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Reference : 134_2_1

Compétence : Assurer la promotion de la mise en vente ou en location d’un bien

immobilier

Chapitre : Stratégies de promotion immobilière

Introduction

Dans le secteur de l'immobilier, la mise en vente ou en location d'un bien ne repose pas

uniquement sur sa simple disponibilité sur le marché. Au cœur de cette dynamique, la

compétence réside dans la capacité à promouvoir efficacement ces biens pour attirer les

potentiels acquéreurs ou locataires. Cela nécessite une compréhension approfondie des

stratégies de promotion immobilière, qui sont essentielles pour maximiser la visibilité des

propriétés et susciter l'intérêt de l'audience cible.

Un assistant immobilier doit mettre en œuvre diverses techniques et outils de

communication pour assurer la publicité des biens, que ce soit via des annonces digitales

sur les portails Internet spécialisés, les sites web de l'agence, ou encore les réseaux

sociaux. Ces plateformes numériques jouent un rôle crucial en raison de leur capacité à

toucher un vaste public et à permettre une interaction directe avec les prospects.

L'assistant immobilier doit donc être habile dans l'utilisation des technologies numériques

et des médias sociaux pour diffuser des informations précises et attrayantes sur les

propriétés, tout en respectant les réglementations en vigueur.

Les stratégies de promotion incluent également la rédaction d'annonces captivantes qui

mettent en évidence les caractéristiques uniques et les avantages des biens. Cela exige

une utilisation appropriée du vocabulaire technique de l'immobilier et des abréviations

usuelles, tout en assurant que les informations telles que les honoraires, le montant des

loyers ou des charges locatives soient clairement affichées pour respecter les normes

légales.

Enfin, l'organisation d'événements promotionnels, comme des journées portes ouvertes

pour les mandats exclusifs, constitue une autre méthode tangible pour accroître

l'engagement et l'intérêt des potentiels acheteurs ou locataires. Ainsi, cette compétence

englobe un ensemble de pratiques visant à optimiser l'exposition des biens sur le marché

immobilier, à travers une approche réfléchie et multidimensionnelle, qui allie à la fois des

techniques classiques et innovantes de promotion.

Explication du cours

Introduction
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3. Collaboration avec des influenceurs Travailler avec des influenceurs locaux ou

spécialisés dans le design d'intérieur peut augmenter la visibilité d'un bien auprès

d'une audience large et fidèle.

IV. Évaluation de l'efficacité des stratégies

Il est important de constamment évaluer l'efficacité des stratégies de promotion mises en

place. Des outils d'analyse numérique comme Google Analytics (pour les visites sur les

pages de biens) ou les métriques des réseaux sociaux (le nombre de vues, l'engagement)

permettent de déterminer quelles stratégies fonctionnent le mieux.

Exemple : En suivant l'évolution des leads via des systèmes CRM spécifiques, une agence

immobilière a pu ajuster sa stratégie publicitaire pour mieux cibler les potentiels acheteurs

les weekends, générant ainsi une augmentation de 15% des visites programmées.

Conclusion

Assurer la promotion de la mise en vente ou en location d’un bien immobilier ne repose pas

simplement sur la diffusion de l’annonce. Il s'agit d'un mélange stratégique entre divers

canaux et techniques de promotion, aidant à susciter l'intérêt d'acheteurs potentiels et

ainsi faciliter la transaction. La capacité à innover avec de nouvelles technologies et

techniques de marketing devient une compétence essentielle pour les assistants

immobiliers, assurant ainsi un avantage concurrentiel sur le marché.

Glossaire

Home staging virtuel : Technique de décoration et d’aménagement virtuel d’un

bien pour en améliorer l’attrait.

Réalité augmentée : Technologie permettant de superposer des éléments virtuels à

la réalité pour pouvoir visualiser certains changements envisagés dans un espace.

CRM (Customer Relationship Management) : Logiciel de gestion des relations

clients, utilisé pour le suivi des interactions et des données tout au long des cycles

de vente.

La compréhension et la maîtrise de ces stratégies peuvent permettre aux étudiants de se

distinguer dans l'exercice de leur future profession d'assistant immobilier.

Explication du cours

La promotion d’un bien immobilier est une étape cruciale pour assurer sa mise en vente ou

en location de manière efficace et rapide. Les stratégies de promotion immobilière

reposent sur plusieurs techniques et outils qui visent à maximiser la visibilité du bien et à

attirer des clients potentiels. Dans cette section, nous allons explorer différentes stratégies

et techniques utilisées par les professionnels de l’immobilier.

7

Importance de la promotion immobilière

La promotion immobilière est essentielle pour capter l’attention des acheteurs ou

locataires potentiels. À l’ère du numérique, les acheteurs sont submergés d’options, ce qui

rend crucial le fait de savoir se démarquer. La publicité d’un bien doit inclure des

informations précises et attrayantes, souvent complétées par des visuels de haute qualité

qui mettent en valeur les caractéristiques uniques du bien. Un investisseur ou un locataire

potentiel sera plus attiré par un bien qui se présente aussi séduisant sur les photos qu'en

réalité.

Utilisation des plateformes digitales

Les plateformes digitales ont révolutionné le marché immobilier. Sites web, réseaux

sociaux et portails immobiliers sont des outils incontournables pour la promotion :

Sites de petites annonces : Publier des annonces sur des sites spécialisés tels

que SeLoger, Leboncoin ou Logic-Immo peut toucher un large public rapidement.

Ces plateformes permettent souvent de cibler des publics spécifiques par région ou

par type de propriété.

Réseaux sociaux : Facebook, Instagram et LinkedIn sont d'excellentes

plateformes pour partager des annonces, surtout lorsqu'une stratégie de contenus

appropriée est appliquée. Un contenu engageant et visuellement attrayant peut

être partagé par les utilisateurs, augmentant ainsi la portée de l’annonce.

Google Ads et SEO : Optimiser le référencement d'une annonce ou investir dans

la publicité payante pour apparaître en haut des résultats de recherche peut

considérablement accroître la visibilité en ligne.

Exemple concret : Imaginons une agence immobilière fictive, "ImmoTech", qui utilise

Instagram pour publier de courtes vidéos des appartements disponibles à la location. En

utilisant des hashtags pertinents et en collaborant avec les influenceurs locaux, ImmoTech

parvient à générer un grand nombre de vues et d’interactions, conduisant à un intérêt

accru pour leurs biens.

Publicité traditionnelle

Bien que le numérique domine, la publicité traditionnelle conserve son importance, surtout

pour certains marchés ou segments démographiques :

Affichage en vitrine : Les agences immobilières continuent d’utiliser leurs

vitrines pour afficher leurs meilleures propriétés. Des photographies de haute

qualité avec des descriptions succinctes peuvent attirer les piétons ou ceux qui

passent devant l'agence.

Publicité imprimée : Annonces dans des journaux ou revues spécialisées peuvent

atteindre des audiences qui préfèrent les médias imprimés, notamment les

personnes âgées ou celles de régions moins connectées.
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Portes ouvertes et visites : Organiser des événements de portes ouvertes

permet aux potentiels acheteurs ou locataires d’interagir directement avec le bien.

Cela procure une expérience tangible difficile à remplacer par le numérique.

Scénario hypothétique : L'agence "Horizon Realty" organise régulièrement des journées

portes ouvertes dans le quartier où elle est basée. En offrant des visites guidées et en

créant une ambiance accueillante, elle parvient à séduire plusieurs visiteurs qui finissent

par louer ou acheter.

Rédaction d'annonces immobilières efficaces

La rédaction d'annonces nécessite un soin particulier pour transcrire oralement des

caractéristiques attrayantes d'un bien :

Clarté et précision : Les annonces doivent être claires avec un langage simple et

précis. Les caractéristiques clés, telles que le nombre de chambres, la surface

habitable, et les équipements, doivent être bien mises en avant.

Style engageant : Utilisez des descriptions évocatrices pour susciter

l’enthousiasme des lecteurs, par exemple : "Profitez de la lumière naturelle dès le

lever du soleil dans cet espace de vie moderne et ouvert".

Utilisation des abréviations : Certaines abréviations sont couramment utilisées

dans l’immobilier pour gagner de l’espace et rendre les annonces plus concises

(ex: "F3" pour un appartement trois pièces).

Intégration de Visuels

L’utilisation de photographies professionnelles et de vidéos est devenue indispensable :

Photographies de qualité : Embaucher un photographe professionnel assure des

clichés de haute qualité. Les photos doivent être lumineuses et bien cadrées,

mettant en valeur les atouts du bien.

Vidéo et réalité virtuelle : Les visites virtuelles permettent aux prospects de se

faire une idée complète du bien avant même de se lancer dans une visite

physique. Cela s’avère particulièrement utile pour les acheteurs ou locataires à

distance.

Exemple : Une agence utilise un drone pour capturer des images panoramiques d'une

maison en bord de mer. Ces visuels accrocheurs sont largement partagés en ligne et

suscitent un vif intérêt parmi les acheteurs potentiels.

Résumé et Glossaire

Pour conclure, assurer la promotion d’un bien immobilier requiert une compréhension des

outils numériques et traditionnels de marketing, nécessitant une stratégie bien pensée

pour chaque bien. L'équilibre entre visibilité en ligne et interactions en face-à-face peut

maximiser les chances de succès, tout en rendant le processus plus efficace pour toutes les

parties impliquées.
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SEO (Search Engine Optimization) : Optimisation du contenu pour améliorer le

classement dans les résultats des moteurs de recherche.

VR (Visite Virtuelle) : Une simulation numérique interactive d'un bien immobilier

permettant une visite immersive en ligne.

BAT (Bon à Tirer) : Dernière épreuve à vérifier avant l’impression finale.

Grâce à une approche systématique et à l’utilisation judicieuse des outils disponibles,

l’objectif de la mise en vente ou en location d’un bien immobilier devient un processus

gérable, structuré et plus accessible.

Étude de cas

Pour illustrer la compétence "Assurer la promotion de la mise en vente ou en location d’un

bien immobilier", considérons le cas de l'agence immobilière fictive "ImmoPlus".

Étude de cas : ImmoPlus

ImmoPlus est une agence immobilière située dans une ville moyenne qui souhaite

optimiser la mise en vente de ses propriétés. Il s'agit de promouvoir un appartement de

deux chambres, situé dans le centre-ville, qui vient d'entrer dans leur portefeuille.

1. Analyse du marché et identification de la cible : L'équipe d'ImmoPlus

commence par conduire une analyse du marché pour évaluer la concurrence et

déterminer le prix de vente approprié de l'appartement. Ils identifient que la cible

principale pour cet appartement comprend des jeunes professionnels et des petites

familles recherchant un espace confortable en centre-ville.

2. Stratégie de contenu : Pour attirer l'attention de la cible, ImmoPlus décide de

rédiger une annonce attractive qui met en avant les points forts de l'appartement,

tels que sa luminosité, sa proximité avec les transports publics et les commodités

locales. Ils utilisent un style clair et concis, en incorporant des abréviations

courantes dans le secteur pour s'assurer que l'annonce reste professionnelle tout

en étant accessible.

3. Utilisation des plateformes numériques : L'équipe procède à la publication de

l'annonce sur plusieurs plateformes, comme les portails immobiliers populaires, les

réseaux sociaux tels que Facebook et Instagram, et le site web de l'agence. Ils

choisissent ces canaux en fonction des habitudes de consommation d'informations

de leur public cible.

4. Optimisation pour le référencement : Les mots clés pertinents tels que

"appartement centre-ville", "lumineux", et "proche transports" sont intégrés dans

l'annonce et sur le site web pour améliorer sa visibilité sur les moteurs de

recherche, augmentant ainsi les chances que des prospects potentiels prennent

connaissance de l'annonce.
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4. Contenu : Création de contenu visuel attractif incluant des photographies

professionnelles et des vidéos, ainsi que des descriptions attractives pour séduire

les acheteurs.

5. Collaborations : Travailler avec d'autres agences immobilières et des influenceurs

spécialisés pour augmenter la portée des annonces et toucher de nouveaux

segments du marché.

Étude de cas

Étude de cas : Promotion d'un appartement à Paris

Imaginons une agence immobilière située à Paris qui a récemment obtenu le mandat de

vendre un appartement de trois pièces dans le 11ème arrondissement. Le quartier est

connu pour sa vie de quartier animée, ses restaurants branchés et son accès facile aux

transports en commun. L'agent immobilier en charge utilise diverses stratégies de

promotion pour assurer une mise en vente rapide et efficace.

Analyse de cas pratique

1. Identification des caractéristiques du bien

L'agent commence par recueillir toutes les informations essentielles

concernant le bien : superficie, nombre de chambres, état du bien, et

éléments distinctifs comme un balcon avec vue sur la ville.

Importance de prendre des photos de haute qualité mettant en valeur les

caractéristiques du bien, comme une cuisine moderne et un salon

lumineux.

2. Rédaction de l'annonce

L'agent rédige une annonce captivante en utilisant le vocabulaire approprié

et des descriptions accrocheuses pour susciter l'intérêt.

Les abréviations spécifiques au secteur sont utilisées pour gagner de

l'espace tout en transmettant efficacement le message.

3. Utilisation des outils numériques

L'annuaire est publié sur plusieurs sites web immobiliers populaires en

France ainsi que sur les réseaux sociaux. La multidiffusion est gérée par un

logiciel dédié pour assurer une visibilité optimale.

L'agent partage également l'annonce via des newsletters ciblées aux

clients potentiels précédemment intéressés par des propriétés similaires.

4. Organisation d'événements de promotion

12

Pour se démarquer, l'agence organise une journée portes ouvertes le week-

end, permettant aux potentiels acheteurs de visiter l'appartement sans

rendez-vous.

Un événement spécial "dégustation et visite" est également planifié, où les

visiteurs peuvent déguster des spécialités locales après leur visite. Cela

aide à créer une ambiance chaleureuse et accueillante tout en laissant une

impression durable.

Lien avec le référentiel

Selon le référentiel, il est essentiel que l'agent immobilier suive la réglementation en

vigueur pour assurer la mise en publicité du bien. Dans ce cas, l'agent doit s'assurer que le

montant du loyer et des charges locatives (dans le cas d'une location) ou les honoraires

pour la vente sont clairement indiqués dans toutes les communications, en respectant les

règles de mise en publicité. L'utilisation des réseaux sociaux pertinentes et la gestion de la

multidiffusion des annonces démontrent une aptitude à adapter les stratégies de

communication aux évolutions technologiques, un point crucial souligné dans le référentiel

pour la compétence en question.

Cette approche illustrée par le cas d'étude permet aux étudiants de voir comment les

compétences théoriques sont appliquées dans un contexte réel, démontrant l'importance

non seulement des connaissances techniques, mais aussi des compétences en

communication et de la créativité dans le domaine de l'immobilier.

À retenir

La promotion efficace d'un bien immobilier nécessite une approche stratégique et ciblée

pour attirer les acheteurs ou locataires potentiels. Il est crucial d'utiliser des outils

numériques modernes, tels que les portails immobiliers et les réseaux sociaux, pour

optimiser la visibilité du bien. La rédaction d'annonces doit être précise et attractive, en

mettant en valeur les caractéristiques uniques du bien tout en respectant les normes

légales sur la mise en publicité. L'utilisation de données et d'analyses du marché

immobilier permet d'ajuster les stratégies publicitaires, garantissant ainsi que le bien soit

positionné au meilleur prix et dans les délais les plus courts possibles. Événements

promotionnels comme des portes ouvertes peuvent également être organisés pour

permettre aux clients potentiels de découvrir le bien dans un environnement accueillant et

informel. La clé réside dans une communication claire et professionnelle tout en étant

réceptif aux réactions du marché pour affiner en permanence les méthodes utilisées.

Support de synthèse
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diagram

Conclusion

Pour conclure, il est essentiel de mettre en œuvre une approche stratégique bien définie

pour la promotion immobilière, en utilisant une combinaison pertinente de ressources et de

canaux disponibles. L’adaptation constante aux évolutions technologiques et aux

tendances du marché est cruciale pour atteindre une audience plus large et plus ciblée. La

capacité à identifier et à s’ajuster aux besoins des acheteurs potentiels, tout en respectant

les règlementations en vigueur, permet non seulement d’attirer et de sécuriser des clients,

mais aussi de construire une réputation fiable et professionnelle dans le secteur. En

définitive, la réussite dans la promotion immobilière repose sur une planification

minutieuse, une exécution rigoureuse et une veille continue, garantissant ainsi l’efficacité

des campagnes publicitaires et la satisfaction des parties prenantes.

À retenir

Pour réussir la promotion d'un bien immobilier sur le marché, plusieurs stratégies doivent

être mises en œuvre de manière efficace et cohérente. Tout d'abord, l'optimisation de la

rédaction des annonces est cruciale. Il s'agit de rédiger des descriptions attractives et

précises, en utilisant le vocabulaire technique approprié ainsi que des abréviations usuelles

pour captiver l'intérêt des potentiels acquéreurs ou locataires. Ensuite, la multidiffusion des

annonces sur divers supports comme les sites spécialisés, les portails Internet et les

réseaux sociaux doit être assurée à l'aide de logiciels dédiés pour maximiser la visibilité du

bien. L'intégration d'éléments visuels de haute qualité, tels que des photographies ou des

visites virtuelles, enrichira la présentation du bien et attirer davantage l'attention. De plus,

organiser et animer des événements promotionnels, tels que des journées portes ouvertes,

peut également constituer une approche efficace pour susciter un intérêt direct et tangible.

Enfin, il est essentiel de maintenir une veille constante sur la réglementation relative à la

promotion immobilière pour garantir la conformité et adapter les stratégies en fonction des

évolutions législatives. L'ensemble de ces actions contribue à accroître l'attrait et

l'exposition du bien sur le marché, facilitant ainsi une transaction rapide et avantageuse.

Conclusion

La promotion immobilière exige de combiner habilement plusieurs stratégies pour attirer

l’attention des acheteurs potentiels. À cet effet, la diversité des canaux de communication

disponibles doit être exploitée judicieusement. En premier lieu, l'utilisation des plateformes
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numériques, telles que les sites web spécialisés, portails immobiliers et réseaux sociaux,

est incontournable. Ces outils permettent de toucher un large public, tout en ciblant des

segments spécifiques grâce aux options de ciblage.

Ensuite, la présentation visuelle joue un rôle crucial dans la promotion immobilière. Des

photographies professionnelles, accompagnées de vidéos ou de visites virtuelles, offrent

aux potentiels acheteurs une compréhension immersive du bien, boostant leur intérêt et

engagement. La rédaction d'annonces doit être concise et engageante, mettant en avant

les éléments clés qui différencient le bien sur le marché.

Par ailleurs, les techniques traditionnelles comme les « open houses » restent efficaces.

Elles permettent aux acheteurs de ressentir l’ambiance du bien, tout en ayant l’opportunité

de poser des questions directes. Finalement, maintenir une communication proactive avec

les parties intéressées, en fournissant des informations pertinentes et en suivant leurs

démarches, est essentiel pour conclure la vente ou la location avec succès. Adapter ces

stratégies aux spécificités du bien et du marché local est la clé pour optimiser les résultats

de la promotion immobilière.

Annexes

Stratégies de Promotion Immobilière

Utilisation des Technologies 3D

Source : "Marketing de la promotion immobilière pour une stratégie imparable"

par Le Studio 3D[1].

Résumé : Cet article met en lumière l'importance des technologies 3D dans la

promotion immobilière. Il souligne comment les vidéos d'animation 3D, les plans

3D et les visites virtuelles 3D peuvent offrir une expérience immersive aux futurs

acquéreurs, leur permettant de visualiser et d'apprécier les détails d'un bien

immobilier sans avoir à se déplacer. Ces outils sont présentés comme essentiels

pour gagner en visibilité, en ventes et en conversions.

Stratégies pour les Primo-Accédants

Source : "Primo-accédants : nouvelles stratégies des promoteurs" par

MonImmeuble[3].

Résumé : Cet article explore les nouvelles stratégies employées par les

promoteurs immobiliers pour séduire les primo-accédants. Il présente des offres

spéciales, des partenariats avec les banques et des innovations dans les produits

financiers, tels que les réductions de prix et les conditions d'achat assouplies.

L'article met en avant des initiatives comme "Le Nouveau Neuf" d'Altarea et les

réductions de prix proposées par Nexity, qui visent à faciliter l'accès à la propriété

pour les nouveaux acheteurs.
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Référencement des Sources

Pour une utilisation académique, il est crucial de référencer ces sources selon les normes

APA, comme indiqué dans le guide rédactionnel de la HETS Fribourg[2]. Cela permet de

reconnaître les auteurs des idées et des informations utilisées, de témoigner de la maîtrise

du sujet et de faciliter la recherche des sources originales.
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Annexes

Stratégies de Promotion Immobilière

Utilisation des Technologies 3D

Les technologies 3D sont devenues un outil essentiel dans la promotion immobilière. Elles

permettent de présenter des biens immobiliers de manière réaliste et spectaculaire, offrant

aux clients une expérience immersive sans avoir à se déplacer. Voici quelques stratégies

clés :

Vidéo d’animation 3D : Cette technique permet de montrer les détails intérieurs

et extérieurs d’un projet immobilier, offrant une vision réaliste et convaincante

pour les clients potentiels[1].

Plan 3D : Les plans 3D aident les clients à comprendre les espaces du logement, à

visualiser la disposition du mobilier et à attribuer les chambres. Cela donne au

projet une personnalité et du caractère, attirant plus d’investisseurs[1].

Visite virtuelle 3D : La visite virtuelle est l’outil ultime pour faire visiter un bien

immobilier encore en projet. Elle permet aux clients de se projeter dans l’espace,

16

mais nécessite un temps de réalisation conséquent et un coût plus élevé[1].

Stratégies pour les Primo-accédants

Les promoteurs immobiliers ont développé des stratégies spécifiques pour séduire les

primo-accédants, essentiels pour revitaliser le marché immobilier neuf. Voici quelques

initiatives :

Offres spéciales : Les promoteurs lancent des offres ciblant les primo-accédants,

incluant des réductions importantes, des possibilités de financement améliorées et

des conditions d’achat assouplies[3].

Partenariats stratégiques : Des partenariats avec les banques et des

innovations dans les produits financiers sont mis en place pour faciliter l’accès à la

propriété. Par exemple, le groupe Altarea propose l’offre “Le Nouveau Neuf” qui

vise à éliminer les obstacles à l’achat en offrant des appartements bien conçus et

abordables avec un soutien financier novateur[3].

Réductions et promotions : Des entreprises comme Nexity offrent des

réductions significatives sur certains programmes neufs, représentant une baisse

de 4% du prix initial, et incluent la suppression des frais de notaire pour séduire les

acheteurs[3].

Ces stratégies de promotion immobilière utilisent les technologies 3D pour offrir des

expériences immersives et ciblent spécifiquement les primo-accédants avec des offres et

partenariats attractifs. Elles sont essentielles pour revitaliser le marché immobilier neuf et

attirer de nouveaux acheteurs.

Références :

1. Le-Studio3D - Marketing de la promotion immobilière pour une stratégie

imparable [1]

2. HETS Fribourg - Guide rédactionnel (pour les normes de référencement APA) [2]

3. MonImmeuble - Primo-accédants : nouvelles stratégies des promoteurs [3]

https://www.le-studio3d.com/marketing-promotion-immobiliere/

https://www.hets-fr.ch/media/4fnnuwi2/2024-2025-guide-r%C3%A9dactionnel-hets-fr.pdf

https://monimmeuble.com/actualite/primo-accedants-nouvelles-strategies-des-promoteurs

https://dl.icdst.org/pdfs/files3/5ccda3ea942aa8f7b1c3a2e050c8502e.pdf

https://www.xerfi.com/presentationetude/le-marche-de-la-promotion-immobiliere_BAT63

17



1 • STRATÉGIES DE PROMOTION IMMOBILIÈRE

17

ASSURER LA PROMOTION DE LA MISE EN VENTE OU EN LOCATION D’UN BIEN IMMOBILIER
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Stratégies pour les Primo-accédants

Les promoteurs immobiliers ont développé des stratégies spécifiques pour séduire les

primo-accédants, essentiels pour revitaliser le marché immobilier neuf. Voici quelques

initiatives :

Offres spéciales : Les promoteurs lancent des offres ciblant les primo-accédants,

incluant des réductions importantes, des possibilités de financement améliorées et

des conditions d’achat assouplies[3].

Partenariats stratégiques : Des partenariats avec les banques et des

innovations dans les produits financiers sont mis en place pour faciliter l’accès à la

propriété. Par exemple, le groupe Altarea propose l’offre “Le Nouveau Neuf” qui

vise à éliminer les obstacles à l’achat en offrant des appartements bien conçus et

abordables avec un soutien financier novateur[3].

Réductions et promotions : Des entreprises comme Nexity offrent des

réductions significatives sur certains programmes neufs, représentant une baisse

de 4% du prix initial, et incluent la suppression des frais de notaire pour séduire les

acheteurs[3].

Ces stratégies de promotion immobilière utilisent les technologies 3D pour offrir des

expériences immersives et ciblent spécifiquement les primo-accédants avec des offres et

partenariats attractifs. Elles sont essentielles pour revitaliser le marché immobilier neuf et

attirer de nouveaux acheteurs.

Références :

1. Le-Studio3D - Marketing de la promotion immobilière pour une stratégie

imparable [1]

2. HETS Fribourg - Guide rédactionnel (pour les normes de référencement APA) [2]

3. MonImmeuble - Primo-accédants : nouvelles stratégies des promoteurs [3]

https://www.le-studio3d.com/marketing-promotion-immobiliere/

https://www.hets-fr.ch/media/4fnnuwi2/2024-2025-guide-r%C3%A9dactionnel-hets-fr.pdf

https://monimmeuble.com/actualite/primo-accedants-nouvelles-strategies-des-promoteurs

https://dl.icdst.org/pdfs/files3/5ccda3ea942aa8f7b1c3a2e050c8502e.pdf

https://www.xerfi.com/presentationetude/le-marche-de-la-promotion-immobiliere_BAT63

17


