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Quel sera l’impact des technologies numériques sur l’immobilier d’entreprise ? L’immeuble connecté change-t-il le travail qu’on y accomplit ?

En s’appuyant sur des exemples autant que sur les recherches pilotées par les industriels du secteur des technologies numériques, les auteurs démontrent ici — chiffres, modèles et études à l’appui — que l’option est économiquement bénéfique. D’où le choix d’y investir, déjà opéré par de grands opérateurs spécialisés.

Illustré par des interviews de professionnels, l’ouvrage révèle trois approches économiques : les deux premières reposent sur les stratégies que les utilisateurs et les différents opérateurs fondent sur l’actif physique : l’immeuble connecté, ses usages et ses services. La troisième montre comment rentabiliser l’investissement immobilier en s’appuyant sur les informations du marché.


La bulle digitale dans l’immobilier

Le digital et les acteurs de la filière aujourd’hui

Le potentiel de la technologie

Évaluation des comportements stratégiques
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Introduction

Le « phénomène digital1 », successeur de la « révolution internet », est apparu à la fin des années 1990 et s’est largement développé au début des années 2000 avec l’apparition de l’« Internet of Everything », concept désignant la multiplication des connexions entre les personnes, les processus, les données et les objets. C’est l’apparition de l’iPhone et des premières applications en 2007 qui a concrétisé l’entrée de ce phénomène dans notre quotidien. La soudaine mobilité offerte par le smartphone a progressivement révolutionné la société tout comme les habitudes de consommation, de communication et les modes de travail.

Le monde des entreprises et, par conséquent, le monde de l’immobilier d’entreprise doivent aujourd’hui faire face à une période de mutations sans précédent. L’immobilier d’entreprise est un secteur d’activité conservateur, qui génère chaque année des revenus colossaux et stables. À la différence d’autres secteurs tel celui des centres commerciaux, plus sensibles à l’optimisation des revenus, l’immobilier d’entreprise n’a jusqu’à présent pas réellement pris le virage du digital.

Les principaux acteurs du marché que sont les investisseurs – propriétaires d’actifs immobiliers de bureaux représentant une valorisation de 270 milliards d’euros et générant 15 milliards d’euros de revenus locatifs chaque année – commencent seulement à prendre conscience de l’importance de ce mouvement et à mettre en place des moyens permettant de s’y adapter.

En revanche, les utilisateurs de bureaux – entreprises locataires – ont compris l’intérêt de mettre en place des solutions qui répondent aux objectifs de rationalisation des coûts immobiliers, de flexibilité et d’attractivité des talents. En 2013, le premier immeuble connecté, conçu par Unibail-Rodamco2, a été un élément révélateur. Les entreprises ont alors compris que la nouvelle génération d’actifs3, qui vit dans l’immédiateté du digital, attendait de trouver sur son lieu de travail un niveau d’accès aux services hyper-connecté. C’est pourquoi un million de mètres carrés d’immeubles auront ainsi été « connectés » par les locataires eux-mêmes entre 2014 et 2017, avec des retours sur investissement observables dès la première année.

Les investisseurs n’ont pas d’autre solution, compte tenu des moyens dont ils disposent et des enjeux financiers du secteur, que de se saisir du sujet et de mettre en place une stratégie digitale permettant de maximiser la fluidité des actifs et donc des revenus. Le digital deviendra un standard d’usage pour les immeubles, tout comme l’est devenue la haute qualité environnementale (HQE).

En parallèle, la qualité des données locatives (loyer, charges, indexation…) du marché de l’immobilier constitue un enjeu stratégique majeur pour les investisseurs. La maîtrise de ces informations leur permet à la fois d’éclairer leurs choix d’investissements, de cession ou d’acquisition, mais aussi d’optimiser leurs revenus locatifs. Ainsi, des données de qualité associées à des outils performants sont des facteurs clés de succès pour les investisseurs. Dans ce domaine d’activité, de nouveaux acteurs émergent et prennent place aux côtés des acteurs historiques, les brokers. Ceux-ci animent le marché des transactions locatives et de vente des immeubles en jouant le rôle d’agents. Ils sont au cœur du marché car ils permettent la concrétisation de la création de valeur au moment où se signe une transaction locative dont le montant est à l’origine de la valorisation réelle de l’immeuble : plus le loyer est élevé, plus l’immeuble vaut cher. Ils fournissent, de fait, des prestations nouvelles et de forte valeur ajoutée aux investisseurs.
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Figure 1. Google Dublin



À moyen terme, les investisseurs les plus visionnaires comprendront que l’immeuble de bureaux doit être, au-delà de l’outil de travail, un espace de services pour ses utilisateurs. Ils devront être capables d’utiliser les données d’usage pour promouvoir de nouveaux concepts d’immeubles qui, tout comme les hôtels, proposeront une gamme de services répondant aux attentes des occupants. Il s’agit d’un nouveau champ d’exploration pour les acteurs de l’immobilier.
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Figure 2. Contrôle d’accès d’immeuble via iWatch.



Enfin, la mise en commun des données d’usage issues des immeubles connectés présente un fort potentiel d’exploitation ; cependant, les conditions de cette mise en commun doivent être réunies, ce qui implique des échanges d’informations entre les entreprises et les propriétaires. Un nouveau gisement de valeur pourrait alors émerger, celui de la monétisation des données immobilières.

Cet ouvrage a pour objet de présenter et d’évaluer les stratégies des acteurs de l’immobilier qui vont, ou doivent, être mises en œuvre dans les années à venir à la lumière des évolutions technologiques que nous traversons, de la manière dont les acteurs les ont intégrées et de l’arrivée de nouveaux acteurs et de nouveaux services.

1L’utilisation du terme « digital », successeur du terme « numérique » qui s’emploie encore aujourd’hui, se généralise avec l’arrivée des applications mobiles et de nouvelles technologies logicielles ou matérielles (big data, ADSL, câble, fibre, 3G, 4G, cloud, smartphones, tablettes, ordinateurs portables…). Ces technologies nouvelles accompagnent l’arrivée de nouveaux usages (réseaux sociaux, économie collaborative, immédiateté de la connexion, activités commerciales à distance…) qui transforment le monde moderne.

2Unibail-Rodamco est le premier groupe foncier européen et, surtout, l’un des plus...

CHAPITRE 1

La bulle digitale dans l’immobilier

Depuis quelques années, une phase de transformation digitale s’opère dans le secteur de l’immobilier. De grands groupes ont fait le pari de l’innovation en dotant des immeubles de bureaux, des centres commerciaux ou même des hôtels des derniers services et solutions numériques destinés à rendre ces bâtiments plus « intelligents ». Cette même tendance se dessine dans les futurs quartiers.

Nouveaux usages, intelligence artificielle, chatbot, blockchain, robots, BIM, ces grandes promesses de la technologie s’appliqueront demain dans l’immobilier. Mais le manque de visibilité quant aux véritables effets de ces solutions digitales, encore balbutiantes, soulève la question suivante : la promesse du digital est-elle réaliste ou s’agit-il d’un mirage ? Souvenons-nous de la bulle internet des années 2000. Ne serions-nous pas à nouveau face à une bulle spéculative du digital dans l’immobilier ?

1.The Edge, l’immeuble le plus intelligent du monde

Officiellement inauguré à Amsterdam en mai 2015, The Edge est un immeuble totalisant une surface de 40 000 m2 de bureaux et destiné à accueillir plusieurs locataires. Il a été conçu par le promoteur d’immobilier commercial néerlandais OVG Real Estate. Environ 2 500 travailleurs de Deloitte, un cabinet de conseil international, s’y partagent 1 000 bureaux.

The Edge est probablement l’espace de bureau le plus intelligent jamais construit. Le bâtiment est équipé de 28 000 capteurs qui mesurent la température, la lumière, les mouvements et l’humidité. The Edge sait où vous habitez, connaît la voiture que vous conduisez, le nombre de sucres que vous prenez dans votre café. Il saura même, après la prochaine mise à jour logicielle, qui vous rencontrez.
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Figure 3. The Edge, l’immeuble de bureaux le plus intelligent du monde. Ronald Tilleman



À partir de la minute où vous vous réveillez, vous êtes connecté. L’application vérifie votre horaire, et le bâtiment reconnaît votre voiture lorsque vous arrivez et vous dirige vers un lieu de stationnement. Ensuite, l’application vous trouve un bureau. Les espaces de travail sont basés sur votre horaire et vos préférences : bureau assis, bureau debout, cabine de travail, salle de réunion, siège de balcon ou « salle de concentration ». Où que vous alliez, l’application connaît vos préférences en matière de lumière et de température, et elle modifie l’environnement en conséquence.

« Chez OVG, nous pensons que nous pouvons être l’Uber des bâtiments. »

Coen van Oostrom, directeur général d’OVG Real Estate.

Coen van Oostrom, le promoteur du bâtiment, explique : « Nous les connectons, nous les rendons plus efficaces, et à la fin, nous aurons réellement besoin de moins de bâtiments dans le monde. »

Deloitte collecte des giga-octets de données sur la façon dont The Edge et ses employés interagissent. Les tableaux de bord centraux se chargent de l’ensemble du suivi, de l’utilisation de l’énergie jusqu’à la date à laquelle les machines à café doivent être rechargées. Les jours où moins d’employés sont présents, une section entière peut même être fermée, réduisant ainsi les coûts de chauffage, de refroidissement, d’éclairage et de nettoyage.

Selon la philosophie de Deloitte, n’importe quel projet présentant un retour sur investissement de moins de dix ans vaut la peine d’être essayé. Le plafond numérique était l’une des innovations les plus coûteuses. Deloitte n’en a pas divulgué le coût, mais Erik Ubels, directeur de l’information pour Deloitte aux Pays-Bas à l’époque du projet, a précisé qu’il faudra 8,3 ans pour le récupérer.

« À l’avenir, tous les bâtiments seront connectés, tant en interne qu’à d’autres bâtiments », explique Erik Ubels, devenu aujourd’hui directeur de la technologie d’OVG. « La question à plusieurs milliards de dollars est : qui va développer une telle solution ? Quiconque réussira sera l’une des sociétés les plus prospères au monde. »

2.Le Qwartz d’Altarea Cogedim : 1er centre commercial connecté

C’est en 2014 que le centre commercial connecté Qwartz a ouvert ses portes à Villeneuve-la-Garenne dans les Hauts-de-Seine. Développé par le groupe Altarea Cogedim, ce centre commercial de 85 000 m2 propose à sa clientèle tout un panel de technologies gravitant autour du Web : depuis une application mobile, en passant par une connexion wi-fi gratuite généralisée, jusqu’à des bornes interactives. L’application mobile offre un ensemble de services connectés en temps réel : informations sur des produits, comparatifs, possibilité de faire une réservation, accès à des offres promotionnelles, etc.

2.1.Valorisation de l’actif par la base de données clients

À l’heure actuelle, et selon Albert Malaquin, directeur général de la digitalisation et de l’innovation du groupe Altarea Cogedim, 5 à 10 % des clients acceptent le partage des données personnelles avec le propriétaire du centre commercial. On les appelle des clients « OPT IN » parce qu’ils ont consenti à la question du partage des données. Ce taux est certes encore faible. Ce qui est en revanche très intéressant est que ces mêmes clients représentent un taux de transformation des messages qui leur sont adressés de 11 %. Il s’agit d’un résultat très supérieur aux messages promotionnels qui nous sont adressés par Internet pour lesquels le taux de transformation est inférieur à 1 %.

Altarea Cogedim est persuadé de la valeur que représente la base d’information qui est constituée sur les centres Qwartz et Cap 3000 sans pouvoir à ce stade la chiffrer précisément. Mais le même centre commercial sans sa base de données vaudrait assurément moins.

La plateforme digitale mise en œuvre sur Qwartz intègre le suivi du parcours des clients qui est croisé avec l’utilisation de leur carte de fidélité. Cette méthode de suivi peut tout à fait être transposée aux occupants d’un immeuble de bureaux. En effet, il est possible de géolocaliser un employé et d’étudier ainsi son parcours, de mesurer le taux d’occupation des bureaux, d’évaluer les consommations ainsi que les réservations de ressources (salles de réunion, bureaux, parking, salle de restauration, salle de fitness, etc.).

L’opérateur immobilier d’un tel centre commercial détient ainsi une base de données clients qu’il va pouvoir valoriser. Grâce à sa connaissance des usages, il est en mesure de vendre ces données aux annonceurs du centre commercial (Clear Channel dans le cas de Qwartz) ainsi qu’à ses enseignes, qui pourront proposer des promotions ciblées.

Pour collecter ces données, Qwartz est équipé de services et de dispositifs qui nourrissent un système d’information centralisé utilisé pour l’animation marketing et la gestion des actifs.







	
Trois axes de collecte des données


	
Communication en ligne : sites web, applications mobiles, réseaux sociaux

Équipements digitaux sur sites : bornes interactives, écrans dynamiques, terminaux de fidélité

Infrastructures de comptage et de géolocalisation : systèmes de mesures de la fréquentation aux entrées du centre, bornes wif-i, balises Bluetooth beacon





	
Les actions marketing


	
Programmes de fidélité

Newsletters

SMS

Notifications push : messages envoyés sur le smartphone qui s’affichent en haut du téléphone puis disparaissent





	
L’analyse des données


	
Reporting : animation marketing avec un bilan digital mensuel

Analyse des flux des zones chaudes et du taux d’exposition des enseignes, beaucoup plus puissante que la simple mesure de la fréquentation du centre

Datamining avec la segmentation des visiteurs et la compréhension des appétences









Un panel de méthodes de marketing B to C ont été développées par les équipes d’Altarea Cogedim, dont l’animation des boutiques du centre commercial via l’envoi de notifications push géolocalisées en fonction des parcours des clients dans le centre. Il s’agit ici d’un outil relationnel complémentaire de faible reach : 15 % des utilisateurs des applications sont touchés. Cependant, le taux de transformation est élevé : plus de 20 % des personnes exposées ont profité des offres et l’opération provoque une augmentation des téléchargements d’applications de plus de 30 %.

La stratégie digitale mise en œuvre par Altarea Cogedim contribue à enrichir la valeur matérielle du centre commercial ainsi qu’à créer une valeur immatérielle. Au-delà de son statut de propriétaire, le détenteur du centre commercial devient un opérateur de services aux locataires et aux clients finaux. La mise en place de ces outils du digital contribue fortement à la notoriété du centre commercial et au renforcement direct du chiffre d’affaires des commerçants. Par ailleurs, cela contribue, pour le propriétaire, à une double création de valeur : une valeur matérielle issue de la croissance potentielle du loyer variable à court terme et du loyer fixe à moyen/long terme ainsi qu’une valeur immatérielle de la marque du centre...

CHAPITRE 2

Le digital et les acteurs de la filière aujourd’hui

La promesse du digital est séduisante :


	gain de temps pour les occupants, les exploitants ;

	optimisation des coûts et de la productivité pour les exploitants et les directions immobilières, et des rendements pour les propriétaires ;

	accès à un ensemble considérable de données ;

	valorisation et monétisation de ces données.



Qu’en est-il réellement aujourd’hui, quels sont les faits, avérés ou pas, le potentiel réel de la technologie aujourd’hui, à court et moyen termes, quels sont les blocages et comment les surmonter ?

Commençons par relater comment, au fil des vingt dernières années, nous en sommes arrivés à ce bâtiment « intelligent ».

1.La genèse du smart building

C’est à partir des années 2000, en pleine période de financiarisation de l’immobilier, que le smart building a pris son essor. Les principaux métiers de la filière, asset, property et facility managers, industriels ont entamé la première étape de numérisation de leurs activités (Tableau 2).

En 2013, avec la démocratisation des plateformes digitales et des applications mobiles, Unibail, et par la suite plusieurs grands utilisateurs, décide de mettre à disposition des occupants une application mobile qui donne accès à tous les services de l’immeuble et qui permet de télécommander l’éclairage, les stores et la climatisation.

C’est le début de l’immeuble connecté pour les occupants, et la naissance du potentiel de captation des usages.


Tableau 2. De la gestion technique des bâtiments à l’immeuble connecté.




	
Fonctions digitales dans l’immeuble


	
Autres services







	
1990


	
Premiers systèmes de gestion technique de bâtiment

Télécommande individuelle


	
Restaurants inter-entreprises





	
2000


	
Réservation des salles de réunion via PC


	
Financiarisation de l’immobilier

Visioconférence





	
2007



	
iPhone





	
2010


	
Systèmes de gestion de l’énergie


	
Grenelle de l’environnement

Certifications HQE, BREEAM et LEED

Apparition du BIM





	
2013


	
Télécommande iPhone, application Majunga, accès aux menus du restaurant de l’immeuble


	
Dropbox, Google Map, Waze

Desk sharing, bureau dynamique





	
2014


	
Application immeuble avec plan 3D de l’immeuble et géolocalisation indoor


	
WhatsApp





	
2015


	
Partage de position

Temps de transport public

Décollage du BIM en France


	
WeChat en Chine avec paiement des vélos, échange d’argent, accès B to C aux commerçants, commande aux restaurants

Uber, Info Parking Indigo, OPnGO

Mutualisation des usages, projet immobilier « Réinventer Paris »





	
2016


	
Réservation d’un poste de travail via « hotelling »

Occupation des bureaux en temps réel

Never Eat Alone


	
Coworking : multiplication des espaces

Mode de l’IOT (Internet of Things), premiers POC (proof of concept)





	
2017


	
Plan Transition numérique du bâtiment

Application mobile multisite Workwell


	
Engouement pour l’intelligence artificielle





	
2018-2020


	
Implémentation de l’intelligence artificielle dans l’immobilier pour les FM et les agents personnels










2.Les utilisateurs, forces de proposition

Suite à la phase d’automatisation des systèmes de l’immeuble et à la construction en 2013 de Majunga, la première tour connectée, les solutions digitales ont commencé à se démocratiser au sein de grandes entreprises. Ces grands groupes ont ainsi pu prendre conscience du véritable enjeu stratégique que représente le digital dans le monde de l’immobilier d’entreprise, que ce soit en termes d’optimisation des charges, d’attractivité pour les talents ou de satisfaction des collaborateurs.

2.1.Quelles sont les attentes des entreprises et de leurs collaborateurs

Alex, salariée

« Je veux un espace de travail où je me sente bien, où je trouve facilement les ressources dont j’ai besoin, où je ne perde pas de temps, où je rencontre facilement les personnes que j’ai besoin de voir. »

Crystel, directrice de business unit

« Je veux adapter mes charges immobilières et les affecter aux équipes selon les ressources réellement utilisées. »

Christian, directeur immobilier

« Je dois réduire mes charges immobilières, garantir dans la durée une flexibilité des espaces loués en fonction de la charge de l’entreprise, contribuer à l’attractivité des talents et à l’image de l’entreprise. »

Gaelle, directrice de l’environnement de travail

« Je dois assurer l’animation du site, disposer d’une équipe compétente, motivée.

Je dois pouvoir challenger mes prestataires de services, connaître l’appréciation par les occupants, pouvoir challenger mon bailleur sur la pertinence des services, réduire mes charges de 1 à 2 € par m2 par an tout en améliorant la qualité des services proposés. »

Si l’industrie immobilière est plutôt restée attentiste jusqu’à mi-2015, plusieurs grands utilisateurs ont compris que le digital allait leur permettre d’agir sur deux leviers majeurs : la réduction de leurs charges immobilières et l’amélioration de la productivité des collaborateurs, c’est-à-dire l’optimisation de leur masse salariale, celle des collaborateurs qui travaillent dans les bureaux.

Elles l’ont fait en implémentant de nouveaux modes de travail et en digitalisant les espaces de travail. En effet, pour rationaliser leurs charges locatives, les grands utilisateurs ont opté pour la mutualisation des postes de travail, autrement dit les postes partagés qui permettent une optimisation des taux d’occupation et une réduction sensible des surfaces louées.

Or, ceci ne peut se faire sans s’assurer du confort et du bien-être des collaborateurs. C’est pourquoi les utilisateurs équipent leurs immeubles de capteurs intelligents qui leur permettent de connaître l’utilisation réelle des ressources et leur disponibilité. En même temps, ils multiplient les services et ils mettent à disposition de tous leurs collaborateurs un accès digital à tous les services, ceux de l’immeuble interfacés à ceux de l’entreprise.

C’est ce qu’on appelle l’immeuble connecté, le « Building as a Service » (BaaS), qui permet une connaissance des usages et la mesure de la qualité et de l’appréciation des services, ce qui permet de les adapter aux besoins des collaborateurs...

CHAPITRE 3

Le potentiel de la technologie

1.Les plateformes numériques de l’immobilier

Qu’est-ce qu’une plateforme numérique ? Telle qu’on l’entend depuis la loi Lemaire de 2016, une plateforme numérique est un service de communication qui propose :


	
la mise en relation de plusieurs parties en vue de la vente d’un bien, de la fourniture d’un service ou de l’échange ou du partage d’un contenu, d’un bien ou d’un service ;

	et/ou le classement ou le référencement, au moyen d’algorithmes, d’informations, de contenus, de biens, ou de services proposés ou mis en ligne par des tiers.



L’offre de plateformes se multiplie, elle adresse toutes les strates de l’immobilier depuis les asset managers, les property, les facility managers jusqu’aux occupants.

1.1.Des plateformes pour chaque phase de l’immobilier

Dans chaque phase (transaction, construction, exploitation), les métiers de l’immobilier vont bénéficier du potentiel d’une multitude de plateformes qui couvrent leur process existant, répondent à de nouveaux besoins, comme les applications mobiles des services de l’immeuble aux occupants. Il est probable que de nombreux process actuels soient optimisés, voire disruptent à moyen terme avec une fusion des process d’asset, de property et de facility management.

Pour le moment, les offreurs de plateformes, qu’ils soient de grands éditeurs, intégrateurs, industriels ou start-up, adressent les process historiques.

1.1.1.En phase transaction

Les plateformes de la connaissance du marché des transactions et des valorisations seront les plus innovantes, avec l’essor du big data. Ces plateformes, qui adressent en premier lieu les conseils, les brokers mais aussi les investisseurs, offriront à terme des services avancés de management du parc pour les utilisateurs.
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Figure 16. Plateformes des métiers de la transaction et de l’investissement



1.1.2.En phase construction

La généralisation du BIM sera au cœur de la digitalisation.
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Figure 17. Plateformes des métiers de la construction



L’enjeu des interfaces et de la structuration des données entre la plateforme BIM construction et les plateformes de services en phase exploitation sera déterminant dans la disruption potentielle et les économies que cela permettra de générer en exploitation, et ce pour tous les métiers de l’immobilier.

1.1.3.En phase exploitation

C’est en phase exploitation que le potentiel des plateformes semble le plus important, car les occupants sont concernés. Les prestataires (property et facility manager) ainsi que les propriétaires passent du B to B au B to B to C ou B to B to E, business to employee. Ils évoluent vers un marché de masse, avec des occupants/employés consommateurs de services, de ressources immobilières, de paiement à la demande. Il existe un potentiel pour des plateformes créatrices de services et un potentiel de monétisation à capter. Property manager et facility manager vont se disputer cette manne potentielle qui peut aussi intéresser les bailleurs eux-mêmes tant on constate qu’ils s’orientent vers des offres de services. Enfin, l’offre va aussi provenir des start-up qui vont inventer les nouvelles plateformes de services.
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Figure 18. Plateformes des métiers de la construction



1.2.Interfacer les plateformes

De nombreuses plateformes spécialisées seront proposées par les fournisseurs. Chaque immeuble sera doté de sa propre myriade de systèmes et de plateformes spécialisées.
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Figure 19. Interfaçage des plateformes immobilières



Propriétaires, property et facility manager et locataires vont interfacer les différentes plateformes afin de :


	répondre à leurs différents besoins en matière de business ;

	accéder aux différents services ;

	agréger les données créatrices de valeur.



Nous nous concentrerons dans cet ouvrage sur les plateformes du smart building et du smart working.

2.Les principes du smart building

2.1.L’immeuble connecté, ses nouveaux services et les données à collecter

Prédiction des usages, de la maintenance, de l’obsolescence des équipements : l’immeuble de demain sera comme un livre ouvert, lisible pour ceux qui l’exploitent et le détiennent. Dans un avenir proche, les milliers d’équipements hébergés, depuis les sous-sols jusqu’aux plafonds, seront connectés et transmettront en temps réel des millions d’informations.

Si les plateformes de gestion ont longtemps concerné exclusivement les exploitants techniques et, à un niveau d’agrégation supérieur, les asset managers, aujourd’hui, grâce aux applications mobiles, les occupants disposent d’un accès digital aux services physiques de l’immeuble. Ils contrôlent ces services pour en connaître la disponibilité, localiser des personnes, des ressources, réserver, commander, partager et payer un service.

Cette profonde transformation va simplifier la vie des occupants, leur faire gagner du temps, leur permettre d’accéder facilement aux informations et leur proposer des services.

2.1.1.« Une journée dans un immeuble connecté »
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Figure 20. Les services « premium » de l’immeuble connecté.



9 h arrivée

Parking

En arrivant, Damien s’assure qu’il reste des places disponibles. Il est guidé vers celles-ci grâce aux capteurs sans fil fixés au sol qui indiquent sur son smartphone leur localisation. Martine, qui arrive plus tard, est informée que le parking est complet. Il reste des places dans le parking public situé à proximité de l’immeuble. Une place lui est proposée, elle en valide la réservation.

Entrée dans l’immeuble

Damien passe les portillons de contrôle d’accès en présentant son smartphone qui remplace le badge auparavant utilisé.

Guidage vers l’ascenseur le plus rapide

Le nombre d’ascenseurs activés est fonction du nombre de personnes dans l’immeuble ou détectées en attente.

Trouver un lieu adapté pour travailler

François visualise où il va pouvoir trouver deux postes disponibles près d’une fenêtre pour travailler avec Lucie grâce aux capteurs multifonction de détection de présence installés sous les bureaux, sur les fauteuils ou au plafond.

Réserver une salle de réunion disponible

Claude et Gilles décident d’une séance de brainstorming. Ils réservent facilement une salle de réunion affichée disponible grâce aux capteurs de présence et à l’interface avec le système de réservation. Ils s’assurent que le projecteur connecté au réseau informatique de l’entreprise est en bon état de marche. Ils localisent la salle sur le plan 3D qui leur propose un itinéraire. La porte équipée d’une serrure électronique s’ouvre avec le smartphone, remplaçant ainsi le badge ou la clé. Dès qu’ils pénètrent dans la salle, le bandeau lumineux dans le couloir passe de vert à rouge pour afficher que la salle est occupée.

Les cloisons interactives permettent de dessiner dessus, d’enregistrer les schémas représentés et de se les envoyer par mail.

Les vitrages se teintent automatiquement pour ajuster le meilleur niveau de productivité et de confidentialité.

Le confort est assuré grâce aux capteurs intégrés dans l’éclairage qui mesurent la température, la...

CHAPITRE 4

Évaluation des comportements stratégiques

Quel est l’intérêt pour un propriétaire d’investir dans le digital si ce sont ses clients locataires qui deviennent propriétaires des données d’usage et qui en retirent les principaux bénéfices financiers, que ce soit au travers des économies sur leur process business ou sur les coûts d’exploitation de l’immeuble ? Comment valoriser cet investissement dans un loyer et dans les charges ? Le digital est-il une mode, ou une nécessité comme l’est aujourd’hui la performance énergétique ?

Quel est le surcoût du digital acceptable par les locataires, en termes de supplément de loyer et de charges ? 2, 5, 10 €/m2/an, ou peut-être davantage ?

En nous appuyant sur l’analyse des parties précédentes, nous constatons que trois orientations stratégiques distinctes émergent.

Les deux premières se constituent autour de l’actif physique : l’immeuble connecté, ses usages et ses services. Elles sont déployées par les utilisateurs et les investisseurs, avec des approches complémentaires mais singulières.

La troisième stratégie, celle de la business intelligence, est quant à elle fondée sur la consolidation des données transactionnelles et des informations du marché immobilier. Elle concerne les investisseurs et les brokers.

L’objectif de cette partie est d’évaluer l’intérêt financier, pour les acteurs concernés, d’investir dans des solutions digitales.

Pour chaque comportement stratégique identifié, nous étudierons dans quelle solution digitale investir, quels montants cela représente, pour quels retours et dans quel délai.

Dans le cas des deux premières stratégies, la modélisation s’appuiera sur les variables les plus pertinentes et sur des informations réelles collectées sur 15 projets récents.

La stratégie de la business intelligence en est encore à ses prémices, car peu d’acteurs l’ont expérimentée. En nous appuyant sur les interviews et les premiers retours d’expérience, nous présenterons les risques et les opportunités d’investissements pour les acteurs, ainsi que l’analyse des coûts et des revenus d’une telle plateforme.

Enfin, un paragraphe sera dédié à l’analyse du marché du digital dans l’immobilier afin de :


	représenter les forces en présence ;

	valider économiquement le choix des utilisateurs ;

	justifier la position attentiste des investisseurs ;

	évaluer les tendances d’ici 2020 ;

	ouvrir la réflexion sur le potentiel de monétisation des données immobilières.



La figure 49 synthétise les apports du digital attendus par les acteurs et les utilisateurs, les cas d’usage et leurs impacts.
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Figure 48. Synthèse des évaluations des trois comportements stratégiques.



1.Méthodologie d’analyse des coûts digitaux

Les coûts du digital se répartissent en Capex et Opex entre le propriétaire de l’immeuble et ses locataires, selon les critères suivants :


	le nombre de services à connecter ;

	leur localisation : dans les espaces communs ou privatifs ;

	la surface de l’immeuble, qui impacte principalement la partie hardware, le nombre de passerelles et de capteurs ;

	la typologie de l’immeuble : neuf ou existant ;

	l’infrastructure hardware de gestion technique du bâtiment (GTB) et son ouverture aux plateformes digitales.
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Figure 49. Analyse des coûts digitaux selon les couches de l’IoT.



Les Capex propriétaire

Le propriétaire assume les coûts de l’infrastructure de gestion technique, énergétique et de confort intrinsèquement liée à l’immeuble lors de sa construction ou de sa rénovation.

Les Capex sont constitués des coûts :


	de hardware : capteurs, contrôleurs, serveurs ;

	de connexion : passerelles entre systèmes et raccordement de l’immeuble aux différentes plateformes cloud ;

	de développement des plateformes ;

	de création des connecteurs entre les plateformes et les services de l’immeuble.



Les Opex

L’ensemble des coûts d’exploitation des systèmes prévus par la maîtrise d’ouvrage sera d’une façon ou d’une autre refacturé dans les charges au(x) locataire(s).

Les Opex de maintenance en informatique représentent 15 % des coûts de développement, auxquels il faut ajouter les frais de conseil et d’interprétation des données qui se chiffrent de 600 € à 1 500 € la journée et pour lesquels il faut parfois compter une journée par mois par plateforme.

Immeuble neuf et existant

Un immeuble neuf disposera a priori d’une infrastructure ouverte, connectée à une ou plusieurs plateformes cloud. L’infrastructure sera complète en termes de capteurs basiques.

Une application mobile donnant accès à tout ou partie des services de l’immeuble avec une profondeur de fonctionnalités plus ou moins importante : paiement, contrôle d’accès…

Mesures conservatoires

Cependant, la maîtrise d’ouvrage n’aura pas forcément activé tout le potentiel digital de l’immeuble, laissant une part à son ou ses locataires :


	des capteurs évolués intégrant des fonctions de géolocalisation, de comptage, de vidéocomptage, de mesure de la qualité de l’air ;

	des serveurs et plateformes cloud et de big data permettant l’activation de services complémentaires : mesure de l’occupation, connecteur de traitement des données de plusieurs systèmes et services de l’immeuble, services liés à l’environnement extérieur de l’immeuble (transports, commerces…) ;

	le raccordement de l’immeuble à un réseau haut débit sécurisé.



Les Capex utilisateur(s)

Les Capex utilisateurs consisteront en


	l’activation des mesures conservatoires ;

	l’ajout de systèmes complémentaires ;

	l’interface des systèmes de l’immeuble avec les systèmes de l’entreprise (annuaire, réservation, CRM, DRH).



1.1.Capex Opex du digital

Pour des immeubles de 20 à 40 000 m2 proposant de 10 à 20 services, on peut estimer les fourchettes de Capex et Opex ci-dessous.
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Figure 50. Analyse des Capex Opex selon les couches du modèle de Porter.



Si on les cumule, les coûts d’investissement du digital sont aujourd’hui trop importants pour être supportés par un propriétaire ou un locataire, même si les Capex sont répartis. Seuls les grands utilisateurs, pour des immeubles supérieurs à 30 000 m2 ou des parcs d’actifs significatifs, ont commencé à investir.

Dans une première phase de deux ans, des arbitrages devront être faits en fonction des orientations stratégiques.

Utilisateurs :


	environnement de travail ;

	optimisation des charges ;

	acquisition et traitement des données immobilières stratégiques, en particulier les données d’usage.



Avec en plus pour les investisseurs :


	trouver des ROI du digital sur leur parc d’actifs : attractivité et fluidité ;

	exploiter les big data du marché.



1.1.1.Les périmètres de développement du digital dans
...
Pour suivre toutes les nouveautés numériques du Groupe Eyrolles, retrouvez-nous sur Twitter et Facebook

[image: Images] @ebookEyrolles

[image: Images] EbooksEyrolles

Et retrouvez toutes les nouveautés papier sur

[image: Images] @Eyrolles

[image: Images] Eyrolles

OEBPS/Images/page81-2.jpg
Propritaires
Marché =] | [T et | Workplace =] | Communautés. |
Transactions L
e Immobilier || CRM. BH
am - SmartDisrct
T
Conore | ([~ Jenergie Community [ | ([~ Resturant.

P, Conciergeric...
‘Maintenance Choumiod






OEBPS/Images/page173.jpg
Capex +Opex

SERVICES MANAGEMENT Relation clients,

Implémentation et conseil
APPLICATIONS Services occupants & Workplace. Espaces & Services:

Exploitation (énergie, maintenance) | | Communs Privatifs
PLATEFORME DE DONNEES | Logiciels d'analyse

Stockage de données Fog et Cloud
CONNECTIVITE Passerelles,IP, BACnet, Bluetooth,

3G/4G, Lora/Sigfox
HARDWARE Capteurs multifonctions. Surface : < 10.000m" = >30.000m"

Controleurs

Immeuble Neuf Immeuble Existant

GTB NON CONNECTABLE Capteurs loT

Nombre de services & connecter






OEBPS/Text/toc.xhtml



Contents




		Couverture


		Page de titre


		Copyright


		Table des matières


		Introduction


		Chapitre 1. La bulle digitale dans l’immobilier

		1. The Edge, l’immeuble le plus intelligent du monde


		2. Le Qwartz d’Altarea Cogedim : 1er centre commercial connecté

		2.1. Valorisation de l’actif par la base de données clients


		2.2. Les éléments clés de la Digital Factory en B to B







		3. AccorHotels, une nouvelle stratégie orientée digital

		3.1. Exemple de la stratégie d’Accor dans le développement des services à la communauté







		4. Mixité des usages dans les nouveaux quartiers connectés

		4.1. Mutualiser et déployer les services et les usages







		5. Les promesses de la technologie

		5.1. Les nouveaux usages


		5.2. L’intelligence artificielle de l’immeuble


		5.3. Assistant vocal et chatbot pour communiquer avec les systèmes de l’immeuble

		5.3.1. L’assistant vocal couplé à l’intelligence artificielle







		5.4. La promesse de la blockchain


		5.5. Des services généraux remplacés par des robots


		5.6. Le BIM et la transition numérique du bâtiment

		5.6.1. Les avantages du BIM







		5.7. Le cycle du hype du digital dans l’immobilier







		6. Promesses et réalité

		6.1. Le digital : réelle valeur ajoutée ou marketing au service de la commercialisation des immeubles ?

		6.1.1. Le logement


		6.1.2. Le bureau


		6.1.3. La ville, le quartier







		6.2. La bulle internet des années 2000


		6.3. Existe-t-il une bulle spéculative du digital dans l’immobilier aujourd’hui ?

		6.3.1. Des valorisations bien étudiées – des investissements modérés et diversifiés


		6.3.2. Multiplication des start-up dans la Proptech







		6.4. Des « GAFA » du digital dans l’immobilier vont-ils se constituer ?


		6.5. L’illusion des smart cities


		6.6. Les enjeux de la data immobilière


		6.7. Les variables de blocage au déploiement du digital

		6.7.1. Les coûts


		6.7.2. L’interopérabilité


		6.7.3. La rentabilité


		6.7.4. Le partage des données avec la ville ?


		6.7.5. La cybersécurité – le risque, la responsabilité


		6.7.6. La propriété des données


		6.7.7. La protection des données personnelles












		7. Pour conclure







		Chapitre 2. Le digital et les acteurs de la filière aujourd’hui

		1. La genèse du smart building


		2. Les utilisateurs, forces de proposition

		2.1. Quelles sont les attentes des entreprises et de leurs collaborateurs


		2.2. 2014 – 2016 : le digital devient concret pour les occupants

		2.2.1. La prise de conscience des enjeux stratégiques


		2.2.2. L’importance des enjeux RH







		2.3. Un million de mètres carrés en projets principalement stimulés par les utilisateurs


		2.4. La digitalisation par les utilisateurs : un business model qui doit être rentable !







		3. Les impacts du digital sur les métiers de l’immobilier

		3.1. Les enjeux d’une veille active

		3.1.1. Protéger le marché français et anticiper les évolutions


		3.1.2. Déterminer un modèle économique et coordonner les idées


		3.1.3. Expérimenter







		3.2. Les investisseurs face aux défis de l’immeuble connecté

		3.2.1. Le nouveau rôle de l’investisseur


		3.2.2. La prise en compte de l’obsolescence des immeubles existants


		3.2.3. L’évolution du métier de l’asset manager


		3.2.4. Le développement de nouveaux services


		3.2.5. L’évolution du mode de facturation


		3.2.6. La maîtrise des données d’exploitation







		3.3. Les brokers et les investisseurs face au potentiel de la business intelligence

		3.3.1. Les risques de l’intelligence artificielle pour les brokers


		3.3.2. Les attentes des investisseurs


		3.3.3. La mise au point d’algorithmes plus puissants


		3.3.4. Les nouveaux besoins RH en data scientists


		3.3.5. La gestion des données : un enjeu clé pour les investisseurs







		3.4. Le property manager : un acteur en pleine mutation

		3.4.1. L’amélioration de la qualité des données de gestion


		3.4.2. La digitalisation des workflows


		3.4.3. La valorisation de leurs données


		3.4.4. La commercialisation de missions de conseil


		3.4.5. Les opportunités à saisir face aux facility managers


		3.4.6. Des atouts à bien exploiter







		3.5. Les initiatives des facility managers


		3.6. Les promoteurs : les suiveurs et les innovants

		3.6.1. L’engagement de pérennité des solutions et leur maintenance

















		Chapitre 3. Le potentiel de la technologie

		1. Les plateformes numériques de l’immobilier

		1.1. Des plateformes pour chaque phase de l’immobilier

		1.1.1. En phase transaction


		1.1.2. En phase construction


		1.1.3. En phase exploitation







		1.2. Interfacer les plateformes







		2. Les principes du smart building

		2.1. L’immeuble connecté, ses nouveaux services et les données à collecter

		2.1.1. « Une journée dans un immeuble connecté »


		2.1.2. La compréhension des usages et les services à valeur ajoutée


		2.1.3. Quatre secteurs de services mutualisés et ouverts destinés aux occupants des bureaux


		2.1.4. Les principaux systèmes à interfacer dans la plateforme du smart building


		2.1.5. Détails des services aux occupants


		2.1.6. Les quatre axes d’usages à valeur ajoutée


		2.1.7. Exemples de cas d’usage et d’indicateurs à forte valeur ajoutée


		2.1.8. Les informations d’usages à collecter







		2.2. La plateforme digitale du smart building

		2.2.1. Les trois niveaux fonctionnels d’une plateforme


		2.2.2. Trois niveaux d’architectures dans l’immeuble


		2.2.3. Les plateformes pour objets connectés


		2.2.4. Les objets connectés


		2.2.5. L’architecture de la SBA


		2.2.6. Acteurs de l’IoT et des plateformes pour l’immobilier d’entreprise












		3. Les industriels du digital, les start-up, les objets connectés et l’intelligence artificielle appliquée à l’immobilier

		3.1. Enjeux stratégiques des fournisseurs de solutions digitales


		3.2. Les groupes de conseil internationaux et les intégrateurs de solutions IT

		3.2.1. Un positionnement stratégique au cœur de la révolution digitale


		3.2.2. Une seconde typologie d’offreurs qui cible le marché de l’immobilier connecté avec des solutions dédiées


		3.2.3. Une structure de coûts élevée







		3.3. Les éditeurs de progiciels

		3.3.1. Les éditeurs de solutions intégrées de management de la workplace


		3.3.2. Les éditeurs spécialisés en big data et en intelligence artificielle


		3.3.3. Permettre aux preneurs de conserver la maîtrise de leur parc immobilier


		3.3.4. Harmoniser ses processus et améliorer la relation client







		3.4. Les éditeurs spécialisés dans les métiers de la gestion de fonds de l’asset et du property management

		3.4.1. Asset – property – facility management : vers une convergence des logiciels de gestion ?


		3.4.2. Des fusions/acquisitions pour atteindre une taille critique et s’ouvrir à des marchés transnationaux







		3.5. Les équipementiers

		3.5.1. Les enjeux importants de l’Internet des objets


		3.5.2. Des partenariats multiples afin de réduire les risques : l’option de la coopétition


		3.5.3. Peu de relations directes avec la filière immobilière


		3.5.4. L’enjeu des plateformes « sur étagère » personnalisables


		3.5.5. Les industriels et les grands intégrateurs : entre partenariat et coopétition







		3.6. Les start-up

		3.6.1. Les différentes activités ciblées par les start-up


		3.6.2. Partenariats et investissements dans les start-up


		3.6.3. Les start-up de la workplace


		3.6.4. Big data et services cloud


		3.6.5. Les start-up de la market intelligence immobilière







		3.7. Qui seront les leaders du smart building de demain ?







		4. Quels sont les mensonges, les difficultés ?

		4.1. Cybersécurité de l’immeuble et perte de productivité

		4.1.1. Des attaques


		4.1.2. Des industriels pas encore prêts


		4.1.3. Des enjeux financiers importants







		4.2. Multiplicité des protocoles et croissance exponentielle des données

		4.2.1. Interopérabilité


		4.2.2. L’interopérabilité des systèmes sans intérêt pour les industriels des technologies du bâtiment


		4.2.3. Multiplication des données : le « tout cloud » n’est pas envisageable


		4.2.4. Les problèmes actuels du big data : trop de données







		4.3. La pérennité des start-up et des nouvelles solutions

		4.3.1. Fiabilité et problème de scalabilité des POC (proof of concept)


		4.3.2. Sélection, intégration, maintenance, remplacement des solutions







		4.4. Une législation des responsabilités de l’IoT à repenser en cas de défaillance ou d’accident


		4.5. Le BIM, une promesse réaliste à court terme ? Normalisation, responsabilité, propriété et surcoûts

		4.5.1. Décloisonner l’industrie du bâtiment


		4.5.2. BIM : pas de standardisation au niveau mondial


		4.5.3. Propriété et responsabilité du BIM


		4.5.4. BIM : surcoûts ou économies ?







		4.6. La réelle attractivité d’un actif digital

		4.6.1. La digitalisation : jusqu’où ? Pour qui ? Pour quoi faire ?


		4.6.2. Les critères à évaluer sur le choix du digital


		4.6.3. Quels sont les surcoûts ? Qui paye quoi ? Quelles sont les limites des prestations ?


		4.6.4. Optimisation des coûts de maintenance : quelle réalité ?


		4.6.5. Attractivité oui, mais pas de vision du potentiel des données


		4.6.6. Qu’est-ce que ça rapporte ? Quand les données vont-elles rapporter ?







		4.7. Tableaux de synthèse des variables de blocage au déploiement du digital

		4.7.1. Inquiétudes de cybersécurité


		4.7.2. Difficultés juridiques


		4.7.3. Conditions de création de valeur


		4.7.4. Sélection, mise en œuvre et maintenance des systèmes












		5. Quelles sont les conditions pour que la transformation digitale se réalise dans l’immobilier ?

		5.1. Introduction


		5.2. Interopérabilité des systèmes

		5.2.1. D’abord, la connectivité


		5.2.2. Des référentiels compatibles


		5.2.3. Une chaîne de support pour garantir le fonctionnement de l’immeuble connecté


		5.2.4. Edge et Fog computing et Edge Analytics







		5.3. La cybersécurité des immeubles

		5.3.1. Quelles actions pour les acteurs de l’immobilier







		5.4. Protection des données : la nouvelle réglementation européenne

		5.4.1. Quels impacts pour les acteurs de l’immobilier ?


		5.4.2. Quelques points d’attention concernant la généralisation des solutions digitales dans les immeubles


		5.4.3. Le RGPD, un atout pour les acteurs européens


		5.4.4. Quelles sont les données protégées ?


		5.4.5. Les grands principes du RGPD


		5.4.6. Le consentement


		5.4.7. Anonymisation et utilisation des pseudos


		5.4.8. Profilage des occupants et des entreprises locataires


		5.4.9. Responsabilité juridique des objets connectés







		5.5. Propriété, partage et valorisation des données

		5.5.1. Maîtriser les données stratégiques pour l’immobilier


		5.5.2. Définition des classes de données


		5.5.3. Matrice d’analyse stratégique des données


		5.5.4. Les groupes d’intérêts pour la data


		5.5.5. La propriété des données


		5.5.6. Accélérer la normalisation du BIM et gérer la propriété des données et la responsabilité juridique des contributeurs


		5.5.7. Gestion contractuelle de la propriété des données d’usage


		5.5.8. Le tiers de confiance sera stratégique


		5.5.9. Traçabilité de la propriété des données


		5.5.10. Le partage des données


		5.5.11. Partage et création de la valeur digitale


		5.5.12. Les critères de valorisation des données







		5.6. Le potentiel de la blockchain pour l’immobilier

		5.6.1. Bouygues Immobilier mise sur la blockchain pour tracer les échanges d’énergie solaire


		5.6.2. Des cadastres sur la blockchain


		5.6.3. Le potentiel de la blockchain reconnu par des investisseurs


		5.6.4. Qu’est-ce que la blockchain ?


		5.6.5. Blockchain et smart contracts


		5.6.6. En quoi la technologie blockchain est-elle pertinente pour l’immobilier ?


		5.6.7. La blockchain en phase exploitation


		5.6.8. La blockchain pour les transactions immobilières


		5.6.9. La conformité de la blockchain avec le Règlement général de la protection des données (RGPD)


		5.6.10. Quels sont les métiers impactés ?


		5.6.11. Conclusion







		5.7. Les plateformes multisites

		5.7.1. Intérêt des plateformes multisites et multiservices


		5.7.2. Plateforme de plateformes


		5.7.3. Délimiter les services à intégrer sur chaque plateforme


		5.7.4. Les contraintes







		5.8. De nouveaux métiers

		5.8.1. Préparer la transformation des métiers dans chaque entreprise


		5.8.2. La nécessité d’un marketing stratégique


		5.8.3. Le chief data officer


		5.8.4. Le data scientist


		5.8.5. Le community manager


		5.8.6. Le directeur de l’innovation







		5.9. Un indice de valorisation basé sur les usages

		5.9.1. Un label de haute qualité digitale


		5.9.2. Identifier les usages porteurs de valeur


		5.9.3. Le contrat de performance des usages (CPU), par Engie


		5.9.4. Analogies entre valeur verte et valeur digitale

















		Chapitre 4. Évaluation des comportements stratégiques

		1. Méthodologie d’analyse des coûts digitaux

		1.1. Capex Opex du digital

		1.1.1. Les périmètres de développement du digital dans l’immobilier d’entreprise


		1.1.2. Convergence, standardisation, baisse des coûts


		1.1.3. Un nouveau modèle de financement basé sur le full Opex


		1.1.4. Les cibles immobilières du digital












		2. La stratégie utilisateur

		2.1. Impacts de la mise en place de la plateforme digitale sur le taux d’occupation des bureaux et le montant des charges locatives

		2.1.1. Cas réussi de la stratégie utilisateur : Atos







		2.2. Impacts de la mise en place de la plateforme digitale sur le gain de temps par salarié


		2.3. Conclusions et évolutions des tendances







		3. La stratégie investisseur

		3.1. Impacts de la mise en place de la plateforme sur la réduction du temps de commercialisation

		3.1.1. Économies sur les frais de portage


		3.1.2. Revenus locatifs supplémentaires







		3.2. Impacts de la mise en place sur l’augmentation du loyer


		3.3. Impacts de la mise en place sur la valorisation digitale de l’actif


		3.4. Conclusions


		3.5. Conclusions 2

		3.5.1. Définir une stratégie digitale


		3.5.2. Segmenter le niveau de prestations digitales par typologie d’immeuble


		3.5.3. Répartir les investissements à horizon 2020


		3.5.4. Facturer les services digitaux autrement


		3.5.5. Le digital : une stratégie marketing pour les investisseurs












		4. Business intelligence

		4.1. Les conditions de mise en place d’une plateforme de business intelligence


		4.2. Les acteurs de l’hébergement des données


		4.3. Risques et limites de l’outsourcing pour les acteurs


		4.4. Le développement et le potentiel de solutions maison


		4.5. La commercialisation d’opportunités : une nouvelle source de revenus prometteuse







		5. Marché du digital

		5.1. Acteurs et prétendants au digital de l’immobilier


		5.2. Évolution des composantes du marché


		5.3. Le poids et les flux financiers du marché digital

		5.3.1. Données du marché de l’immobilier et du digital


		5.3.2. Croissance annuelle du marché des solutions digitales







		5.4. Évolution de l’immobilier digital d’ici 2022


		5.5. Solutions digitales – Répartition des flux de donneurs d’ordre

		5.5.1. Modes de calcul de la croissance du marché digital







		5.6. Impact du digital sur la valorisation du parc







		6. La monétisation des données immobilières : valorisation et perspectives

		6.1. Le modèle de valorisation de la data automobile appliqué au marché immobilier

		6.1.1. Partage des données


		6.1.2. Cas d’usage et business models







		6.2. Évaluation du marché pour l’immobilier sur la base des résultats de l’étude dans l’automobile












		Conclusions

		1. L’organisation et le digital


		2. Challenges pour le futur







		Méthodologie

		1. Analyse documentaire


		2. 60 interviews semi-structurées


		3. Analyse de 15 projets d’immeubles connectés







		Glossaire et acronymes


		Bibliographie

		1. Livres


		2. Articles de revue


		3. Vidéos


		4. Sites web







		Liste des sociétés citées








OEBPS/Images/bull.jpg





OEBPS/Images/page81-1.jpg
Rendement

Gestion

Optimisation ...

Monétisation

P Facilty
viéai Y vile
bl Liciioe - --

(O

Atactvite Services
Productité Publcs/privés
. W charges .
Senvice & Bien-éne
Maintenance P T





OEBPS/Images/logo1.jpg





OEBPS/Images/page83.jpg
Capteur intégré dans féchirage qui
mesure la température, a
luminosité, Phumidité. Comptabilise.
le nombre de personnes dans chaque
espace. Permet a géolocalisation et
le partage de position dans
Fimmeuble.

Serrure Bluetooth: la
porte souvre avec le
smartphone qui
remplace e badge ou
laclé.

Trouver rapidement
un poste de travail
grace aux capteurs de
siege et de bureau qui
permettent daficher
Foccupation des
postes de tavail.

Cloisons interactives.
Les caméras de survellance
sont connectées.

Information du temps d attente
dans e(s) restaurant(), du
nombe de places disponibles
dans le(s) parking(s).

Vitrage quise teinte:
automatiquement

pour ajuster e meilleur
niveau de productivité.

Capteur multfonction de-
détection de présence
etde comptage des
personnes présentes
dans fopen space.
Inteface avec e systéme.
de réservation des salles
de réunion et des poste
de travail.

Applicaiton mobile permettant
aux occupants de controler,

réserverlos espaces, de

commander des services, de
déclarer un incident, et aux
exploitants dacqitterFincident.

Lenombre
dascenseurs
activés est fonction
dunombre de
‘personnes dans
Timmeuble ou
détectés en attente,

Détecteurde niveau
sonore informe les
occupants et contribue
aumaintien du calme
dans s open spaces.

Capteur de détection
de remplissage des
poubelles,informe.
Tequipe propreté.

Kiosk ou tablette avec
un plan du batiment,
Taffichage des salles
disponibles, un
systeme dalerte elié
au poste de sécurit,

Contrble daccés
via smartphane
remplace
Futilsation du
badge.






OEBPS/Images/page172.jpg
STRATEGIE /APPORTS DU DIGITAL Cas dusage IMPACTS

€ surfaces louées (/) S chargeslocatives (/)
Fldbilte des lieux de ) Touxdoccupation (/) < Couts de maintenance
waval 7 Teetavail
Digitlisation de I Workplace 21 Paiment des services
UTILSATEUR < " arusage
Immeuble ) Adtivation des services <31a
aartes
Gain de temps <1 Temps improductif (/) /| Productivite (§%]

Satisfaction collaborateurs

Attractivi des talents e me——

Fluidité desimmeubles [|IEWIIRTSERRNPRSY MY gn clu niveau des revenus
locatf
< Risque dobsolescence des & Loyersiou mb) (V)
mmeublesneuts e récens
IR s des uiisateurs
Immeuble .
71 Crdtion de nowweaux Fals deportage (V)
Marketing digital e penis
Optimisaton des W dutauxdecaperd? de
processus de gestion @ITETRETE R valorisation de factf (v/)
etde maintenance
] Viese dedcision
) Quate descomnes
1 Pertinence d fichantilon & compétivite
ausiess | [RTSYNTEREY 1 Nombre dmmebies
INTELLIGENCE 2 Nombre dchients & Commerciatisaton(v/)

dinformations marché.

¢ A Connaissance de son parc
7 Connaissance du marché

2.1 Qualié dubenchmark

A Augmentation <y Reduction Stabilisation (V) Casevalue






OEBPS/Images/box-bull.jpg





OEBPS/Images/hyphen.jpg





OEBPS/Images/page80-2.jpg
Maitis Maitises Intégrateurs
douvrag P
Supervision &

Construction ‘
= @

Eauipements || Programmation






OEBPS/Images/eyrolles.png
EYROLLES
——






OEBPS/Images/Cover.jpg
Gilles Cordon
Inigo Echeveste

LES TRANSFORMATIONS —%‘,
DIGITALES 1

DE LIMMOBILIER
D'ENTREPRISE

EYROLLES ESSEC






OEBPS/Images/page14.jpg





OEBPS/Images/page18.jpg
[ LU






OEBPS/Images/page80-1.jpg





OEBPS/Images/page15.jpg





OEBPS/Images/page175.jpg
SERVICES
MANAGEMENT

APPLICATIONS

PLATEFORME
DE DONNEES

CONNECTIVITE

HARDWARE

GTBNON
CONNECTABLE

Capex Opex/an

e—— sokea 100k |[ 102 20k
pichentation stconsel Applimobile occupants | [ 150ke a 300ke |20 40k |
Services occupants & Workplace Appli mobile exploitants | [ 50ke ske_|
Exploitation (énergie, maintenance)

# 2 Plateforme big data 100k 150ke |15 25ke
Logiciels d'analyse Plateforme IWMS 100k€ & 300k€ 15 45k€
Stockage de données Fog et Cloud | [ Plateforme Energétique | [ 50ke 10K |
Passerelles, I, BACnet, Bluetooth, | LU MPLS iske
36/46, LoralSigfox Lora/ Sigfox Tske

g
s GT8 203 306/ 10KE |
Controleurs Capteurs multifonctions o | [ 5 a 10€/m? 15ke
CapteursloT
Gestion de pjtinterne client] [ 252 50% 10% |






OEBPS/Images/logo2.jpg





