


Le secteur de l'immobilier est sans doute en train de vivre sa
plus grande révolution

Révolution de l'usage

L’enjeu pour les acteurs du
secteur :

'adaptation



Polyvalence du logement
espace collaboratifs
zone de détente
connectivité



Révolution Ecologique

Au-dela des espaces intérieurs,

repenser I'immeuble a I'échelle - ‘ o

de son quartier, et non plus uniquementsur =~ #
|la base de son environnement direct. Py







la revolution technologique

un accélérateur puissant de changement

Rompre avec les organisations
traditionnelles pour s’ouvrir
davantage a I'innovation ouverte Q ‘
ou a l'intrapreneuriat semble ! 2%
étre la voie a suivre




Section 1
Un nouveau contexte
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crise et instabilité:
un marché sous
tension

Baisse des prix des biens
immobiliers

Augmentation des taux d’interét

Baisse du volume de transaction

Perte de pouvoir d’achat immobilier



e intensité
concurrentielle toujours
lus forte
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A Les acteurs en
préesence



1 La montég en puilssance des
mandataires

Tableau récapitulatif des différents modéles d'intermédiation immobiliére
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Graphique 5
Composantes de la croissance des réseaux de mandataires (2010-2020)

Parts de marché en 2010



Parts de marché de chaque catégorie de transactionnaire (en nombre de transactions
réalisées en 2020)

Nombre de transactions par an en
France (en milliers d'unités)

1000

AANANNNNNANAY
SANANNNANNNAY
AAARNNANAN

900 — Total parts de marché des
agences faditionnelles

77
7
77
7
%
7
77
77
7/
7
7
77

800 —
100%

20%

300 —

200 —

| | | 1 | | | : |
Réseaux de Réseaux Autres Notaires Réseaux Agences en Total Transactions Total
franchisés intégrés agences de ligne transactions particulier a transactions
physiques mandataires intermédiées  particulier



Graphique 14
Top 15 des acteurs de la transaction (en fonction du CA, 2020)

Total des commissions générées
(en millions d’euros)

Réseaux d’agences Réseaux d’agences Réseaux de
(franchisés) (modéle intégreé) mandataires
immobiliers



2 Les plateformes hybrides

les plateformes « hybrides » sont des
professionnels de I'immobilier qui se sont
inspirés des méthodes PAP, pour
proposer une offre hybride.

Les prix de ces plateformes sont tres agressifs.
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3 Les plateformes qui disruptent le
métier 1buyers et encheres

Homeloop
Opendoors
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4 Les start up de la

prop tech

BKleinBlue

PANORAMA PROPTECH — JUIN 2020 O Al hSvetion
T A B ©

ga.mxo ™ wercra O EAWCO wovston 1Z1 egiin e ouis W' swerane
- \

Q}HQJJ l_ n woosenss BulldozAIR PE-EE 2 ﬁ‘-"-wv A Solen €R - S_ @

B ATTESTIS
a» Bliidrz Libble Worker WIPOZ/

."E-a ot O wcod », g H

W vesma consmmucnon M O hiboo Ozento ® DEVISUBOX

Financement et investissement (44) 8 5% Pretto helloprét

o e e, I X0 S, $ ACHVLES i L, LOKET. e n [* .owavd= B iy e K W

Recherche et transaction (86) éificity PROPRIOO (8) 1A ARTE [ leosquare hameleo @) @aes &

BB © rooret wo @ .. Luberkeys Criocarss [ welmo- @izi A dili 4., FIES QF=~ ST

et [ @i, @ avms ot B b i E W4 @
® "'Y"""‘u @ = habx mm(.. ANGtary vE ' LACQUEREUR

T £ v £ < R 5w e iy O e
S

@
- or facky Gromerez DGerkevs Weftost rw@v [ deaiiFaciie e coicctionist @) tylto () csiodaye =% IR su«nu o “l“'"" 5 .._..N_. (4]

oo ctocataie G (@ Flatsy 2010k Otooimo Plusse BB o2, 0 PvoL P wuni Y @ G0t B O B Fiaviooker jestocke . Garantime F+ @ bonapert [IITY - B
cmzmommi.oll V™ .

Bétiments et maisons connectés (37)

M immomsng 5 2 B sons contor Mmaeme hornunty® lymo [N WL 1Y 2, €58 © LivsTy

MONETIVIA :.ﬁ:_‘! B
. e Cw‘g‘ m__ﬁ Oimbiy PN VENDMY QKL

orowontt @i @ veime D NET ] (W) @ svessm

« Q M @oivbox Mizi Plcty Gizmo 2 ewrysness © evee 366 10es B 0YSR

thesse N ascrioe.

© ubiant ONeRGIEr (1] wattsonse oty mre € <eepen: smockes. NETATMO IREERE B3) weeno "|
= rvmes WBookdi wAvr (Q, @heer 1 offiPiol & OPENERGY norie @ QU mapvit (6] © OGGH B © dieig cosveny Oconynergy 25328 (3 o >

T & ¢ = o | i B e
£ & e lime] - MY - B Seene - Pepemest: & nextories H J ko 20 urbest o (" @y .m-nm jechange
i wactus () & e () S T a8

m intent ‘wyres 3%

it J

meeting

PaCkape
[@koditio
Blok
Wimerso | M Hedvig ' .

wYrOTIRNY

N SrACEMARER

STUOENT.COM adfenix
L lendinvest ,!‘L,-m}’
) T, sooresale |
‘ capyPropprty Cy— o i
14 borestra.| NOUS@SIMPlE S 4 S

c > '. \I‘I/I‘\I\lllil T\ 4 ?

yon Y, A ) muw}

opa/ /O 5 Qamudl g. \
emoov S S Pwomaoar 'Y

K l‘ \ 9 b ZENMOMES 'J!\

e
i . m Ntk 'i

X
hab larn o 4

Finalcad PROPRIOG /() s
luko = colonies ,@vnlbnldo.

@ badi % 9 \tesoris

] b &
f [ sporanome ] b .9
Housell M :
" housfy ) ] (e s
lﬂ o i\ ( ‘\\f o

nun ga A w';f'( / 2

\ & N {
Nd

NPROPTECH European PropTech Trends 2020



Montée en
puissance de la
proptech

Ce sont des structures
souples, agiles, et
adaptées aux
environnements
mouvants et instables,
déediées a l'innovation
et ouvertes sur d’autres
schémas de pensée.



Leurs atouts: leur
proposition de valeur

nouvelles logiques d’intermédiation

digitalisées avec UN Service en
lighe simple, sans
lourdeur administrative

Rapidité
Offre évolutive

https://www.youtube.com/watch?v=SNVGI65kv_8&t=11s



FRANCE

un concept innovant a mi-chemin entre KELLERWILLIAMS
les agences traditionnelles et les
reseaux de mandataires.

One stop shoping

Formation
transaction

@ & KE

Photographe Home staging Diagnostiqueur Courtier en prét Déménageur Plus de services



o Les low cost ou PRCPRIOO
néo agence .
Homki

Henri Pagnon (Proprioo) : « Les clients finalement,
ils veulent du service, pas des prix

cassés »

IMNMO-POP

Agence 100% en ligne
Tarification au forfait
Digitalisation du service client

Liberkeys

LES NOUVEAUX AGENTS QUI LIBERENT L'IMMOBILIER

https://www.mysweetimmo.com/2021/09/16/henri-pagnon-proprioo-les-clients-ils-veulent-une-qualite-de-
service-pas-des-prix-casses, /




la rivalité concurrentielles sest accrue

Comment les acteurs
traditionnels peuvent
ils résister?




0 Parts du marché intermédié par grands profils d’acteurs
Unité : part en % du total des transactions dans I’ancien
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Vers une redeéfinition par les acteurs traditionnels des pratiques
autour de l'innovation

S’approprier Faire €voluer
I'innovation les process

S’ouvrir au changementen |

anne

favorisant les collaborations f ;

I LG



Vers une diversification des services

* les professionnels
du secteur
cherchent a étoffer
leur offre de biens
et services associés.

26



Vers une transformation digitale

acceleree des acteurs traditinnl |

2

Mais le point de contact physique
demeure central

27



GUY
HOQUEF

Modernisation de sa plateforme
digitale :

28



Laforet : digi vente

e estimation visite, vente du bien et LG FORET

suivi personnalisé en ligne

SECONMANDE.
SECECTRONIQUE

VISIO B scveue= B VISITE

MVISIT” B ciccrroniouE

laforét laforét

VIRTUELLE

laforét
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Les acteurs traditionnels vont devoir:

S’ouvrir au changement en

favorisant les collaborations
avec d’autres entreprises et en se
tournant vers d’autres solutions,

Les start-up doivent fusionner avec des

business complémentaires pour proposer des
solutions completes.



Vers des strategies d’adossement des acteurs
traditionnels aux nouveaux entrants

Intérét pour les acteurs immobiliers
Intérét pour les start- up

une logique « Business-to- Business » (B2B)




Aout 2020

* Partenariat zelok pour digitaliser le
service location :

» gestion intelligente des contacts des
annonces calcul automatique de la solvabilité
des locataires

* Partenariat avec papernest
plateforme de gestion d’abonnement client




Un nouvel écosysteme se crée

Création de LAB

qr 5 coexistence entre acteurs

j historiques, et les « immo enablers
L », nouvelle génération de proptech «

£ 4 collaboratives » 2.0, aux activités moins
frontales et disruptives que complémentaires.



‘\

" B Les technologies
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La blockchain

Technologie de stockage et de

transmission d’informations transparentes [ |
’ . 7 . =

et sécurisées fonctionnant sans

(]

organisme de contrdle central. -
e Réduction du risque de fraude M
* Augmentation de la transparence [ )
* Gain d’efficacité: contrats intelligent

MHEEE [@EA%

* Simplification de la vérification des titres de | 895e I | 50965 | A
propriéte....



Des transactions
Immobhilieres
simplifiees: l'achat
d'un bien va étre
revolutionne




Les IOT

integrent des capteurs, des softwares et d’autres

technologies en vue de se connecter a d’autres

terminaux et systemes sur Internet et
d’échanger des données avec eux.

e Des annonces enrichies
* Une meilleure gestion des batiments
* Une remontée efficace des informations




Le B1g data

techniques visant a collecter, traiter,
analyser et visualiser de grandes

guantités de données, avec de

nouveaux procédés de traitement, selon la
regle des 4V
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La data, ressource stratégique dans I'immobilier

Les 3 piliers des modéles data-driven dans l'industrie immobiliére

e Amélioration de la connaissance clients et de la

* Optimisation des colts opérationnels capacité a répondre a ses attentes via des
* Processus décisionnels réactifs et en solutions simples, intuitives, et personnalisées
temps réel : réduction notable des délais * Renforcement de |'autonomie des clients
d‘attente de I'utilisateur (empowerment) via des outils d'aide a la décision
Automatisation Exploitation et valorisation
Clliies Secia Focalisation client

intelligence cognitive,
machine learning, etc.)

DATA

(consommation énergétique, relevés de capteurs et objets
connectés, profilage d'internautes, historiques de prix
et transactions, données cadastrales, etc.)

l Collecte de data

Démocratisation
(Co-production /
Self-service)

* Mise a contribution des clients (participatif)
* Rapport plus équilibré, voire « démocratique » a I'expertise
* Liens de confiance renforcés et choix simplifiés par I'accés aux évaluations et retours d’expérience des pairs
Source : Xerfi Global * Baisse des colts (self-service)
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Impact IA

L'intelligence artificielle est une constellation de technologies
différentes, qui fonctionnent de concert pour permettre

aux machines de percevoir, de comprendre,
d’agir et d’apprendre a des niveaux
d’intelligence comparables a ceux des
humains.

|A Faible vs Forte




L’TA: GPT

savoir comment écrire une annonce
efficace et optimisée

trouver des informations sur les villes
ou les quartiers

rédiger un script video pour faire la
promotion d’'une annonce immobiliere

trouver des idées d’articles de blog
creer une faq

intégrer un chatbot interactif sur votre
site web

répondre aux questions dans plusieurs
langues

Cette photo par Auteur inconnu es

t soumise a la


https://scherlund.blogspot.com/2018/04/what-you-need-to-know-about-artificial.html
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/

3 grandes applications de l'intelligence
artificielle dans lI'immobilier

La gestion des batiments

* Le BIM et ses outils
annexes (réalisation de
maquettes automatisées)

* Les plateformes de gestion
automatisées du
batiment (énergie, automatisme,
etc.)

* Les outils de gestion des espaces
et au service des occupants

* Les outils de suivi et de
connaissance du patrimoine

Le marketing et la relation Les outils de valorisation

clients

* L'usage de bots/chatbots
* L'exploitation de data
pour le marketing et la
prospection commerciale
* La personnalisation des
résultats de recherche
 L'utilisation d'outils de
génération automatique
d'écriture des annonces

L'estimation automatisée
des biens

L'exploitation de la data
concernant le foncier et les
territoires

La valorisation des espaces
commerciaux

L'iBuying



BIM

Impression 3D
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Le BIM modifie I'exploitation des batiments

L'évolution du métier de gestionnaire de biens avec le BIM

Gestion traditionnelle

Relevé manuel des équipements

Stockage physique des informations
sur le batiment

Suivi a posterioride |a satisfaction clients
(locataires)

Interventions de maintenance A intervalle
régulier ou en cas de dysfonctionnement

Connaissance en temps réel
de la disponibilité des équipements

Stockage numérique des informations
et disponibilité instantanée

Suivi précis de |a satisfaction clients et des
engagements sur la consommation d'énergie

Mise en place d’une planification
de maintenance préventive
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De nouvelles propositions de valeur aux clients et utilisateurs

Wue d'ensemble des sources de réduction des coldts d'exploitation des batiments

Assurance et controles

réglementaires

- Fourniture des informations de sécurité
- Données disponibles et partagées avec bureau
de contrble

Travaux

Meilleur suivi technique et financier des
travaux, planification plus précise des chantiers
et anticipation de |'évolution du batiment.

Gestion administrative

Accés immédiat a I'ensemble des caractéristiques
du bien (notamment des travaux réalisés) tout au
long de sa durée de vie dans un document
unique et transmissible

Vie dans les locaux

Meilleure appropriation du projet a travers l'acces

a la maquette 3D. Utilisation optimisée des locaux
via une plateforme de services permettant de

vérifier la disponibilité et réserver des salles, etc.

Source : Xerfi Global
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Conclusio
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Principaux enjeux des
acteurs Immobiliers

Ameéliorer I'expérience et le parcours
client

Affirmer sa promesse de valeur face au PAP
(Particuliers a Particuliers)

Faire évoluer son modele d'affaires
dans un cadre législatif contraint

Elargir 'offre de biens et services associés

Digitaliser les process

47



Les acteurs doivent se préparer au changement et préparer des a
présent leur mue numérique avec en point de mire :

une différenciation
renfOI’Cée — encore beaucoup

trop faible entre les enseignes

et1a Création de valeur par une
politique de services aux clients,

condition indispensable au maintien de leur
modele de rémunération et de leur niveau de
marges.




Chapitre 2

Repenser son business Model




1 définition

* « Le BM permet de rendre
compte de la variété des formes o
de performance et des formes
d’organisation des activités dans
chaque secteur d’activité, alors
que les approches dominantes
en stratégie tendent a supposer ney
une homogénéité de ces formes
d’organisation au sein d’un
secteur donné » (Demil et al.,
2013, p.113).

3t K =y

PSINESS MoDEL

'




Le Business Model Canvas

Réalisé pour Réalisé par
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Proposition de Valeur

Architecture de la valeur

Géneration de la valeur

Price  Value

[ 7Y -
=

Proposition de valeur Architecture de valeur

P Clients P Chaine de valeur interne
p Offre de produit ou service p Chaine de valeur externe
—
Equation de profits

P Chiffre d’affaires
P Structure de colits

P Capitaux engagés




Comment une entreprise

cela implique d’examiner :

* |es différentes sources de revenus

’

* la maniere dont I'entreprise
monétise ses produits ou services

e enfin comment ces revenus
couvrent les colts et assurent
la rentabilité a long terme, Ce que
l'on appelle l'équation de
profit.
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arch

Quelle est |’
la valeur?

de

Ressources clés :

Quelles sont les ressources

essentielles pour créer de la valeur

?

és :

Quelles sont les activités critiques a
réaliser pour offrir la proposition

esC
de valeur ?

7

Activit

és :

Partenariats cl

Avec qui l'entreprise collabore-t-
elle pour maximiser la valeur ?




Quelle est la proposition de valeur ?

* notion de pertinence
* notion de valeur quantifiée
* notion de différenciation.

La proposition de valeur c’est une
promesse. La promesse qui convainc votre
client de sauter le pas de ’achat.
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2 Comment creer une honne proposition de
valeur?

1- identifier comment votre
produit/service résout les problemes
des clients ou améliore leur situation

C’est cette étape qui est la plus
importante. « J’y gagne quoi ? » Vous
devez y répondre de facon claire et
pertinente.




2- essayer de quantifier
le gain réel

*En temps
*En argent
*En liberté
*En simplicité
*En rapidité

58



3- se différencier de
la concurrence

Il faut démontrer a votre cible pourquoi votre
service ou produit €St plus DAAJARDIA A ) A

intéressant que celui de la | ’
concurrence. |

59




4- imaginer une proposition de
valeur courte

1."Achetez votre maison en toute simplicité.
2."Vendez vite, vendez bien.".

3."Location sans tracas, garantie."
4."L'immobilier connecté a votre service."
5."Votre future maison, en un clic. »
6."Votre maison, notre mission. »

7."Des solutions sur mesure pour chaque
projet."

60



Conseils pour une
proposition de valeur
efficace

* Clarté et concision

* Focus sur le bénéfice
client

e Utilisation de mots clés
forts

* Adaptation au public cible




Conclusion




