Chapitre 4

L'analyse stratégique




Objectifs de
ce chapitre

Apprendre a réaliser un diagnostic
externe (analyse des opportunités et menaces dans

I'environnement) €t UN diagnostic interne

(analyse des forces et faiblesses de I'entreprise) et savoir
Utiliser les résultats du diagnostic pour orienter les
décisions stratégiques.

Comprendre les limites du modele de
Porter pour I'analyse stratégique et cCOnnaitre
les modeles alternatifs

Identifier et comprendre les groupes
stratégiques au sein d'une industrie.




Competitive
Rivalry

— Analyse —

Externe
Diagnostic Choix Implémentation Avantage
Intention EESIEICTAOEN | Stategiate Ml de ia Strategie Concurrentiel
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Interne




L’enjeu central du diagnostic
stratégique repose sur
plusieurs questions clés :

* Quels changements vont survenir dans
I’environnement ?

* Comment ces changements vont-ils affecter
I’entreprise et ses activités ?

* Quelles sont les ressources et les compétences
de l'organisation ?

* Comment ces ressources et compétences
procurent-elles un avantage concurrentiel ?




La complexité du
diagnostic réside
dans le fait que :

Les conditions concurrentielles,

Les caractéristiques des marchés,

Les technologies disponibles,

Les mouvements des concurrents

varient considérablement d'une activité a
['autre au sein d'une méme entreprise




Une des premieres étapes du diagnostic
consiste a choisir le niveau d’analyse
adequat.

C'est ce que nous
appellerons la
segmentation
stratégique des activités
en DAS




S1 La
segmentation
strategique




Criteres de segmentation

Construction
traditionnelle,
construction modulaire,
maisons passives,
batiments a énergie
positive

Construction bois
Construction hors site.

Technologie

Client servi

A

Petites et moyennes entreprises (PMJ

start-ups, franchises Un DAS peut étre défini
seniors, institutions médicales. é pa rtir de ces trois

dimensions mais

éevidemment d'autres
criteres existent

B Besoin satisfait
Logement, confort, sécurité, accessibilité.

Espaces de travail, flexibilité, accessibilité, visibilité.

Soins de santé, sécurité, confort des patients.



La segmentation stratégique
évite donc de mener des
analyses englobant
systématiquement toute
I'entreprise.
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DAS Auchan

- Hypermarché

et supermarché

(la grande
distribution)

'Banque Accord

(la finance)

‘Immochan

(I'immobilier)

4
Immochan
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DAS ANTHELIQOS

Parce que se sentir bien son habitat est
avant tout notre priorité, nous concevons
des programmes a notre image, intimistes,
collaboratifs et personnalisés.

L
/Amthehos
ANTHELIOS O
Logements neufs 0 ANTHELIOS
Acqusibon et valorisabon
ANTHELIOS dimmeubles anciens
Lotissements 3

ANTHELIOS
ANTHELIOS O
Entrepnse générale

de rénovation

Commeroalisabion

Notre entreprise se
positionne aujourd'hui
comme un acteur majeur
de l'immobilier en Aquitaine
sur deux axes principaux :

e La promotion immobiliere au

travers de I'immobilier résidentiel
tant en accession qu’en

® investissement.

¢ La Réhabilitation en rénovant le
patrimoine bordelais.

11



DAS Nef.xiﬁvj

« 3 clients, 6 métiers »

Les clients :

les particuliers, les entreprises, les collectivités

DAS identifiés :

Immobilier résidentiel

Services immobiliers aux particuliers
Immobilier d’entreprise

Services immobiliers aux entreprises

Réhabilitation/création de nouveaux
quartiers

Conseil en aménagement urbain



Il est essentiel de souligner

que

Sur chaque
DAS
I'entreprise

doit chercher
v a obtenir la
combinaison
spécifique de
FCS

@

Chaque DAs
peut et
devrait faire
I'objet d'une
stratégie
spécifique.
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S2 Diagnhostic
externe




A [ analyse du macro
environnement

External Factors

* Cest I'étude des éléments
entourant une entreprise qui ne
sont pas sous son contréle mais
qui ont un impact sur son
activité




a le modele PESTL

Légal
Lois sur les monopoles
Droit du travail
Législation sur la santé
Normes de sécurité

Ecologique
* Lois sur la protection de
I'environnement
* Retraitement des déchets
= Consommation d’énergie

Politique

Stabilité gouvernementale
Politique fiscale
Commerce extérieur
Protection sociale

L’organisation

Technologique
Dépenses publiques de R&D

Investissements privés et
publics sur la technologie
Nouvelles découvertes,
nouveaux développements
Vitesse des transferts
technologiques

Taux d’obsolescence

Economique

Cycles économiques
évolution du PNB
Taux d’intérét
Politique monétaire
Inflation

Choémage

Revenu disponible

Socioculturel

Démographie

Distribution des revenus
Mobilité sociale
Changements de modes
de vie

Attitude par rapport au loisir
et au travail

Consumérisme

Niveau d’éducation

* Quels sont les facteurs environnementaux qui ont une influence sur I'organisation ?
* Lesquels de ces facteurs sont les plus importants a I’heure actuelle ? Et dans les années qui viennent ?

®© Pearson Education France
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b Application a l'immobilier

la réduction des aides a

I'achat immobilier par les
menages.

réforme du prét a taux
zéro plus (ptz +)

Changement des

dispositifs fiscaux en
faveur de lI'investissement
locatif

Politique

taxation des plus-values
immobilieres pour la vente de logements

~autre que la résidence principale
taxe sur les logements vacants

plus value et abattement sur les terrains a
batir

Modification de la fiscalité Airbnb
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Economique

(., )
EVOLUTION DE LA

COURBE DES TAUX
COURTS OU LONGSJ
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18



Quelques chiffres

Variation des prix des logements anciens sur un an en France

France - appartements France ~o— France - maisons

20m 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Champ : France (hors Mayotte)

Groupe A

Sources : Insee, Notaires de France

@ Ventes de logements anciens
Unité : millier de logements cumulés sur 12 mois

1200
1100
1000
900
800

700

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Traitement Xerfi / Source : CGEDD d'aprés DGFiP (MEDOC) et bases notariales, derniére donnée disponible 05/2021
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Tendance de la demande de logements neufs

soldes d'opinion, en %, CVS
15

07 08 | 09 10| 1 |12 13|14 15 16|17 18|19 20 21|22 23

Les données du deuxiéme trimestre 2020 ne sont pas disponibles, I'enquéte ayant été annulée dans le
contexte de la crise sanitaire.

Source : Insee

Traitement Xerfi / Source : Insee, derniére donnée disponible 09/2022 |

0 Chiffre d’affaires des intermédiaires immobiliers (*)
Unité : % des variations annuelles en valeur

24% 20,9%
18%
10,3% 11,0%
12% 8,8% » =
- J
” || —
-2,0%
6% -3,7%
2018 2019 2020 2021 2022¢ 2023p

(*) Agences immobiliéres « traditionnelles », réseaux de mandataires et agences en ligne
Traitement, estimation et prévision Xerfi / Source : Insee

TTAILEITIENL ACTIH/ JUUILE JITIEE, USTTIEIE UUNNEE UBDpuUIvIe 15 Luss |

0 Prix des services des agences immobiliéres
Unité : % des variations annuelles

6%

5%

4%

3%

2%

1%

5,1%
4,0%
3,6%
3,0%
1,6%
2018 2019 2020 2021 2022e 2023p

Traitement, estimation et prévision Xerfi / Source : Insee

Méthodologie : le scénario et les prévisions ci-dessus prennent en compte les derniéres informations et données disponibles a la date
du 2 décembre 2022. Cette analyse fait I'objet d’'une remise a jour périodique par Xerfi.

Chiida atviabamant vhnamiha A LINNEDOITE NE DADNCALIV / 4NANNEA A\ Nifuininn intavdita Davia la N4 N0 InANND

0 Ventes de logements anciens en France
Unité : millier de logements

1400
1200
1000

800

1177
1067 4 924

1106

821 812

674
595

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 20202021 2022e2023p

Traitement, estimation et prévision Xerfi / Source : CGEDD d'aprés DGFIP (MEDOC) et bases notariales 20



Socio culturel

e Evolution des conditions de vie et du

confort minimum

- des attentes différentes quant a la
qgualité de leur logement notamment en

termes

de développement

durable

d’économie d’énergie et d’équipement

de la cuisine
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Papyboom, hausse de la
demande de résidences séniors

Divorces — familles
recomposées

Mobilité sociale : mutations

Coworking, coliving

Télétravail
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Les acteurs de I'immobilier accélérent dans le coliving et le coworking
Stratégies de développement des acteurs de I'immobilier dans le coliving et le coworking

[ 7 (.

Dans un contexte d'essor du marché des bureaux flexibles, les
acteurs de l'immobilier de bureau font évoluer leur offre pour se
positionner sur ce segment. A titre d'illustration, aprés avoir
abandonné sa solution de coworking Blue Office, Nexity est devenu
lactionnaire majoritaire de Bureaux a Partager en janvier 2019,
s‘associant 8 sa marque Morning Coworking.

Les fonciéres se sont aussi engagées sur ce segment, a l'image de
Covivio qui a développé sa marque de « proworking » Wellio début
2018. La fonciére compte une quinzaine d'implantations et tire parti
de sa double compétence en immobilier d'entreprise et en hotellerie
pour se différencier de ses concurrents. Les synergies sont
importantes entre les deux métiers (services de restauration et de
conciergerie, agencement des espaces, etc) ce qui pousse certains
groupes a se rapprocher afin d'exploiter la complémentarité de leurs
expériences, a I'image de Bouygues Immobilier et Accor en juillet
2017 afin d'accélérer le développement de Wojo.

Exemples d'acteurs de I'immobilier présents sur ce segment

COVIVIO CBRE

“Y Colonial gecina

Le coliving se positionne comme une alternative aux résidences
étudiantes et aux colocations traditionnelles. Les principales cibles
de ce marché sont les étudiants et jeunes actifs & la recherche de
lien social et de flexibilité en matiére de mobilité. La demande est
forte dans les grandes agglomérations ou il est difficile de se loger.
Pour se démarquer des offres connexes (colocation et résidences
étudiantes), les promoteurs exploitent des axes de différenciation
comme le vivre-ensemble, la mobilité ou la compétitivité en matiére
de prix. Les résidences de coliving sont généralement implantées &
proximité des poles universitaires. Elles sont composées d'espaces
privatifs et de lieux de vie communs. Les espaces partagés sont plus
ou moins importants selon les projets, pouvant aller de la simple
cuisine commune a des espaces de coworking ou des salles de sport
par exemple. La valeur ajoutée de ces programmes réside dans la
mise & disposition d'équipements et de services haut de gamme
pour un prix accessible grace a la mutualisation.

Exemples d'acteurs de I'immobilier présents sur ce segment

COVIVIO & PATRIZIA
N\
VONOVIA Py

Shude stichement réearvie  UNVERSITE OF SORDEALK { 100253 ). Ousion interdie_Park, lo /008001
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Technologique

A Développement
d’internet digitalisation

des métiers immobiliers

Quelles sont les
technologies et
innovations capables
de nous amener a
modifier les modeles
d’entreprise de
I'immobilier ou a
bouleverser les usages

La domotique permet de

v créer de nouvelles offres

On pourrait également voir
apparaitre des maisons capables
d’envoyer des informations et
de faire leur propre promotion
aupres d’acheteurs qualifiés au
préalable

23



les FT’E«MCEPQL&S tendances émerqgentes:

Matériaux de construction:

c’est le domaine d’innovation le plus cohérent.
Les matériaux isolants, les structures en nid
d'abeille Iégeres et ultra résistantes et les
maisons a ossature de bois témoignent des
possibilités infinies d'innovation dans le
matériau.
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Ecologique

Grenelle de I'environnement @ @

fixe comme objectif de réduire les . )
consommations d’énergie du parc des naissance d’éco
batiments existants d’au moins 38% d’ici guartiers
2020 et de fixer la réglementation
thermique des batiments neufs au
niveau BBC

création de nouveaux
secteurs d’activités (ex : les
diagnostiqueurs)

O

25



Les projets immobiliers « green » sont en plein essor

Ve d'ensemble des principales initiatives prises par les acteurs dans l'immobilier green

Obtention de labels et certifications environnementaux.

D‘wloppummd.sohmompourmﬂlomluwbm\m
environnementales des béitiments A particr des
collectées, analysées et monitorées.

Mise en place de politiques RSE engageantes ;
Développement de services de conseil aux occupants et

Développement de techniques de valorisation et réemploi
des matériaux ;
Investissement dans des projets & ossature bolis.

La centralisation de I'information, notamment via le BIM, facilite une meilleure gestion
des biens immobiliers. Les acteurs de I'immobilier ont désormais acces a des données
plus complétes et rapides, ce qui optimise la réduction des co(ts et la gestion des
transactions.

Les batiments écologiques, certifiés « durables », deviennent un argument fort de
valorisation. Ces batiments ne se contentent pas d'offrir des économies d'énergie, mais
renforcent aussi I'image de marque des propriétaires en termes de responsabilité sociale
des entreprises (RSE).

L'inflation impacte sévérement les colits des matériaux et de la construction, ajoutant
une pression sur les promoteurs immobiliers. En raison de la hausse des taux d'intérét,
les primo-accédants voient leur capacité d'emprunt diminuer, réduisant la demande de
nouveaux logements.



Legaux Profession ultra réglementée impact trés fort de Ia
réglementation sur la nature de l'activité

Loi hoguet : encadre la Loi Mermaz : régit la Loi allur : impact tres '
profession de I'agent location des logements fort notamment sur : G s S
. ans . . . . . oo . - o o'y oy agvy A A B - o iias ™
immobilier d’habitation principale I'immobilier locatif ey WY S o o BAET) M st ol B v e

" ‘- wt
[a—— " ot Uni® (™
o . et Laspten (VS

o - gl : P Joves e

Lois d’encadrement des
logements Lois normes BBC ... Loi ELAN
conventionnés

Loi climat et résilience
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Un marché soumis au variations conjoncturelles mais surtout

aux mesures fiscales

@ Ventes aux investisseurs dans le neuf et les principaux éléments des dispositifs

place une série d’aides 2010 72450 Dispositif Sceler

La loi Scellier prenait le relais des régimes Robien et Borloo disparus fin 2009. Le
contribuable quelle que soit sa tranche d'imposition bénéficiait d'une réduction

destin ées é fa VO r i S e r 2011 58 900 d'imp6t équivalente a 25% du montant du bien immobilier pour les investissements

réalisés en 2009 et 2010. Puis pour les investissements effectués en 2011 et 2012, la
réduction d'impét était équivalente a 15% (en 2011) du prix de revient du bien

’ [ L) L)
I’lachat immobilier et 2012 37900 immobier, puis 10% en 2012
. Dispositif Duflot
Le di itif Duflo d le principe d’ éduction d'impot
S O u te n I r I e I Oge m e n t te I S investisseen::?\:n::ati: La(l::iz;ind’ine\::tn:;:fie r;;u ::itxkzpact;rt:‘i‘s’itio’:\o:; lllc:‘gement
lissée de maniére linéaire sur 9 ans. Les plafonds de loyers sont plus stricts : de 16,50
q u e . 2013 35300 €/m? 3 8,59 €/m? selon les zones, avec I'application d’un coefficient prenant en

compte la surface du logement. Les zones d"application sont A bis, A, B1 et B2 (dans
ce dernier cas sous réserve d’un agrément de I'Etat avec la commune concernée). Les

1 . £ 7
° I a m e n d e m e nt Sce I I | e r locataires doivent respecter un plafond de ressources (pour un couple avec 2 enfants,

de 85 K€ en zone A bis a 52 K€ en zone B2).

. N \ 7
le prét a taux zéro 2014 37650 Dkpatty Pl
T L4 Le dispositif Pinel succéde au Duflot en septembre 2014.
e possibilité de transformer les 2015 49 564 La baisse cfimpot est de 12%, 18% ou 21% du prix d acquisition selon la durée de
s . . location (respectivement 6, 9 ou 12 ans). Les loyers doivent respecter un plafond par
bU reaux en ensem ble reS|dent|e| 2016 61325 zone fixé chaque année. Les zones d’application sont A bis, A, B1 et B2. Les locataires
doivent respecter un plafond de ressources. Il est possible de louer a ses ascendants
. ' . . .
e Aujourd’hui fin du pinel 2017 63588 ekt

Source : Fédération des promoteurs immobiliers
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La construction de scénarios peut
s'averer utile dans ce contexte.

La méthode des scénarios se déroule
en trois étapes :
e construction des scénarios a
partir des tendances
structurelles

* Elaboration des stratégies
découlant de chaque scénario

* Suivi des évolutions de
I'environnement et ajustement
éventuel des stratégies.

29






B Analyse de lI'industrie: le jeu
concurrentiel

'intensité concurrentielle qui prévaut dans un
secteur influence les stratégies possibles des
entreprises

Dans l'approche portérienne,
I'avantage concurrentiel émerge avant
tout de la capacité des firmes a

-* '/.':-/" T
}/ \@/‘
| accroitre leur pouvoir de

I négociation face aux fournisseurs

et aux clients et ce par rapport aux
concurrents.



a lemodele des 5 forces

Le modele de Porter

Menaces des
Produits de
Substitution

-

-
-<

Pouvoir des Pouvoir des
. Rivalité entre les
fournisseurs acheteurs
concurrents
Menace des
Nouveaux entrants Porter. 2003 .




0

=)

Proprietes-
privees.com

I»
i

oJEW)
Ils apportent des capacités de MAN MY
production supplémentaires et la
volonté de vendre leurs produits

et services.

Ce risque d’entrée doit étre évalué en
fonction des barrieres a I’entrée du
secteur industrie et des mesures de

La conséquence immédiate est un représailles que les entreprises
g attendent de la part des firmes déja
accroissement de ' rallées

I’agressivité commerciale et
une pression sur les prix
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Porter identifie 6 sources principales
de barriére a 1'entrée

« La différenciation des produits.
 Economie d’échelle, effet d’expérience

e La difficulté d'acceés aux canaux de distribution
* La réglementation.
e L'existence de brevets

34



Des harrieres a 'entree faibles dans l'immobilier ancien

* Le secteur se caractérise par la
faiblesse des barrieres a I'entrée.
Certes, la carte professionnelle
est théoriqguement nécessaire

pour exercer la profession
mais....




'V, 4.1. L'environnement concurrentiel La menace des nouveaux entrants

Des barriéres a I'entrée qui s'affaiblissent

N s PERTaIS *» Mis a part le segment de lintermédiation (agences immobiliéres) I'industrie
enLants public: immobiliere est structurellement protégée par des barriéres a I'entrée considérables

- d'ordre financier et technique. La promotion immobiliere tout comme [l'activité de

% fonciere nécessitent en effet des apports en capitaux trés importants et des

@ = o compétences particuliéres dans les domaines de la maitrise d'ceuvre et de la gestion
d'actifs. Quant aux activités de services immobiliers, elles requiérent des expertises
@ poussées. Sans compter qu'il faut avoir une bonne renommée pour pouvoir se faire
une place sur le marché. L'émergence du numérique a cependant contribué a faciliter

I'arrivée de nouveaux entrants, principalement dans la promotion.

“. Facteurs de changement

I Les plateformes de commercialisation, '
I'qui proposent des prestations standardisées |
: de valorisation des biens, offrent davantage |
 d’options aux nouveaux entrants face aux |
1 groupes installés .

La montée en puissance du crowdfunding
immobilier permet a des acteurs

1
1 - . . .
| 1, Linnovation se diffuse progressivement
1
: de moindre envergure de compléter :
I by
I L

1
1
et I'émergence de nouvelles solutions |
de la part de start-up élargit les options :

I

les fonds propres nécessaires au lancement 2 -
disponibles

d’un programme

Etude strictement réservée a UNIVERSITE DE BORDEAUX ( 100253 ). Diffusion interdite Paris, le 01/09/2023
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Menace des Produits de
Substitution

) 4

Les produits de substitution :

 offres effectuées par d’autres organisations le
plus souvent sur la base de technologies
différentes de celles qui sont employées par
I'entreprise étudiée, mais remplissant les
mémes besoins.

o

=

O
-
O

STALOH



Une menace plus ou moins forte en fonction:

Ratio Prix / Performance des
produits de substitution

Colit du changement, coult
d’entrée

Propension a substituer
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Pouvoir des

Fournisseurs

Plus les produits sont différenciés

* plus les colts de changement sont élevés

* plusils peuvent imposer leurs conditions a leurs clients

Plus ils sont peu nombreux et importants en taille

plus ils peuvent imposer leur conditions
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@ 4.1. L'environnement concurrentiel Le pouvoir de négociation des fournisseurs

Les promoteurs détiennent de multiples fournisseurs qui détiennent
un faible pouvoir de marché

» Chefs d'orchestre des opérations de construction, les promoteurs font intervenir

Nouveaux Pouvoirs . . - .
Tt un nombre important de sous-traitants et acteurs de la maitrise d'ceuvre, avec
il 2 lesquels les rapports de forces leur sont globalement favorables. Ils sont de plus
% grande taille, moins nombreux et la relation de dépendance est a leur avantage.
+4+
+ Si les promoteurs vendent leurs programmes en direct, ils ont aussi recours a de

multiples intermédiaires : les agences immobiliéres et réseaux mandataires, qui
peuvent dans certains cas proposer des programmes neufs a leurs clients ; les

conseillers en gestion de patrimoine dans le cadre des investissements locatifs ;

les plateformes de vente en ligne.
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* Le pouvoir de négociation des
clients est d’autant plus important

- queles produits sont standardisés

« que les colts de changement de fournisseurs
sont faibles

* que les clients sont concentrés

* gue l'importance des achats est
importante

« Qu’il existe une menace d’intégration
verticale en amont
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L’intensité concurrentielle est bien siUr la

premiére source de réduction de
1’avantage concurrentiel. Elle est fonction

de différents facteurs

v Moins les produits et les services sont

différenciés plus la concurrence porte sur les prix
accroissant ainsi l'instabilité du secteur

v Une Croissance faible de 'industrie faible
entraine une lutte intense entre les firmes qui ne peuvent
se développer qu’au détriment des autres.

v" Plus les entreprises sont nombreuses et

similaires, plus est instables leur situation

respective
v Les surcapacités entrainent des pressions sur les prix

AAARAADALAA ) A

I
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|l >’1ntensité concurrentielle
aussi fonction :

Des colits de sortie de
'industrie.

Ces derniers sont des colts
irrécupérables lorsqu’une entreprise
décide de quitter le secteur.

Les barrieres a la

e des facteurs
économiques

e psychologiques
e ou stratégiques

est

sortie sont liées a :

43




Recours a un intermédiaire pour initier la vente
Unité : part en % du nombre répondants

Intermédiation
a la finalisation
des projets

= Sans intermédiaire

Groupe de téte /

actionnariat /
dirigeants

@ Principaux réseaux d’agences immobiliéres traditionnelles en France (*)

Nombre d’agences
en France (*¥)

Poids dans le secteur
en France

B2 ORPI Réseau coopératif 1336 .
© Intermédiée 5 o
64% = Sans |nt3e;:édlalre
— CENTURY 21 Holding Arche (100%) 937 @]
60,8%
FONCIA Partners Group (100%) 696 [ )
LAFORET Holding Arche (100%) 677 O
Intermédiation
au lancement des projets STEPHANE PLAZA M6 (51%) 660 .
IMMOBILIER Stéphane Plaza (25,5%)
Source : Xerfi, Observatoire des parcours clients dans la transaction immobiliere (juillet 2022 GUY HOQUET Hol ding Arche (100%) 517 .
@ Parts du marché intermédié par grands profils d’acteurs
Unité : part en % du total des transactions dans I’ancien HUMAN IMMOBILIER Cofilance (100%) 514 [ )
100% = Agences traditionnelles  © Réseaux de mandataires ™ Autres (*)
SQUARE HABITAT Crédit Agricole (100%) 463 [ ]
80%
NESTENN Holding Arche (100%) 452 [ ]
60%
M. Frangois Gagnon

0% ERA IMMOBILIER (Président) 435 o

20% NEXITY IMMOBILIER Nexity (100%) 348 °

0% L’ADRESSE Réseau coopératif 313 °

2017 2018 2019 2020 2021

(5] fiokaines, agencesieniligneete. f e Bamnitredesr&eandemandatales{Edition (*) Liste non exhaustive / (**) Données de juillet 2022 / Source : Xerfi, d’aprés opérateurs et presse professionnelle

Etude strictement réservée a UNIVERSITE DE BORDEAUX ( 100253 ). Diffusion interdite Paris, le 04/08/2023

e aBPea i B N i a8 AW e 1

44

~Z_____L__ maAana



7.3. LES CARACTERISTIQUES STRUCTURELLES LES PRINCIPAUX ACTEURS ET LEUR POSITIONNEMENT
La répartition des entreprises par taille A retenir
La majorité des entreprises du secteur de la distribution immobiliére pour particuliers sont des TPE. En effet,
88,2% des structures recensées par Xerfi employaient moins de 10 personnes en 2020. Toutefois, elles ne LES RESEAUX TRADITIONNELS PRESERVENT LEUR LEADERSHIP
captent qu’une part minoritaire de I'activité (22,8% du chiffre d’affaires de notre échantillon en 2020). Face a Les réseaux d’agences immobiliéres traditionnelles densifient leur maillage territorial et
ces petits acteurs au rayonnement local, de grandes enseignes s'imposent avec une forte notoriété et des . . .
A , s AL conservent des places de choix dans le paysage concurrentiel frangais. La plupart se
réseaux d’agences denses sur 'ensemble du territoire.
développent en franchises afin d’assurer un rythme d’expansion soutenu, a moindres

® Répartition des entreprises par tranche d’effectifs (*) frais, en capitalisant sur des marques fortes, I'accompagnement des adhérents

Unité : part en % du nombre d’entreprises du panel (formation, assistance juridique, marketing, etc.) et la fourniture d’outils standardisés.
. Sept réseaux dépassent les 500 agences en France: Orpi (1336), Century 21 (937),
De 10 a 19 salariés
5,2% Foncia (696), Laforét (677), Stéphane Plaza Immobilier (660), Guy Hoquet (517)
De 20 49 salariés et Human Immobilier (514).
32%

De 1a 9salariés

62,2% 50 salariés et plus LES RESEAUX DE MANDATAIRES MONTENT EN PUISSANCE
3,4% Les réseaux de mandataires constituent la principale concurrence des agences
immobiliéres classiques avec 22% de parts de marché en 2021. Grace a leur modele
= 0salarié hybride et digitalisé, ces acteurs s’exemptent de nombreux frais de structures qui leur
A% permettent de proposer des commissions trés compétitives. La majorité des agents
(*) Panel Xerfi / Source : Xerfi, d’aprés Greffes des Tribunaux de Commerce, données 2020 operent en effet en ligne, directement depuis chez eux, et n’ont donc pas de dépenses
® Répartition du chiffre d’affaires par tranche d’effectifs (*) liées a I'acquisition ou la location de locaux (loyers, crédits, assurances, etc.). Ces
Unité : part en % du chiffre d'affaires du panel réseaux enregistrent des taux de croissance élevés et suscitent I'intérét d’investisseurs
- Oﬁzié qui leur permettent de soutenir leur développement par le biais de levées de fonds.
/ IAD a par exemple levé 300 M€ en février 2021 puis Safti, BSK Immobilier, Propriétés-
bel ;:;;Iariés Privées.com et Sextant ont tous réalisé des tours de table dans les mois qui ont suivi.
st DES AGENCES EN LIGNE EN EMBUSCADE AVEC DES OFFRES A BAS PRIX

el De 1012119 salariés Les agences en ligne s’appuient aussi sur des structures de colts beaucoup moins
X lourdes que les enseignes traditionnelles pour proposer des offres particuliérement
o e attractives et glaner des parts de marché. Certaines font le choix d’une tarification fixe
1% alors que d’autres optent pour une commission avec des taux inférieurs aux agences
(*) Panel Xerfi / Source : Xerfi, d’aprés Greffes des Tribunaux de Commerce, données 2020 \ physiques. Principalement implantées en Tle-de-France et dans les grandes métropoles

® Répartition du tissu économique par tranche d’effectifs (*) frangaises, les néo-agences peinent toutefois a trouver un modéle d’affaires pérennes.

Unités : part en % du nombre d’entreprises et du chiffre d’affaires du panel
UNE POIGNEE DE SPECIALISTES DE L'IMMOBILIER DE PRESTIGE
0 salarié 26,0% 1,1% Méme si la plupart des acteurs sont présents sur ce segment, le marché de I'immobilier
g: i:::;lz:::iés 62:;: 2:::: de luxe est dominé par une poignée d’acteurs spécialisés. Barnes, Sotheby’s
De 20 & 49 salariés 3,2% 14,1% International Realty France - Monaco et Coldwell Banker France & Monaco occupent
50 salariés et plus 3,4% 56,5% les 3 premiéres places dans I'Hexagone. Ils s’appuient sur un rayonnement et une
Total 100,0% 100,0%

notoriété internationale qui leur permettent de se positionner comme des
(*) Panel Xerfi / Source : Xerfi, d’aprés Greffes des Tribunaux de Commerce, données 2020 ‘ . e R , . N .

interlocuteurs de référence auprés des acquéreurs potentiels. Derriere ce trio, les

Meéthodologie : Xerfi a réalisé un échantillon de plus de 851 sociétés représentatives du secteur. La méthode exclut par construction

les entreprises radiées, celles n'ayant pas déposé leurs comptes en 2020 ou celles dont la durée d’exercice est différente de 12 mois. prlnC|paIes agences speC|aI|sees se caractérisent par un actionnariat familial.



Pour le secteur
immobilier

* Quel hexagone pour la transaction?

* Quel hexagone pour la promotion?

Exemple d'analyse de Porter

Pouvoir de négociation
des clients

10
)
, . G Pouvoir de négociation
Les contraintes légales "
des fournisseurs
L'intensité La menace des nouveaux
concurrentielle entrants

Les produits de
substitution




Conclusion I'identification des cing
forces permet:

d’avoir une vision d’ensemble des
acteurs d’un secteur

d’anticiper leur impact potentiel sur la
profitabilité des entreprises en présence

Selon Porter

ous I'intensité des forces est élevée,

plus la performance moyenne des
entreprises du secteur est faible.
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b Limites de 1’analyse
de Porter

Le modele de porter est il toujours pertinent?

_— THE GAME
La premiere €St I'unité
d'analyse retenue : ic RULES ARE

secteur.

CHANGING!

Porter n'envisage pas pour les
entreprises la pOSSIbIIIté de

modifier les regles du
O jeu
il exclut les ressources et les

com pétences des analyses pour se focaliser
sur le coté concurrentiel ou non d’'une industrie.
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Une deuxieme limite est qu'elle considere
souvent les relations entre entreprises

comme relevant de la concurrence.

DO TT . O

* |e fait de raisonner en termes R
rapport de force, n’est pas CORE 15 COREi7 PORE 5

pertinent ou en tout cas trop
limitant, voire simplificateur

La réussite de Dell montre

qu’il existe beaucoup d’autres
facteurs



* Le modele de Porter suppose
une rivalité constante entre les
entreprises, mais il ne prend pas en
compte les stratégies de
collaboration ou de coopétition

« A 1’heure des écosystémes
d’affaires et de la
transition numérique le
modéle de porter necessite
de prendre des précautions

e ——
£3 KB EB £3 3 3 £ £2 3 £ &8 8 £

ANEEEFFRBRTNEH
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* 4 précautions

1 Le modele de Porter se fonde
sur un paradigme hyper
concurrentiel;

le gain d’une
entreprise
fait au
détriment
des autres.

Vision réductrice de la structure des
marchés
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La valeur peut etre créée non pas par les
ressources d'une seule entreprise, mais

par les interactions uniques entre - Contrairement a la vision
plusieurs entreprises - de confrontation directe

entre entreprises, le
paradigme relationnel
met l'accent sur

la coopération comme
levier de compétitivité

Dyer et Singh: lien entre
surprofit et rente relationnelle
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la performance des entreprises peut donc étre analysée sous
differents paradigmes :

Paradigme Concurrentiel Paradigme Relationnel

Ecole d'Harvard, popularisée Developpe par de.s chercheurs
par Michael Porter (1980). tels que Dyer et Singh (1998).




71\

Groupama

IMMOBILIER

SOCIETE FONCIERE LYONNAISE

CNGIC
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-

' 4

*Modele de |la
coopétition

de Nalebuff et
bradendurgen
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une firme peut avoir
quatre types de

« comportement de
recherche de rente »

e comportement monopolistique
e comportement coopératif
e comportement compétitif

* comportement syncrétique
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_ Modele de la théorie
‘des jeux

methode analytique qui aide a
comprendre les interactions
strategiques entre plusieurs

acteurs dans des situations ou les
fesultats de chacun dependent des
gecisions prises par tous les autres
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2 le modele de Porter est
centré sur 1’environnemen
1’entreprise

cela est pertinent mais insuffisant

RBV alternative intéressante elle part des ressources
et compétences . Celles-ci peuvent expliquer l'avantage
concurrentiel

Si les ressources sont hétérogenes et difficilemen
imitables
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La stratégie océan bleue (Kim et
Mauborgne)

W. Chan Kim . :u_._°,i _._\,' ' “ 3

o Stratégie
vise a échapper aux o, Océan Bleu
forces concurrentielles e .
. e E=CT) .
existantes en formulant I vocux e e

une offre inedite INSEAD
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3 notion d’industrie est
trop restrictive

Porter définit I'industrie
comme | ensemble
de concurrents
produisant des

substituts si proches que
I'action d’une entreprise
avait nécessairement un

Impact sur les autres

(4
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Phénomene de convergence des marches

Or on constate aujourd’hui avec la transition numérique
que de nombreux marchés autrefois éloignés sont
aujourd’hui bien plus proches les uns des autres

Les concurrents ne sont donc pas seulement ceux qui
apparaitraient dans les forces de Porter

Pertinence du concept ' @cosyteme d affaires

D’autres modes de représentation de I'environnement de
I'entreprise comme les écosysteme d’affaires permettent
d’inclure

Un périmetre d’analyse plus large
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4 Création de valeur

elle se fait au Niveau du DAS et la valeur
apparait comme un élément rigide

Phéenomene de migration de la valeur

valeur est mobile et tous les efforts déployés pour
capturer la valeur peut étre invalidés par une
migration soudaine

Essor de U'entreprise étendue

Méme les éléments critiques de la chaine de valeur aujourd’hui
sont réalisés par des partenariats avec des concurrents
contribuant a brouiller les frontieres de I'entreprise

CALCULATION
o Aite ON

CAPITALIZAT];%

g%%%“%‘k‘%%

© Can Stock Photo - csp11371456



- Le modéle de porter S’accorde mal avec le

paradigme concurrentiel actuel paradigme

: complexité incertitude volatilité et ambiguité de
certains modeles d’affaires

Toutefois Porter a mis a jour sa théorie selon
I"auteur I'internet des objets transforme en
profondeur le paysage concurrentiel

Selon porter tous les
secteurs vont devoir
rivaliser en offrant
des objets connectés
reliés a des
plateformes digitales
reliées a internet

C’est une véritable mutation qui oblige les firmes a repenser totalement

leur approche

Cela modifie profondément la

* Hiérarchie des compétences et des savoir faire

* perception par les consommateurs des usages et des fonctionnalités
essentielles

* stratégie de différenciation

e choix des BM

e définition du secteur d’activité



C Analyse de la dynamique
concurrentielle

La détermination des
groupes stratégiques
consiste a réunir les
organisations dont les

caractéristiques

stratégiques sont

similaires, qui suivent
des stratégies comparables
ou qui s’appuient sur les
mémes facteurs de
concurrence.
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a Groupes stratégiques

Nombre de circuits de distribution
dans lesquels I'entreprise est
présente

e La taille

* |a largeur de leur gamme de
produits,

* La couverture géographique,
* Le niveau de qualité

* les dépenses marketing.

* |a politique de prix

* La Distribution

* Le degré de spécialisation

A

Les facteurs qui permettent
de répartir les organisations
en groupes stratégiques sont

multiples.

Les « pure players »

Les entreprises diversifiées
SHISEIDO

BEIERSDORF

JOHNSON &
JOHNSON

L'OCCITANE Coty

PIERRE

ENKEL  coLGaTE EABE

PALMOLIVE

UNILEVER

YVES
AVON ROCHER ESTEE

LAUDER
o CLARINS

Les groupes de luxe

>
I l I I I

60% 80% 100%

Part de I'activité Cosmétiques dans
le C.A. total de I'entreprise
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Bouygues I
L < BNP PARIBAS Immoblller
o REAL ESTATE LA

exemples

JAN

KAUFMAN VINCI {"

& BROAD IMMOBILIER

international

=) EIFFAGE

IMMOBILIER

GREENCITY

59”
@RPICHET =SOGEPROM L
nnnnnnnnnnnnnn /\ IMMOBILIER

ALTAREA
. QUARTUS
régional c PR&IVIS -

LES SPECIALISTES LES GENERALISTES DE LA GENERALISTES DE L'IMMOBILIER
DU RESIDENTIEL PROMOTION IMMOBILIERE
(RESIDENTIEL ET TERTIAIRE)

Degré de spécialisation
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Groupe stratégique et
performance

les avantages pour une firme
d’adopter un positionnement
stratégique unique:

e dviter la rivalité intense

* exploiter des niches

spécifiques avec moins de
compétition directe.
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Mais pour autant...

* |la performance peut étre
attribuée aux groupes
stratégiques et non pas
seulement au caractere
idiosyncrasique de
I'entreprise

Pourquoi?

RS
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eux raisons

 collaboration pour créer des
‘barrieres a I'entrée (théorie
I'oligopole)
essembler a ses pairs est
ouvent percue comme plus
rédible et fiable (théories
institutionnelles)
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' R, [X] — R"H

P

— (P(0), P'(C

Pour étre
légitimes les
entreprises
devient
1somorphes



exemple

Adoption de la construction
hors site

* L'adoption de ces techniques
par plusieurs acteurs du
marché répond a une pression
croissante pour l'efficacité et
la durabilité, marquant une
tendance isomorphique dans
I'industrie.
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b Importance des groupes stratégique
dans 1’analyse concurrentielle

/ expliquer les différences de profitabilité entre les concurrents
identifier les barrieres a la mobilité entre les différents groupes

donner une base pour comprendre les mouvements entre concurrents

analyser les tendances et évaluer les réactions possibles.
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C groupes stratégiques et
1htensité concurrentielle

V 4 [ [ [] e \ \ '
Définition des barrieres a la

mobilité
Facteurs contribuant aux barrieres
a la mobilité:

* Colts d'entrée

» systemes de distribution

e Culture d’entreprise

 Effets de la collusion et de la coopération au
sein des groupes ...
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Le concept de barrieres a la mobilité estlié a
celui de rivalité au sein des groupes

e des mécanismes de
coordination consensuels
existent au niveau des groupes

stratégiques, ce qui réduit
la rivalité intra-groupe
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A1 la rivalité au sein des groupes
dépend de:

 La structure des groupes stratégique
* La différenciation des ressources



En régle générale, la concurrence intra
groupe est plus intense que la
concurrence inter groupe.

C to augmentation
C; C C du volume des
g% ventes d'un
acun des concurrents presents dans conhcurrent

un groupe stratégique donné met en
ceuvre une stratégie similaire et
s'adresse aux mémes acheteurs que ses
concurrents directs.

C CC

s'effectue au
détriment de la part
de marché des
entreprises

présentes dansle /
méme groupe
tégique.
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Elle permet
de connaitre
les FCS de
chacun des
groupes.
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Section 3

*Diagnostic interne




introduction

‘Wd\o\d Povier

Aro\ Business School

e L'analyse des capacités stratégiques ou
audit interne d'une entreprise a pour

objet d'analyser le positionnement

d'une entreprise sur ses différents
marchés vis-a-vis de ses concurrents.

« Uavantage concurrentiel procéde essentiellement de la
valeur qu’une firme peut créer pour ses clients en sus
des coiits supportés par la firme pour la créer.
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A Uanalyse de la chaine de valeur

Définition
* Selon Porter, la chaine de valeur
décrit la facon de décomposer
les activités de la firme et

identifie les liaisons entre
elles.

Fonctions
de souben

infrastructure de & firme

Gustion dus ressources hum dnes

Dérveloppe ment technologique

Approvisi onnemants

Fonctions
primaires
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Le principe est simple :

En multipliant les activités de sa chaine de valeur,
on dilue la valeur de chaque maillon de notre chaine,

ce qui indique gu’on est potentiellement moins bon .
partout, / N

. | C’est de cette
alors qu'en cONcentrant toutes ses activitéslaouonest /| Jhcentration de
le meilleur, on apporte beaucoup de valeur. " valeur que nait la

| oy ..
\ différenciation et

| '\ le positionnement
' 'i ”‘ P unique. /
4# 4ﬁi .



L’analyse de la
chaine de

valeur permet

d’affecter a chaque activité un ensemble
de colts spécifiques
® pour l'activité de prospection : il
s’agit des colts liés a |'utilisation de
logiciels de CRM pour la gestion des
leads, les campagnes publicitaires,
et les efforts de démarchage.
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L’analyse de la chaine
de valeur permet

= D’identitfer les activités qui contribuent

le plus a la création de valeur pour
le client ou pour l'entreprise.

® Par exemple |'utilisation de services
professionnels de photographie et de visites
virtuelles, crée une valeur directe en
améliorant I'attractivité des biens immobiliers.
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L’analyse de la
chaine de valeur

permet

D’identifier les activités critiques, celles
qgue I'on ne pourra pas sous traiter.

® Par exemple dans le cas d’'une
agence de gestion locative les
visites peuvent etre effectuée par
un prestataire externe... alors que
dans le cas de la vente, nous le
verrons en marketing la visite est
stratégique.




Un point important a retenir

c’est I'ensemble de la chaine qui va
déterminer la performance. Lexcellence

dans une activité ne compense pas la défaillance
dans une autre. ) }
N
\‘//
/s.’
V. /

>
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L'arrivée fracassante de la technologie dans le
domaine de I'immobilier challenge toute la

chaine de valeur du secteur.

Avec la PropTech, toute la chaine de valeur
de I'immobilier est transformee




La digitalisation offrg de mulpiples
opportunités d’amélioration de

1’efficacité opérationnelle

Outils digitaux pour I'optimisation des projets immobilier

* Visualisation et simulation des projets

* Digitalisation des documents et des processus
e Gestion instantanée et coordonnée des plannings, stokec..

Technologies connectées pour I'optimisation des opérations

* Collecte et analyse de données accélérées
* Gestion intelligente de I'énergie
* Optimisation de la performance des machines

Industrialisation des procesus

e Préfabrication
* Impression 3D permettent d’accroitre la productivité




La digitalisation offre de multiples
opportunités d’amélioration de

1’efficacité commerciale .
® happywait

* L'intégration d'applications de gestion de la relation
client (CRM) aide a automatiser la gestion des appels et
des emails

* L'intégration de solutions comme Happywait dans le
processus de vente peut atténuer l'insatisfaction en
fournissant aux clients des informations régulieres et
en temps réel sur I'avancement de leur projet,

* L'intégration de solutions comme Happywait dans le
processus de vente peut atténuer l'insatisfaction en
fournissant aux clients des informations régulieres et
en temps réel sur I'avancement de leur projet,




Bien d’autres acteurs l“‘l
s’1nserent sur la chaine

de valeur Simply Move

* Flatsy
* Meero

Simply move r

Ces nouveaux acteurs
peuvent apporter
plus de valeur

* Imoxo

. Rhinov F|atsy ajoutée, une vrai
réflexion doit étre mise

* My notary... en ceuvre pour choisir les

e We act solutions et les

partenaires avec lesquels
les professionnels
devront composer

mon e
d o

97



RH

ACTIVITES DE
SOUTIEN

Comptabilité
administratif

=3

Lo

¢

oo

@®REDIGO

businesslead

MK

@ Ilestimo ﬁgpﬁe'rche ﬁ:\) en iSite
alveen | 5! Nid...
MUlall | 4ynort | meero || [soon]
[ I
B Wiire . appartenir.com |
~ @ OuUl ﬂ as h bty | [I!‘[DM?OE&%EX
"/ INTERACTIVE LIVE
KADRAN . MYPHOTO A
CityScan A i) N
" immo bien’ A
Bx INVErse.con fAat sy
X : &
b LOC|ST|LOIC
yzerpro
Prospection Estimation Présentation Sélection Visite Etat des
(vendreur/acheteur) ~ expertise de l'offre /recherche lieux

ACTIVITE PRINCIPALES

1 4
BePrems
ouez plus vite
BatiChiffrage®
(SJ §P§ngvulsnuwnnnmm
Services Vente MKT




104

on

~Conclus




Limites de I’analyse de
Porter

'analyse de porter n’a pas souligné I'impact des

attributs idiosyncrasiques de la firme sur la
position compétitive de la firme.

deux hypotheses simplificatrices :

= 1)les firmes sont identiques en termes de
ressources stratégiques pertinentes qu’elles controlent
et les stratégies qu’elles poursuivent

m 2) ’hétérogénéité des ressources est courte car les
ressources que les firmes utilisent pour mettre en ceuvre

leur stratégie sont tres mobiles.




B Uaudit des ressources et competences
1’ approche Rav

‘ﬁ' @ ’ﬁ‘ considere les industries
‘w comme

Excellent leadership Brand portfolio Partnerships

hétérogenes car

What makes your business composées de firmes

unique? possédant des
3 @ combinaisons de
s Q; @ ressources et

Strong financial Global presence Well managed Innovative ideas

compétences
spécifiques
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C est quoi une ressource?

Les ressources d’une organisation
peuvent étre tangibles ou intangibles

e Ressources tangibles correspondent aux
actifs gu’elles détiennent et gu’elle est

capable de mobiliser : ce que nous
possédons

e Ressources intangibles: compétences,
cela correspond aux activités aux travers
desquelles, une organisation utilise ou

déploie ses ressources : C€ quUe NOUS
faisons.

COMPETENCE




La RBV substitue deux hypothéses

alternatives dans 1’analyse de 1’avantage
concurrentiel

1) les firmes peuvent étre hétérogenes

en regard des ressources stratégiques gu’elles
contrdlent.

2) ces ressources peuvent ne pas étre
parfaitement mobiles a travers les firmes
et ainsi I’'hétérogénéité peut perdurer.
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L’origine de I’avantage concurrentiel est
donc different selon la théorie consideéree

'R B V

RESOURCE-S8ASED VIEW

Selon la RBV, I'avantage
concurrentiel découle
des ressources et capacites

internes uniques que possede
une entreprise.

* ,Sses ressources doivent étre :
* précieuses
* rares.
* imparfaitement imitables.

e difficilement substituables.



Une firme est dite avoir un
avantage compétitif soutenable

qguand elle met en ceuvre une stratégie créant de la
valeur qui ne peut étre mise en ceuvre
simultanément par des concurrents j

/ p— —

” Find your competitive advantage!

quand les autres firmes SONt incapables de
dupliquer les bénéfices de cette
stratégie.




La RVB se distingue donc
de celle de Michael Porter,

* Pour rappel I'avantage
concurrentiel pour Porter provient
principalement de la position de
I'entreprise sur le marché et de |a
maniere dont elle choisit de se

différencier de ses concurrents.
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1l n’y pas trente mille facons d’obtenir un
avantage concurrentiel selon Porter

Soit je fais mieux que mes
concurrents. Cela me permet
de justifier un prix ou des
honoraires plus importants =

différenciation.

Soit je fais moins cher que
mes concurrents. Je propose
une offre équivalente =

domination par les
codts.
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Des recommandations différentes

(fonus

L'objectif stratégique pour la RBV
ne réside pas nécessairement dans
I'accroissement de la taille de
I'entreprise pour augmenter son
pouvoir de négociation, mais plutot
dans I'exploitation et
I'intensification de ses principales
ressources et compétences
distinctives.



GREEN OFFICE

Plus § energee prodiste que d énergie consommee
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C Le modele SWOT

Le modele swot consiste a distinguer
quatre types de facteurs stratégiques,

® au niveau interne les forces et faiblesses

e et au niveau externe les opportunités et
menaces.

stratégique

Facteurs clés
de succeés

v
Capacité

Ce qu’il faut faire = I

P Actions a mener

Alors que les
opportunités et menaces
sont plutot des leviers de

performance les
faiblesses et les menaces
sont susceptibles de
remettre en cause la
performance.

®© Pearson Education France
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Le SWOt résume les conclusions

du diagnostic stratégique

la synthése de I'analyse externe (la rencontre
des opportunités et des menaces) permet

d'identifier les FCS du
secteur,

tandis que la synthese du diagnostic interne
(forces et faiblesses) permet d'évaluer le

degré de maitrise de ces FCS par
I'entreprise concernée.

/\")
OPPORTUNITIES &YX

kY
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On distingue 5 categories de FCS dans la promotion :

* Expertise en gestion de projets
complexes

e Réseau et acces au financement

* Maitrise de la réglementation et des
normes

 Relation avec les autorités et
partenaires locaux

» Gestion des risques et adaptabilité
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