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Les agents immobiliers, évolutions professionnellest dynamiques des marchés

du logement

Résumeé: A la faveur de la hausse des prix commencée988 &t ayant duré jusqu'en 2007, les
agents immobiliers ont vu s'accentuer les transditions de leur métier amorcées depuis le
précédent cycle, et qui ne se limitent pas au o@pelment des nouvelles technologies
renouvellement démographique, renforcement desaugsele franchisés, entrée de nouvelles
professions dans le secteur de la négociation inli@b (banques notamment). Par ailleurs, des
fichiers communs sur le modeéle états-unien commenaeétre mis en place et promettent de
modifier profondément la pratique de la négociatromobiliére. Il ressort de ce travail, mené dans
l'agglomeération lyonnaise, que ces mutations regas& une volonté de régulation du marché par
les professionnels dont les effets en terme detsiration des transactions commencent a se faire
sentir.

Le marché de I'immobilier d'occasion a dépassé deluneuf en France a la fin des
années 1980, que ce soit en valeur ou en nombteaksactions Il occupe depuis cette
période une place centrale, aussi bien parce gsieflietuations qui le traversent se
répercutent sur d'autres segments de marché (swtoge qui concerne le marché des
appartements en centre ville), que parce qu'ileeléu ou se réalise une grande partie de la
mobilité résidentielle (Lévy, 1998). La connaissames mécanismes et des acteurs de ces
marchés représente donc un enjeu important, al@d'an peut faire le constat d'un nombre
relativement faible d'études, en particulier enqoe concerne les acteurs et les métiers
concernés. Le présent travail vise a apporter temaedits d'analyse sur une des activités
principales, celle des agents immobiliers, en li¢éed évolutions professionnelles a

l'influence qu'ils ont sur le marché

! D'aprés le compte du logement, les transactions tancien atteignent le niveau du neuf en 19&puis, I'écart n'a
cessé de se creuser. Au cours des années de lbajaecture (1998-2007) le nombre de transactions dancien

atteint 600 000 a 800 000 par an.

2 Ce travail s'appuie sur notre théses agents immobiliers : place et role des intafimiées sur le marché du
logement dans l'agglomération lyonnaise, 1990-2088itenue a l'université de Lyon 2. Parmi les naig utilisés

nous retiendrons essentiellement un travail daite(observation en agence et 24 entretiens appisy complété par
deux questionnaires (I'un comptant 268 enquétés e principales villes francaises et le secondapb sur 105
agences lyonnaises). Ces données sont complétéaagaase exhaustive des agences immobilieresh@oeR(sur la



Les instruments de connaissance des marchés dmdogeelévent de plusieurs
domaines. En ce qui concerne linformation stafisj I'élaboration de l'indice INSEE-
Notaires, qui s'appuie sur une base de donnéeiltanti un nombre important de
transactions (David et al. 2005) représente unrpsognportant, notamment par rapport a
I'éclatement des sources émanant de divers obsigeglocaux (Driant, 2005). De la méme
facon, les déterminants structurels de la demande labement et les facteurs
macroéconomiques expliquant les fluctuations catjoelles sont relativement bien connus
(pour la période de hausse des prix, voir notamiBeativois 2004, Mouillart et Thouvenin,
2004). Moins étudiées, les dynamiques locales dashds immobiliers ont tout de méme
fait I'objet de plusieurs travaux, notamment d'@oistes, dans la deuxieme moitié des
années 1990 (Driant 1995, Coloos et al. 1997, @ala Cornuel 1999). En revanche, les

modalités d'ajustement entre I'offre et la demaedtent a explorer.

Elles renvoient a leur tour a plusieurs élémeméduction de l'incertitude pesant sur
les transactions par la diffusion d'une meilleur@rimation sur les biens (probléme qui est
par exemple une préoccupation de I'Agence natiotiééormation sur le Logement dont
témoignent plusieurs travaux), sécurité des trditges; garantie en France par la signature
d'un acte authentique devant notaire, ou encorpraapement entre certaines catégories
d'acheteurs et certains types de biens. Les conditlans lesquelles s'effectue la rencontre
entre |'offre et la demande dépendent largementdtl des acteurs du marché, et en
particulier des intermédiaires comme les agentsahilers. Dans cette perspective, nous
proposons ici une analyse des conditions dans édleguse déroule l'intermédiation sur les
marchés du logement, en insistant sur la fagcon d@est conditions sont susceptibles
d'évoluer a la faveur des mutations affectant lgianél'agent immobilier. L'articulation
entre les perspectives professionnelles et l'inffteesur un marché releve d'une sociologie
du travail marchand, du type de celle proposéeSmuhie Dubuisson-Quellier et Franck
Cochoy (2000) et qui vise a analyser les pratiglessintermédiaires et autres "travailleurs
de marché" (professionnels du marketing, presseurnériste, etc.) sous l'angle de la
production de dispositifs destinés a permettreidtegment de l'offre et de la demande :

dispositifs de calcul et d'évaluation, constitutd@s clientéles, négociation.

On peut trouver la trace d'une telle interrogatians un des seuls travaux francais
sur les agents immobiliers (Bourdin et Saint Raythoh994) qui s'interroge sur les

période 1999-2005), construites a partir des lideeta préfecture, du registre du commerce et deigtes et de divers
annuaires professionnels.



conditions auxquelles les agents seraient sustéeptde fournir une relation de service
efficace et une information suffisante pour diminliacertitude pesant sur les transactions
immobilieres. Réalisée avant I'essor des grandsav&scommerciaux, cette étude ne peut
toutefois restituer l'importance des évolutionsvenues depuis. La plupart des autres
travaux existants, essentiellement anglo-saxonstesbgent sur le role des agents
immobiliers dans les différenciations socio-spagalPalm, 1985), entre autres a travers la
mise en évidence des processus de spécialisationigee¢ (Teixeira, 1997) voire de
discrimination (Pearce 197%alster 1990). Notons toutefois que cette dernéstesurtout
observée dans l'activité de location ou, pour 8acathans I'acces au crédit qui représente une
barriere tres "efficace". Ces travaux perdent souva dimension socio-économique de
construction des données de marché (évaluationammaént). Tout un pan de la
microéconomie s'intéresse également a l'activigtageents immobiliers, moins sous l'angle
de la production des inégalités socio-spatfatpee sous celui de I'existence d'un éventuel
pouvoir de marché (mesuré notamment par le momtestcommissions). Ces différentes
perspectives de recherche mériteraient une présemtomplété mais nous les laisserons
ici de coté car elles présupposent toutes, damsnéthodologie, une situation qui est celle
des marchés immobiliers états-uniens : la plupeg wlansactions sont conclues par un
négociateur professionnel, et la mise en ventecastiée a un unique intermédiaire. La
situation francaise est tres différente, ce quarthit de reprendre telles quelles les pistes des
travaux cités ci-dessus. Par ailleurs, avant dsaig@r un éventuel impact des agents
immobiliers sur la demande, il est nécessaire deiser quelle est leur capacité a mener les
affaires qui leur sont confiées, c'est-a-dire de guoelle est leur prise sur I'offre. Notre angle
d'approche sera donc différent de celui des travai®s, puisqu'il s'agit essentiellement
d'étudier les dispositifs par lesquels les intenaiées renforcent leurs prises sur l'offre et,
dans une moindre mesure, sur la demande. Cettequgation est centrale pour les agents
immobiliers et structure leurs pratigues aussi bigre les évolutions récentes. Nous
commencerons par présenter le réle des agents iienslsur le marché dans la période
récente avant de voir quelles évolutions ont tre&da profession. Nous nous pencherons

ensuite plus en détail sur deux évolutions esdiadie le développement des réseaux

% Notons toutefois qu'un des fondateurs de ce cowattache & mieux comprendre les pratiques desnigdiaires
pour en tirer des conclusions en matiére d'anatgsediscriminations. Cf. Yinger, "A Search ModelRéal Estate
Broker Behavior"American Economic Reviewol. 71, 1981. Pour une présentation francaiseedte tradition voir
Mougel,L'analyse économique de l'activité d'agent immehilThése de doctorat en Sciences Economiques, itéer
de Franche Comté, 2001.

* Pour une présentation francaise de cette traditianMougel,L'analyse économique de l'activité d'agent immeili
Thése de doctorat en Sciences Economiques, Urt&elsiFranche Comté, 2001. Cf. aussi L. Bonneyelcio.



commerciaux et la mise en place de fichiers commmg voir dans quelle mesure ils

modifient la prise des agents immobiliers sur leahé.

Des acteurs plus présents qu'influents

Les agents immobiliers n‘ont pas une part de makdaémesure de leur présence et
de leur visibilité sur le marché. On I'expliquefp& par la concurrence d'autres professions,
notamment celle des notaires qui sont autorisésear@andatés par un particulier pour une
transaction. Néanmoins, et méme si les disparégmomales sont importantes, les notaires
ont, dans les centres-villes, une part de marahe fpible que les agents immobilierBien
plus, les agents immobiliers servent parfois de@ipteurs en orientant les clients vers un
notaire. Plus que par la concurrence, la situatiativement fragile des intermédiaires se
manifeste par la prédominance du mandat simpléesamandat exclusif. Le mandat simple
est confié par un vendeur qui conserve le droitveledre par lui-méme et de solliciter
d'autres agences, tandis que le mandat exclugif laterdit. Certaines agences proposent
des formes mixtes, dites par exemple "mandat pareghdans lesquelles le vendeur
s'engage a ne pas s'adresser a d'autres agensesonsarve la possibilité de vendre par lui-
méme. Parmi les agences interrogées, la moiticeseumt déclare disposer de 10%
d'exclusivités ou plus (et plus d'un cinquiéme raala 5%), avec, il est vrai, des différences

importantes entre les agences.

Cela a une conséquence directe sur la part de sndeshagents immobiliers. Il n‘en
existe pas d'évaluation réellement fiable, maisestime généralement que la moitié des
ventes passe par eux, alors que trois quarts ensi#s vendeurs font appel & un afelna
prédominance du mandat simple renvoie assez largemwe fait qu'il implique peu
d'engagements de la part du propriétaire, tandés lgumandat exclusif lui fait courir le
risque de s'en remettre a un agent inefficacegltaentaire des agents immobiliers lors de
la prise de contact insiste d'ailleurs fréequemnsemtla liberté laissée au vendeur, ce qui
n'incite pas ce dernier a considérer la relatiomroerciale comme une relation de

coopération fondée sur un engagement fort. Dés #gormoins d'étre la premiére agence a

® S'appuyant sur les résultats de I'enquéte logede 92, Jean-Jacques Granelle estime la paradehéndes agents
immobiliers a 48% et celle des notaires a 10%. d2%transactions se feraient entre particuliersar{@le, 1998).

1l n'y a aucune mesure exacte. Les chiffres ingiqici représentent les ordres de grandeur adnis Bapresse

professionnelle ou dans les entretiens avec lggonsables d'organisations professionnelles qucomtmandités des
enquétes par sondage pour approcher la réalitéolis de plus cohérents avec d'autres évaluattmmsime celle de

I'enquéte logement citée ci-dessus. Ce qui estritapioest que, dans leur pratique, les agents imlieigbdoivent gérer

ce décalage entre les mandats détenus et les \effeesvement conclues : ils ne réalisent en magequ'une vente
pour quatre mandats détenus (encore une fois a&v&wtes variations d'une agence a l'autre).



contacter le vendeur (ou a moins d'étre directergentactés), les négociateurs en sont
réduits a accepter des mandats simples et a &remtoncurrence avec d'autres confréres.
Leur propension a accepter ces mandats dépend parhele leur propre portefeuille, et
d'autre part des conditions dans lesquelles lfaffage présente (nombre de mandats déja
accordés, prix affiché par les autres annonces), etunditions que le vendeur leur cache
parfois. Méme s'il n'‘est parfois pas en situatierrefuser le mandat (notamment en période

de pénurie d'offre), I'agent immobilier sera mamgpliqué si les conditions sont mauvaises.

Cette situation affecte donc aussi le service remtitnotamment |'évaluation des
biens : lorsque plusieurs agences détiennent ulabahest rare qu'elles affichent toutes le
méme prix. La différence ne tient pas au barémeodemission mais bien aux évaluations.
Or les divergences entre agences ne révelent pesrsnt des différences d'appréciation ou
de compétence mais la plupart du temps aussi d&giges : pour convaincre le vendeur
d'accorder un mandat, il peut étre plus efficace sueévaluer le bien, ce qui a
particulierement été le cas en période de hauss@rile Les agents immobiliers n'avaient
donc pas la possibilité de jouer un réle modératieuns la hausse des prix, méme lorsqu'ils
le souhaitaient et craignaient des retournemerngglea de conjoncture. La plupart des
agents immobiliers rencontrés déplorent a la fa@s talculs des propriétaires et le

comportement de leurs confréres :

* Les premiers sont décrits comme menant un jeu nopératif, tout en s'appuyant sur les
indications fournies par les intermédiaires. Unenpeére stratégie consiste a demander une
évaluation gratuite, ce que proposent parfois En& en vue d'obtenir un mandat, pour
ensuite vendre sans passer par un intermédiairso{etent a un prix supérieur a cette
évaluation). La seconde consiste a confier des ataret & vendre "en direct" légerement
moins cher que ce que proposent les agences amevitce prix d'affichage est égal au prix
garanti au vendeur plus le montant de la commisdiervendeur peut donc obtenir plus que
si l'agence fait la vente, tout en affichant unxpnférieur. Les agents immobiliers se

plaignent ainsi d'une "concurrence déloyale" desl@uopres clients.

*En ce qui concerne le comportement de leurs cadréles agents immobiliers sont

conscients du fait que la multiplicité des évalmagi sur un méme bien nuit a leur crédibilité.
Les contradictions entre les differents commerciauxquels le propriétaire est confronté ne
facilitent ni la négociation ni la mise en évidentie professionnalisme de chacun. Deés lors,

les agents immobiliers se renvoient entre eux dasusations d'incompétence tout en



reconnaissant avoir des difficultés a faire valleiur spécificité par rapport aux autres
intervenants. Cette difficulté est d'autant plusef@ue les différences de compétence ne sont
pas seules en cause et que les redondances santnaisbles que les contradictions,
notamment lorsqu'un méme client visite plusieurss fie méme bien avec des agents

immobiliers différents.

Le probléme ne vient donc pas uniquement du faié dm compétence est
inobservable a priori (a I'inverse du cas des agoch Karpik 1989) : un intermédiaire qui
vient prendre un mandat pour un bien sur lequel omeplusieurs agences sont déja
présentes ne peut que trés difficilement incitgartgpriétaire a baisser son prix (a moins que
le bien ne soit en vente depuis longtemps) et éidve frequemment de prendre un mandat
surévalué en prévoyant, selon lI'expression consadeele"travailler a la baisse"dans les

semaines ou les mois qui suivent.

Les agences les plus susceptibles d'obtenir deslatsa®exclusifs sont celles qui
peuvent convaincre de leur compétence et levaretiitude sur le risque d'inefficacité de
l'agent. En particulier, il s'agira de celles got ane réputation suffisante pour attirer des
clients vendeurs sans passer par la prospectida pige : les agences les plus anciennes,
celles qui exercent d'autres activités (comme Iastige locative, I'expertise, la
commercialisation de programmes neufs, etc.), iesipar lesquelles des clients peuvent
leur étre transmis. Pour autant, ce ne sont pagrmgsiquement ces agences qui développent
un argumentaire destiné a obtenir des exclusivilEsux raisons sont invoquées. La
premiére, et la plus fréquente, est que l'excltésiaimauvaise presse et que le négociateur
qui la réclame passe pour suspect. La mauvaisdatépu de la profession est donc en
cause, méme pour ses représentants les plus recddauliscours se double souvent d'une
justification de la concurrence comme saine stitiia les agents se disent sommeés d'étre
"les meilleurs”, de voir la présence de concurrenteme une émulation. A noter que cette
variation se retrouve moins dans des agences amesed la réputation établie que dans
celles qui exercent plusieurs activités et qui petle plus facilement se représenter comme
faisant partie d'un univers professionnel concuie&h Un second type de refus du mandat
exclusif, moins fréquent, repose sur l'idée queiaslest trop contraignant et qu'il suscite
des attentes exagérées de la part du vendeureit "soujours sur le dos'tle l'agent. De
facon paradoxale, la forme qui laisse le plus therté a l'agent est alors vue comme

" La valorisation de la concurrence dépend égaledestaractéristiques du directeur d'agence, pastitulier de son
univers professionnel d'origine.



restreignant son autonomie. On n'entend que rateca¢rargument car le mandat exclusif
est le plus souvent présenté comme un signe deaoocef De fait, ce raisonnement

confirme le caractéere exceptionnel du mandat eiclus moins pour le vendeur.

Il serait réducteur de s'en tenir a une oppos#ioiste entre, d'une part, des mandats
exclusifs révélateurs de relations privilégiéesl'ehgagements plus solides et, d'autre part,
des mandats simples conduisant a une relation déceesuperficielle. La relation
commerciale concrete présente bien des écartseditiiations intermédiaires par rapport a
ce modele. Certains négociateurs évoquent ainsl'exstusivité morale” pour désigner un
rapport de confiance avec le vendeur, qui s'enddgefacon non formalisée) a ne pas
recourir a d'autres agences. Ces inflexions dégdnthrgement des caractéristiques
singulieres des agences. Notre propos ne consastécpa les détailler mais a souligner le
fait qu'elles sont vulnérables aux évolutions dedacurrence. En effet, si la nature du
mandat ne détermine pas totalement celle de ldiel@ommerciale, elle risque de la
fragiliser a terme. Du fait du mandat simple, lapports privilégiés établis avec certaines
fractions de clientéle peuvent en permanence éimeestés. On s'apercoit par exemple que
les agences ayant la meilleure réputation sonicgé#s pour une évaluation gratuite (qui
sera percue comme pertinente), sans qu'un mandadi confié par la suite car le vendeur
veut d'abordtenter sa chanceseul et a un prix plus élevé. Plus généralemantputation
ou l'ancienneté n'empéchent pas les négociataurse dgence de se trouver en concurrence
"sur leur terrain” avec des représentants d'agemmess bien cotées. Ainsi, ce directeur
d'une agence "de référence", implantée dans lai@remmouronne lyonnaise depuis la fin

des années 1960, montre que la réputation etdianeté ne suffisent pas :

"lls [un couple de vendeurshvaient une estimation gratuite de l'agence de
référence, hein, une estimation gratuite et je rne#rouvais avec des gens qui me
demandaient, mais sans vouloir travailler avec panice qu'ils estimaient que je n'étais pas
dynamique.(...) Quand vous avez une réputation & teminme j'estime que c'est mon cas,
vous étes obligé a une certaine rigueur. Si ¢a waumillion, on peut dire : ¢a vaut tant
mais je vous la prends a un million deux ou uniamlting parce que les collegues en feront
autant. Mais ce qu'ils vont retenir, c'est un roifli lls sont venus vers vous pour une optique
de prudence et ils vont retenir ¢a. Et apres il yracollegue qui leur dira : non, mais on
vous a dit des conneries, et moi je vous en tiraraimillion cent. Et la, vous vous faites

griller.”



Si les vendeurs se dirigent volontiers vers desne&s qui leur ont été
recommandées, ils sont aussi démarchés par lesautrquelles ils confient un mandat, de
telle sorte qu'il n'y a pas réellement de sectaurde segment de clientele totalement

protégés.

Les transformations d'une profession, facteurs cydéfues et évolutions

structurelles

La conjoncture et la déemographie professionnelliefn un réle important dans cette
dynamique. En effet, les nouvelles agences, qubestbin de se constituer un portefeuille de
mandats sans avoir encore d'apporteurs d'affaémpgiers, sont amenées a avoir une logique
guantitative, strictement centrée sur l'accumufaiiie mandats indépendamment de leur
qualité, et reposant sur la "pige" et la prospectic'est-a-dire sur le démarchage
systématique des propriétaires. Obligées de fawedie tout bois, elles sont aussi moins
disposées a se positionner sur un type de bierdfigpé et ont tendance a renforcer la
concurrence sur les biens les plus "conventionnetsles plus visibles du marché. Par
ailleurs, il existe peu de moyens pour les agedégs existantes d'objectiver leur réputation
ou leur professionnalisme, de telle sorte que tasz@aux entrants peuvent se montrer plus
convaincants au moment de la prise de mandat etamhen avant leur dynamisme et leur

motivation.

Or la conjoncture haussiere a favorisé I'augmentatu nombre d'agences, et méme
un renouvellement profond de la population. Quelqeigffres permettent de s'en faire une
idée : il y avait dans le Rhone 312 agences négpiait que la transaction en 1999. 83, soit
plus du quart, ont disparu (alors que la conjorcéiait favorabf§, 10% ont été reprises et
268 créées entre 1999 et 2808n observe donc & la fois une augmentation dubnem
d'agences et un remplacement d'agences ancienm@s pauveaux entrants, qui acceélere les
mutations du métié¥. Le rythme de création s'est ralenti avec la stign des prix depuis
I'été 2007, et le nombre de disparitions pourraieser, comme cela a été le cas dans les
années suivant le crise immobiliere de 1992-1998.p€ut noter une croissance réelle du

8 Le taux de survie a 5 ans des agences créées98nel@n 2000 est de 48%. D'aprés I'INSEE, ce @aété de 50%
pour I'ensemble des entreprises créées a cetmdpéret de 55% pour les entreprises immobilieresogubénéficié

d'une conjoncture trés favorable. C'est un indigatepplémentaire de l'instabilité du milieu prafeanel.

° Les nombres indiqués sont produits & partir deedide la préfecture du Rhone, qui délivre laeqamfessionnelle

19| es créateurs d'agences présentent des caragtéissociales variées. On peut toutefois repéreettain de profils
récurrents : anciens cadres (de la banque notarhimavitant une agence en franchise, anciens comaer¢qui son

parmi les plus jeunes fondateurs, ouvrant plusukégment des agences indépendantes), anciens saars&cteur de
l'immobilier, issus de sociétés de promotion odmiimistration de biens.



nombre d'agences sur le moyen /long terme, liédéaeloppement du marché immobilier

de l'ancien, mais cette évolution constante esbldeud'une composante cyclique. Les
créations, notamment, ont été trés nombreusesemtéas par l'attrait d'un secteur qui a
continué a croitre plus que le reste de I'économés disparitions d'agences se sont
|égerement tassées, mais pas autant que ce gartgere porteur de la conjoncture pouvait
augurer. Au cours des années 1990, le nombre dageavait plutdt eu tendance a baisser,
ce qui avait été interprété comme le signe d'umimissement : seuls les établissements
solides et modernes étaient censés avoir survémit@ période, ce qui aurait permis de
tendre a un plus grand professionnalisme. Avecdas$ée des prix et la croissance du
nombre d'agences, cette interprétation doit Etemode. On a plutdt assisté a la création d'un
volant conjoncturel, volatil et vulnérable a unowghement de tendance, mais qui a des
effets sur I'ensemble de la profession : il prowgme concurrence accrue, dont on a vu

gu'elle pouvait avoir des effets négatifs sur lredu service rendu.

Cette composante cyclique doit étre gardée présentesprit mais ne doit pas
masquer des facteurs de transformations structqrelsimporte de lister, avant d'analyser

les plus importants. Ils sont au nombre de cing :

- Le développement de réseaux commerciaux, dontfzap en franchise. Méme si le
phénomeéne n'est pas récent, il a commenceé a prandeel essor a partir de l'arrivée
de la franchise américaine Century2l en 1987. Bepaii'retard” francais en la matiére
(Pérez, 1990) a étée comblé, dans I'immobilier conaifieurs. 15% a 20% seulement
des agences appartiennent a ce type de réseaais il s'agit du phénoméne le plus
visible, et peut-étre le plus important, sur lequalis reviendrons plus loin.

- Un changement du contexte juridiqgue de la transadtnmobiliere. Au-dela de la
récente révision de la loi Hoguet, le développendestdiagnostics obligatoires (plomb,
amiante, etc.) et des dispositifs de type loi Rob@®mplexifient I'environnement
juridigue. Beaucoup d'agents immobiliers, récentsdéja dans le métier, ont recours
aux organisations professionnelles, réseaux eticgtsdcomme la FNAIM ou le SNPI,
pour se tenir au fait de ces évolutions. Par asleles formations spécifiques

connaissent un certain essor, non seulement a\BESeorofessions immobilieres (déja

1 Ce chiffre est celui que I'on retrouve dans laspeeprofessionnelle et correspond également &ukatisn lyonnaise.
Néanmoins, la rapidité avec laquelle ce phénom@&bensl rend instantanément caduc tout décomptéspréc



ancien) mais également avec des filieres plus alg®@es comme le contrat de

qualification professionnelle (CQP) pour négociateu

- L'apport des nouvelles technologies. Elles permetieine part de gérer "en temps
réel" des mandats détenus par plusieurs agencegu{agest pas negligeable pour la
mise en place de fichiers communs), et surtoutgilsent l'audience des petites
annonces a travers l'utilisation d'Internet. Notqu$nternet donne aussi une prime aux
plus gros, a ceux qui bénéficient des sites les plisibles et des stratégies de
référencement les plus efficaces : les autres dbipasser par des sites généraux de

petites annonces pour rendre visible leur promatitoexister sur la toile.

- L'arrivée de nouveaux métiers. Les croisementse gmtofessions immobilieres ne
sont pas nouveaux : certaines agences sont devpnuesteurs dans les années 70
(voir Topalov, 1974), des administrateurs dimmesh¢t des marchands de biens ont
développé des activités de négociation immobiliéte, L'apparition du métier de
diagnostiqueur (cf. point précédent) pourrait miedifes pratiqgues mais pour l'instant il
y a peu d'agences pratiquant les deux activités olwserve plutdét des systemes de
prescription, une agence immobiliere ou un adnraistr de biens orientant le
propriétaire vers un diagnostiqueur. La réelle mauné est I'entrée des banques qui
ouvrent des agences immobilieres censées attiseclients acheteurs vers l'offre de
credits de la maison mére. Leur développement @st finstant assez limité. Il est

evidemment mal percu par les agents immobiliers.

- L'instauration de fichiers communs de mandats sifslavec les SIA et les FFfP

sur le modeéele des Multiple Listing Service (MLS) énnains, ou d'expériences
francaises plus anciennes comme la bourse de Imhero de Dijon. Leur

fonctionnement est présenté dans I'Encadré 1. Maurg, dautres cas de fichiers
communs existent depuis longtemps mais ils ne past centrés sur les mandats
exclusifs. Mis en place en 2005 ces MLS frangaisnagssent un fort engouement
auprés des adhérents de réseaux commerciaux. Gngrie déja plus d'une dizaine de

chaque dans l'agglomération lyonnaise.

12 | es SIA sont rattachés a la FNAIM tandis que |&PFsont promus par ORPI, Century21 et le SNPId&t
professionnel). Un seul était prévu mais des désdsmnt conduit & une séparation entre ces acteurs
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Encadré 1 : Le fonctionnement des fichiers communde mandats exclusifs

Un MLS regroupe des agences d'un sous-marché (onaarrondissement d'une grands
ville par exemple). Plusieurs MLS peuvent coexist@r un méme secteur, voire avec (e
découpages différents, et une méme agence peudirc@dhérer a plusieurs d'entre e
Lorsqu'une agence appartenant a un MLS "rentrehandat exclusif, elle I'inscrit dans un
fichier informatisé auquel ont acces les autre®eatits. lIs peuvent alors proposer le bien
leurs clients acquéreurs et négocier avec le ven@&uwne autre agence que celle qu
signé le mandat trouve l'acheteur, les deux agesegmrtagent la commission. Il peu
avoir plusieurs modalités, mais les MLS de Lyondamrdisi un partage en deux parts égale
Idéalement, et si I'ensemble de l'offre est préseldns un MLS, ce systeme est ce
promouvoir les intéréts de chacun des acteurs.dreleur évite les redondances et pe
confier un mandat exclusif sans se priver d'acmstamenés par d'autres sources, l'age
immobilier est libéré des aspects les plus négdtfda concurrence et I'acheteur peut|r
consulter qu'un seul agent puisque ce dernier asaacl'ensemble des offres. On vpi
néanmoins que cette situation avantageuse déperd part de marché du MLS (peu
d'agences hors fichier et peu de ventes entrecphbetis) ainsi que de la coopération entr
agents immobiliers. En particulier, ils sont censésenir des mandats dans de bonp
conditions, c'est-a-dire a des prix que les coafr@stiment raisonnables.

Si ces mutations ont toutes un role important, noags concentrerons sur le
phénomene des réseaux commerciaux et des ficloersnans qui manifestent le mieux la
préoccupation des professionnels d'accroitre lege [gur le marché et d'augmenter la part

de mandats exclusifs.

Les réseaux commerciaux

Au début des années 1990, des enseignes frangaiaesét Immobilier, Guy
Hoquet) ou européennes (ERA) ont suivi l'instadlatde Century21, sur un modéle assez
proche. A la méme période le réseau coopératif ORPEthéte le groupe en franchise
Agences n°l pour former le plus important réseandais (plus de 1000 agences
actuellement). Son fonctionnement est assez diff@eisqu'il ne s'agit pas d'une franchise
mais d'agences partenaires. Beaucoup de pointsieg@miassembler les deux formes,
notamment l'importance de la visibilité et du logwis une différence majeure les distingue
. la ou les franchisés proposent une exclusivitétdeiale a leurs adhérents pour éviter la
concurrence interne, ORPI autorise la cohabitason une méme zone, I'ensemble des
agences partageant leurs mandats (y compris ledatsgasimples) sur un fichier commun.
Les nouveaux adhérents doivent étre acceptés pagknces locales regroupées en GIE. Le
réseau I'Adresse, créé au début des années 2000 pandicat professionnel FNAIM est

eégalement un réseau d'agences partenaires, ebwastipstant le seul réseau de "seconde
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génération" a avoir une dimension comparable aéggéuatents (plus de 300 adhérents). Ces
réseaux ont rapidement occupé une place importaréme s'ils sont loin de représenter la
majorité des agences (y compris parmi les nouveliéées) : leur place est due a la taille
des agences (6 ou 7 personnes dans les franchises3 dans les agences traditionnelles),
au choix de localisations trés visibles et de witsi aisément identifiables (logos, etc.), a
l'audience de leur promotion (petites annoncess sitternet bien référencés, etc.) et a leurs
campagnes de publicité sur les média nationaua. uite de cette génération de franchiseés,

de nombreux autres ont suivi : on compte plus dee88aux créés depuis I'an 2000.

Cette nouvelle génération est traversée par plisslegiques. Il y a d'abord le succes
de la franchise en tant que telle, qui ne se linits a limmobilier. Des groupes
succursalistes et/ou des ententes régionales décadesi de s'étendre en passant a la
franchise. De plus, l'activité de franchiseur devien tant que telle attractive et favorise la
mise sur le marché de nouveaux "concepts" qui, danmobilier tout au moins, sont
surtout la transposition de success-story singsgiela complexification du contexte
juridique est également un facteur explicatif aomse les nouvelles conditions de promotion
des biens : I'appartenance a un réseau garantiplusegrande portée et le bénéfice de la
notoriété spontanée. La deuxieme grande logiquedanét a la multiplication des franchises
résulte d'une dynamique interne au secteur : cegailes nouvelles enseignes sont créées
par des décus des grands réseaux, ou par d'aacieéents qui trouvent plus fructueux de
devenir franchiseurs eux-mémes. Ces nouveaux fisewis se glissent donc dans des
interstices laissés par les grandes enseigneudt,eh développant un discours sur la
convivialité, I'aspect humain des petits réseaégyperent les candidats qui ont été écartés

par les grandes enseignes.

Le facteur spatial nous semble primordial danteaitnamique méme s'il n‘apparait
que de facon implicite dans la presse professiteetldans les discours de présentation des
franchises : les grands réseaux instaurés au didmitannées 90 ont maintenant des
adhérents dans la quasi totalité des secteurstitiyaeet notamment dans tous les centres-
villes, ce qui limite les perspectives des nouveeaardidats. De plus, ils encouragent la
plupart du temps la multi franchise, c'est-a-divaverture d'agences en succursale par leurs
adhérents. Les adhérents qui ont créé une agemaetau Century 21 au début des années
1990 dans les centres-villes ont ainsi ouvert dgsiees secondaires sous le méme label

dans les années qui ont suivi, agences situées ldanguartiers périphériques qui leur
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semblaient les plus porteurs. De facon a peineatamale, on peut dire que la premiére
génération de franchisés constitue maintenant ompgr de directeurs régionaux a la téte de
cing ou six agences (le record étant semble-t-BBl@agences) et ayant en charge un secteur
complet de I'agglomération. On peut y voir un facarticulation des sous-marchés locaux
. ces agences secondaires, ouvertes en succursatésentent la plus grande partie des
agences créées dans les localisations périphéridadslle sorte que la majorité des agents
immobiliers travaillant dans ces secteurs ont déa@ un lien avec des agences du centre-
ville, lien qui peut affecter leur connaissance pgs, leurs évaluations, les endroits ou ils
proposent des visites, etc. Si I'on ne peut mesaxactement l'influence de ce facteur, il ne
peut qu'accélérer la diffusion des mouvements dequi prennent souvent naissance dans

les centres-villes.

A cause du principe d'exclusivité territoriales lagents immobiliers désireux de
rejoindre une enseigne, qu'ils soient créateuged@es ou déja établis, se heurtent donc a ce
maillage déja constitué. Les petites enseignées)eise, ont de nombreux secteurs libres a
proposer. Il est difficile de dire si elles parwieont & se hisser au niveau des précédentes,
mais il ne nous parait pas exagéré de dire queuese au secteur est, dans l'immobilier, au

moins aussi importante que la recherche d'origéndli concept.

Il'y a certes des variations dans les "conceptsfralgchise mais, contrairement a
certaines lectures de ce phénoméne axées surntalfeation et I'élaboration d'une forme
transposable en tout lieu (Boltanski et Chiapel®99), cela ne nous semble pas constituer
la bonne porte d'entrée pour analyser le phénondens ce cas précis. La dimension
territoriale que I'on vient de souligner montresaigu'indépendamment des caractéristiques
du réseau, les agences sont conduites a recréapport de proximité, a construire un
ancrage local qui ne peut étre tres différent deiodes agences de quartier qu'elles
remplacent. L'extension nationale des réseauxwedé@ment importante mais fonctionne
plus comme argument auprés des vendeurs que commpoet al'affaires : le négociateur
obtient plus facilement un mandat s'il fait miroites propriétaire la possibilité de toucher
une clientéle nationale, mais la majorité des aegué reste originaire de l'agglomératibn
Dans le rapport a leur secteur, les agences eghiien utilisent des outils traditionnels,

alliant la discussion avec les habitants, les gaslid'immeuble et les commercants a la

13 | e raisonnement serait évidemment & nuancer poomarché de la résidence secondaire, de la locsgisonniére,
dans certains quartiers, etc. Néanmoins, mémes gililentéles nationales existent et ne sont pakgeéfles dans les
grandes villes, elles sont loin de constituer lesgiu chiffre d'affaires des franchisés.
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prospection et a la pige. Leur spécificité résidasdces deux derniers aspects. Bénéficiant
de plus de commerciaux que la majorité des agemdtles, peuvent se livrer a un travail
beaucoup plus méthodique qui leur permet non serdende réagir rapidement aux
annonces paraissant sur les journaux de partisuhegiis aussi de contacter les propriétaires
en amont, par distribution de tracts voire par ¢maitéléphone lorsqu'elles obtiennent des
informations sur les propriétaires susceptiblesveedre prochainement. Dans certaines
enseignes, les commerciaux sont par ailleurs mcitédemander automatiguement des
mandats exclusifs. Les non franchisés ressentestraunt cette présence, non seulement a
cause de la concurrence et des conséquences @u'slle leur propre autonomie dans la
relation commerciale (cf. ci-dessus) mais égalenpamte qu'elle contribue a dévaloriser
leur travail. La pige et la prospection sont eretetfes activités fastidieuses fréequemment
confiées a des stagiaires ou a des commerciauxatgblgui ont des objectifs chiffrés et

doivent rentrer chague mois un hombre imposé dalaian

Cela a deux types de conséquences : d'une paatdkptent plus facilement des
mandats a des conditions défavorables, sans tdatdiscuter avec le propriétaire et sans
considération du nombre d'agences déja préserntegutre part, ils n'ont pas toujours la
connaissance du secteur ni I'habitude de la néigmtideur permettant d'adapter leur
argumentaire aux réactions des vendeurs. Les aooHisés décrivent souvent une situation
dans laquelle ils sont débordés par ces concurrgaisdoivent leur succes a leur
omniprésence bien plus qu'a la qualité de leunsicesy, et qui les empéchent de proposer
une relation commerciale moins formatée. Ce tablestua nuancer Iégerement car les
franchisés établis depuis une dizaine d'annéesénispar développer d'autres moyens gue la
pige et la prospection et recoivent des affaires peurs anciens clients, par
interconnaissance, ou par divers relais locauxlemiinscrivent dans un autre rapport a
I'espace local. Il faut donc nuancer I'image sédojuelle les réseaux commerciaux seraient
les seuls porteurs des mutations du métier et @sgppient aux anciennes agences, plus
petites et familiales, essentiellement tournées Ver relationnel. De plus, nombre de
nouveaux arrivants n‘appartiennent pas aux réseasent, par certaines pratiques, assez

proches des agences traditionnelles.

Il n'en reste pas moins que la logique d'actionrdssaux repose sur 'appropriation
de l'offre sur un marché local. On le voit danpraspection systématique, dans la recherche

de mandats exclusifs, mais aussi dans une cegiadpension a raisonner en termes de parts
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de marché, de stratégie de développement, bref ldangse en ceuvre d'une rhétorique
managériale qui transpose au niveau local un discélaboré a I'échelle nationale par le
franchiseur, et que I'on ne retrouve qu'imparfagetrchez les non franchisés. Ces derniers
peuvent partager un fonds de représentations eispesitions similaires (valorisation de
I'esprit d'entreprise, de la concurrence, etc.)sméenvisagent qu'exceptionnellement le
marché comme un tout sur lequel il est possiblgidails le voient plutdt comme un
environnement auquel s'adapter. Cette différencacegntuée par le fait que les directeurs
d'agence en franchise sont souvent a la téte deephs agences et qu'ils abandonnent alors
I'activité de transaction (au moins partiellemepdur se consacrer a leur role de chef
d'entreprise, alors que la majorité des responsatilgence sont encore négociateurs et

n‘ont pas le recul nécessaire pour acquérir ceadesgmplombant sur le marche.

Les fichiers communs de mandats exclusifs

Il est nécessaire de saisir ce panorama pour comi@ele développement des
fichiers communs de mandats exclusifs, ou MLS. Lfanctionnement, présenté dans
I'Encadré 1, repose sur la captation de l'offrallecCe qu'exprime ainsi un de nos enquétés
: "Moi je vous le dis, on est parti pour bouffer leanché" Leur instauration vise a
généraliser le mandat exclusif pour se prémunirafets négatifs du mandat simple. Il ne
s'agit pas d'une idée neuve, puisque le systemsteeaxix Etats-Unis depuis longtemps, qu'il
est reconnu comme ayant permis l'accroissemerd gart de marché des professionnels et
que des expériences ainsi que des projets de trsitisp ont vu le jour en France tout au
long des années 1990. Il ne s'agit pas non pluseedin en soi, l'objectif étant dans un
premier temps de réduire la part du marché descpbets afin que les techniques
commerciales (inspirées des méthodes états-uniganies campagnes de publicité puissent
atteindre leur effet maximal. La captation de fefést ainsi percue comme un préalable a

celle de la demande.

"Il faut voir que la, sur le 7arrondissement ol on est quinze agences dansli, FF
ou en plus on est assez proches les uns des agdresut dire que 100% des acquéreurs qui
cherchent un bien dans le quartier sont passés dares de nos agences. Parce qu'un
acquéreur qui vient dans le quartier, c'est fort&st amené a passer par une des agences

du... 100% des acquéreurs... Et ¢ca c'est un argumepnide pour le vendeur."
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Comme indiqué dans I'Encadré 1, le fichier commatrcensé conduire a ce que les
acheteurs n'aient qu'un unique interlocuteur. Leixclde l'agence (et, en filigrane, de
I'enseigne) deviendrait alors la premiére étapdecherche d'un bien a acheter, et non la
consultation des petites annonces. C'est a catte sendition que les enseignes peuvent
espérer fonctionner comme des marques et attieivdedeurs et des acquéreurs sur les
seules images qu'elles véhiculent. Le raisonnersens-jacent est que la réputation et la
notoriété ne peuvent suffire tant que les disdesite marché sont insuffisants pour ajuster
les comportements des particuliers aux pré-regass idtermédiaires. La promotion des
MLS a d'ailleurs été trés largement portée paeteignes que I'on a appelées de premiéere
génération et, méme si cela ne nous a jamais @ticieament formulé de cette facon, il est
probable que I'émergence de nouvelles franchisesucentes ait stimulé la réalisation de

ces projets.

Dans ce contexte, on ne s'étonnera donc pas quedépendants n'aient pris
qu'une part minime au développement des MLS fran€eux-ci leur ont été ouverts et
certains ont pris part a leur mise en place, nhgisa sont la plupart du temps désengagés
du processus : initiés comme des ententes loclesMLS sont bien devenus le
prolongement du phénomene de la franchise (encaeecgla puisse changer dans le
futur). Les justifications données a ces réticenoesportent pas explicitement sur la
question de l'interlocuteur unique qui défavorigeles agences indépendantes, car la
perspective est encore lointaine, mais reléveritdeuméme de craintes comme le montre
ce "cri du cceur" d'un indépendant sollicité pourefpartie d'un MLS !J'ai déja assez
de mal a obtenir des mandats exclusifs, c'est pas les laisser filer et les donner aux
autres!" Les franchisés stigmatisent ce type de réactiokestjugent individualistes,
timorées ou limitées au court terme. On peut égahny voir une différence de
perception, les franchisés considérant le mandatugk comme un dispositif de
captation tandis que les indépendants (surtoudliespetits d'entre eux) y voient le signe
d'une relation privilégiée avec le vendeur. Mémegprois années d'existence (pour les
plus anciens, instaurés en 2005), les MLS compgesentiellement des membres de
réseaux pour adhérents, a quelques exceptions@ess.par exemple le cas de secteurs
trés centraux a Lyon {2t 6 arrondissement) ou le nombre d'agences est g@é,&e
qui limite la part de marché des réseaux, et aui$® en place d'une entente a supposé la

participation d'agences plus anciennement implantée
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Il est trop tot pour faire un bilan des MLS quiupdes plus anciens, n'ont que deux
ans d'existence. Si I'on tente de faire abstradtiornvolontarisme des pionniers les plus
enthousiastes, quelques régularités apparaissent. découpage reproduit des lignes de
séparation traditionnelles, en particulier les teni d'arrondissement et des secteurs de
banlieue homogenes (Banlieue Nord, Banlieue Oeés), lls tendent donc a reproduire des
démarcations historiquement construites. Le déamipaministratif n'est a cet égard pas le
seul en jeu. Au fur et a mesure du développementMieS, des redécoupages des secteurs
des MLS existants sont prévus qui, s'ils ne sostdadinitivement fixés, devraient conduire
a renforcer encore leur homogénéité. lls se rapamtcainsi d'une structuration de l'espace
assez ancienne, tres proche, dans le cas de Lgarellé décrite par Jean-Luc Pinol (1980)
pour le Lyon de l'entre deux guerres. Pour ne peemgl'un exemple, le quartier
haussmannien et bourgeois de la préfecturarg®ndissement), serait rattaché au sud®du 6
arrondissement (présentant les mémes caractéasjiget détaché du reste de I'Ouest du 3
arrondissement, notamment du quartier de la PaisDégalement favorisé mais dont les
immeubles datent des années 70. Ce travail deiméadf des frontieres s'appuie sur la
distribution spatiale des agences en franchisstdteilité par leur proximité. Il a également
ceci d'intéressant qu'il s'appuie a la fois suef@ésentation que les agents immobiliers se
font de l'espace, représentations conventionndlgses lesquelles le résultat s'impose avec
une certaine évidence, et sur les dispositionssqu'étent aux clients (par exemple le fait
qu'un acheteur qui recherche dans le quartier ®téteacceptera d'aller dans fenfais pas

a la Part-Dieu).

Les premiers MLS se sont développés dans desuseatu la densité d'agences est
assez moyenne : il faut qu'elle soit suffisantergue plusieurs franchisés y soient présents,
mais également qu'elle ne soit pas trop élevée goeiie MLS ait des l'origine une part de
marché non négligeable. C'est dans un certain rermerquartiers périphériques ou de
communes de proche banlieue que leur réussite la gtés rapide. Par exemple a Oullins,
commune a tradition ouvriere de la premiére covedgannaise, la quasi totalité du marché
a eté captée par le FFIP. Cela résulte de la cotgonentre la faible présence d'agences
indépendantes dans cette comnifiret le fait que les franchisés y soient bien ifésal
depuis longtemps. A linverse, |€ &rrondissement de Lyon, ol se trouvent plus de 150
agences, est le dernier a avoir vu apparaitre Uin. Eles agences adhérentes déclarent avoir

vu augmenter le nombre de mandats exclusifs, ménsela concerne surtout celles qui

% Encore qu'il faille nuancer : une agence indépetada rallié le FFIP et sa directrice en a ménmdaidence.
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n‘avaient pas I'habitude de le demander systénesitignt au vendeur (notamment les
agences ORPI). Les ventes en inter-agence (avetagparde commission) restent
minoritaires sans que I'on puisse dire si elles aomenées a se géenéraliser. Les avantages
gu'en retirent les agents immobiliers ne se mesupas uniquement par le nombre
d'exclusivités : ils voient dans le fichier commde nouvelles ressources argumentatives
face aux vendeurs et un moyen de responsabilises nfreres, de les pousser a ne plus

prendre de mandats a des prix trop éloignés duh@arc

Derriere la production de dispositifs destinés &larer les prises des intermédiaires
sur l'offre on voit apparaitre deux lignes distasctle structuration spatiale des sous-marchés
locaux, l'articulation des zones périphériques Begedu centre-ville par le biais des
succursales d'agences en franchise, et la reprodut® délimitations traditionnelles. S'il est
trop t6t pour évaluer la portée de ces évolutianseemes de segmentation de clientele et
d'influence sur la demande, il est important depetgr que des analyses sur ce théme
doivent prendre en compte la captation de I'offrdecla demande. Les mutations analysées
ici montrent que se mettent en place, a l'intérdeuta sphere professionnelle, des formes de
coopération, ou d'ententes, qui pourraient coresties prémices d'une régulation du marché

par les professionnels, régulation absente jusqu'ic
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