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Vente

Des outlls professionnels pour

Deux nouveaux
services sont
Proposés aux
particuliers qui
veulent vendre seuls
leur bien.
Présentation.

Laurent Buschini

n matiere immobiliére, a
defaut de statistique natio-
nale, les professionnels de
la branche estiment qu’au
moins la moitié des tran-
sactions annuelles se font de particu-
lier a particulier. Un marché impor-
tant sur lequel les courtiers profes-
sionnels lorgnent depuis longtemps.
Depuis quelques semaines, de nou-
veaux services sont offerts aux pro-
prietaires quil veulent vendre sans
dvoir recours a un intermediaire.
L'une des plus importantes enseignes
de courtage de Suisse romande, Car-
dis Sotheby’s International Realty, a
lancé au début du mois de juin un
nouveau service sous la forme d’'une
plateforme, Partenaire Particulier,
qui a aussitor créé la polémique
parmi le landerneau romand de I'im-
mobilier. Un autre projet, Immo Pro-
prio, proposé par le fondateur de
Home 3D, société active dans les vi-
sites virtuelles, est sur le point de
commencer ses activités. Présenta-
tion.

Cardis Sotheby’s International
Realty a lanceé Partenaire Particulier.
Soit I’accés sous contrat a une plate-
forme qui facilite 1a mise en vente et
la publication durant trois mois d'un
bien immobilier sur le site de I'en-
seigne de courtage et sur les princi-
paux sites de vente immobiliers de
Suisse romande. Prix d’acces tout in-
clus: 500 francs. L’utilisateur doit
remplir lui-méme les informations
sur le bien a vendre. Sur la base de
ces données, un ouril d’estimation
automatise lui fournit une fourchette
de prix. Mais au hinal c’est le vendeur
qui fixe la valeur de son bien. Il se
charge aussi des photos, de l'organi-
sation des visites et, si elle se fait, de
la conclusion de la vente devant no-
taire. Par contre, pour ce prix, il ne
bénéficie d'aucun conseil de la part
des courtiers de Cardis Sotheby’s In-
ternational Realty. Fondateur de la
societé et administrateur délégue,
Philippe Cardis explique comment
est né ce concept novateur.

«lIne bonne partie des proprie-
taires ne veulent pas passer par un
courtier pour vendre leur bien. lls
pensent pouvoir le faire seuls et ne
veulent pas payer la commission de
courtage. Mais ce n'est pas si simple
de vendre sans intermédiaire. Nous
avons eu l'idée de leur faciliter la
tache en leur proposant le nouveau
service Partenaire Particulier. Nous
leur mettons a disposition un outil
professionnel tres facile d'utilisation
pour simplifier au maximum les ope-
rations.»

Contrat de courtage associé

Le contrat d'utilisation de Partenaire
Particulier est couplé avec un contrat
de courtage qui lie I'utilisateur et la
société de courtage. En clair, les cour-
tiers de Cardis Sotheby’s Internatio-
nal Realty peuvent proposer leurs
propres clients aux vendeurs qui uti-
lisent la plate-forme. Libres i ces der-
niers d'accepter ou non les proposi-
tions qui leur sont faites. Mais s'ils les
acceptent et que la vente se conclut
par ce biais,

Ce meélange entre contrat de
vente pour particuliers et contrat de
courtage a cree la polémique. Cer-
tains concurrents ont accusé Cardis
Sotheby’s International Realty de
proposer un produit d’appel pour at-
tirer de nouveaux clients (lire la re-
lance en page 7).

Philippe Cardis ne cache pas qu'il
entend créer un réseau de proprieé-
taires qui veulent vendre seuls grace
a Partenaire Particulier. «On s'inte-
resse a cette clientele, ¢'est vral. Elle
représente actuellement le tiers de
nos mandats. Nous esperons la déve-
lopper pour qu’elle constitue la moi-
tié de nos affaires.» Une croissance
qui pourra s'appuyer grace a ce nou-
veau service. Car Philippe Cardis sait
qu'une partie des propriétaires qui
vetllent vendre seuls echoueront dans
leur démarche. «Ils auront par
exemple surévalué le prix de leur lo-
gement. S'ils n'y arrivent pas seuls,
ils auront besoin de nous. Nous pour-
rons leur proposer un dutre service
avec une commission de courtage di-
minuée, car notre travail n’aura pas
eté aussi important que pour un
contrat traditionnel. Nous n'aurons

Ly

En Suisse, un logement sur deux est vendu de particulier a particulier.

commission a un intermeéediaire. stock

pas passé autant de temps sur le dos-
sier.»

Philippe Cardis estime donc étre
totalement transparent avec le
contrat de la plate-forme Partenaire
Particulier. «La prestation de 300
francs est payée pour |'accés a une
prestation ot la personne vend son
bien seule. Bien entendu, les ven-
deurs particuliers s’appuient sur la
credibilité de notre marque. C'est un
atout supplementaire pour eux. Et
nous leur proposons un contrat de
courtage couplé a l'utilisation de la
plate-forme, mais il n’est pas intrusif.
Les personnes sont libres d’accepter
les propositions de nos courtiers.»

Eviter les erreurs de débutant

Fondateur d’'ImmoProprio, Marc-
Henri Meyer propose un service dif-
ferent aux propriétaires qui veulent
vendre sans l'aide d’un courtier.
['abord sa société ne fait pas de cour-
tage. Forme dans la technologie nu-
meérique, il a créé la société Home 3D,
active dans la réalisation de visites
virtuelles, principalement pour les
agences immobilieres. Avec Immo-
Proprio, il souhaite offrir un ouril de

presentation et de diffusion de qua-
lite professionnelle. «Notre solution
permet aux vendeurs d'éviter les
deux principales erreurs de la per-
sonne qui veut vendre son bien sans
intermediaire: une mauvaise estima-
tion de I'objet a vendre et une mau-
vaise presentation qui le devalorise.»

Le forfait commence a 3900
francs et varie jusqu’a 5900 francs
pour des biens de plus de 300 m?. En
plus d'une estimation de 1'objet par
un membre de la Chambre suisse des
experts en estimation immobiliére
(CEI), ImmoProprio propose egale-
ment des photographies, une visite
virtuelle 360 degrés, la vue par drone
de la proprieté et la realisation des
plans d'etage, le tout reuni dans un
dossier de vente de qualité profes-
sionnelle. Ce forfait comprend aussi
la redaction et la diffusion de I'an-
NONCce sur les principaux sites immo-
biliers choisis par le vendeur (mais le
prix de I'abonnement de publication
est hors forfait). «Méme s'il dispose
du rapport détaillé et de I'estimation
sur mesure donnée par un expert in-
déependant, le propriétaire reste tou-
jours libre de fixer son prix de ventes,
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precise Marc-Henri Meyer, C'est ega-
lement le propriétaire qui s'occupe
des visites, car il connait mieux que
personne son logement et les éven-
tuelles rénovations effectuées.» Le
client d'ImmoProprio trouve aussi
sur le site des conseils et des informa-
tions pour toutes les étapes de la
vente, jusqu'a la recherche d'un no-
taire pour la conclusion de ["affaire.
«NOUS proposons aux proprietaires
de commercialiser leur bien dans les
meilleures conditions, en leur per-
mettant de gérer eux-mémes la tran-
saction. Avec une présentation pro-
fessionnelle et la possibilité de décou-
vrir a distance le bien grace a la visite
virtuelle, le propriétaire met tous les
atouts de son cOté pour reussir sa
vente.» Marc-Henri Meyer rencontre
ses premiers clients la semaine pro-
chaine.

Le fondateur d’'ImmoProprio est
conscient que le marché de la vente
evolue. «Pour le courtage, I'arrivée de
nouvelles sociétés comme Neho ou
Kiiz représente un coup de pied dans
la fourmiliére.» Ce modele disruptif
propose un processus de vente hau-
tement numerisé a un tarif forfaitaire.

»s vendeurs estiment étre capables de vendre leur bien sans payer une

Une concurrence dont Philippe Car-
dis a aussi bien conscience. «L intelli-
gence artificielle permet de nouvelles
possibilités et nous ne pouvons pas
aller contre cette évolution. Nous de-
vons nous adapter. Certains de nos
clients ont choisi ces nouveaux ser-
vices pour économiser sur les com-
missions de courtage. Il en faut pour
tout le monde.»

Courtage pas menacé

Philippe Cardis croit par contre tou-
jours a la valeur du courtage et se dé-
fend de faire du dumping sur la com-
mission avec sa nouvelle ofire. Il ne
pense pas que les clients de sa société
choisiront la plate-forme Partenaire
Particulier pour gagner au final 1% de
commission. «L.es propriétaires qui
font appel 4 nos courtiers des le départ
veulent un accompagnement complet
pour vendre le bien immobilier dont
ils veulent se séparer. Et au final nous
leur faisons gagner de I'argent car
nous savons fixer le prix au plus juste.
Vouloir gagner 1% sur la commission
est en fait un mauvais calcul.» Une af-
firmation qu'une étude statistique ge-
nevoise confirme (lire ci-contre).
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les vendeurs sans intermédiaire

Une offre saluee si elle
est sans ambiguité

® A la suite du communiqué annon-
cant I'oftre Partenaire Particulier de
Cardis Sotheby's International
Realty, Christophe Aumeunier,
secrétaire genéral de la Chambre
genevoise immobiliere (CGI), a
diffuse un communique d'une rare
virulence dans lequel il recomman-
dait aux propriétaires «de bien
identifier les prestations de courtage
proposées par certains acteurs qui
se disent disruptifs et bon marchén»,
La CGI les invitait a étre attentifs aux
contrats proposes. «Je constate gue
notre prise de position a fait évoluer
les choses, précise Christophe
Aumeunier. J'al eu un contact avec
Philippe Cardis. La présentation du
concept a évolué. Elle a permis de
lever certaines ambiguités regret-
tables. Le fait qu'une commission de
courtage de 2% est exigée a été
précisé. On ne parle par exemple
plus de vendre son bien pour 500
francs seulement, mais bien de la
simple diffusion d'une annonce.»

Président de la Chambre suisse
des diplomés de I'immobilier
(ARCID), Julien Di Savino ne voit pas
d’inconveénient a ce que des solutions
soient oftertes aux propriétaires qui
veulent vendre leur bien seuls et ne
craint pas une deterioration de la
marge de commission traditionnelle
méme 5’1l reconnait que la concur-
rence se durcit. «Si les propriétaires
souhaitent vendre sans intermeé-
diaire, autant qu’ils le fassent. Ceux
qui échouent et se tournent enstiite
vers un courtier sont souvent les pre-
miers a vouloir négocier a la baisse la
commission pour notre travail. Cela
dit 1a solution proposée par Cardis
Sotheby’s International Realty est in-
telligente. Elle leur permet d’attirer
de nouveaux clients. Si les vendeurs
eéchouent, la sociét¢ de courtage va
récuperer des mandats. C'est sans
doute la-dessus qu’elle compte, car
je doute que la plate-forme soit ren-
table en faisant payer un droit d’ac-
ces de 500 francs.»
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Le courtage rapporte au vendeur

Vaut-il la peine de passer par un cour-
tier, méme si I'on doit lui verser une
commission que certains jugent ex-
cessive? Le plus souvent fixée a 3%
(parfois jusqu’a 5% selon le type de
bien et la région), la somme encaisseée
a beaucoup augmenté puisque le prix
de l'immobilier a doublé en trente ans
alors que le travail du courtier est
resté le méme. Pourtant une étude
statistique prouve que lintervention
d'un intermédiaire est profitable pour
le vendeur.

L'Office cantonal de la statistique du
canton de Genéve vient de sortir une
analyse sur les transactions immobi-
lieres dans le canton de 1990 a 2017,
Depuis 2006, la statistique précise si
la transaction a été réalisée entre par-
ticuliers ou avec l'intervention d'un in-
termédiaire. Entre 2006 et 2017, les
courtiers ont assuré plus de la moitié
des ventes de maisons individuelles
et d'appartements en PPE. Résultat?
«Le prix au métre carre d'un apparte-
ment en PPE est en moyenne 18%
plus éleveé lorsqu’un courtier participe

a la transaction que lorsqu’il n'y parti-
cipe pas, écrivent les auteurs dans
leur rapport. Pour une maison indivi-
duelle, cet écart s'établit a 45%.»

La statistique genevoise établit la dif-
férence entre bien neuf ou revente.
«En moyenne, le prix au métre carré
d'un appartement neuf est 7% plus
élevé lorsque l'on fait appel a un cour-
tier qu'en son absence, et cet ecart se
monte a 16% s'agissant d'un apparte-
ment non neuf. Pour une maison indi-
viduelle neuve, la différence se fixe a
2% de plus lors du recours a un cour-
tier, et a4 54% s'agissant d'une maison
non neuve.»

Secretaire général de la Chambre ge-
nevoise immobiliére, Christophe Au-
meunier en conclut: «Un courtier pro-
fessionnel obtient des prix de vente
bien supérieurs a des low cost de la
branche ou a des transactions entre
particuliers. Pour les propriétaires,
mieux vaut donc obtenir un prix de
vente plus élevé et payer une com-
mission de courtage qui comprend
une prestation professionnelle.s



