LENQUETE

COMMENT CIMMOBILIER
SE RESSOURCE
AVEC LES START-UP

> De l'appartement connecté a la gestion locative,
en passant par la recherche de bien ou de financement, plus
aucun segment du marché immobilier n’échappe a l'appétit
des start-up. Réunies au sein de la French Proptech,
mouvement né en Occitanie, elles s'imposent comme des
partenaires désormais incontournables des promoteurs.
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Odyssée Rive
Gaucheserale
futur « batiment
totem»dela
French Proptech
aMontpellier.

n 2015, Bouygues Immobilier est
le premier promoteur a proposer
des logements connectés a ses
clients au niveau national. En
2020, le montpelliérain Roxim
livre Eden Roch, un programme
de71logements ottun panel deservices connectés est
offert comme cadeau de bienvenu aux nouveauxhabi-
tants. Entreles deux dates,le marché del'immobilier
aconnu un cycle de digitalisation foudroyante. « Les
services connectés ont d’abord été un élément de dif-
férenciation, avant de devenir communs: toutacteur
quin'en proposerait pas aujourd huiserait en dessous
desstandards du marché », témoigne Jérome Barthes,
cofondateur de la start-up montpelliéraine Lono (10
salariés), plateforme de digitalisation de!’habitat pour
constructeurs et promoteurs.

Respectivement premiére et quatriéme métropoles
les plus attractives de France, et faisant donc face a
d’énormes enjeux delogement, Montpellier et Nantes
ont étéles foyers de cette révolution:en2018,les start-
up locales de 'immobilier ont lancé de concert un
groupement a vocation nationale baptisé French
Proptech, afin d’offrir un point d’entrée unique aux
aménageurs et aux promoteurs. Démarré avec 15
adhérents, le mouvement en agrege plus de 250 en
France désormais. « Certaines start-up, créatrices de
solutions balbutiantes il y a cinq ans, sont en phase
d’industrialisation aujourd hui. Au sein du mouve-
ment, les levées de fonds cumulées représentaient
50millionsd’eurosal’époque, etapprochaientles trois
milliards d’euros I'an passé », confirme Michaél
Lalande, vice-président national delaFrench Proptech
etPDG delaPME montpelliéraine Idealys (20 salariés),
éditrice de solutions smart city et smart building.

LA DIGITALISATION PROGRESSIVE DE LA CHAINE DE VALEUR

Asondémarrage,laFrench Proptech aprivilégiéles
partenariats avec les aménageurs, afin d’inciter les
promoteursavecquiilstravaillentainsérer dansleurs
programmes les solutions congues par les start-up.
Premiere dugenre enFrance,laSociétéd’équipement
delarégion montpelliéraine (SERM) ad’abordlivré la
Mantilla, un programme immobilier de 32000 m?inté-
grantdenombreuxréseauxintelligents (énergies, eau,
sécurité, acces, parking...). Elle développe aujourd hui
la ZAC Euréka, un quartier connecté de 39 hectares,
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livrableen5tranchessur 15ans.Parmilesinnovations
les plususitées dans!'habitat connecté figurentle pilo-
tage énergétique du logement, la gestion des espaces
partagés (parking, espaces communs), la domotique
ouencorelamobilité (vélos partagés, véhicules en auto-
partage, stationnements mutualisés).

Mais au fil des ans, les promoteurs eux-mémes ont
recu des demandes de plus en plus pressantes des
clients finaux. Réputés enretard sur cessujets, parfois
méme dépourvus de service informatique, ils ont dit
sadapteraladiffusion des nouveauxusages. Philippe-
Antoine Brouillard, vice-président de la Fédération
despromoteursimmobiliers Occitanie Méditerranée
(FPIOM, 51 membres),'assure: « Les promoteurs qui
donnentles clefsapreslivraison dulogementnexistent
plus.Nous devenonsintégrateurs de services connec-
tés. La maitrise d'usage se développe en parallele de
lamaitrise d’ceuvre. Pour queles futursrésidents sap-
proprient ces outils, les start-up doivent intervenir
des le démarrage de nos opérations ». La FPI OM va
méme plusloin:ellealancé,en mars 2021, « LaVitrine
duNeuf», une plateforme d’achat delogements neufs,
cocréée avec la start-up montpelliéraine Etiseo.
Premier outil du genre congu par une fédération de
promoteurs, elle met en relation directe promoteurs
etacquéreurs et proposede 10004 15001ots, soit 70 %
del'offre régionale de logements neufs a l'année.

LE RAPIDE CHANGEMENT DES MENTALITES

Parmilesfacteurs expliquant cette évolution figure
l'arrivée surle marché d une nouvelle génération d’ac-
quéreurs, qui a grandi avec internet et le numérique.
« La société évolue de plus en plus vite en termes

Jérome Barthés
et Angelo Blot
ontfondé Lono,
spécialiste des
immeubles
connectés, a
Montpellier.
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LENQUETE

Dirigée par
Camille Meneghin,
Altezza Services
propose 40 presta-
tions sur sa plate-
forme en ligne.

«Lobjectif n’est pas de remplacer 'agence immobiliere
traditionnelle mais de créer un nouveau marché. »

Camille Meneghin, fondatrice de fagence immobiliere Altezza

d’usages. Onl'a vu avec le Covid-19, qui a généré une
explosion ducommerce enligne. Lesjeunes ménages
accedent a la consommation facilement et rapide-
ment. Nous observonslesmémesbesoins dansl’achat
immobilier », commente Frédéric Bourelly, PDG de
Mon Chasseur Immo (27 salariés). Connue jusqu’ici
pour son réseau de 120 chasseurs immobiliers, cette
PME montpelliéraine alancé, en 2021, unbouquet de
200 services pour accompagner 'acheteur dans son
parcours d’acquisition, en lien avec des acteurs du
financement, del’assurance, delagestionlocative, de
l'ameublement, dela conciergerie, etc. «Il existait des
portails de biens en ligne, mais ¢a ne suffit plus. La
multiplication des agences ou des annonces crée de
laconfusion parrapportace quattend cette nouvelle
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« Certaines start-up, créatrices de
solutions balbutiantes il ya cinq ans,
sont en phase d’industrialisation

aujourd’hui. »

Michaél Lalande, cofondateur et vice-président national dea French Proptech
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génération. Lemobiledevient! épicentre delaconsom-
mation, pour acheter ou vendre un bien », poursuit
Frédéric Bourelly. Cette approche semble payante :
Mon Chasseur Immo affiche une croissance annuelle
de 40 % en 2020 et 2021.

ALabege, prés de Toulouse, le site Altezza Services
propose enligne des servicesimmobiliers alacarte. A
sa téte, Camille Meneghin, fondatrice de 'agence
immobiliére Altezza. « Lobjectif n'est pas de rempla-
cer 'agence immobiliére traditionnelle mais de créer
un nouveau marché, explique-t-elle. Altezza Services
regroupait40prestationslors desonlancement. Quatre
mois plus tard, nous en proposons 57. L'idée est de ne
passarréter auxmissions classiques d'unagentimmo-
bilier. » Lun des derniers services créés est un « coa-
chingen couleurs », opéré parune agence de coloristes
toulousains. Le plus populaire reste le home staging
virtuelréalisé par desdécorateursd’intérieur. « Lesite
est en perpétuel mouvement comme un site d’e-com-
merce classique », préciseladirigeante. L'équipe d’Al-
tezza Immobilier assure elle-méme 40 % des
prestations. « Nous développons a présent un réseau
d’agentsimmobiliers indépendant partout en France
capables de réaliser ces prestations. Nous recensons
plus de 1000 connexions par mois surlesite, et autant
aBordeaux et a Paris qu'a Toulouse », précise Camille
Meneghin. D’ici la fin de 'année, Altezza Services
deviendraunesociété distincte d’AltezzaImmobilier,
avec un effectif dédié de cinq personnes.

Véritable tableau de bord permettant de suivre la
gestion financiére de son patrimoine immobilier, 'ap-
plication Omedom a été créée a Albi (Tarn) par Coline
Sinquin, récompensée par le premier prix de la
Proptechaufémininenseptembre 2021. «Enun coup
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d’ceil, on visionne le dernier débit, le dernier crédit et
le prochain mouvement sur I'ensemble des biens,
détaille-t-elle. Le taux derentabilité s'affiche pourles
investissements locatifs. appli permet aussi d aider
aladéclaration desrevenus fonciers et permet’'envoi
automatique des quittancesauxlocataires.» Imaginée
pourle marché des particuliers, la solution Omedom
séduitmaintenantlesacteursduBtoB. «J'aiété appro-
chée par des agences immobiliéres en demande de
produits technologiques innovants qui leur per-
mettent de générer du lead et de la confiance, révele-
t-elle. Je vais pouvoir dupliquer l'appli en marque
blanche a des agencesimmobilieres. » Pour accélérer
son développement, la dirigeante prépare une levée
defonds, entre 500000 et 700000 euros, pourjuin. Elle
prévoitde porterleffectifd Omedom adix personnes
d’icile mois de décembre.

LE CHOC DES CULTURES

Il n'empéche quentre promoteurs et start-up, les
moyens d’agir different et les visions du marché ne
concordent pas toujours. A Montpellier, le groupe M
& A Promotion (33 salariés, CA 2020:500 M€) vient de
créer un nouveau pole, M & A Investissement, doté de
50 millions d’euros en 3 ou 4 ans pour investir dans
les pépites de la Proptech. « Je vois de nombreuses
start-up proposer des services dans la commerciali-
sation, la recherche fonciére ou la ville intelligente,
mais sans avoir d offre & 360 degrés. Mon idée est de
créerun agrégat de ces différents services afin d’avoir
unpointd’entrée unique », analyse Laurent Romanelli,
président du groupe. De son c6té, Lono est une des
raresstart-up aavoir anticipé ce besoin. Saplateforme
multimarque recense unlarge panel de solutions que
choisissentles promoteurs selon les voeux des acqué-
reurs. Cette approche aconvaincu 60bailleurs et pro-
moteurs. « La fragmentation des offres est encore un
probléme. Pour cette raison, les promoteurs nous
choisissent pour l'assistance a la maitrise d'ouvrage
danslaproduction delogementsintelligents. Nousles
aidons a définir la stratégie et nous nous chargeons
du reste, jusqu’a l'accompagnement des clients »,
répond Jérome Barthes.

Autre motif de friction : la dimension financiere de
cespartenariats. Un promoteurresteun expertdumon-
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BRICKS VEUT RENDRE LIQUIDE LE MARCHE
DE LIMMOBILIER

Cédric O'Neill s'inspire du marché
boursier pour disrupter I'investissement
immobilier.
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ée a Montpellier en avril
N 2021, Bricks (25 salariés)

apporte uneinnovation
remarguée en matiére d'investisse-
mentimmobilier. La start-up fait
I'acquisition d'immeubles déja
loués, puis elle les divise en plu-
sieurs milliers de parts (appelés
« bricks »), que les investisseurs
particuliers achéetent a leur guise.
En échange, ils percoivent une frac-
tion des loyers collectés par Bricks
pour se constituer une rente, et
peuvent tabler sur une rentabilité
de 12a15 % une fois que le bien
serarevendu. « Il existe un marché
secondaire ou il est possible
d'échanger ces parts, sans frotte-
ment fiscal : pas de frais de notaire

a payer, pas de notification Cerfa,
etc. Cela se voit fréquemment dans
le marché boursier, mais pas dans
I'immobilier. Or pour la génération
des 20-30 ans, tout doit étre simple.
Il suffit d'un smartphone pour
acheter un repas, un film, ou méme
une action, comme le prouve le
succes d'une application comme
€eToro. Limmobilier est trop long-
temps resté archaique dans ses
pratiques », estime Cédric O'Neill,
fondateur de la start-up. Les faits
semblent lui donner raison :en
quelgues mois, Bricks recense plus
de 50 000 investisseurs inscrits sur
sa plateforme. Elle affiche déja 15
immeubles financés et gérés.

« Nous pouvons désormais finan-
cer unimmeuble d'un million d'eu-
ros en moins de 10 minutes »,
évalue Cédric O'Neill face al'en-
gouement de ces néo-investis-
seurs. Et pour 2022, la start-up voit
(trés) grand:: elle ambitionne de
financer quelques 300 immeubles
enuneannée...

Point commun
auxinnovations
delaProptech:
le smartphone,
devenu moteur
destransactions.

tage financier, et sonseul objectifest de tenirses cotits.
Quitte a rogner sur les marges laissées aux start-up ?
Pour en sortir, plusieurs solutions existent : « Mettre
des niveaux de garantie supérieurs », selon Michael
Lalande, ou « adopter une stratégie d’équipement des
logements toute en options », d’apreés Jérome Barthes.

UN PROJET EMBLEMATIQUE A MONTPELLIER

Condamnés asentendre, professionnels et French
Proptech préferent regarder vers I'avenir. La SERM
vient delancer « SERM Cité », plateforme numérique
de quartiers mettant a disposition des futurs habi-
tants un ensemble de services issus des données
remontées par les capteurs. Pour sa part, la French
Proptech disposera bientdt d'un « batiment totem »
aMontpellier, congu comme une vitrine de son savoir-
faire, sous la forme d’un programme de 4 591 m®
construit parNeocity Promotion et Cogim.Ilintégre-
raunincubateur de start-up et des espaces de cowor-
king. « Une partie des appartements est destinée aux
salariés desentreprises quis’installeront dansle bati-
ment. Nous voulons inciter les entreprises a venir
S'installer ici pour faire de Montpellier la place forte
dela Proptech », conclut Michael Lalande. Livraison
prévue en 2023 ou 2024.

Anthony Rey et Philippe Kallenbrunn
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