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iLE-DE-FRANCE | De |a participaction & I'émission « Proprio a tout prix », en passant par les enchéres enligne,
ou par Instagram et Facebook, certains cabinets multiplient les moyens pour promouvoir leurs biens.

:I'élé, réseaux socigux... ces methodes
innovantes pour bien vendre

Hendrik Delaire

« MANDATAIRES, agences...
dans un marché de I'immobi-
lier ou1il y a énormément
d’acteurs qui ne sont pas tous
bons, il est parfois difficile
pour les vendeurs de s’y re-
trouver. » C’est ce constat qui
aincité Arnaud Zagnoli, prési-
dent et cofondateur du cabi-
net de conseil en immobilier
UbiHome, basé a Montrouge
(Hauts-de-Seine), a participer
en tant que chroniqueur ré-
gulier a I'émission télévisée
«Proprio a tout prix ». Ce jeu-
di, lui et son associé Alexan-
dre Mastantuono y font leurs
grands débuts. Programmé
pour cette deuxieme saison
du lundi au vendredi (sauf le
mercredi) 2 8h15 sur TMC, ce
téléachat immobilier propose
aux téléspectateurs d’acqué-
rir, en exclusivité et des le jour
de la diffusion, des biens
immobiliers sélectionnés et
présentés par des agents
immobiliers triés sur le volet.
« Entre 8 et 12 biens sont
mis en avant a chaque émis-
sion par des agents immobi-
liers qui ont I'exclusivité d'un
secteur allant de 50 000 a
100 000 habitants. Nous sé-
lectionnons des agences aux
meéthodes innovantes qui ont
pignon sur rue dans leur zo-
ne. Ils présentent des biens
qu’ils ont fait visiter a des
acquéreurs potentiels et ou
nous avons réalisé des repor-
tages avant 'émission. Les
téléspectateurs peuvent aussi
réserver des visites via notre
application ou en appelant
durant I'émission », explique
Bruno Waitzman, producteur
etanimateur de I'émission.

Une facon de sortir du lot
Une méthode de vente qui
séduit de plus en plus d’agents
immobiliers, qui y voient un
moyen de gagner en visibilité
et de tirer leur épingle du jeu
dans un marché de I'immobi-
lier morose. S’il leur faut
débourser plusieurs milliers
d’euros pour participer, le jeu
en vaut la chandelle pour les
agences sélectionnées,
d’autant plus que I'émission
connait un succes croissant.

« Notre programme attire
environ 200 000 téléspecta-
teurs entre la diffusion et le
replay. Environ 92 % des
biens sont vendus le jour de la
diffusion et les agents immo-
biliers voient leur chiffre
d’affaires augmenter en

moyenne de 24 % quand ils
passent dans I'émission »,
détaille Bruno Waitzman.

En ile-de-France, ils sont
déja une vingtaine de consul-
tants a avoir choisi de partici-
per al'émission, comme Ubi-
Home a Montrouge. « C’est
une facon de mettre en valeur
le bien en se différenciant. De
plus, chaque chroniqueur est
certifié par le groupe TF 1 pour
son professionnalisme et son
expertise comme le meilleur
sur son secteur », insiste Ar-
naud Zagnoli, qui présentera
aussi ce jeudi une chronique
sur l'agent immobilier du futur.

Toucher jusqu‘a 100 fois

plus d’acheteurs potentiels
« Les deux seules maisons
que jai vendues en janvier et
février sont passées dans
I'émission. Il y a en effet une
dimension de label, mais
aussi un aspect passé€ ala té-
lévision qui peut flatter 'ego et
jouer sur un acquéreur
potentiel », renchérit Aline
Lansac, fondatrice de Lansac

Immobilier, ala téte de deux
agences a Meaux et Coupvray
(Seine-et-Marne).

«Pres 80 % des acheteurs
ont besoin de se projeter. Au
lieu de toucher 1500 a
2 000 personnes comme on
le fait classiquement via une
agence, I'émission permet de
mettre en avant quatre a six
biens, vus par 50 000 a
200 000 personnes. Au
début je m’étais renseigné
pour faire de la publicité pour
desbiens alatélévisionouala
radio, mais c’était trop cher »,
abonde Sébastien Bours, fon-
dateur et directeur del'agence
LogiBest a Neuilly-Plaisance
(Seine-Saint-Denis).

Sitous ces agents ont fait le
choix de passer dans I'émis-
sion, ils ne se limitent pas a
cette méthode pour se
démarquer et mettre en avant
les biens qu'ils proposent. « 11
faut arréter de penser que le
métier d’agent immobilier
consiste a pousser des portes
et aindiquer aux acheteurs
potentiels qu'ils sont en train

Les fondateurs d’'UbiHome,
basé a Montrouge (Hauts-de-
Seine), Alexandre
Mastantuono (a droite) et
Arnaud Zagnoli (a sa gauche),
sont aussi chroniqueurs

dans « Proprio a tout prix ».
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Il faut arréter

de penser que

le métier consiste
apousser des portes

Aline Lansac,
fondatrice de Lansac Immobilier

de visiter la cuisine et le
salon », assene Aline Lansac,
qui utilise les réseaux sociaux
pour promouvoir les biens.

50 a 60 % des ventes grace
a Facehook et Instagram
« Il faut savoir s’en servir. Je
poste les annonces sur Face-
book et Instagram, mais je fais
aussi des stories pour donner
des conseils ou raconter le
quotidien de notre agence, nos
questionnements, nos coups
durs. Si ces publications ne
font quelques centaines de
vues, elles donnent une vraie
visibilité. Lors de notre pre-
miere année en 2021 durant
laquelle nous avons fait un
chiffre d’affaires de 400 000 €
et rentrer une centaine de
mandats, nous avons réalisé
50260 % de nos ventes grace
aux réseaux sociaux », détaille
I'agente immobiliere, qui mise
aussi sur d’autres services et
d’autres manieres de mettre
envaleur les biens.

« Nous proposons une ga-
rantie annulation qui prévoit

PROPRIO ATOUT PRIX

que nous dédommagions sur
notre trésorerie le vendeur en
cas derefus de prétdel'acqué-
reur. Et nous pratiquons le ho-
me staging, qui consiste a dé-
corer et a réameénager un bien
immobilier pour le valoriser. »

Une technique pratiquée
depuis des années par Sébas-
tien Bours. « Le home staging
en réalité virtuelle a été lancé
en 2009 dans mon agence
lorsque j'étais encore affilié au
réseau Century 21. Grace a ce
concept, j'étais par exemple
parvenu a vendre en trois se-
maines un bien tres sombre
qui était en vente depuis huit
mois en pleine crise des sub-
primes », relate l'agent immo-
bilier, qui a quitté le réseau
Century 21 pour devenir in-
dépendant en mai dernier. Ce
dernier réfléchit également a
la vente de biens en les met-
tant aux encheres.

Rien ne remplace

la connaissance du marché
Chez UbiHome, o1'on organi-
se déja des visites de biens en
réalité virtuelle, on a choisi de
sauter le pas. « Nous allons
organiser des ventes aux
encheres immobilieres en
ligne avec des acquéreurs qui
auront visité le bien en amont
et dont nous aurons collecté et
validé financierement les dos-
siers », confie Arnaud Zagnoli.
Une idée qui a aussi convaincu
So Lobby, la société de pro-
duction de I'émission « Pro-
prio a tout prix ». «Lémission
va bient6t proposer larubrique
Qui dit mieux ? lors de laquelle
nous présenterons la vente »,
confie Bruno Waitzman.

S’ils mettent en avant ces
moyens, tous ces agents as-
surent que rien ne remplace
la connaissance du marché.
«En aucun cas ces méthodes
ne permettent de vendre un
bien plus cher », prévient Sé-
bastien Bours. « On peut pro-
poser tous les moyens ou les
techniques pour rendre un
bien plus visible, notre métier
est de faire se rencontrer l'of-
fre etla demande », confirme
Aline Lansac. « Il faut que les
vendeurs choisissent des
agents immobiliers en qui ils
ont confiance. Nous les ac-
compagnons dans un projet
de vie, il faut avoir ou déve-
lopper des compétences, fi-
nancieres, en courtage ou en-
core juridiques, notamment
en droit du divorce dans cette
période qui sannonce difficile
pour les agents immobiliers. »



