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1. Introduction & Problématique 
 
L'intelligence artificielle occupe aujourd'hui une place croissante dans les métiers de service, 
notamment dans l'immobilier. Longtemps perçue comme un sujet technique réservé aux 
grandes entreprises ou aux plateformes numériques, elle devient progressivement un outil 
accessible aux agences immobilières, aux 
réseaux nationaux et aux administrateurs de biens. 
Dans le secteur de la transaction immobilière, l'IA peut intervenir à plusieurs niveaux : 
rédaction d'annonces,optimisation de la visibilité en ligne, amélioration des visuels, création 
de contenus, automatisation marketing, suivi commercial ou aide à la décision. 
Cependant, l'objectif n'est pas de remplacer l'agent immobilier. La transaction repose encore 
fortement sur la confiance, la connaissance du terrain, la négociation, l'écoute du client et la 
capacité à accompagner un projet de vie. L'IA ne peut pas visiter un bien avec la sensibilité 
d'un professionnel, comprendre entièrement 
les motivations d'un vendeur, rassurer un acquéreur ou négocier une offre dans un contexte 
humain complexe. 
En revanche, elle peut assister l'agent sur des tâches répétitives, chronophages ou difficiles 
à maintenir régulièrement : produire des textes cohérents, adapter les contenus à plusieurs 
canaux, créer des projections visuelles responsables ou alimenter une communication locale 
continue. 
 



 
Problématique : Comment l'intelligence artificielle peut-elle améliorer l'efficacité 
commerciale et la qualité de service en transaction immobilière, tout en maintenant le 
rôle central de l'agent immobilier ? 

 

2. Le métier de la transaction face aux enjeux numériques 
 
 
L'agent immobilier intervient sur trois dimensions clés : commerciale (prospection, mandats), 
juridique et relationnelle. 
Cependant, le quotidien comporte des points de friction majeurs : le manque de temps, la 
rédaction d'annonces souvent répétitives, les difficultés de projection des acquéreurs face à 
des biens vides ou anciens, et l'irrégularité du marketing local par manque de ressources 
dédiées. L'IA intervient sur ces frictions pour libérer du temps au profit des missions à forte 
valeur ajoutée. 

 

3. Trois cas d'usage concrets de l'IA (KPI, Outils et Analyses) 
 

Cas 1 : Génération assistée et optimisation SEO des annonces : 
 
L'IA générative de texte produit des variantes d'annonces adaptées aux différents canaux 
(portails, site web, réseaux sociaux) en intégrant des critères SEO locaux. 
 
 

KPI Baseline (Avant) Objectif (Avec IA) Méthode de mesure 
/ Fréquence 

Temps de rédaction 20 min 5 min Chronomètre sur 20 
annonces / Mensuel 

Taux de clic (CTR) 2-3 % sur portails 4-5 % (+60 %) Analytics portails 
(SeLoger, LBC) / 
Hebdo 

Demandes de 
contact 

3-5 / annonce / mois 6-8 (+70 %) CRM agence / 
Mensuel 

Taux de correction N/A < 15 % de modifs Comptage des 
modifications / Par 
annonce 

 
 



●​ Hypothèse de ROI : Un agent rédigeant 15 annonces/mois économise 4 heures par 
mois, réaffectables à 2-3 rendez-vous de prospection supplémentaires par semaine. 

●​ Choix de l'outil : Claude (Anthropic) — modèle Sonnet pour sa qualité rédactionnelle 
en français et le respect des consignes  

●​ Analyse critique des tests : Le prompt amélioré produit des livrables conformes et un 
ton professionnel. 

○​ Corrections requises : Suppression des adjectifs commerciaux non fournis 
initialement, et raccourcissement de la version Instagram  

○​ Hallucinations : Le prompt initial vague inventait des métros proches et un 
DPE C, risques éliminés grâce au prompt encadré. 

 

Cas 2 : Projection visuelle assistée par IA et home staging virtuel responsable : 
 
Générer des suggestions d'aménagement réalistes pour les biens vides ou à rénover, sans 
en altérer la structure technique ou commettre de tromperie commerciale. 
 
 

KPI Baseline (Avant) Objectif (Avec IA) Méthode de mesure 
/ Fréquence 

CTR sur visuels IA 2-3 % (photos brutes) 5-7 % (+100 %) A/B test : même bien 
avec/sans IA / Par 
bien 

Délai moyen de 
vente 

90-120 jours 70-95 jours (-20 %) Date de mise en 
vente vs compromis 
/ Trimestriel 

Transparence IA N/A 100 % mentionnés Audit interne des 
annonces / Mensuel 

 
 

●​ Benchmarks marché : Selon la NAR (2025), le home staging accélère les ventes de 
20 %. Zillow constate un doublement du CTR avec l'AI Virtual Staging (septembre 
2025). 

●​ Choix de l'outil : REimagineHome ou HomeDesigns AI (SaaS spécialisés). 
Contrairement aux outils généralistes (comme Midjourney) qui modifient le bien et 
induisent en erreur, ces outils spécialisés conservent les caractéristiques exactes. 

●​ Analyse critique des tests : L'outil spécialisé a correctement meublé un séjour vide 
de 25 m² dans un style moderne neutre en respectant les proportions réelles. 

○​ Corrections requises : Surveillance de la lumière artificielle ajoutée par l'IA et 
suppression de plantes trop imposantes masquant les angles de la pièce. 

 
 
 



Cas 3 : Automatisation du marketing immobilier avec SKANLIA : 
 
Maintenir une présence locale continue sur les réseaux sociaux et Google Business Profile 
en transformant automatiquement les actualités de l'agence en contenus marketing. 
 
 

KPI Baseline (Avant) Objectif (Avec IA) Méthode de mesure 
/ Fréquence 

Fréquence de 
publication 

1-2 posts / semaine 4-5 posts / semaine Comptage par 
plateforme / 
Hebdomadaire 

Temps de 
production 

30-45 min / contenu 5-10 min (relecture) Chronomètre sur 10 
publications / 
Mensuel 

Leads réseaux 
sociaux 

2-4 / mois 8-15 / mois CRM (analyse de la 
source du lead) / 
Mensuel 

 
 

●​ Choix de l'outil : Claude API + orchestration SKANLIA pour l'intégration automatique 
dans un workflow d'agence et la gestion personnalisée du contexte local.  

●​ Analyse critique des tests : Génération rapide (8 secondes) d'un post de baisse de 
prix au ton naturel. 

○​ Corrections requises : Remplacement de formulations négatives implicites ( 
ex : « ce bien mérite une nouvelle chance ») par des termes neutres (« 
nouveau prix ajusté ») et substitution des hashtags trop génériques 
(#immobilier) par des tags géolocalisés. 

 

4. Données requises et conformité RGPD 
 
 
L'IA a besoin de données précises pour performer (fiches CRM, caractéristiques techniques, 
mandats, chartes éditoriales).  
L'usage de ces données implique un respect strict de la confidentialité et du RGPD. 
 
 

Cas d'usage Données 
personnelles 
concernées 

Risque principal Action prioritaire de 
conformité 

1. Annonces SEO Faible (indirecte : 
adresse exacte 

Copier-coller 
d'éléments 
confidentiels du 

Anonymiser le 
prompt : Exclure 
toute donnée sur la 



rattachable au 
cadastre). 

mandat (nom, 
motivations du 
vendeur). 

situation personnelle 
des clients. 

2. Projection 
Visuelle 

Élevé (visuels 
intérieurs : photos 
de famille, courriers, 
objets distinctifs). 

Transfert et 
stockage d'éléments 
identifiants sur des 
serveurs tiers. 

Flouter et nettoyer 
les images avant 
envoi. Informer le 
vendeur et 
privilégier des 
serveurs dans l'UE. 

3. Marketing 
SKANLIA 

Modéré 
(publications 
"vendu", avis clients, 
données 
financières). 

Diffusion publique 
de données clients 
sans accord ou 
automatisation non 
contrôlée. 

Validation humaine 
obligatoire avant 
publication. Tenir un 
registre des 
traitements (Art. 30). 

 

 

5. Contrôle humain et évolution des compétences 
 
Le pilotage d'outils IA déplace la valeur du métier d'agent immobilier d'un rôle d'exécution 
vers un rôle de supervision et de relation client augmentée. 
 
 

●​ Garde-fous indispensables :  
●​ Obligation d'afficher côte à côte la photo réelle et la projection IA avec la mention 

obligatoire : « Projection d'aménagement réalisée par IA - photo non contractuelle ». 
●​ Vérification factuelle et légale stricte avant toute publication d'annonce. 
●​ Activation du "Mode sécurisé" sur SKANLIA : interdiction de publier automatiquement 

un contenu mentionnant un bien spécifique ou un prix sans validation humaine 
préalable. 

●​ Transformation des compétences à horizon 3 ans : 
○​ Compétence critique et rédactionnelle : Savoir relire un brouillon IA, détecter 

les hallucinations et corriger. 
○​ Compétence visuelle et éthique : Distinguer la valorisation de l'espace (home 

staging autorisé) de la modification trompeuse (suppression d'un vis-à-vis ou 
d'un pylône électrique). 

○​ Data Literacy : Interpréter les tableaux de bord et KPI automatisés pour 
piloter l'activité commerciale de l'agence. 



 

 

6. Conclusion & Sources 
 
L'intelligence artificielle peut transformer la transaction immobilière et le marketing 
immobilier, mais elle ne remplace pas l'agent immobilier. Sa valeur réside dans l'assistance 
aux tâches répétitives et dans l'amélioration de la présentation commerciale : rédaction 
d'annonces, optimisation SEO, projection visuelle 
responsable, création de contenus et organisation du marketing local. 
Les trois cas d'usage étudiés montrent que l'IA peut améliorer l'efficacité opérationnelle, la 
qualité de service et la régularité commerciale. Cependant, ces bénéfices ne sont réels que 
si l'outil est utilisé avec méthode : données fiables, prompts précis, transparence et contrôle 
professionnel. 
Le cas de la projection visuelle assistée par IA illustre bien cette logique : l'IA peut aider 
l'acquéreur à se projeter, mais elle ne doit jamais modifier la réalité du bien ni tromper le 
client. 
L'exemple de SKANLIA montre également une possibilité concrète : transformer les 
données validées d'une agence en contenus professionnels, avec validation humaine ou 
publication automatique encadrée. 
À horizon trois ans, le métier devrait évoluer vers un rôle plus stratégique : moins de tâches 
répétitives, plus de conseil, de pilotage, de relation client et de contrôle qualité. L'enjeu n'est 
pas de choisir entre humain et IA, mais de construire une collaboration efficace entre les 
deux. 
 
 
Sources principales : Support de séminaire EFAB (Study case Foncia) ; CNIL (Fiches 
pratiques IA) ; Règlement européen sur l'IA (AI Act, 2024) ; National Association of Realtors 
(2025) ; Communiqués techniques Zillow & Matterport (2025). 
 
 

7. Annexes : Prompts  
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