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Les agents immobiliers, révélateurs de la valorisat  ion
marchande des espaces

Ce texte porte sur la fagon dont les agents imngobiinvestissent les sous-marchés
locaux a l'intérieur des zones centrales de I'agétation lyonnaise depuis la fin des années
90, dans un contexte de forte hausse des prixaiLgui'ils privilégient ou délaissent certains
secteurs renseigne sur la facon dont sont peresetehdances du marché et sur le cadre de
représentation qui va étre véhiculé. En particulies choix de localisation des agences
nouvellement créées signalent la plus ou moinsdgraattractivité des marchés concernés,
surtout si on les compare avec la distribution iafmtdes agences plus anciennes. dans la
mesure ou la "population” des professionnels dé&dasaction s'est fortement renouvelée
entre 1999 et 2005, il est intéressant de voir dametle mesure cette évolution rencontre (ou
non) celle du marché. La localisation des agermeglus exactement la différenciation des
choix de localisation dans un contexte donné, fonoe ainsi comme un révélateur des
phénomenes de valorisation.

La valorisation marchande, telle qu'elle se mateféws des transactions dans le parc
collectif ancien, a moins attiré I'attention que pgocessus de production et de transformation
de I'espace urbain. Il et vrai qu'il existe unegioa tradition théorique, remontant aux travaux
de I'école de Chicago et de Halbwachs (Grafmeydoseph, 1979), reliant les dynamiques
socio-spatiales aux fluctuations des prix de l'irbitier, a partir de I'idée que les secondes
portent la trace de la concurrence que se livrest difféerents groupes sociaux pour
I'appropriation de I'espace. Néanmoins, les magabirdinaires selon lesquelles ces logiques
d'appropriation trouvent leur traduction en vale@c®nomiques sont peu explorées. Cette
absence nous parait renvoyer a deux difficultégreaiére est que les fluctuations des prix
relevent d'abord de mouvements conjoncturels et@croéconomiques (Granelle, 1998) dont
l'interaction avec des phénomenes localisés dtildifa saisir. Les temporalités sont en effet
différentes, méme si la variation générale des peixt modifier profondément le déroulement
des évolutions locales (comme le note par exempdeirdn, 1989, a propos de la
réhabilitation). Pour saisir les médiations entes |évolutions socio-spatiales et les
mécanismes de la valorisation marchande dans hseseurbains, il faut alors sortir d'une
vision spontanéiste du marché selon laquelle lesne® de I'échange résulteraient
naturellement de la confrontation d'une offre end'demande déja construites. Cette vision
fournit une bonne explication du cycle de l'immaiil mais pas de sa dimension spatiale
(sauf & se cantonner a la diffusion automatiquehdesses a partir du centre). La seconde
difficulté provient du risque qu'il y a a assimilarvalorisation marchande a la détermination
du prix. En effet, si le raisonnement consistaattébuer une valeur monétaire a la moindre
caractéristique d'un bien ou d'un lieu s'est gdisérénotamment a la faveur du succés des
modeéles hédoniques de prix), I'absence ou la présde ces caractéristigues peuvent avoir
d'autres conséquences qui sont moins souvent netegour lesquelles les indicateurs
disponibles sont rares ou inexistants : délai d#eyeattraction d'une catégorie particuliere de
clientéle, hiérarchisation des préférences, faitpdecevoir un écart de prix comme une
opportunité ou un risque, et€es deux difficultés incitent a confrontégs tendances
economiques et la facon dont les acteurs du mayatéagissentC'est en ce sens que les



choix de localisation des nouvelles agences éalaieedimension spatiale de la conjoncture
immobiliere.

Au-dela, ils signalent aussi la fagon dont s'organla concurrence entre les
intermédiaires, laquelle produit également destefer le fonctionnement du marché. A ce
titre, les agents immobiliers doivent étre vus canenrelais de dynamiques existantes et non
comme ceux qui les impulsent : ils ne sont actaude la production ni de la transformation
du béti. Cette affirmation demanderait bien sdtra duancée, mais elle est valable pour la
majorité des agents immobiliers, et acceptable tansesure ou on s'intéresse surtout a ceux
qui ont la transaction comme activité principalean® cette perspective, les agents
immobiliers vont d'abord étre les acteurs par lelgse transmettent les évaluations des biens
et les représentations de l'espace. La questioéepest alors aussi celle de l'influence des
intermédiaires sur I'évolution des sous-marchéauwc dans quelle mesure contribuent-ils a
l'attractivité des espaces concernés ? De facomeun plus précise : renforcent-ils des
découpages existants, tendent-ils a en produireodeeaux ou participent-ils au lissage et a
la convergence des marchés immobiliers a l'intéiies zones centrales d'une agglomération
? Pour apporter des éléments de réponse, noussedtabord ce qui justifie d'étudier les
agents immobiliers sous cet angle, ainsi que ldsrmiénants des choix de localisation.
L'analyse de la distribution spatiale des agenedsra ensuite en deux temps : d'abord en la
confrontant au cycle immobilier, puis en regardzines différents types d'agences s'orientent
differemment. Il faut également préciser que I'otifale cette présentation reste modeste par
rapport a I'ampleur de la problématique de la veddion, puisque I'on ne s'intéresse qu'au
moment de l'installation, et pas a la constructdans le temps d'un rapport a I'espaeet
égard, les résultats développés ici peuvent apgparabmme exploratoires et servent a
délimiter des études plus fines du réle des agemtwbiliers.

1. Les intermédiaires comme acteurs de l'appropriat  ion marchande

a) les agents immobiliers sur le marché

Le fait d'aborder les agents immobiliers comme deteurs de la valorisation des
espaces se justifie par les caractéristiques déerfnédiation dans le domaine de la
transaction immobiliere. Tout d'abord, si I'on stemt a cette fonction d'intermédiation, il
apparait que les agents n'ont pas de prise disectéa production ou la transformation du
bati, ni sur le peuplement, a l'inverse des promstiedes marchands de biens ou des
bailleurs. lls se situent également face a dee®ffit des demandes dont ils sont rarement a
l'origine : méme si leur activité de prospectionutpsusciter quelques mises en ventes, cet
effet reste marginal Ensuite, la situation francaise se caractériselpgrédominance du
mandat simple, ce qui signifie que plusieurs agempeaivent prendre en charge la vente du
méme bien (souvent en concurrence avec le propeéia-méme). Symétriquement, les
acquéreurs ne s'en remettent qu'exceptionnelleiemt interlocuteur unique, malgré le
développement des fichiers communs. La conséquesiapie les agents ne s'‘occupent pas de
la méme facon de chaque affaire mais qu'ils voobrysacrer plus ou moins de temps selon
les conditions de la relation commerciale. |l p&ué trompeur de regarder comment un agent
immobilier gére une affaire donnée si on ne laesfias par rapport a I'ensemble des mandats
gu'il détient et aux secteurs qu'il a choisi deifigier. Enfin, et surtout, la part de marché des

1|l nexiste aucun indicateur permettant de vériides agents immobiliers sont & l'origine deisiéns de
vente. Mais leur réflexion sur I'efficacité de lgpection ne s'oriente jamais dans cette directicsiagit plutot
de capter des affaires (devancer les confréresignager le marché du particulier), mais toujowasd a une
offre supposée existante.



agents immobiliers en France est faible. Mémeosi fie connait pas la proportion exacte, la
FNAIM estime que 40% des ventes effectives dansolkectif ancien passe par eux, avec
quelque variations selon les régions. En revaniehproportion de particuliers sollicitant un
intermédiaire a un moment ou a un autre de leunsadghes est beaucoup plus élevée et
pourrait atteindre les trois quéttCette situation justifie de s'intéresser au meingnt aux
représentations du marché (et en particulier dé®rents secteurs) transmises qu'a la
conduite des négociations.

Ce faisant, on s'écarte des perspectives des eqeetgavaux existant sur les agents
immobiliers. En France, les études ou rapportslesgujet sont rares (Bourdin 1994, Vorms
2002) mais ont pour point commun de mettre en alantlation de service. Pour résumer
cette approche en un mot, ils s'agit de détermioenment les intermédiaires équipent le
jugement des particuliers sur un marché domind'ipaertitude. La question d'une éventuelle
influence sur la différenciation des sous-marcloEaux n'est pas soulevée, mais on peut
penser, quimplicitement, l'idée est de commeneerapalyser la relation commerciale avant
de généraliser a des logiques spatiales. C'étalégnt notre approche avant d'observer que
la distribution spatiale des agences pouvait imihee la facon de travailler de chacune. Le
choix du secteur et la nature de la concurrence guiste constituent un cadre spatial qui est
le préalable a toute l'activité de I'agence. Le n@me mandats déja pris, les caractéristiques
de la clientéle locale et de la demande qu'elleiedg la structure de l'offre, sont autant
d'éléments qui conditionnent l'activité de I'agdime s'agit donc pas de nier I'importance des
approches centrées sur la relation de service, mphit de suggérer qu'elles sont
indissociables du rapport a I'espace construitl'pgent. De plus, la valorisation de cadres
spatiaux spécifiques permet d'établir des équicalenet des hiérarchies entre des biens
hétérogenes. En ce sens, le travail de valorisaomn déborder celui de qualification. Dans le
prolongement de ces remarques, il faut noter guesléloigne aussi des modélisations micro-
economiques du réle des agents immobiliers, r&latent nombreuses dans des revues nord
américaines depuis qu'un article de Yinger en & fdes bases en 1981, mais dont les
applications a la situation francaise sont raresy@&l, 2001). Il est impossible ici d'entrer
dans les détails. Au risque de paraitre caricattesrtravaux, on peut dire qu'ils proposent
une stylisation de [l'activité d'agent immobilier iggse concentre sur la relation
vendeur/intermédiaire (parfois acheteur/intermédjaioire les trois) et place au second plan
la spatialisation de son activité.

Un troisieme type d'études met en avant une coiacepe I'agent comme "portier"”
(ou gatekeeper). Cette perspective, présente nataidans la géographie américaine et
canadienne, considére que I'agent immobilier estfaglon plus ou moins explicite — lié a une
communauté (ethnique, de voisinage, etc.) Lesioewtqu'il établit avec les clients sont
fortement médiatisées par le rapport entretenutea ckentele de référence et aux préférences
qgu'il lui préte. Il institue alors un véritable tfé a l'entrée, et/ou réoriente le choix de
l'acquéreur, ce qui I'amene a jouer un role quéréasmux sur le sujet estiment central dans la
construction des configurations socio spatiales.r@de peut étre assumé (Pearce, 1979),
diffus (Palm, 1985) ou s'instaurer par défaut fmasexemple des "agents ethniques" qui sont
pour ainsi dire assignés a une clientele donnéediglet Teixiera, 1997). Nous retenons de
ces problématiques l'intérét qu'il y a a cernerddre de référence par rapport auquel se situe
l'agent immobilier. Cependant, et malgré toutdigt d'une telle approche dans une période
ou l'attention portée aux discriminations s'accmitne peut pas la transposer directement au

2 Pour le débat sur ces chiffres, vioiurnal de I'agence®1 "et si la part de marché des agents immobibéait
de 76%7?". Il n'existe sur le sujet que des prajestiet pas de mesure exacte, mais la convergercasde
projections est telle que le résultat essentisvair qu'une grande partie des ventes échappi@umédiaires,
y compris lorsque des mandats sont pris, noustpEssiire.



cadre francais, en particulier dans les centresinsbou I'habitat reste plus diversifié que dans
les banlieues résidentielles nord américainesy éa motion de communauté ne peut pas étre
reprise telle quelle. La rareté des mandats exXslasinduit également a relativiser le role de
fermeture que pourrait exercer un agent sur uresgcbu méme sur un bien donné. Cela ne
signifie pas que la sélection des clients soit ardoien au contraire, mais elle n‘a pas ce
réle de filtre direct que I'on observe dans lactéde des locatairésrole qui est plutdt tenu
par les établissements de crédit a travers la reedeila solvabilité. La situation des agents
immobiliers francais nécessite de donner une gramgertance a la dimension spatiale de
leur cadre de référence. Le point de départ deenui#sentation est que la localisation de
l'agence joue un grand réle dans la constructiopeti® dimension, au moins au moment de
la création de l'agence.

b) Les sous-marchés locaux

L'importance donnée aux cadres spatiaux supposplidieer notre propre définition
des sous-marchés résidentiels. Elle vise surtauetire en avant la relative autonomie de
secteurs centraux sur lesquels les acteurs du gnaftappuient. D'autres usages de la notion
de marché local existent. En effet, selon |'objetdil'étude, les traits retenus ne seront pas les
mémes. Il peut s'agir par exemple de la distanczeatre de I'agglomération, parfois enrichie
par l'offre de services (par exemple Francois, 1§@fr étudier la formation des prix, ou
encore de la structure du bati et des substitutotre les différents segments du parc lorsque
I'on étudie le peuplement (par exemple, Lévy, 20@38)on part d'unités spatiales en essayant
de relier les évolutions qui les affectent (évalnd conjointes, rattrapage, €carts) a un
comportement donné, l'implantation d'agences imhaoes. Il y a un risque a autonomiser
ainsi ces sous-marchés puisque l'on semble présepmpue la composition sociale, la
structure du béti, I'offre et la demande y sontgroants et résumés par le seul prix au metre
carré. Le but n'est pas de gommer les spécifiqiiéapparaissent a un niveau plus fin mais de
raisonner a une échelle a laquelle s'établit el de proximité entre I'agence et le marché
local. Afin de concentrer le regard sur les agemoes lesquelles ce rapport de proximité est
le plus important, on opére un certain nombre dectons. Tout d'abord, on ne retiendra que
Lyon et les communes les plus proches dans legguel ventes dans le collectif ancien sont
importantes (190 ventes par an en moyenne), sela®&coupage qui est détaillé plus loin (cf.
carte 1 et encadré sur les sources). Dans I'ais délimitée, les ventes de maisons restent
trés minoritaires. Cela ne signifie pas que lesnege n'en font pas, mais les ventes
d'appartements y sont suffisamment nombreusesnypii® dans les communes retenues des
banlieues résidentielles Ouest et Nord) pour ctugstun vivier auquel les agents peuvent se
référer. Dans ces communes, le parc collectif anprévé reste majoritaire. Ensuite, on ne
prend en compte que les agences pour lesquellEansaction est I'activité principale (cf.
encadré sur les sources utilisées), excluant notrhoelles qui pratiquent la gestion locative
et/ou le syndic de copropriétéainsi que celles qui sont spécialisées dans tiniier

3 Si I'étude avait porté sur les agences immobiiétda location, I'approche aurait été différente.

* Dans la population retenue, un grand nombre dé@gefont toutefois de la recherche de locataires; p
laquelle la carte G n'est pas requise. Il est itegiae cette réduction ne suffit pas a délimitez population
totalement homogéne. Néanmoins de nombreux teitsteouvent, et en particulier la taille des agsnades



d'entreprise ou la vente de locaux commerciauxgtdnd nombre d'agences immobiliéres au
sens classique du terme sont ainsi écartées, les cetenues sont les plus liees au marche
local. Par la suite, on parlera d'agences immabsiepour désigner cette population
spécifique.

lors que l'on exclut celles pratiquant la gestibleesyndic, les agences de plus de 10 négociasents
rarissimes.



carte 1 : découpage en sous marché. carte 1 a) :dryet la premiére couronne. carte 1 b) : quartiersle Lyon et Villeurbanne
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c) les choix de localisation

Le principal indicateur utilisé est donc la locatisn des agences, que I'on connait par
la Préfecture (cf. encadré sur les sources utdl)jsdee fait de ne regarder que les choix de
localisation et pas la construction des clientdbass le temps est évidemment réducteur. Il est
notamment impossible de faire I'nypothése que desits immobiliers ne traitent des affaires
que dans les quartiers autour de leur agence, mémequ'ils souhaitent privilégier la
proximité. L'idée que le nombre de mandats déenadt I'éloignement de I'agence, selon une
série de cercles concentriqtie®st plus réaliste mais c'est un modéle qui seutfe
nombreuses exceptions, dues en particulier awomwliswités dans la structure des sous
marchés (zones d'habitat social, zones moins ¢hét®$ Toutefois, cet indicateur n'est pas
uniquement un instrument exploratoire et imparfat-dela de sa pertinence intrinseque, |l
est justifié par les mutations de la professioneHat, non seulement le nombre d'agences a
beaucoup augmenté depuis le début de la haussgrid®smais le taux de disparition est
également important, de telle sorte que la popnati'agences immobilieres se renouvelle
rapidement. Quelques chiffres permettent de siem tme idée : il y avait dans le Rhéne 312
agences ne pratiquant que la transaction en 139%0& plus du quart, ont disparu (alors que
la conjoncture était favoraile 10% ont été reprises et 268 créées. Il est dtmdant plus
intéressant de voir dans quelle mesure cette coarae accrue se traduit spatialement et en
guoi elle répercute les évolutions locales du march

Les sources utilisées

L'exercice de l'activité d'intermédiation nécessite carte professionnelle (carte |T)
délivrée par la préfecture et, jusqu'en 2006, realde annuellement. Sa validité est depuis
passée a 10 ans. Les agences détenant des cddrsaatila gestion locative (carte G) y
figurent également. La liste des agences est digpbnible dans une annexe du recueil |[des
actes administratifs qui n'est malheureusemenapsvée. On ne dispose ainsi que des listes
de 1999 a 2005. La préfecture du Rhoéne, contrameraebeaucoup d'autres, indique| la
premiere année de délivrance de la carte, ce goigiede connaitre la structure par age |des
agences immobilieres. L'intérét majeur de ce ficks qu'il permet de saisir les créations,
disparitions, changements de propriétaires en gdubadresse et du nom de I'agence. Il ne
permet pas, en revanche, de déterminer l'activitécipale de l'agence, sa taille, ni son
appartenance a un réseau. Nous l'avons donc ctiféord'autres sources. Le greffe |du
tribunal de commerce fournit notamment le code ABtEjonc l'activité principale (encofe
gue des Vvérifications plus poussées, sur d'autmegagres ou directement aupres de l'agence,
conduisent parfois a s'en écarter), ainsi que iffretd'affaires au dernier bilan et le nombre
de salariés. Ces deux derniéres informations smrtefois lacunaires, au point que l'on a
renoncé a utiliser le nombre de salariés. Pouhilée d'affaires, on retient celui de la fin de
lannée 2004 quand il est indiqué, mais il est mangdans prés de la moitié des cas. |Les
autres annuaires mobilisés sont ceux des orgamsagirofessionnelles, syndicats (FNAIM,

® Parallélement, les agents ont souvent une repedseEmde gradients de prix centrés sur leur agence

® D'aprés I'enquéte activité entreprise de I''NSEBombre d'agences immobiliéres a augmenté dedpldd %
entre 1998 et 2003 contre moins de 8% pour I'enkedds entreprises de service, et la hausse axoéren
2004 et 2005 avec 7800 agences créées en 2008 d&00 en 1998 (Fabre, 2006). Il s'agit certesed'un
définition des agences immobiliéres légéremenédifite de la notre (nomenclature NAF), mais endsrde
tendances, on retrouve des évolutions allant dang€me sens.

’ Le taux de survie a 5 ans des agences créée98reil8n 2000 est de 48%. D'aprés I'INSEE (Fabegpkse,
2006), ce taux a été de 50% pour I'ensemble despeises créées a cette période, et de 55% poantesprises
immobiliéres qui ont bénéficié de la conjoncturasCun indicateur supplémentaire de l'instabditémilieu
professionnel.



SNPI, UNIT, CNAB) et réseaux commerciaux, en frasetou non (prés d'une cinquantajne
d'organisations). Dans la majorité des cas, I'appent des fichiers ne pose pas de difficulté
majeure, mais il est parfois nécessaire de vérdiezctement, que ce soit pour l'activjté
principale ou pour les changements de propriétaivetotal, 1137 entreprises sont recensees
dans la base de données (dont celles qui ont disgaactivité principale est parfois délicgte
a déterminer, car beaucoup exercent plusieurs itgstifpromoteur, marchand de bieps,
gestion, syndic, expertise, etc.) Comme indiqués laut, on ne retient ici que celles qui
exercent uniquement la transaction, ce qui exatutertain nombre d'agences immobiliefes
“classiques" : les agences qui font aussi de laagelcative et/ou du syndic de copropriété,
pour lesquelles on estime que le rapport de pra&irest moins central. Dans la zane
géographique sur laquelle porte cette présentationetiendra ainsi 461 agences.

En ce qui concerne les données sur le marché, ibseutes chiffres de I'OTI
(observatoire des transactions immobilieres etiéas, rattaché a la communauté urbajne)
dont la base de données est constituée a parsoukees fiscales. Il fournit le nombre de
transactions et le prix au metre carré a I'éclillguartier IRIS pour Lyon et Villeurbanne,
et a celle de la commune pour les autres. Cettelléaftant peu adaptée (a cause du nombre
relativement faible d'agences), nous avons opé&éetgoupement d' IRIS de fagon a les faire
coincider avec les quartiers pour lesquels lesinestaonnent un prix. Pour les communes de
banlieue, on conserve les limites communales ayaregroupement des quatre communes
du Mont d'Or, de facon a ce que le secteur dépasssd ventes par an. Des communes de la
seconde couronne sont également représentéesddmgumarché résidentiel dans le parc
collectif ancien est conséquent. Il y a ainsi 2&rtjars lyonnais, 7 villeurbannais et 17
communes de banlieue (cf. carte 1). Notre hypotkésegue ces secteurs ont non seulement
une relative homogénéité en termes économiques, angsi une image et une appellation|qui
les rendent identifiables. Par ailleurs cela perdietiliser le prix des notaires pour 2005,
comblant ainsi les retards des chiffres de 'OTES prix au metre carré ont moins de valeur
par leur fiabilité (car ils sont trées dépendantd'é@ehelle retenue) que par l'indication guils
donnent sur la hiérarchisation des différents seste

Avant d'observer la répartition spatiale des agendefaut indiquer les critéres
motivant la localisation. Si cette derniere estemsslle quelle que soit I'entreprise,
immobiliere ou autre, elle n'a pas les mémes impbos pour les agences immobilieres
étudiées, c'est-a-dire ne pratiquant que la traiosaaque pour des sociétés plus importantes
(promoteurs, grands groupes de gestion locatide etyndic de copropriété), ne pratiquant la
transaction qu'a titre secondaire. Ces derniergg sssentiellement installées dans les
arrondissements centraux de Lyon mais leur rayaatidh est bien plus large. En ce qui
concerne les agences immobilieres retenues icesbrplus proche de l'image traditionnelle
d'agence de quatrtier.

La localisation renvoie a une appropriation degpbe®, distincte de celle des ménages
et que l'on peut qualifier d'appropriation marchamulisqu'elle consiste a convertir les
diverses propriétés associées a l'espace en ressopour une activité économique. Elle
recouvre plusieurs dimensions. La premiére etua pvidente est celle de la visibilité et de
l'accessibilité. Sans se confondre, ces deux r®tsm recoupent largement. Ce sont les
criteres les plus freguemment cités pour justiéefocalisation : il faut que I'enseigne et la
vitrine soient aisément repérables, ce qui corauytivilégier les rues et boulevards les plus
passants, les places, les quais, etc. (a I'exceggdocalisations trés centrales ou méme les
petites rues sont considérées comme visibles). fitreg il n'est pas indifférent que, toutes
communes de l'agglomération confondues, 49 ageaieas leur adresse dans une "rue de la



République" et 21 dans une "avenue Charles de &aula recherche des zones les plus
fréquentées est classique et ne distingue pasmssiit les agences immobilieres de certains
autres commerces ou activités tertiaires. Elle igypl la concentration des agences sur un
certain type d'adresse mais pas la distributiotiagdpa I'échelle de I'agglomération.

La deuxieme dimension de l'appropriation est cédid'identification a un lieu. Elle
renvoie a des caractéristiques moins géeneriqudesfEgace et repose sur l'image qui lui est
associée. 14% des agences immobiliéres prennesitpar nom le nom du quartier, de la
commune ou de l'arrondissement ou elles sont sitliéeproportion peut paraitre assez faible
mais révele bien le fonctionnement du marquagdapain quart des agences des banlieues
Ouest et Nord (résidentielles et plus chéres) dapse ce type de nom, pour moins de une sur
dix dans la banlieue Est. Les nhoms évoquant ldioelae service ou la gestion de patrimoine
y sont en revanche plus fréquents, comme si laioreritune excellence professionnelle
servait a compenser la faible valeur symboliqud'espace. A Lyon méme, la proportion
d'agences portant le nom de leur quartier ou arseathent est également assez faible (11% a
15% selon les arrondissements) mais on peut faiypdthése que l'adresse y est, en tant que
telle, plus porteuse de significations. Par aikewm certain nombre de pratiques soulignent
cette identification, comme le fait de mettre gpdistion des clients des dépliants retracant
I'historique du lieu. Le mécanisme de lidentificat peut étre vu comme une forme
d'appropriation dans la mesure ou il consiste etramsfert a I'agence des caractéristiques (y
compris non marchandes) attribuées a l'espaceadg@sts vont donc préférer des zones qui
ont une bonne image, mais aussi, et surtout, quifagilement identifiables, recouvrant les
délimitations historiquement constituées. Ces datemieres dimensions de I'appropriation
sont évidemment imbriquées, dans la mesure ouslhilité et I'histoire d'une localisation ne
sont pas indépendantes. Cependant elles n'expliguasntout puisque, comme on le verra,
tous les quartiers historigues ne sont pas touestiss et tous les quartiers investis
n‘appartiennent pas au centre historique. De s, prise en compte souléve un certain
nombre de difficultés : pertinence des délimitatiofait que la qualification d'un lieu ne
dépend pas uniguement de ses caracteristiquesepropais aussi de sa place par rapport a
I'ensemble de I'agglomération, réle des acteurgoopduisent de nouvelles différenciations.
Sans prétendre innover sur ces questions, nousopard'un découpage (cf. encadré sur les
sources et carte 1) qui présuppose la pertinenaeidaines divisions, en méme temps qu'il
contribue a les reproduire. La question sera alersavoir si les choix de localisation des
agences affaiblissent ou soulignent leur validité.

La troisieme dimension de I'appropriation est cgllerenvoie le plus directement a la
transaction immobiliere : elle recouvre le positiement sur le marché local, c'est-a-dire le
fait de privilégier les quartiers environnant I'age. Les variations qui nous intéressent dans
les choix de localisation sont déterminées paraisiéme aspect. Certes, le positionnement
de l'agence ne peut pas étre saisi de facon uaillat@uisqu'il renvoie aussi bien a la
proportion d'affaires traitées a proximité qu'a#gacité a attirer la clientele des acquéreurs
locaux. C'est en outre un rapport qui se consttaits le temps, et parfois sur une période
assez longue. La localisation de I'agence engggendant une grande partie de son activité.
Dans leur manuel de référence sur la réglementatigent immobilier, Amoyel et Moyse
(2001) notent ainsi (p. 70) "Le secteur d'activité et la qualité des biens dé&pent
uniquement du quartier ou se trouve installée lregedont la clientele et le stock seront le
reflet des habitants et de leur niveau sociologiguide fortune.'Cette affirmation nous parait
excessive, ne serait-ce qu'a cause du réle deitdhabdividuel, mais elle souligne bien
I'enjeu du choix de localisation.



Le choix de prospecter en priorité les quartiemaximité de l'agence est d'ailleurs
souvent fait des la création de l'agence, en peigiclorsqu'il s'agit de réseaux de franchisés
(Century 21, Laforét Immobilier, etc.) dont la $égie de développement repose sur un
maillage systématique du territoire et qui secemtideurs adhérents. Les fondateurs d'agence
sont également conscients des avantages qu'iltyaiteér des affaires situées prés de I'agence
(réduction du temps des déplacements, plus graauiiétd a toucher les acquéreurs locaux,
etc.) méme si cela suffit rarement a assurer urbnesuffisant de mandats. Par ailleurs, et ce
point est sans doute le plus important en ce qusramncerne, le choix d'une localisation
ferme un certain nombre de possibilités. La prédamie du mandat simple empéche de
parler de fermeture totale, mais les agents amegepésndre en charge un mandat hors de leur
secteur habituel sont rarement seuls sur |'afegiréont pas d'argument particulier a mettre en
avant pour se détacher de leurs concurrents. Roaiter qu'un exemple, on peut mentionner
ces propos tenus en entretien par un directeuentagdu réseau "I'Adresse” (lié a la FNAIM)

: "Aujourd’hui, on se retrouve dans une situationnmire seule légitimité, en tant qu'agent
immobilier, c'est la proximité du bienla difficulté a capter les affaires d'un marchéaloc
sera d'autant plus grande que la densité d'aggresssmportante, de telle sorte que les zones
les plus concurrentielles seront aussi les plusdes aux agents extérieurs. En conséquence,
le choix de s'implanter dans un centre secondairiéyoa relativement peu d'agences renvoie
systématiguement a la volonté de prospecter ce hdaet de rayonner vers les zones
mitoyennes encore moins investies (le plus souadatpériphérie immeédiate). A l'inverse, le
choix d'une zone trés centrale et plus concuriémse veut souvent moins contraignant mais
n‘ouvre pas automatiquement l'acces aux périphar@sles espaces qui s'intercalent entre
'agence et ces périphéries peuvent eux-mémesdéfranarchés denses et concurrentiels.
Dans le prolongement de cette remarque, il appquaitle fait de se localiser dans une zone
interstitielle (entendue dans un sens large, é'alite environnée de zones plus valorisées)
risque de restreindre I'efficacité de la prospecta-dela de la proximité immédiate : il faut
alors pouvoir compter sur un nombre d'affaires isafit dans le quartier de l'agence.
Indépendamment des pratiques commerciales, laidatah de l'agence et la quantité
d'agences concurrentes a proximité déterminent gmamaement les conditions d'activité des
agents immobiliers. Cette structuration spatialéadeoncurrence peut susciter deux types de
stratégies : la premiére, qui n'est pas sans raples raisonnements "a la Hotelling", conduit
a s'implanter dans le centre pour ne pas se fdfaoees aux marchés les plus valorisés. La
seconde suppose au contraire de privilégier uncespins prestigieux mais également
moins concurrentiel. Méme si les agents ne prenpasttoujours en compte la concurrence
lors de leur choix d'implantation, ne regardant tpsecaractéristiques spatiales, c'est la part
respective de chacune des deux stratégies qunpestrenseigner sur la fagcon dont les agents
immobiliers se saisissent des évolutions du mar€@é.peut notamment se demander si
I'intensification de la concurrence va rendre leosele stratégie plus payante et entrainer une
plus grande dispersion des agences.

2. la distribution spatiale des agences : concentra  tion et évolution

a) Un cadre de référence

Les remarques précédentes incitent a raisonnda siensité d'agences. Le fait de ne
regarder que la répartition des agences fourniesejuelques informations : 52% des agences
immobilieres du département appartiennent a l& a#éntre, 29% aux communes du Grand
Lyon et 19% au reste du département (avec une fodportion dans des villes comme
Villefranche et Givors)A I'échelle de l'arrondissement, la concentratippaaait encore plus
marquée : plus du tiers des agences du départesomntsituées dans les, 23 et 6
arrondissements, dont 13,7% dans le séulCétte concentration confirme l'attractivité des
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centres, mais elle est également due a la taikentlrchés immobiliers dans ces quartiers.
Afin de ne pas ignorer les phénoménes masquésepaffet taille, il est donc nécessaire,
pour chaque secteur, de prendre en compte le ragpoe le nombre de ventes par an dans le
collectif ancien et le nombre d'agences. Technigmmla densité d'agences représente
I'inverse de ce rapport. Cependant, on utiliseugdple nombre d'affaires par agence, qui peut
se lire comme une évaluation du marché poténtiele le nombre d'agence par affaire, moins
évocateur. Le Tableau 1 résume a grands traite céftartition tout en la rapportant aux
caractéristiques du marché, les prix et les quamtitl est certain qu'a cette échelle, les
indicateurs n'ont qu'une pertinence limitée maidai#eau vise surtout & montrer que les
grandes divisions spatiales de l'agglomérationragduisent aussi en termes d'implantations
d'agences : l'opposition entre les arrondissemestsraux et la banlieue d'une part, mais
également entre les banlieue Ouest et Nord, tomdigllement plus résidentielles et
favorisées, et les banlieues Est et Sud d'autte par

Si ce clivage est bien connu, I'ampleur de sa tt@mlu en termes d'implantations
d'agences est tres importante : pour un nombreedies annuel supérieur d'environ 11% on
compte trois fois plus d'agences dans les arromaissts lyonnais que dans les banlieues Est
et Sud qui sont donc des marchés actifs mais vetagnt peu investis. Les sur- et sous-
représentations seraient encore plus marquées @aedles plus fines et en prenant en
compte les autres professionnels de I'immobiliatiguant la transaction. Le cas extréme est
celui du nord du Barrondissement ol il n'y a que deux ventes pat aar détenteur de carte
professionnelle... La plus ou moins grande dergsagences reflete également les écarts de
prix, méme si le miroir apparait quelque peu détortn au profit des arrondissements
centraux et au détriment de la banlieue Eataussi, on peut considérer que la distribution
des agences souligne, voire accentue, des clivEgasettement marqués.

8 Quoique parlant, cet indicateur ne refléte pastexaent le marché potentiel & laquelle chaque agerTces.
Il n'a de sens que pour les comparaisons entsetgsurs de I'agglomération. Pour apprécier leinéar
potentiel, il faudrait également prendre en congreautres professionnels de I'immobilier pratiquan
transaction et, surtout, le fait que plus de lat®ales ventes se conclut entre particuliers :rameaalors a un
peu plus d'une dizaine de ventes par agence anhp@ne quinzaine, au maximum, en tenant compte du
logement individuel). Avec des commissions —optiess de 10 000 euros (5% sur une vente de 200008)e
il faudrait une trentaine de ventes pour atteitelse300 000 euros de chiffre d'affaires annuelfgoe miroiter
les franchiseurs a leurs adhérents. Ces chiffre®neévidemment que des ordres de grandeur alpusinte
simplificateurs, mais ils donnent une idée dedisité de la concurrence entre agents immobibersout s'ils
ne pratiquent que la transaction dans l'immobiksidentiel.
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Pmz2 en euros Nb ventes Nb agenceg Nb potentiel
dans le collectif | moyen par an | en 1999 d'affaires par
ancien, 1999 (1990-2002) agence et pal
an

Lyon Centre 1100 4 233 173 24

(Ardt 1,2,3,4,6,7, Est

du 5)

Banlieue Ouestet | 1 000 1998 57 35

Nord

(+Lyon 9 et Ouest dg

Lyon5)

Banlieue Est et Sud | 850 3797 48 79

(+Lyon8)

Total 985 10 028 278 36

Tableau 1 : répartition des agences immobilieres earactéristiques des marchés résidentiels

Dans la mesure ou les densités d'agences se ss@etpp une division de l'espace
historiguement constituée, la nature des variataiservées n'est pas réellement une surprise,
sauf en ce qui concerne leur ampleur. L'hypothaggérée par le Tableau 1 est celle de la
pérennité des structures spatiales, mais I'écpellié étre trompeuse. C'est pourquoi, avant de
se pencher sur les évolutions, il faut s'assurdhdmogénéité des résultats a une échelle plus
fine. Afin d'interpréter la distribution spatialeesl agences en termes de sur- et sous-
représentation, il est nécessaire de savoir a dquorespondrait une représentation
indépendante des effets de valorisation. La sdnatle référence la plus souvent utilisée
(notamment avec les indices de dissimilarité, cadbré 2004) est celle d'une répartition
uniforme des populations dans l'espace. Ici, ceteespondrait au cas ou il y aurait le méme
nombre d'affaires par agence dans chaque sectaurce®ie base, on calcule le nombre
théorique d'agences dans chaque secteur (nombrenmennuel d'affaires divisé par 36).
L'indicateur [nombre d'agences dans le secteurmbn® théorique d'agences] fournit ainsi
une mesure des sur- et sous- investissement deuehagalisation. Les résultats sont
représentés sur la carte 2, a coté de la cartproeau metre carré.

Le nombre théorique et le nombre observé d'agerwiesident (ou ne different que
d'une agence) dans treize localisations, dont Angses. Les communes concernées sont
plutét celles la banlieue Ouest. En ce qui concEaeommunes ou les valeurs théoriques et
observées different, on retrouve largement lesltaisudu Tableau 1, avec des sous-
représentations marquées a I'Est et au Sud et dgeepsesentations nettes dans les
arrondissements centraux, qui se superposent pampldu temps avec le niveau des prix au
metre carré. Les surreprésentations peuvent diali&tre trés fortes (avec 20 agences de plus

que le nombre théorique au nord daBondissement).
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IMb d'agences en 1999- IMb théarique prix en€ym? dnas le collectf
ancien, 1999

=1 200
E1080-1200
CJ900-1050
=900

carte 2 : 2a) sur- et sous-représentations d'agersen 1999, 2 b) prix au métre carré en 1999
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Les nuances a apporter a cette configuration giengoat cependant intéressantes car
elles portent nettement la trace des lignes deraipa traditionnelles de I'espace lyonnais. La
géographie des quartiers bourgeois traditionnets Aeet 6 arrondissements se retrouve
jusque dans ses nuances (Grafmeyer, 1992). Orégatement, dans |€ arrondissement, la
démarcation tracée par la voie ferrée (cf. Pin@0)9avec un espace (notamment le quartier
de Sans Souci) qui apparait délaissé par les agahmes que le marché y est actif et les prix
élevés, entre la gare de Part-Dieu (a I'Ouest® guhbrtier de Montchat (a I'Est). Les autres
quartiers lyonnais sous-investis sont avant taifrienges de la ville, notamment le sud 8u 8
arrondissement, mais également : le suddiGérland), I'ouest du®gPoint du Jour) et deux
quartiers du 9(le plateau de la Duchére et Saint Rambert). Téarst pas l'image de quartiers
populaires, notamment le Point du Jour, ce quraguit dans le prix. Chacune compte un
nombre important de ventes par an (a I'exceptioia @aichere). Les agences qui y travaillent
ont leur siége dans des quartiers intermédiairesnm® celui de Montchat a I'Est dif 3
arrondissement. Le schéma est comparable pour r€adtipour Villeurbanne ou seul le
quartier adjacent au®@rrondissement (Charpennes) a un nombre d'ageupEsieur au
nombre théorique, alors que les marchés résidensieht plus actifs a I'Est et au Sud
(quartiers Gratte Ciel/République, Tolstoi et Gdément, et méme ceux plus périphériques
de Cusset et de Buers /Croix-Luizet).

De facon apparemment plus surprenante, certagusieps centraux sont délaisseés : le
premier arrondissement, notamment le quartier cdedeB, la partie Ouest du plateau de la
Croix Rousse (3, le Vieux Lyon (5) et la partie du Barrondissement mentionnée ci-dessus.
Tous ces quartiers font pourtant partie des loatdiss les plus cheres de lI'agglomération.
Pour chacun d'entre eux, il est concevable quadents immobiliers y travaillent tout en
ayant leur agence dans un quartier limitrophe.t@egarticulier le cas de la Croix Rousse :
les agences immobilieres y sont concentrées dasgcatpur relativement restreint a I'Est du
platead d'ou elles atteignent facilement le reste du plagt les pentes, ainsi que la commune
limitrophe de Caluire. Si l'on insiste sur ces tjess centraux délaissés par les agents
immobiliers, c'est non seulement parce qu'ils géntde la représentation générale esquissee
plus haut, mais également parce qu'il s'agit detigus emblématiques de la réhabilitation
urbaine (pour le Vieux Lyon, Authier, 1993) ainsieqde la gentrification pour la Croix
Rousse et le quartier des Pentes. Par ailleurshaagyements n'en sont pas a leurs prémices
et I'absence d'agences dans ces zones spécifigueignner l'impression que les agents
immobiliers sont restés en retrait de ces mouvesndinhe faut cependant pousser trop loin
cette interprétation car les questions d'acce#gilfgiurtout rive droite de la Sadfeainsi que
la difficulté a investir des zones interstitielle®ntionnée plus haut, fournissent un élément
d'explication. Au-dela des problémes d'accessthilitest intéressant de noter la ressemblance
entre ces secteurs et les zones interstitiellepéoiphériques de la ville qui sont les moins
investies, ou pour lesquelles linvestissement easar un centre secondaire. Dans
I'observation des évolutions depuis 1999, il senacchécessaire de voir si ces ressemblances
s'accentuent ou s'atténuent.

La distribution spatiale des agences en 1999 seduie calquée sur un découpage
historique de l'agglomération, partiellement déamté des indicateurs de marché et peu en
prise avec les évolutions récentes du contexterurBa regard des déterminants des choix de
localisation, cette situation n'est pas surprenadiisutant moins qu'il est possible que les
années de basse conjoncture y aient contribuést mlors a déterminer si la phase haussiére
du cycle a inversé ou prolongé la tendance.

° Et cette concentration est encore accrue si fenchen compte les régies.
1% Notamment en termes de stationnement.
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b) les évolutions entre 1999 et 2005

Nous avons vu que la population des agences augihenté et s'était largement
renouvelée a la faveur de la phase haussiere da. dyes disparitions d'agences sont plus
fréquentes (en chiffres absolus comme relatifs)sdas quartiers lyonnais les plus chers,
probablement du fait de la concurrence plus foue kpn y rencontre. Sur les 268 agences
créées dans le Rhone, 211 l'ont été dans Lyonmshe banlieue. Parmi elles, 46% ont leur
adresse dans les arrondissements centraux, 28%edapanlieue Ouest et Nord et 26% dans
les banlieues Est et Sud. Si la hiérarchie descespéet en particulier l'attractivité des
guartiers bourgeois du centre) se confirme, lalt@sest moins tranché que la répartition en
1999 pour laquelle les proportions étaient respestent de 62%, 21% et 17%. Cela suggere
un léger rééquilibrage qui pourrait étre lu commdissage de l'implantation des agences a la
faveur d'une hausse des prix qui a été importamtes dous les secteurs. Une telle
interprétation est vraie dans les grandes lignes mait étre affinée. En effet, dans un
contexte ou la croissance du nombre d'agenceserapid’'est pas surprenant de voir des
creéations dans l'ensemble des secteurs. Notong ageed que le nombre d'agences n'a
diminué dans aucune zone de l'agglomération, mégréquence des disparitions entre 1999
et 2005. La plus grande dispersion des agences ldsmpsice n'est alors pas le reflet de
valorisations spécifiques mais le résultat de lagjamcture. Il ne suffit donc pas d'enregistrer
l'arrivée de nouveaux entrants pour tester I'nygsdhdu rattrapage, méme si elle représente,
en chiffres relatifs, une hausse plus rapide ques das quartiers concurrentiels. Pour
interpréter les différences dans le rythme de dieatibn, on se référera donc a une situation
qui serait celle d'une conjoncture s'appliquantfad®n uniforme. Il est alors pertinent de
réutiliser le méme indicateur que préecédemmendyvais|'écart entre le nombre théorique de
nouvelles agences et le nombre obseniées résultats sont représentés sur la carte ;2 qui
comparée a celle des hausses de prix sur la ménmdg@émontre les écarts entre les
implantations d'agences et les phénomeénes conjefstu

Le lissage relatif se confirme puisque le noml@eduvelles agences est conforme (a
une agence pres) a ce qui était attendu dans 2dusecOn compte moins d'écarts forts par
rapport a la situation de répartition uniforme, snaiest en partie di a la construction de
l'indicateur : le nombre de transactions a augmehta population de nouvelles agences est
inférieure en nombre a celle des agences existentd®999. Néanmoins, la structure de ces
écarts change peu.

INb de transactions dans la localisation / (Nhltde transactions/Nb total de nouvelles ageneehl) de
nouvelles agences.
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Entre 1999 et 2005 la hiérarchie des prix au me&gé n'a pas changé mais les
variations de prix sont loin d'étre uniformes. El&dfectent d'abord les quartiers centraux et se
diffusent vers les communes de banlieue, en pédicicelles de la banlieue Est.
Villeurbanne, Bron et Vaulx-en-Velin ont ainsi cande fortes hausses qui ne suffisent pas a
rattraper le niveau des arrondissements de Lyos quaisignalent une revalorisation certaine.
Parmi les quartiers de Lyon qui ont connu les pglutes augmentations, on retrouve les
quartiers bourgeois traditionnels de la Presquileg et de I'Ouest du®3mais également
ceux des Pentes et du Vieux Lyon, qui sont tousiazigers que les précédents. La différence
est ici marquée avec les quartiers périphériquesacuart le sud de la Presqu'ile, connaissent
une croissance du prix plus faible que la moyehas.banlieues Ouest et Nord ont également
connu des évolutions inférieures a 80%, au moingr p@ parc collectif. Les nouvelles
agences ne se sont pourtant pas implantées enofordg ces variations différenciées, au
point que la carte de surreprésentations d'ageapmearait dans les grandes lignes comme le
négatif de celle des hausses de prix (& I'exceptiore fois de plus, des®2t €
arrondissements). Les décalages les plus netslestflectuations des prix et les implantation
d'agences concernent des quartiers déja évoquedpli, notamment les quartiers lyonnais
périphériques, interstitiels ou gentrifiés, les njeas Est de Villeurbanne, la commune de
Bron. Les secteurs ou se dessinent de fortes romngatiées a des projets d'aménagement
d'envergure ne font pas non plus l'objet d'investigents spécifiques, qu'il s'agisse de
Gerland (sud du®7arrondissement), Charlemagne (sud §udu encore Vaise et la Duchére

(99

Pour saisir ce double effet de lissage et de reptomh, on peut regarder plus
précisément la temporalité des évolutions, tellé&ellgu apparait dans le Tableau 2. La
périodisation adoptée distingue deux temps : el@@9 et 2001, les prix augmentent ainsi

gue le nombre de transactions, puis a partir de2,20® hausse du nombre annuel de
transactions ralentit alors que les prix continileatigmenter rapidement (Beauvois, 2006).

Tableau 2 : nombre d'agences créées entre 99 et€ion le type de quartier

Quiartiers ou le nombre d'agences créé€xéations entre Créations entre Total
entre 1999 et 2005 est : 1999 et 2001 2002 et 2005

inférieur au nombre théorique 21 8 29
Dont Banlieue 10 4 14
Dont Lyon 11 4 15
€gal au nombre théorique 6 17 23
Dont Banlieue 2 6 8
Dont Lyon 4 11 15
supérieur au nombre théorique 68 91 159
Dont Banlieue 2 22 24
Dont Lyon 66 69 135
Total 95 116 211

Si le rythme de création d'agences reste compaesite les deux périodes, avec une
trentaine d'agences supplémentaires par annégjel wettement selon le type de localisation.
Il apparait notamment que le relatif rééquilibraganté plus haut en faveur des quartiers les
moins investis correspond a la premiére phase die.ciprés 2001, les créations d'agences y
ont été plus rares et excentrées (Vaulx-en-VelirPrist), alors que le contraire s'est produit
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dans les quartiers avec une représentation moyanm@e surreprésentation d'agences. C'est
particulierement vrai dans les communes des banl@uest et Nord (notamment celles des
Mont d'Or et Ecully) qui ont attendu la deuxiémegd du cycle pour voir une croissance tres
forte du nombre d'agences, sans doute pousséeapaaitl du logement individuel. Le
moment de haute conjoncture n'a que peu inciténplanter dans de nouvelles localisations,
il a réactualisé l'attractivité des zones ou les @raient déja les plus élevés, que ce soit dans
la ville centre ou dans les banlieues résidentigbans bousculer les délimitations existantes.
Dans les quartiers centraux ou la surreprésentatiait déja forte, le rythme de création
d'agences reste stable et trés élevé.

3. Caractéristigues des agences

Cette réaction au cycle immobilier est en tant tplle intéressante mais peut étre
approfondie si lI'on prend en compte les caracigues des agences. Le fichier utilisé ne
fournit que quelques informations mais il a l'ae@a d'étre exhaustif, ce qui permet un
repérage fiable.

a) Quartiers sur investis

Parmi les agences créées dans les zones ou lant@tion était déja forte, la
proportion de petites agences est plus importaméedgns les autres secteurs. On peut s'en
faire une idée a partir de la distribution des fob#f d'affaires (lorsque celui-ci est disponible)

. une agence sur trois a un chiffre d'affaires ahmférieur a 100 000 euros parmi celles
créées entre 1999 et 2604lans les zones connaissant une sur-représentitgences,
contre une sur cing dans les autres secteurs.rbpsipions sont exactement inverses pour les
chiffres d'affaires annuels supérieurs a 500 006seCette information est toutefois délicate
a manier puisque le chiffre d'affaires, accessijpéee aux données du greffe du tribunal de
commerce ou les bilans sont publiés, n'est conmeepgur une agence sur deux. C'est pour
les plus petites structures qu'il est le moins satndisponible. Or la proportion d'agences
pour laquelle on ne le connait pas est plus fatesdes quartiers sur investis, ce qui semble
conforter l'idée que les petites agences y sorg fikquentes. Par définition, ces agences
emploient peu de commerciaux, mais ce ne sont@asgutant des agences individuelles : on
rencontre souvent de petites structures crééedaqueq, voire trois associés, ne recrutant un
commercial qu'au bout de deux ans si I'affairesiis

Ce phénomene résulte d'un double mouvement : garida plus grande réussite des
agences établies dans les zones les moins conipeltesn(partiellement biaisée par le fait
gu'elles sont en moyenne légerement plus anciermnéges plutbét au début du cycle), et
d'autre part le choix que font les créateurs detgsetagences de privilégier les zones
valorisées. Si I'on peut saisir la rationalité @ectoix qui releve des deux dimensions de
I'identification et de la visibilité, il faut égateent souligner qu'il ne prend pas réellement en
compte la concurrence existante. Les agents coeseont pourtant les plus dépendants du

2 0n s'arréte au bilan de la fin de I'année 2004esachiffres pour les agences créées en 2003r8smarement
disponibles et parce que I'on considére que léretdfaffaires de la premiére année d'activitét pas
significatif.

13En 1999, la liste de la Préfecture indique loiibga plusieurs détenteurs de carte professioene# qui
renseigne sur le nombre d'associés. Par la seite,ioformation disparait. On ne peut pas non lglagduire
des données du tribunal de commerce puisque, daraslou plusieurs personnes sont indiquées (agagtive
pas a chaque fois), il ne s'agit pas forcémentditenteur de la carte professionnelle. Pour eleina la
situation en 1999, les associés sont trés raresldamuartiers connaissant une sous représentbdigences et
plus fréquents dans les autres.
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rapport de proximité puisqu'ils n'ont pas la paigéhde sectoriser des commerciaux dans des
zones périphériques, ni de faire eux mémes le déplant. lls se révelent plus vulnérables
gue des agences anciennes, ce qui se traduitatitent par le taux de disparition élevé des
zones concurrentielles. Il n'est donc pas certam aps choix de localisation soient les plus
rentables en termes strictement économiques. CGrlsigmifie pas que les petites agences
nouvellement créées soient toutes amenées a dispanaais il ne nous parait pas exageré d'y
voir la part la moins stable de la professionxlkte ainsi un volant d'agences se reconstituant
ou se défaisant de période en période par suro@aatix tendances conjoncturelles, et par
lequel les structures spatiales de la professior@®duisent plus qu'elles ne se transforment.
Les évolutions entre 1999 et 2005 ont été simBaidans tous les secteurs a forte
concentration d'agences, qu'il soient & Lyon obamlieue. Le phénoméne qu'il nous parait
intéressant de souligner est alors que, méme stliesges manifestés par la distribution
spatiales des agences sont trés anciens, leurdwgpian passe par le renouvellement
permanent de la population des agences. En étariéas a traiter les mémes affaires que les
agences situées a proximité, elles accentuenttessoins sur ces sous-marchés : il est difficile
de savoir si elles y augmentent la proportion detes passant par un agent, mais elles y
accroissent le nombre de mandats par affaire. teté&aqui ne s'évalue pas uniquement a
partir du nombre de biens mis en vente, se cohsiussi comme résultat de l'arrivée de
nouveaux entrants sur des espaces ou les inteiinegdant déja tres présents.

b) Quartiers sous investis

Les quelgues agences qui ont fait le choix d'ungezmoins valorisée présentent
également des caractéristiques spécifiques, pilissjagit fréquemment de franchisés
(Century21, Guy Hoquet et Laforét Immobilier), damt a on a évoqué plus haut la stratégie
de développement. 25% des franchisés créées dépO8 se sont implantés dans les
banlieues les moins investies (soit autant que desguartiers lyonnais a tres forte sur-
représentation), ce qui n'a été le cas que de 4%ndépendants (contre 50% dans ces mémes
guartiers lyonnais). Dans les quartiers délaisseslLybn, la répartition est comparable
quoique moins marquée : les franchisés y sont piésents (proportionnellement) que dans
les autres quartiers, par exemple a MonplaiSy ¢8 Guillotiére (7) et méme dans le Vieux
Lyon. Par ailleurs, on les trouve aussi dans deteses déja tres concentrés comme I'Est du
plateau de la Croix Rousse. La symétrie entre lgartigrs lyonnais interstitiels et les
communes de banlieue moins valorisées n'est dantofale puisque le primat des franchisés
est moins évident dans les premiers. En banlidsey'ont pas mis en ceuvre de stratégie
d'implantation novatrice : on les retrouve conashtdans quelgues communes (et souvent
dans la méme rue), notamment a Bron pour la bankesi (avenue Franklin Roosevelt) et a
Oullins pour la Banlieue Sud (Grande Rue), de tetige que se reproduit le schéma de
centres secondaires a partir desquels rayonnatesumarchés périphériques (Vénissieux, St
Priest). Cette concentration, renforcée par dégéas souvent proches dans le temps et par la
visibilité de ces enseignes, explique l'impressiotuitive d'apres laquelle les zones qui
commencent a connaitre une valorisation sont imesesiassivement par les agents
immobiliers. Or, a I'exception de cette lIégereétdhce entre quartiers lyonnais et communes
de banlieue, on s'apercoit que les franchisésrgepsimcipalement implantés dans les secteurs
ou s'effectue un relatif rattrapage par rapportentre de I'agglomération. Ills semblent donc
concourir a I'nomogénéisation des modes de vatmisaA cet égard, notons que les
franchisés sont les agents qui ont les pratiqueplies standardisées. lls mettent explicitement
en avant le rapport de proximité par le biais desétorisation des agences et des
commerciaux, mais semblent aussi les moins a mé@ahdre en compte des spécificités
locales. Le choix de localisation pour un franchisévoie parfois a une connaissance et une
expérience du secteur concerné, notamment lorggfmntlateur de I'agence en dirigeait déja
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une dans une zone plus centrale. Néanmoins, daseithble, la constitution de petits espaces
ou sont concentrés les franchisés signale plutdét cdaformisme et une stratégie
d'implantation "a la Hotelling". Sans nier que gpet d'implantation présente une certaine
originalité, on est assez loin de la captation develles tendances : l'implantation des
réseaux fait ressortir, en creux, I'absence despendants dans ces localisations.

Une autre tendance, plus minoritaire, se lit égal@ndans les quartiers et communes
sous investis, les rachats d'agence : environ l&9%@dences y ont fait I'objet d'une reprise du
fonds existant (contre 6% dans les quartiers awofeentration est la plus forte). Or, ce type
de création manifeste en général une attention ussée a la viabilité de I'affaire dans la
localisation concernée. Le choix de s'installersdees secteurs semble donc nécessiter de
s'appuyer sur des ressources particulieres, conimélkit une preuve de leur valeur
potentielle. L'observation vaut aussi bien pourgeartiers sous investis de Lyon que pour les
secteurs périphériques. Les repreneurs ne saspas préférentiellement a proximité des
franchisés puisqu'on le trouve surtout dans lestigus Est de Villeurbanne. On peut
l'interpréter comme une prise de conscience, ti@®ntaire mais réelle, de l'attractivité de
ces localisations. Il faut également reconnaitre lqufaiblesse de la concurrence y favorise
des choix originaux d'implantation. Qu'il s'agisde franchisés ou de repreneurs, les
caractéristiques qui se dessinent ici sont a I'sppde celles des agences des secteurs
concurrentiels comme si, pour ces derniéres, Baérgarlait d'elle-méme et justifiait a elle
seule le choix de localisation.

c)Eléments de trajectoire

Notre objectif, en pointant des phénomenes miricegacomme les reprises, n'est pas
de chercher a tout prix la trace de stratégies tnoea, mais bien d'essayer d'éclairer les
régularités observées. A cet égard, les évolutipresconnaissent les agences existantes sont
de bons révélateurs des rationalités mises en ceNesedonnées ne permettent pas de réel
suivi longitudinal, mais quelques moments de ttajees peuvent étre saisis : les
déménagements et les ouvertures d'agences seamngar un méme détenteur de carte
professionnelle. Un déménagement manifeste la w®lde se positionner sur un nouveau
marché, que ce soit parce que le précédent seerengiffisant ou parce que d'autres sont
percus comme plus attractifs. Dans le cas de Itwnee d'un nouveau fonds, l'agent
immobilier cherche a investir un secteur dont sotivisé lui a montré l'intérét, sans pour
autant renoncer a sa localisation d'origine.

Tableau 3 : agences ayant déménagé entre 1999 ed20

Agences ayant déménage
Dans Lyon 17
Dont :

Dans le méme ardtl

Vers un ardt. plus central?

Entre L1,L.2,L4,L6| 4

Vers un ardt. moins centrab

De Lyon vers la banlieue
De banlieue a banlieue

De la banlieue vers Lyon

Total 2

el N EN
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Méme si la faiblesse des effectifs (28 agenced}dites généralisations, on voit que
les déménagements sont plutbt centripetes ou @ccibd aux zones centrales. Les
déplacements de Lyon vers la banlieue se fontsud® Lyon 9 vers la banlieue Ouest, donc
vers des zones residentielles plus valorisées.ageaces déménageant ne sont pas les plus
anciennes mais, en majorité, celles créées darente®es 90, et plus particulierement entre
1995 et 1998. Au début des années 2000 elles ot @oquis une certaine stabilité et leur
survie ne dépend sans doute pas d'un changemtrtadisation. Le déménagement témoigne
alors plus d'une recherche de visibilité, voirend'wolonté d'agrandissement, que du choix de
se porter au cceur d'un marché dont on aurait penquwrce d'une valorisation. De plus, un
déemeénagement n'implique pas de se couper de séetdied'autant que celle-ci est également
mobile et connait, dans le meilleur des cas, desopes résidentiel ascendants. Par analogie,
il y a dans les déménagements observés quelque dubsessemble plus a une trajectoire
ascendante, au marquage spatial de la réussitespiomnelle, qu'a une vraie réorientation de
l'activite.

Le résultat est un petit peu moins unilatéral desqropriétaires de plusieurs agences
dont la distribution est présentée dans le Tabfedwes chiffres sont sous-estimés a cause de
I'existence d'agents qui ont a la fois un étabiese “"classique" (ne pratiquant que la
transaction) et une entreprise exercant la gesicative, la promotion immobiliere ou toute
autre activité. Afin de rester cohérent avec cepgécede, nous ne prendrons en compte que
ceux qui dirigent deux agences immobilieres au séfiai plus haut, soit une population de
29 agents immobiliers, pour 60 agences (la quasiitto ne posséde que deux agences dans
Lyon et la premiére couront®

Tableau 4

Responsables de plusieurs agences nombre
1" agence a Lyon et agence(s) suivante(s) a Lyon 10
1*®agence a Lyon et agence(s) suivante(s) en banlieug7

1" agence en banlieue et agence(s) suivante(s) dirumn6
1" agence en banlieue et agence(s) suivante(s) a Lyon6
Total (effectif : détenteurs de carte T) 29

[{%)

La plupart du temps la création d'une deuxiéme @gep fait dans la méme partie de
'agglomération que la premiére, confirmant l'idgee le responsable a d'abord éprouvé ou
pressenti l'attractivité du secteur dans le cadresal premiére agence avant d'en ouvrir une
seconde. Il est cependant difficile d'en tirer sthésa général car I'effectif reste limité. Le
point intéressant est que tous les cas de figuretsen représentés méme si, le plus souvent,
les implantations secondaires sont moins centrgles la premiere. Seules 6 agences
échappent a ce schéma (d'abord en banlieue, pais) Lyelles sont toutes "originaires" de la
banlieue Ouest et la deuxiéme agence est instdiée le 2ou le 6. Comme pour les rachats
d'agence, il semble que les implantations dans s#e$eurs nouveaux doivent souvent
s'appuyer sur des ressources supplémentaires. Einomiant ces résultats a ceux des
déménagements, il apparait que si un agent veaul&gier un nouveau marché, et notamment
un secteur encore peu investi, il va préférer cuger nouvelle agence qu'y démeénager. La
seconde agence est créée en moyenne huit andayprésniére, parfois méme plus de vingt
ans apres. Comme pour les déménagements, cesiévshaennent consacrer la stabilité et la
réussite de l'agence. On pourrait également fdiggpdthese que ces agences secondaires

14 On laisse aussi de coté certains franchisés colmafoeét pour lequel chaque adhérent est responsatbeou
4 agences sur un secteur assez large. Les chwoiglalitation sont alors entierement guidés pardayie de
quadrillage décrite plus haut.
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servent a aligner les secteurs de l'agent sur lElidode sa clientele, et en particulier de ses
anciens clients. Il y aurait ainsi un élargissementune redéfinition, de I'ancrage spatial de
l'agence. Méme si cette hypothése nous paraiuétrevoie fructueuse pour affiner I'analyse
des cadres spatiaux instaurés par les agents irhenspelle ne peut étre approfondie sur la
base du seul fichier utilisé ici.

La prise en compte des évolutions que connaissesitagences ne peut étre
gu'esquissée mais elle va dans le sens des réspitatédents. Les déménagements et les
implantations secondaires participent aux meécarssopé réactualisent l'attractivité des
secteurs déja valorisées, a ceci pres qu'ils coanedes agences plus stables. De ce point de
vue, les agents immobiliers apparaissent majceita@nt comme les supports de la
reproduction de structures spatiales préexistamtalgré, ou plutdét du fait de, la grande
instabilité du milieu. D'une certaine facon, leat®ix de localisation refletent moins des
valorisations spécifiques qu'ils ne renseignentlsuéle des intermédiaires. La reproduction
qui est pointée ici n'‘est pas une reproductioidaritique méme si elle épouse des découpages
géographiques traditionnels. En particulier, el semble pas fournir de cadre collectif
propice a la stabilité des représentations mardmsrtdalbwachs (1950) souligne I'importance
de l'ancrage spatial des acteurs du marché pous'gutablisse la continuité d'une mémoire,
et laisse entendre qu'il favorise la stabilité gas. L'écart entre cet effet d'agrégation et la
dimension spatiale du cycle est ainsi le signeadaible influence des agents immobiliers sur
la conjoncture : ils ne jouent pas réellement e rde force de rappel lorsque les prix
s'envolent (au vu de la fagon dont ils contribu&ntonstruire la rareté des biens dans les
zones les plus valorisées, on pourrait méme soukergontraire). Les comportements qui
s'écartent du modele majoritaire sont rares epldpart du temps, portés par une réussite
professionnelle, par une connaissance de ces sechains concurrentiels et, probablement,
par une certaine capacité a capter les spécifid&s clientéles qui s'y trouvent. Les
conditions de la concurrence expliquent aussi leaatare minoritaire de ce type
dimplantation dans les quartiers interstitiels.fiEnles tendances a la convergence a
l'intérieur des zones centrales semblent plutétépsr par une catégorie particuliére : les
adhérents de réseaux commerciaux, notamment echfsan qui sont également le vecteur
d'une relative standardisation des pratiques. fAvaur de la phase haussiére du cycle on voit
donc se dessiner des modalités différenciées dppption de l'espace qui sont a la fois
partiellement déconnectées du cycle et en reti@bptltions locales spécifiques (ou alors au
terme d'une adaptation tres lente). On a suggépdusieurs reprises que ces logiques
différentes renvoyaient a la fagcon dont se coratt les clienteles des agences, ce qui ouvre
sur l'analyse de la dynamique des cadres spatiemiglici.
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