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Vente publique,
MODE D’EMPLOI
8 Arnaud de Partz, directeur général
de Millon Belgique, donne ses conseils 
pour faire ses premiers pas
dans une vente publique

A Si le monde des ventes publiques peut paraître nébu-
leux voire inaccessible à ceux qui ne s’y connaissent
pas, il ne faut pas avoir peur d’en pousser la porte pour
autant. Arnaud de Partz nous livre quelques conseils
pour débuter en toute tranquillité.

À partir de quel budget peut-on acheter des choses 
intéressantes ?

“Il y a de chouettes choses dès 200 €-300 €. Quand on

pense aux ventes aux enchères, on pense toujours que c’est
cher, mais non. Il y a de tout, à tous les prix. Il faut aller voir.
Dans les meubles, par exemple, il y a souvent des choses
beaucoup moins chères par rapport aux magasins récents.”

Comment faire quand on ne connaît pas la valeur de
l’objet que l’on désire acheter ?

“C’est justement pour ça que toutes les pièces
sont estimées par des experts. Dans le groupe
Millon, il y a trente experts différents et cha-
cun a son domaine. Rien qu’en BD, nous som-
mes trois. L’estimation est affichée. L’expert a
une responsabilité par rapport à ce qu’il fait.
Si il y a un problème, qu’on s’est trompé, on est
là pour reprendre la pièce.”

Quels conseils donneriez-vous à un débutant ?
“Il faut toujours venir à l’exposition parce que, même s’il y a
un catalogue, ça permet de voir les pièces en vrai. En pho-
tos, on peut avoir de bonnes comme de mauvaises surpri-
ses. Une vente, ça va très vite. On fait, en général, 100 lots à
l’heure. Pendant la vente, on n’a pas le temps de réfléchir. Si
on veut acheter, il faut prévoir son budget à l’avance et sa-
voir exactement jusqu’où on veut monter pour qu’il n’y ait

pas de surprise. Il faut arriver à se limiter. Enfin, il faut sa-
voir qu’il y a 25 % de frais sur tout ce qui est vendu. Pour un
lot adjugé à 100 €, l’acheteur va payer 125 € par exemple.”

Quel est l’avantage d’une vente public pour ceux qui 
veulent vendre ?

“Si les gens ne connaissent pas la valeur de leur
bien, c’est très important de passer par une
vente publique parce qu’il n’y aura jamais
d’arnaque. La vente publique a le même inté-
rêt que le vendeur. On travaille à la commis-
sion. On n’achète rien, on sert d’intermé-
diaire. Donc, on a intérêt à ce que le prix soit
le plus haut possible pour qu’on y gagne le

plus. Par ailleurs, même si la pièce est estimée à
100 € et qu’elle vaut 10.000€, elle fera 10.000€. Il y

aura toujours des gens dans la salle qui vont monter
et qui vont faire les prix. Parfois, il y a des pièces dont on ne
connaît pas vraiment la valeur, parce que ça n’a jamais été
vu, mais ce sera le prix du marché. Ce sont les acheteurs qui
vont faire le marché en direct. On ne peut pas avoir de mau-
vaises surprises parce qu’on met des prix minimum de
vente.”

Interview > Cl. V.

“Pour
éviter les
mauvaises

surprises, mieux
vaut prévoir
son budget”

ART BRUXELLES

La première salle
de vente franco-belge
OUVRE SES PORTES
8 Millon Belgique est née de la rencontre entre la Banque Dessinée 

et Millon France, une salle de vente traditionnelle

A En ce début d’année 2017,
Millon Belgique fait ses débuts
à Bruxelles. Qu’est donc cette
nouvelle venue parmi les salles
de ventes bruxelloises ?

Quand nous poussons la
porte de Millon Belgique, la
salle de vente prépare sa pre-
mière vente de l’année. De
nombreuses caisses en prove-
nance de Paris viennent d’arri-
ver. Tout ce petit monde s’af-
faire afin d’aménager la salle
pour l’exposition qui se tiendra
le week-end prochain.

Millon Belgique est né de la
rencontre de la Banque Dessi-
née, une salle de vente bruxel-

loise dédiée exclusivement à la
BD, et Millon France, une salle
de vente traditionnelle fran-
çaise. Il s’agit de la première
salle de vente franco-belge. “No-
tre spécificité, c’est qu’on a un
marché beaucoup plus grand,
qu’on va gérer ce marché pour les
gens et qu’il y a des échanges en-
tre la France et la Belgique que
personne n’a à l’heure actuelle”,
explique Arnaud de Partz, di-
recteur général de Millon Belgi-
que. “On va pouvoir vendre pour
les gens, là où le marché l’exige :
si on nous amène une pièce qu’il
faut vendre à Paris, on la vendra
à Paris. Jusqu’ici, ça n’existait
pas. Le vendeur devait se dépla-
cer lui-même.”

Il en va de même pour l’ache-
teur. S’il achète à Paris, l’équipe
de Millon s’occupe de rapatrier
la pièce pour lui à Bruxelles.

POUR AUTANT, pas question de
mélanger les spécificités. Ar-
naud de Partz reste dans la BD.
D’ailleurs, les ventes ne se tien-
dront pas au même moment.
Pour la BD, ce sera le dimanche
et la semaine sera dédiée aux
autres ventes.

Une trentaine de ventes sont
prévues cette année. Une
grande journée d’expertises
gratuites est organisée samedi
18 février de 11h à 18h. Le 20 fé-
vrier, se tiendra la vente Pré-
cieuses XII (joaillerie, argente-
rie et orfèvrerie. Le 23 février, ce
sera la vente Royale (XVIIe,
XVIIIe, XIXe, mobilier, tableaux
et cabinets de curiosité). La
prochaine vente BD aura lieu le
12 mars. À noter que début juin,
une vente sera consacrée à l’art
moderne belge.

Cl. V.

EN SAVOIR PLUS

Millon Belgique avenue des Caser-
nes, 39B à 1040 Etterbeek.
02/646.91.38 – www.millon-belgi-
que.com

: Arnaud de Partz, directeur général de Millon Belgique. “On va pouvoir vendre pour les gens, là où le marché l’exige.” © JC GUILLAUME

TOURISME FRANCE

Sunelia, le camping
HAUT DE GAMME
8 Des hébergements qui sont de véritables

lieux de vie

A Loin du cliché du camping au
confort rudimentaire et de la file
d’attente aux douches, la chaîne
Sunêlia propose trente-trois
campings et villages de vacances
couronnés de 4 ou 5 étoiles au
cœur des plus belles destina-
tions françaises ainsi que sur les
côtes italiennes et espagnoles.

Le principe est d’offrir des va-
cances ouvertes sur la nature en
communion avec le milieu envi-
ronnant.

Sunêlia est la première chaîne
à avoir lancé dès 2002, un lodge
d’architecte. Véritables lieux de
vie, les hébergements Sunêlia
ont été conçus entre raffine-
ment, confort et luxe.

Pour les grandes familles, les
Sunêlia Family et Grand Family
Prestige sont de véritables mai-
sonnettes spacieuses, décorées
et bien agencées.

Pour les amoureux de la na-
ture, Sunêlia propose des héber-
gements en bois, de type chalets
tout équipés, ancrés dans la ver-
dure.

Sunêlia a également mis au
point l’offre Soleil gra-

tuite intégrée dans tous les sé-
jours de sept jours et plus. Si le
soleil n’est pas au rendez-vous,
les vacanciers sont remboursés !

Les prestations de Sunêlia vi-
sent à la fois à offrir les avanta-
ges de la vie comme au village et
des services à la carte comme à
l’hôtel.
K Comme au village : la chaîne
n’oublie pas les commodités qui
rendent les vacances agréables :
restaurant avec des produits lo-
caux et frais, la possibilité de se
faire livrer son dîner au mobil-
home, épicerie, animations spor-
tives, stages de cuisine, clubs en-
fants, boite de nuit et barbecue.
K Comme à l’hôtel : Sunêlia of-
fre des prestations à la carte
avec des lits faits à l’arrivée,
des produits d’accueil fournis,
comme deux bouteilles de vin
régional, un petit-déjeuner
servi en mobilhome ou une
douche à l’italienne XXL.

Pour développer le con-
cept du bien-être sur ses si-
tes, Sunêlia a basculé les co-
des du camping traditionnel

en installant des spas dans ses
mobilhomes. Le projet a été
lancé en 2010 alors que le bien-
être au camping était encore
considéré comme superflu.

Quinze sites sur trente-trois
en sont actuellement équipés. À
Saint-Brevin, en Loire Atlantique,
le Fief, a été le premier camping
Sunêlia à en bénéficier. Il s’agit
d’un immense spa de 500 mè-
tres carrés avec salle de remise
en forme, sauna, hammam, bas-
sin avec jacuzzi, rivière de mar-
che, banquettes relaxantes et
cinq cabines de soins corps et vi-
sage.

LE KID SPA PERMET aux enfants
de goûter aussi aux joies de la
détente. Ce concept utilise des
produits cosmétiques Toofruit,
1ère marque dermatologique bio
d’hygiène et de soins pour en-
fants. On y retrouve les soins
Doigts de fée (40€/30 minutes)
et Pieds de princesse (40€/30 mi-
nutes) qui offrent aux mères et
filles un moment en toute com-

plicité. Six destinations sont ac-
tuellement pourvues d’un Kid
Spa.

La chaîne compte 21 villages
de vacances qui bordent l’eau,
de la Bretagne à la Corse. Plu-
sieurs disposent de parcs aquati-
ques et d’espaces Balnéo cou-
verts et chauffés.

Pour ceux qui aiment le cam-
ping ou ont envie de découvrir
ce style de vacances, Sunêlia dé-
montre qu’il n’est pas incompa-
tible avec un haut niveau de con-
fort.

GDM

EN SAVOIR PLUS

Sunêlia www.sunelia.com – Conseil
& Réservation 00.33.05.57.14.33.60
(appel non surtaxé)
Lundi-jeudi : 9h-18h Vendredi : 9h-
17h

: Le Sunêlia Confort Premium est une résidence au design moderne disposant de chambres séparées. © D.R.

: Les prestations incluent des 
services comme à l’hôtel. Par 
exemple des lits faits à l’arrivée. 
© DR

: Sunêlia a basculé les codes du 
camping traditionnel en installant 
des Spa dans ses mobilhomes. 
© DR


