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 Virginie Dehri et Mikel de Rooij (deuxiéme et troisiéme a gauche) et leur équipe. Photo FABRICE ANDRES

Vente immobiliere:
un nouveau concept

Insolite | Grace a une société nimoise, les
vendeurs bénéficient d'un budget publicitaire.

urant dix-huit mois, 1'Uzétienne Vir-

ginie Dehri et le Hollandais Mikel de

Rooij ont peaufiné leur projet, ajus-

tant les détails, testant les idées sur
le terrain. Jusqu'a cerner parfaitement un
concept, inédit dans le Gard, qui aujourd’hui
porte ses fruits. « Nous sommes désormais
rentables et nous avons pu embaucher qua-
tre salariés », sourit le duo de Coach pro-
prio, qui, dans la foulée, a inauguré un local
rue Tédenat. Leur idée? Tout simplement
«vendre un bien immobilier sans verser
une commission a une agence. Nous avons
décidé dinverser le systeme dans un pays
ou ces frais sont les plus élevés en Europe
(6% en moyenne, contre 1% par exemple
aux Pays-Bas). Nous proposons au ven-

deur un vrai budget publicité, qui lui offre

une large diffusion de son annonce sur des
sites internet de particuliers et profession-
nels en France, mais ausst @ Uélranger. »

Une rémunération fixe
quel que soit le prix du bien

~ Lors de la signature de I'acte de vente, la so-
ciété nimoise sera alors rémunérée par le
vendeur du bien : 3000 € quel que soit le
prix de l'appartement ou de la maison. « Evi-
demment, nous élaborons la présentation,
diffusée sur le web: localisation exacie,
plan, photos, détails piéce par piéce, et coor-
données du vendeur qui prend alors lui-mé-
me ses rendez-vous. » Autre originalité de ce
concept, Coach proprio ne gére ni les visites
ni les négociations. « Il s’agit d’une collabo-
ration o nous défendons un seul intérét,
celui du proprictaire. Bien sir, nous lui

donnons des conseils: “Ce n'est plus votre
maison, mais un bien a la vente sur un
marché”. » .

Apres avoir surpris les Gardois et les Héraul-
tais, rayon d’action de l'entreprise, et héris-
sé certaines agences immobiliéres classi-
ques, l'idée, peu a peu, fait son chemin. Ac-
tuellement, 70 biens sont disponibles dans
le catalogue de Coach proprio. « Nous som-
mes notamment portés par le bouche a
oreille. Mais nous ne nous faisons pas d’il-
lusions: ce n’est pas le Viagra de U'immobi-
lier », sourit Mikel de Rooij, qui a travaillé
dans un grand groupe prospectant le mar-
ché francais a destination d’acquéreurs
étrangers. Simplement une autre maniere de

travailler sur ce segment économique.
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Conseils en relooking

Coach proprio prodigue également aux
vendeurs des conseils de relooking, leur
fournit les astuces utilisées par les
professionnels lors des visites ou durant les
négociations. « Par exemple, ne pas
stationner durant dix minutes dans la
chambre, mais s’attarder plutét dans le salon.
Eviter les tétes de taureau aux murs... » Bref,
du basigue bient6t complété par des
formations proposées aux propriétaires de
biens: via des jeux de role, ils apprendront
«ce qu'il faut dire, ne pas faire...»




