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Contexte de l'intermédiation immobiliere

* Internet : la révolution numérique et la menace d’uberisation

— Renversement du pouvoir au profit des consommateurs
* Information largement disponible pour les consommateurs

— Les consommateurs deviennent de plus en plus experts
* Connaissance facilitée de I'existence des biens a vendre vs. rente informationelle

 Evaluation en ligne de la valeur des biens > fixation du prix de référence
psychologique
* Information légale disponible relativement facilement

— Question de la désintermédiation et/ou des nouveaux modeéles de ré-
intermédiation ? (PAP, Le bon coin)

* Menace de disparition des intermédiaires (Tucilio, 1997)



La reconfiguration de I'intermédiation avec internet

Structuration du marché immobilier avec |I'apparition d’internet
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Contexte de l'intermédiation immobiliere

* Facteurs clés de succes des intermédiaires : une démarche commerciale
plus adaptée

— Question de la valeur ajoutée des professionnels de 'immobilier

— S’adresser aux acheteurs potentiels et propriétaires vendeurs en leur
proposant de véritables services « clés » percus comme utiles et différenciants

* Positionnement des professionnels immobiliers dans la chaine de valeur
— Expertise ?
— Home staging (Emission de TV, etc...)
— Mise en avant de la formation des agents immobilier
> Quels bénéfices pour les clients ?

e Quelle est la valeur ajoutée des professionnels de I'immobiliers
aujourd’hui ?
— Quelle perception des vendeurs ? Des acheteurs ?

— Peut-on proposer une conceptualisation des grands bénéfices percus et
recherchés par rapport aux relations directes ?

— Quelle stratégie commerciale a mettre en ceuvre ?



* Enguétes qualitative et quantitative

> Enquéte qualitative

— Groupe de 15 d’acheteurs et vendeurs qui discutent sur 'opportunité de
passer par un intermédiaires ou directement avec un particulier via par
exemple des sites comme leboncoin.fr ou pap

» Caractéristiques percues de la transaction
» Risques percus et les colts psychologiques

» Avantages et inconvénients percus de passer par un agent immobilier vs
directement entre particuliers
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Conceptualisation et regroupement des items

Colts pergusde transaction Bénéfices pergus

Caractéristiques desintermédiaire simmobiliers
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Ne pas trouver le bien /

Bon matching
I'acheteur
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Méthodologie

* (Questionnaire adressé par email a 180 248 contacts inscrits sur un site
immobilier meilleursagents.com qui diffuse des informations sur les prix

* Population mere : internautes recherchant de I'information gratuite sur les
prix de I'immobilier

* Des acheteurs et des vendeurs qui ont eu I'expérience d’une transaction
dans les deux dernieres années

» Nombre de répondants : 6 077
Taux de réponse : 3,4 %



Achat

Vente

Effectifs recueillis

Projets finalisés projets finalisés
via une solution | Projets finalisés | vis des proches

Projets finalisés
via une solution

P2p Al via des notaires (amis, etc.)

435 1643 192 140

491 1573 196 98

2410

2358
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Parts de marché pour |'achat d’'un bien immobilier

De quelle maniere avez-vous finalement trouvé votre bien ?

6%

76 %
de professionnels —
de I'immobilier

68%/

W pap ™ agentsimmobiliers ™ notaires ™ proches

—

3/4 des acheteurs achetent leur bien immobilier via des professionnels de
I'immobilier
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Parts de marché pour la vente d’un bien

De quelle maniere avez-vous finalement vendu votre bien ?

B 4%
8% -

-21%

75 % -
de professionnels
de I'immobilier

67%

—

B pap MW agentsimmobiliers ™ notaires ™ proches

3/4 des vendeurs vendent leur bien immobilier via des professionnels de
I'immobilier
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]

Studio / 2 piéces 3 pieces

B Via agents immobiliers

4 pieces

M Entre particuliers
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5 piéces et plus

I Autre (notaire, famille, amis...)

19%
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Performance comparées des deux solutions
sans et avec intermédiaires pour acheter un bien immobilier

Mise en relation directe type P2P Agences Immobilieres

Ont tenté : 1 613 Ont tenté : 2 073

Ont acheté : Ont acheté :
434 1639

6.9 % « Taux de transformation # 79.1%

> Les professionnels immobiliers affichent une efficacité pour les acheteurs beaucoup plus forte



40 % des ventes sont réalisées via un mandat exclusif
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A40%

Mandat
simple
60%
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Des vendeurs plus satisfaits avec un mandat exclusif
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Pourguoi les consommateurs ont-ils recours aux professionnels ?
Un modele explicatif de I'achat immobilier

* Modele multivarié

* Lavariable dépendante : probabilité d'avoir recours a un agent immobilier
(groupe 1) plutoét qu'a une solution directe (groupe 2) en fonction des
variables explicatives identifiées.

exp (LX"B)
14+ exp(ZXB)

P(P2P=1|X=x) =

Ou:
* P2P est une variable aléatoire binaire qui représente le fait d'avoir (ou
non) signé une transaction immobiliere sans intermédiaire.

e X est un vecteur de variable aléatoire (de réalisation x) représentant
I'ensemble des variables indépendantes observées.

* B estle vecteur de coefficients estimés associés aux variables X.



Les variables explicatives inclues

Les variables relatives au bien immobilier

— le type de bien (appartement ou maison),

— le nombre de piéces (Studio/2 pieces, 3 pieces, 4 pieces, 5 pieces et
plus),

— la localisation géographique (Paris, petite couronne, grande couronne
ou province)

— L'emplacement géographique (centre ville, périphérie ou campagne).

Les variables individuelles

— les variables socio démographiques (I'age, le revenu, le fait d'habiter
ou non en couple, avec ou sans enfants)

— le fait d'avoir ressenti la pression du temps durant la recherche
— le fait de se sentir ou non connaisseur du marché immobilier

Les bénéfices percus par les clients



RESULTATS :
Pourquoi les acheteurs recourent-ils a un professionnel de I'immobilier ?

Estimate z value Pr(>|z|)

(cst) -1.512 -3.128 0.002
Appartement -0.160 -0.789 0.430 NON
Studio / 2 piéces -0.137 -0.871 0.384 NON
Plus de 4 piéces -0.058 -0.331 0.740 NON
Paris 0.073 0.356 0.722 NON
PC -0.079 -0.410 0.681 NON
Province 0.389 1.794 0.073 NON
Centre-Ville -0.015 -0.097 0.923 NON
Campagne -0.443 -1.468 0.142 NON




RESULTATS :
Pourquoi les acheteurs recourent-ils a un professionnel de 'immobilier ?

Estimate z value Pr(>|z])

(cst) -1.512 -3.128 0.002
Appartement -0.160 -0.789 0.430 NON
Studio / 2 pieces -0.137 -0.871 0.384 NON
Plus de 4 piéces -0.058 -0.331 0.740 NON
Paris 0.073 0.356 0.722 NON
PC -0.079 -0.410 0.681 NON
Province 0.389 1.794 0.073 NON
Centre-Ville -0.015 -0.097 0.923 NON
Campagne -0.443 -1.468 0.142 NON
Couple avec enfants 0.296 1.485 0.138 NON
Célibataires -0.066 -0.469 0.639 NON
Moins de 40 ans 0.302 2.179 0.029 Oul
Plus de 60 ans 0.217 0.775 0.438 NON
Moins de 3000 0.130 0.689 0.491 NON
Plus de 6000 -0.044 -0.309 0.757 NON
Pression du temps 0.581 7.761 0.000 Oul
Expertise du marché -0.049 -1.179 0.238 NON




Pourquoi les acheteurs utilisent-ils

les services des professionnels de I'immobilier ?

Réassurance 0.164 3.754 0.000 Oul
Gain de temps 0.173 3.730 0.000 Oul
Minimisation des
X 0.094 2.219 0.026 Oul
contraintes
Services financierement
-0.119 -3.463 0.001
intéressant INV OUI
Matching 0.099 2.379 0.017 Oul
Négociation 0.076 1.969 0.049 Oul
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Pourqguoi les vendeurs recourent-ils a un professionnel de I'immobilier ?

Estimate z value Pr(>|z|)

(cst) -1.512 -3.128 0.002
Appartement -0.160 -0.789 0.430 NON
Studio / 2 piéces -0.137 -0.871 0.384 NON
Plus de 4 piéces -0.058 -0.331 0.740 NON
Paris 0.073 0.356 0.722 NON
PC -0.079 -0.410 0.681 NON
Province 0.389 1.794 0.073 NON
Centre-Ville -0.015 -0.097 0.923 NON
Campagne -0.443 -1.468 0.142 NON
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Pourquoi les vendeurs utilisent-ils les professionnels de
I'immobilier ?

Fabrice Larceneux

Réassurance 0.164 3.754 0.000 Oul

Gain de temps 0.173 3.730 0.000 Oul

Minimisation des

X 0.094 2.219 0.000 Oul
contraintes

Intérét financier -0.119 -3.463 0.453 NON

Matching 0.099 2.379 0.000 Oul

Négociation 0.076 1.969 0.000 Oul




Conclusions de lI'enquéte

Les caractéristiques des biens n’influencent pas le choix de payer les services
d’un professionnel de I'immobilier

Les caractéristiques socio démographiques des individus n’influencent pas le
choix

* Sauf I'age des vendeurs. Les jeunes préferent les relations directes et les plus de 60
ans préferent les agents immobiliers.

Les acheteurs pressés recourent plus fortement aux professionnels de
I'immobilier

Les vendeurs qui se sentent « experts » recourent plus facilement aux
relations directes entre particuliers et évitent les professionnels



Acheteurs et vendeurs privilégient les professionnels immobiliers lorsqu’ils pensent
que ces derniers leur garantissent :

* un processus efficace et un résultat pertinent par rapport aux attentes
= acheteurs solvables et bien immobilier correspondant aux attentes

* Un processus de transaction efficient
= gagner du temps dans le processus de vente ou d’achat et minimiser les contraintes

* Une réassurance psychologique

= rassurer sur le processus de vente, avoir quelgu’un qui a des compétences pour défendre
ses intéréts

* Une facilitation sociale
= ne pas avoir a interagir et négocier directement et a gérer des tensions avec l'autre partie

> Etudier les déterminants de la satisfaction des consommateurs de services

» Communiquer sur la valeur ajoutée attendue par les consommateurs notamment en
termes de services

» Travailler sur les avantages qui existent a utiliser les professionnels immobiliers



Le probleme de la commission et des frais qui restent encore fortement incompris

Enquéte spécifique sur les vendeurs

1. Pas de differences de satisfaction globale de la transaction entre les professionnels
immobiliers et les relations directes

2. Pas de differences de prix nets vendeurs entre les ventes via des professionnels et
relations directes

3. Forte difference de satisfaction du prix : les vendeurs en relation directe sont
beaucoup plus satisfaits du prix de vente de leur bien que les vendeurs passant par
des Al

» |l existe une perception particuliere de la commission:

“Puisque je paye une commission, je me fais avoir”



Moyennes marginales estimées de Prix net pour la vente
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Moyenne du prix de Différence Satisfaction pergue
vente du prix

Studio/2pieces
Signé PAP — 127

Signé Al - 374

3 pieces

Signé PAP — 105
Signé Al - 302

4 pieces

Signé PAP — 81
Signé Al - 276

5 pieces et plus
Signé PAP — 147
Signé Al — 457

206 118
202 053

274 202
284 213

339 364
349 992

380 659
464 887

NS

NS

NS

Sig
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94%
89 % sig

94%
82 % sig

87 %
83 % NS

88 %
81 % sig
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Moyenne du prix | Différence Satisfaction
de vente

5 pieces — GC Province

Signé PAP — 112 327 424 86%
Signé Al — 341 367 592 NS 79% sig.
5 pieces —Paris PC

Signé PAP — 35 551014 94%
Signé Al - 115 752 953 Sig. 87% NS

Parmi les 150 ventes de logements de 5 pieces sur Paris-PC, on observe 35% de maisons
Ces 35% de maisons ont été vendus a 75% avec des intermédiaires

(méme remarque pour les achats)

© Fabrice Larceneux 37
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De nouvelles structures....

* Les agences a commission réduite

— Segment low cost
* 123webimmo.com, 4immobilier

— Choix du niveau de services et de la commission
* Make or buy décliné sur différents niveaux (1% chez efficity si pas de visites)
* Les réseaux de mandataires indépendants
— Sans vitrines et sans couts fixes

— Equipe de négociateurs indépendants
* Capifrance, optihome, megagence, alalucarne, etc.
* Grand maillage du territoire

* Les purs players internet
— Agent immobilier virtuel, agissant sur un critere de qualité et de performance



La reconfiguration de I'intermédiation avec internet

Structuration du marché immobilier avec |I'apparition d’internet
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Parts de marché par types de région
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Performance des principaux modes de commercialisation
pour la vente France entiere

Mise en relation directe Services d’Agences Immobilieres

Onttenté: 1711 Ont tenté : 2 252

_ Ont vendu :
\)nt vendu : 49/ 1573

8.7 % « Taux de transformation # 69.8%

> Les professionnels immobilier affichent une efficacité pour les vendeurs beaucoup plus forte
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