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I. Contexte

La coopérative Orpi

Créé en 1966

5 agents immobiliers 
franciliens ont l’idée de 

regrouper leurs mandats 
de vente pour mieux 

servir leurs clients 

Depuis + de 5 millions de 
personnes logées

Nos métiers : 

Transaction, location, 
gestion, syndic, neuf, 

commerce et entreprise 
et prestige

1 bien loué ou vendu 
toutes les 3 minutes

46 000 transactions en 
2017

400 000 millions d’€ en 
2017 

1er réseau en nombre 
d’agences en France

1 200 points de vente

6 700 collaborateurs

900 associés



I. Contexte

Expérimentation du partenariat auprès de 2 GIE Test

Communication 
auprès du 
réseau et 

des médias

Signature du Green Deal 
le 28 février Mise en place d’un partenariat : 

Faciliter l’accès aux solutions EDF 
et inciter les clients à passer à 

l’acte

Promotion du 
partenariat auprès 

du réseau et 
des médias

Nouvelle Présidence : 
Christine Fumagalli 

La rénovation 
énergétique, un axe du 
plan mandat 2018-2021
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II. Mise en place



Le partenariat EDF sur Orpi.com

ORPI facilitateur d’accès aux solutions EDF 
Home page d’Orpi.com : près de 3 millions de visites (mars 2018) 



Les 5 solutions mises en avant par le 
partenariat EDF

Simulateur travaux Simulateur d’éco-geste

Trouver un pro Simulateur étiquette-énergie Contrats EDF



Les 5 solutions mises en avant par le 
partenariat EDF



L’expérimentation dans les GIE Test

GIE Val de Marne

GIE Toulouse

29 agences
Un marché très tendu : Peu d’offres, 
beaucoup de demandes
Principalement orienté résidentiel

34 agences
Un marché dynamique
Mix entre résidentiel et investissement 
locatif

• Affiches A4, A3 
pour les agences

• Des flyers : 
distribués en boîte 
aux lettres et mis à 

disposition des 
clients en agence

• Formation 

Discours porté lors des transactions



L’expérimentation dans les GIE Test



La formation dans les GIE Test

Intervenant EDF

• Présentation des différentes solutions EDF

• Mise en valeur et aide au discours de la 
plus-value de ces solutions

• Mise en situation des recherches 

Interventions dans les réunions de GIE 

Intervenant ORPI France

• Rappel des enjeux de la rénovation énergétique 
(objectifs gouvernementaux, législations, 
écologie)

• Explication du partenariat et rappel de la 
volonté politique de s’engager en faveur de la 
rénovation énergétique

• Argumentation sur le partenariat comme un 
outil d’aide à la vente et comme une véritable 
posture d’agent expert de proximité et présent 
au moment clé de la vie du logement



La valorisation du partenariat 
en communication interne

Intranet Flash INFO 1



La valorisation du partenariat 
en communication interne

Flash INFO 2



La valorisation du partenariat 
en communication interne

Vidéo de Bernard Cadeau (Président du Réseau 2006 – 2017)



La valorisation du partenariat à 
l’Assemblée Générale

1/3 des associés mobilisés

Contenu : Informations & Formations



III. Bilan



Retours d’expérience

Perception des agents

• Belle initiative, très 
intéressante (100%* des 
agents immobiliers)

• Un service complémentaire 
à apporter aux clients (80%*)

• Une nouvelle sphère de 
conseil (55%*) mais…ne se 
sentent pas tous légitimes à 
s’exprimer sur le sujet (35%*)

• Mais en zone tendue, l’offre 
est trop faible :

 Pour en faire un 
véritable critère de 
choix et/ou un sujet 
pour les acquéreurs 
(80%*)

 Pour avoir une 
incidence sur les prix 
(95%*)

• En zone non-tendue, 
difficulté à vendre les 
passoires thermiques :

 Des biens revalorisés 
grâce aux solutions 
proposées (10%*)

 Donc un panel plus 
large à proposer aux 
clients (10%*)

*37 agents immobiliers des GIE test interrogés



Retours d’expérience

Perception des clients

• Pour les vendeurs :

 Aide à la 
compréhension de 
l’estimation du prix de 
leur bien…

 …Mais peu d’incidence 
sur le prix pour le 
moment dans les zones 
tendues

• Pour les acquéreurs :

 Demandeur d’informations
 Intérêt pour les dépenses 

énergétiques en général 
pour les intégrer dans leur 
budget global

 Intérêt en particulier pour 
l’isolation extérieure

 …Mais reste une perception 
où les démarches sont 
complexes

• Pour les bailleurs :

 Pas de passage à l’acte 
pour l’instant…

 …Mais commence à 
entendre le discours 
sur la rénovation 
énergétique : 
législation + comme un 
moyen de préserver de 
leur patrimoine



Indicateur sur Orpi.com

• Taux de clics : 1 300 /mois

• Deux solutions émergent : 
• le simulateur montant travaux 
• le simulateur étiquette énergie



IV. Enseignements et 
prochaines étapes



Enseignements pour les agents immobiliers

• Discours qui a besoin d’être plus 
appuyé sur les impératifs 

législatifs et les gains financiers

• Besoin d’une formation 
renforcée et plus régulière 

(discours et outils)

• Un message bien accueilli par nos 
associés

• Satisfaction de pouvoir répondre aux 
clients sur les questions de 

rénovation énergétique

• Des initiatives locales hors GIE test
(GIE Alsace avec OKTAVE)



Enseignements pour les clients

• Discours qui a besoin d’être plus 
appuyé sur les impératifs législatifs 

et les gains financiers

• Pour sortir de l’effet « flou » des 
travaux de rénovation énergétique, 

les clients ont besoin : 
 d’être accompagnés dans toutes les 

démarches administratives
 d’avoir une prise en charge plus 

complète dans leur recherche de 
professionnels.

• Une bonne écoute de l’information

• Des clients en attente de conseil et 
d’aiguillage à un moment clé de leur 

parcours immobilier



Enseignements pour Orpi France

• Les agents Orpi ne peuvent assumer le rôle d’agrégateur mais diriger les clients vers des acteurs 
plus avisés et légitimes

• Formation à développer mais attention au bon dosage du discours à prononcer : ne pas effrayer le 
client

• Certains agents immobiliers ressentent le besoin d’être plus soutenus par un discours politique pour 
s’impliquer dans la rénovation énergétique

• Le DPE n’apporte rien : il faut traduire l’étiquette en facture énergétique

• Le moment de la transaction reste le bon moment pour parler de rénovation énergétique : 
 L’acquéreur est le bon interlocuteur 

 Les clients raisonnent en budget global à allouer à leur projet (acquisition, travaux, énergie, taxes…)



Perspectives pour Orpi France 

• Besoin d’un déploiement territorial avec des partenariats locaux (PTRE, PBD locaux, etc.)

• Construire une approche pour la copropriété et propriétaires bailleurs

• Ecrire le parcours client



Les prochaines étapes

Communication interne à tout le réseau (emailing, portail interne)

Suivi de la rencontre avec Soliha : comment croiser nos 
synergies ?
11 sept. rendez-vous au Forum des politiques de l’habitat 
privé

A v r i l M a i J u i n J u i l l e t A o û t    S e p t .    O c t . N o v.      D é c e m b r e

Formation et communication interne pour impulser 
le discours sur la rénovation énergétique : 
intégration à tous les supports de formation du 
« Parcours Orpi », fiches récapitulatives

3ème et 4ème trimestre

Initiation de contacts avec d’autres plateformes de 
rénovation énergétique

3ème et 4ème trimestre

Convention Commerciale 15 juin 
Focus sur 10 axes stratégiques dont la 
rénovation énergétique

Communication commune avec 
OKTAVE suite aux premiers 
résultats avec le GIE 67

Identification des acteurs agrégateurs (PTRE et PBD régionaux) 
pour un déploiement territorial 



Merci pour votre attention


