clients. « Nous 
avons la prétention de penser que si nos 
clients nous choisissent, nous les choisissons 
également, car seule une relation fondée sur 
des valeurs communes et partagées garantit 
la confiance mutuelle, une condition sine qua 
non pour nouer une collaboration durable », 
ajoute Madame Reinach Droissart. 

Un chef d’orchestre pour piloter 
des compétences spécialisées
Anne Reinach Droissart nous confirme que pour 
« proposer une solution clé en main à nos clients, nous 
devons agir comme un véritable chef d’orchestre en 
nous entourant de spécialistes tout en restant maître 
du jeu durant l’ensemble du processus ». Qu’il s’agisse 
de fiscalité, d’immobilier, de notariat ou de corporate 
finance, Monrey s’appuie sur un réseau d’experts 
reconnus dans leur domaine, permettant ainsi de 
répondre à tous les besoins spécifiques de ses clients.

Ce modèle d’accompagnement multidisciplinaire 
permet à l’entreprise de traiter des dossiers 
complexes impliquant des holdings et des 
environnements internationaux. Monrey vient 
d’ailleurs récemment d’intégrer un pôle Art Advisory 
supervisé par Jean-René Saillard pour gérer les 
enjeux de valorisation, structuration, acquisitions 
ou cessions de leur patrimoine artistique.

Une vision pérenne pour l’avenir
La stratégie de développement de Monrey repose sur 
l’enrichissement de ce modèle d’accompagnement global. 
Les deux spécialistes en gestion patrimoniale envisagent 
d’élargir encore leur réseau d’experts, tout en continuant 
à approfondir leurs relations et la qualité de service 
pour chaque client. Leur ambition est claire : être en 
mesure de répondre à chaque situation, quelle qu’elle soit, 
avec la même rigueur et la même attention au détail.

Texte Océane Ilunga

 Une approche humaine interactive 3.0 
au cœur de la gestion de fortune


