Numéro 185 Octobre 2018

L'Officiel dela

LE MENSUEL DE VOTRE REUSSITE EN FRANCHISE

RGPD : Exigez une aide l Vers toujours } Regardez au-dela
du centre-ville

de votre franchiseur ! plus de services

- Franocnisae

»

' CARREMENT FLEURS
Nos experts décryptent
le contrat et le DIP

N\ ) 1 ,; g di.-

A chague réseall

(]
o
'
=
o
w
(.
'
w
oo
-—
r~
=
-
o0
-—
- |




Agences ir.nmobiliéres
Vers toujours plus
de services

Avec quasiment un million de logements
vendus en 2017, le secteur des agences
immobiliéres reprenait des couleurs. Une
tendance qui devrait se confirmer cette
année et qui pousse les tetes de réseau

3 renforcer leur maillage territorial.
Toutefois, face 4 des clients de plus en
plus exigeants et informés, elles doivent
innover et élargir leurs palettes de

services. Tour d’horizon.

Camille Boulate
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Agences immobilieres

Vers toujours plus de services

(Suite)

n 2018, le marché de I'immobilier
poursuit sa dynamique aprés une période
morose. Alors qu'entre 2008 et 2016 I'activité
n'était pas au beau fixe, le secteur enregistre
depuis deux ans de belles performances.
Selon la Fnaim (fédération nationale de
I'immobilier), 986 000 ventes ont été effec-
tuées en 2017. En l'espace de trois ans,
c’est un bond de 300 000 signatures qui a
été constaté, soit une progression de 42 %.
Du cété des enseignes, toutes celles qui ont
été interrogées dans le cadre de ce dossier
soulignent une année 2017 assez excep-
tionnelle en matiére de chiffres d'affaires.
“On reste sur les mémes tendances pour
2018, méme si une petite baisse d'activité a
été remarquée depuis le début de I'année”,
affirme Eric Allouche, directeur exécutif du
réseau Era Immobilier. “C'est un secteur en
croissance et qui offre de belles perspec-
tives”, ajoute Christine Fumagalli, présidente
du réseau Orpi. Cyrille Parmentier, directeur
du développement de I'enseigne Stéphane
Plaza Immobilier, confirme, lui aussi, que les
“indlicateurs sont trés positifs. L'immobilier
se porte merveilleusement bien, les taux
d'intérét sont bas, et pour le moment, il
n'y a pas de signe de renversement de
la situation. On peut donc espérer que la
tendance va se poursuivre encore ['année
prochaine.” Dans ce contexte, il n'est pas
étonnant que les enseignes cherchent a se
développer et a saisir toutes les opportuni-
tés afin d'accentuer leur maillage territorial.
Par exemple, le réseau Orpi, fort de 1 200
agences en France (métropole et outre-mer),
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“Le marché et le consommateur ne
laissent plus de place a 'amateurisme”

entend inaugurer une cinquantaine de points
de vente cette année. “Quelque part, nos
perspectives de développement sont sans
limite”, affirme Christine Fumagalli. Pour
Era Immobilier, 380 agences au compteur,
I'objectif est d'atteindre les 500 unités a
moyen terme. “Nous ouvrons entre 40 et 60
agences chaque année. Mais cela dépend

vraiment des opportunités. Ce que nous
voulons, c’est trouver les bonnes personnes.
L'objectif reste d'avoir les meilleurs candi-
dats et de les accompagner de la bonne
maniére”, insiste Eric Allouche. Méme pour
les "jeunes” enseignes, les perspectives de
développement sont au beau fixe. A l'instar
du réseau Stéphane Plaza Immobilier quia w
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(Suite)

“L'immobilier se porte merveilleusement bien
et les taux d'intérét sont bas”

» accueilli son premier franchisé en avril 2015
et qui affiche aujourd’hui un réseau de plus
de 360 agences. “C'est un développement
trés rapide. Nous n‘avons aucune agence en
propre et notre volonté est d'atteindre les
500 points de vente d'ici & 2020, souligne
Cyrille Parmentier.

Des clients de plus en plus
informés

Malgré ce marché favorable, les enseignes
font face a un certain nombre de défis.
Parmi eux : composer avec une clientéle de
plus en plus avertie sur toutes les notions
liées & I'immobilier mais aussi a leur propre
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projet. En tant que candidat a la franchise,
il faut donc en étre parfaitement conscient
avant de passer le cap et de rejoindre une
enseigne. “Aujourd'hui nous avons a faire a
un consommateur qui vient nous voir avec
des informations trés précises, une visibilité
trés forte de son besoin et de ce qu'il va nous
demander”, analyse Christine Fumagalli.
Ce constat pousse les professionnels de
I'immobilier 3 étre toujours formés et au fait
des évolutions du secteur, surtout qu'il s'agit
d'un domaine extrémement réglemente,
“Le marché et le consommateur ne laissent
plus de place a I'amateurisme”, affirme la
présidente du réseau Orpi. “Les clients ont

aujourd’hui les moyens d‘avoir toutes les
informations nécessaires sur leur projet. Leurs
questions sont donc beaucoup plus perti-
nentes qu'elles ne 'étaient il y a dix ou quinze
ans”, ajoute de son c6té Cyrille Parmentier.
Pour les différentes enseignes du secteur, le
fait que les clients soient davantage aguerris
a pour conséquence qu'ils revoient bien
souvent leurs exigences a la hausse. Ainsi,
les clients qui font appel & une agence pour
leur projet immobilier sont de plus en plus
en quéte d'accompagnement personnalisé
mais aussi a la recherche de nouveaux ser-
vices. “On s'apergoit que I'on doit offrir une
palette d'outils beaucoup plus large pour
répondre a leurs besoins”, confirme Christine
Fumagalli. Ainsi, les réseaux sont de plusen
plus nombreux & proposer des prestations de
home-staging, de visites virtuelles ou bien de
signature électronique. “La dématérialisation
de notre métier fait aujourd’hui partie de
notre quotidien, insiste Christine Fumagalli.
Ce sont des innovations qui sont toujours
au bénéfice du client et de ['associé. En tant
que réseau, on se doit de déployer et mettre
a disposition ces outils pour nos membres.”
Et méme si ces nouvelles technologies sont
de plus en plus utilisées par les enseignes,
et restent un moyen de se différencier dans
un domaine concurrentiel, certaines d'entre
elles préférent encore en limiter |'utilisation
et laisser libre choix aux franchisés. C'est la
décision prise par Eric Allouche qui estime
que "les nouvelles technologies n'ont pas
forcément de l'intérét partout. Parfois, w
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(Suite)

“Offrir une palette d'outils beaucoup
plus large est devenu primordial”

W l'efficacité n'est pas au rendez-vous. Il faut
donc pouvoir adapter ces outils aux besoins
du moment. Bien entendu, nous ne sommes
pas réfractaires & |'évolution et avons donc
déployé la visite virtuelle pour que certains
de nos franchisés I'utilisent.”

Bienveillance et qualités
humaines

Laisser de la liberté aux franchisés semble
faire partie de la volonté de I'ensemble des
enseignes interrogées, pour qui, rejoindre
un réseau doit étre une force et pas une
contrainte. “Nous permettons & ['entre-
preneur de réaliser son projet d'entreprise,
insiste Christine Fumagalli. Nous n'impo-
sons pas un cadre de fonctionnement et de
développement. Si un candidat souhaite
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axer uniguement son activité sur la vente
et la location, et ne pas faire de gestion de
location ou de syndic, il peut le faire. Aprés
tout dépend de la zone d'implantation, il faut
garder une logigue économique.” Méme
philosophie chez Stéphane Plaza Immobi-
lier qui indique toutefois que le coeur de
cible de |'enseigne reste les occupants de
résidence principale. “C'est un marché ot il
y a toujours un roulement, qui est stable et
constant, affirme Cyrille Parmentier. Notre
modéle économique est évidemment basé
sur la transaction, mais une fois installé le
franchisé peut profiter des tendances locales
et faire ce qu'il veut (location saisonniere,
gestion locative, etc).” En revanche, les
enseignes ont un certain degré d'exigence
concemant le profil de leurs futurs franchi-

.

sés. Si toutes assurent qu'étre issu du sec-
teur de I'immobilier n’est pas un prérequis
indispensable pour devenir membre d'un
réseau, elles s'accordent sur le fait que les
qualités humaines comme l'empathie, le
respect et I'humilité sont essentielles. “If
faut que le franchisé ait aussi le sens du
service, de l'intérét pour son client et une
éthique”, insiste Eric Allouche. Pour Cyrille
Parmentier il est également primordial que
les candidats adhérent aux valeurs véhicu-
lées par Stéphane Plaza. “Sans pour autant
qu'ils soient des clones, la bienveillance,
I'humour, I'humanité et I'humilité sont des
valeurs que I'on doit retrouver chez nos
futurs franchisés, insiste le directeur du
développement. Il ne faut pas oublier qu'ils
sont des ambassadeurs qui représentent [a
marque auprés des clients.”

Des marchés de niche

Avant de vous lancer, il faut bien avoir en
téte que le secteur des agences immo-
biliéres est un marché trés disputé, avec
beauccup de professionnels sur une localité
réduite. D'oll la nécessité de se démarquer
pour les différentes enseignes dont certaines
ont décidé de se spécialiser sur un marché
spécifique. C'est le cas notamment du jeune
réseau Viagimmo, lancé en septembre 2017
et axé sur le domaine du viager. “C'est un
segment qui se démarque de {'immobilier
traditionnel ot il y a plus de demandes
que d'offres, insiste Stéphanie Richard,
fondatrice de I'enseigne. Surtout, c'est un
marché de niche avec beaucoup de poten-
tiel puisqu'il ne représente qu'entre 1 % a
5 % des transactions aujourd'hui.” Avant de
se spécialiser dans ce domaine, Stéphanie
Richard était & la téte d'une agence immo-
biliere traditionnelle. Mais elle I'assure, »

www.officieldelafranchise.fr




| |

— [secteur] —

Agences immobiliéres

I~ Vers toujours plus de services

(Suite)

» en décidant de se consacrer au viager,
elle a vu son activité décoller. “Jai triplé
mon chiffre d'affaires en I'espace d'une

année, insiste-t-elle. Aujourd’hui, je suis LE SECTEUR DE L'IMMOBILIER EN CHIFFRES

reconnue comme spécialiste par les clients

o
| u mais aussi par les autres agences qui sont
i bien souvent des apporteurs d'affaires.” Le 6@6@@ 6@@@6@@
u 1 réseau Espaces Atypique a choisi lui aussi
i de se concentrer sur un pan spec[ﬂgug du 986 000 ventes 300 000 ventes

! secteur de |'immobilier en se spécialisant immobiliéres ont été concluesen 2017 supplémentaires ont été enregistrées en l'espace de trois ans
suriatransactiondebienscontemporains, oon-.oo-oonoonoc.-'-oc-ooa--untnooot-
c'est-a-dire des appartements ou des mai-

sons qui ont une vraie empreinte décorative. 5 e @

“Cela peut étre parce qu'un architecte s'est
occupé de la rénovation ou parce que le ieu

] 4 []
lui-méme est atypique (ancien commerce, '250 m'"iar'ds 29 % 'des C:'I‘ edlts
ancienne église, loft...), détaille Alexandra d euros de (l'edits al habltat
Hyron, directrice de |'enseigne. Ce marché ont été accordés en 2017 {chiffre a fin ont été souscrits par des primo-accédants
représente prés de 10 % de 'activité globale octobre sur 12 mois) (hors rachats)
dz:es transactions xmmobme‘res aujourd’hui. o~ !/\\

C’est une tendance en plein boom et nous ) >

sommes percus comme les spécialistes.” A

Pour ces jeunes enseignes, si la volonté 1/3 des transad!o_ns

reste bien évidemment de se développer immobilires se font entre particuliers
| rapidement elles ont surtout a cceur de Afin juin 2018

| prendre le temps d'étoffer leur maillage
territorial et affichent des ambitions moins
importantes que les réseaux généralistes.
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Nous ouvrons environ six agences paran et ONt 616 consisaee ° est en ha“sse de 3'4 %
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| chacun de nos franchisés a I'exclusivité d'un
département entier, Actuellement, nous
* en couvrons 36." “Je prends le temps de
choisir mes candidats, ajoute quant 2 elle

l Stéphanie Richard. Simplement parce que Le prix moyen du matre carré atteint

E je recherche avant tout des personnes qui 2586 euros (.l. 4'3 %)

[ ]
mais en baisse de 1
par rapport a décembre 2017

ont de la bienveillance et de 'empathie. Ft
cela ne s'apprend pas..." ]

Source : ENAIM. Natairec Ao Eramen
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Voici un comparatif des enseignes d'agences immobilieres
qui se developpent en réseau. Attention, cette liste n'est pas exhaustwe
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