Baromeétre vendeurs & BPCEL'Observatoire @ GROUPE BPCE

.
L
i
““”“1111.-'! ".

Les vendeurs, ces inconnus du marché du logement

Conférence de presse, 27 février 2024




L’EQUIPE DU BAROMETRE

« VENDEURS »

ALEXANDRE COULONDRE

Socio-économiste spécialiste
des données et des marchés
immobiliers.

Chercheur associé au Lab’Urba
(Université Gustave Eiffel),
Chercheur indépendant (DIT
Conseil), et animateur du comité
Data du LIFTI (Laboratoire
d’Initiatives Fonciéres et
Territoriales Innovantes)

Lab'URBA - LABORATOIRE
S\ D'INITIATIVES

LIFTI FONCIERES ET

- . / TERRITORIALES

. INNOVANTES

alexandre.coulondre@ditconseil.com

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire

CLAIRE JUILLARD

Sociologue spécialiste du
logement et de ses marchés.
Fondatrice et Présidente
d’OGGI Conseil, ex-directrice de
la Chaire Ville et Immobilier de
'Université Paris-Dauphine

claire.juillardm@gmail.com
Tél. 06 63 80 81 42



about:blank
about:blank

BPCELObservatoire

Alain TOURDIJMAN

Directeur Etudes et Prospective
Groupe BPCE

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire



oll ‘ Quelles ventes réalisées en France et avec quelles
motivations en 2022 et 2023 ?

SOM MAI RE 02 ‘ Criteres et choix des vendeurs en 2022 et 2003

03 ‘ Les futurs vendeurs, des profils hétérogenes



01

Quelles ventes réalisées en
France en 2022 et 2023,
avec quelles motivations ?
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= Création et analyse par I'’équipe de recherche
(Passation en ligne par OpinionWay)

= 5 critéres de quotas
(sexe, age, PCS, région, taille de la ville)

= Un échantillon représentatif des vendeurs de

logements et des territoires
(1200 répondants par vague, dont 1000 strictement dans la cible)

= 2éme vague fin 2023 (couvrant 2022-2023)
(1ére vague fin 2021 couvrant 2020-2021)

= Une partie du questionnaire est stable ...
(des questions communes a toutes les vagues)

* ... Une autre partie est adaptée au contexte
(en 2023 davantage de questions sur le DPE)

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire

LES VENDEURS : CES INCONNUS DU MARCHE DU LOGEMENT

Une réponse : le Barometre vendeurs

Un barometre inédit sur les pratiques des ménages vendeurs de logements anciens

Catéporie socioprofessionnelle
Age
Région
Contexte de la vente (urgence, etc.)
Marché tendu/détendu

Type de bien
Durée de détention
Etat et qualité du bien
Entretien du bien (travaux)
Performance énergétique (rdle + DPE)

L l.E A Objectif et raison de la vente

PARCOURS Type d'informations
DE VENTE Canal d'informations

Canal de mise en vente [ de vente

Prix de mise en vente [ de vente
Marge de négociation LE PRIX

Raisons d’évolution du prix



Les biens vendus

La vente type est une résidence principale détenue depuis + ou - 10 ans

Mais dans les faits : une grande diversité avec plus
de 50% des ventes qui portent sur d’autres types de Depuis combien de temps étiez-vous propriétaire du

biens logement ?

Au cours des 24 derniers mois, avez-vous vendu

21,4
21,1
20,0
19,4
I 18,1

48,7
170 19,3
! 15,0
I l Moinsde2ans Entre2et4ans Entre5et9ans Entre 10et 19 ans 20ans ou plus
Source : Baromeétre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d’étude : 2022-2023

Résidence principale  Bien mis en location Résidence secondaire Autre (héritage, etc,)

Par rapport a 2020-2021 : augmentation de la part des
résidences secondaires (+ 2 pts)

Source : Barométre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d’étude : 2022-2023
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QUELLES VENTES REALISEES AVEC QUELLES MOTIVATIONS ?

Les professionnels au centre

Tatonnement dans la mise en vente mais forte convergence dans la vente effective

Tatonnement des vendeurs : la multiplication des
points d’entrées sur le marché

Par quel intermédiaire avez-vous trouvé I'acheteur

définitif ?
Type de mise en vente m Pourcentage 69,7
Professionnel uniquement Un seul 46
(agent, notaire, mandataire) Plusieurs 22
Entre particuliers uniquement U] 9
(Site Internet ou journal d’annonces
entre particuliers) Plusieurs 3
19,0
Un seul 4 107
Bouche a oreille uniquement !
Plusieurs 3 - 0,6
Plusieurs types simultanément . - L
] ) . ) 13 Professionnel (agent Entre particuliers Bouche-a-oreille Autre
(exemple : professionnels et journal d’annonces, etc.) N . o
immobilier, (support dédié)

Somme des « plusieurs » : 41% mandataire, notaire}

. & i _Péri ' . _
Source : Barométre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d’étude : 2022-2023 Source : Barometre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d’étude : 2022-2023

Lecture du tableau : 68% des vendeurs mettent en vente leur logement en passant

uniguement par un professionnel de I'intermédiation immobiliére. Mais 22% recourent a Mais I'acheteu r est Souvent trouVé Via des
plusieurs professionnels a la fois (exemple : deux ou trois agents immobiliers) ° 9 s ge ° . oge~
professionnels de I'intermédiation immobiliére
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QUELLES VENTES REALISEES AVEC QUELLES MOTIVATIONS ?

Vendre p—our acheter

Dans au moins 67% des cas, on vend pour acheter un autre logement

. - a1y o . . . 2
38% des ventes visent I'achat d'une Quel était I'objectif principal de la vente du logement ?
résidence principale 67%
L'investissement locatif constitue le
2éme objectif (17%) c o
[0}
. . o~ o]
Aider financiérement un proche g || nbenmisentocatn
motive une part significative des >
o, Q
Ventes (14A) g Une résidence secondaire 17,3 23,6 23,4
©
Ces objectifs varient en fonction du v - o
type de bien vendu L Une résidence principale 64,9 7.7 15,7
00 100 200 30,0 400 500 60,0 70,0 80,0 90,0 100,0
m Acheter une résidence principale m Acheter une résidence secondaire
p ps
L’inoccupation d u m Réaliser un investissement locatif Aider financidrement un ou des proches
o
o,
logement a-t-elle  OUI : 20% " A
motivee Ia vente ? Source : Barometre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d’étude : 2022-2023

Question « type de bien » : Au cours des 24 derniers mois, avez-vous vendu ...
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Fixer un prix, une équation complexe
Le DPE, une valeur montante




FIXER UN PRIX : UNE EQUATION COMPLEXE

Sur quoi se fonde le prix de mise en vente ?

Les vendeurs recourent a une multitude d’informations économiques

Vous étes-vous référé a des
informations extérieures pour
estimer le prix de votre logement ?

87,1

12,9

Qui (prix de biens vendus, Non, a aucune information
prix des annonces, extérieure
estimation, etc.)

Source : Baromeétre vendeurs 2023, A. Coulondre et
C. Juillard - Période d’étude : 2022-2023
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Une partie des
vendeurs (12,9%) ne se
référent pas a des
indicateurs de marché
pour fixer le prix

Mais la proportion de
vendeurs sans
information a reculé
de 2 pts

Le passé et le futur
interviennent aussi
dans la fixation du
prix de mise en vente

Une explication des
« effets cliquets » ?

Pour établir le prix de mise en vente de votre logement,
avez-vous tenu compte d'un des éléments suivants ?

32,4
; 31,2
26,6
23,0
3,7
Prixauquel vous Prixd'unautre  Investissements Autre % - Aucun de ces
aviez acquisle logement que réalisés pour éléments

logement dansle vous souhaitiez  améliorer votre
passé acheter logement

Source : Barometre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d’étude : 2022-2023

Remarque : la somme des pourcentages est supérieure a 100% car les vendeurs peuvent se
référer a plusieurs de ces informations simultanément



FIXER UN PRIX : UNE EQUATION COMPLEXE

Fourchette de prix de mise en vente ... et état du logement

L’état percu du bien agit sur le prix de mise en vente

Par rapport aux informations dont vous disposiez, diriez-
vous que le prix auquel vous avez mis en vente votre
logement était ...

Plus de la moitié des vendeurs ont - 5, s
fixé un prix de mise en vente au -
milieu de la fourchette

Refait a neuf 20,0 9,0 41,0

Standard 12,5 8,6 8,9

L'état percu du bien est un critére
trés largement considéré par les
vendeurs pour moduler le prix de

= T ~
w
1%) -

wn

& ™

™
K ~
= =

A rafraichir 19 3,0 7,9

Selon I'état du bien

Arefaire 37,4 47,5 15,1
(] o -
mise en vente de leur bien
0% 20% 40% 60% 80% 100%
m Dans la fourchette basse u Au milieu de la fourchette ® Dans la fourchette haute

Source : Barometre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d’étude : 2022-2023
Question « état du bien » : Au moment de la mise en vente, diriez-vous que I'état de votre logement était ...
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LE DPE : UNE VALEUR MONTANTE

L'étiquette énergétique des biens vendus

Le DPE : une réalité de la vente, une perception des vendeurs

Une faible proportion de vendeurs ne connait pas I'étiquette du logement vendu (11%)

o - - - e . Les
Quelle était I'étiquette énergétique du logement Les étiquettes | La perception transactions Le parc de
vendu (DPE) ? DPE dans ... des vendeurs enregistrées logements
13,6% 6% 5%
18,8 55,4% 53% 56%
22% 23% 22 %
9% 18% 17%
Barométre Notaires de
vendeurs, 2023 France, 2023
19,4
11.9 11.9 Remarque : pour le Barométre vendeurs, les pourcentages ont été recalculés en enlevant les « Ne sait pas »
8,0
. . . Mais il existe des décalages de perception... surtout
_ pour les DPE extrémes (refus de considérer son
AouB CouD E FouG Ne sait pas

logement comme une passoire thermique)

Source : Barométre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d’étude : 2022-2023

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire



LE DPE : UNE VALEUR MONTANTE

Le DPE influence le prix de mise en vente

Les vendeurs avec les meilleurs DPE (percgus) font des paris hauts sur le prix

Quelle était I'étiquette énergétique du logement
vendu (DPE) ?

Les vendeurs qui considérent avoir ensemble [JTIE e o 119 |
une étiquette énergétique plus
performante se projettent
davantage dans les fourchettes
hautes de prix

Dans la fourchette haute 15,1 51,1 14,3 m
Au milieu de la fourchette LN 49,9 19,9 m

s ? ?
Mals etfet u DPE niest pas

univoque (il interagit avec d’autres
caractéristiques du bien)

Selon la fourchette de prix

HAouB ECouD MNE FouG M Ne sait pas

Source : Baromeétre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d'étude : 2022-2023

Question « fourchette »: Par rapport aux informations dont vous disposiez, diriez-vous que le
prix auquel vous avez mis en vente votre logement était ...

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire



LE DPE : UNE VALEUR MONTANTE

Le DPE prend une importance grandissante

Une tendance favorable a la prise en compte du DPE par les vendeurs

En 2022-2023, une part encore Pour la fixation du prix de vente, diriez-vous que le
importante de vendeurs considérent que DPE (performance énergétique) du logement a joué:
le DPE a joué un réle minime dans la
fixation du prix de mise en vente

46,8

Mais cet avis est a la baisse

Par rapport a 2020-2021:

\ La part des vendeurs qui considérent que
le DPE n’a joué aucun rdle a reculé de 3 pts

7 La part des vendeurs qui considérent que
le DPE a joué un role significatif a progressé

de 3ptS Source : Barometre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d’étude : 2022-2023

Aucun role Un réle minime Un rdle significatif

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire



LE DPE : UNE VALEUR MONTANTE

Le DPE prend de I'importance surtout pour les étiquettes extrémes

Le DPE ne laisse pas indifférent les vendeurs de passoires thermiques

Pour la fixation du prix de vente, diriez-vous que le DPE
(performance énergétique) du logement a joué :
Les vendeurs ayant les DPE
Ensemble 31,9 46,8 21,2 extrémes sont sur-représentés
parmi ceux qui considérent que le

Ne sait pas 48,8 31,6 19,6

8 DPE joue un role significatif

g FouG

Q

s : Une logique de « valorisation verte »

%; . portée par les vendeurs ayant la

g ' ' ' capacité de réussir ce pari sur les
Aous marchés

M Aucun réle  ®mUn réle minime  ® Un rdle significatif

Source : Barométre vendeurs 2023, A. Coulondre et C. Juillard - Période d'étude : 2022-2023

Question « DPE » : Quelle était I'étiquette énergétique du logement vendu (DPE) ?

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire
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Les futurs vendeurs, des
profils hétérogénes
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DES INTENTIONS DE VENDRE PLUTOT EN HAUSSE

14% des Francais ont un projet de vente, 7% a court terme (en cours)

Les intentions de vente restent supérieures a leur tendance de moyen terme

Projets de vente : type de biens M Oui, projet en cours Oui, projet prévu dans les 12 prochains mois

Total Résidence principale Résidence secondaire Immobilier locatif Autres (succession...)

88 8
7577? 7
54

4

3322233 5233533333
Or—r—r—NCI MMM Or—r— NI MMM O r—r—r— 0NN MMM O =N MMM
NN N NN NN NN NN OO NN (NN AN OO NN
>>E>>c>>c> >>E>>c>>c> 3>TIZEZZES >>E>>c>>c>
cwSocwSowsSo vl owSowsSo owsSowsS0o ocvSowSowsSo
ZUSZULSZULSZ SULSZULSSLSZ szzmﬂzmﬁz NI TR T

Direction Etudes & Prospective, Péle Finances BPCE Source : Barométre Epargne & Placement BPCE/Audirep (Novembre 2023)
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UNE PERCEPTION IiUTf)T DEGRADEE...

.. mais plus positive chez les vendeurs que dans la moyenne des Francais

Une vision globalement négative mais moins catastrophiste de la part des vendeurs avec une amélioration légére au

cours des derniers mois

Bon moment pour VENDRE un logement Bon moment pour VENDRE un logement Plutét un mauvais moment M Plutét un bon moment

Plutét un mauvais moment B Plutét un bon moment
Base : Total

20 -

25—

40 -

50—

! T T T T T T T T

Fév 21 Mai 21 Nov 21 Fév22  Juin 22 Nov 22 Fév 23 Juin 23 Nov 23

T T T | T T T T T
Fév 21 Mai 21 Nov 21 Fév 22 Juin 22 Nov 22 Fév 23 Juin 23 Nov 23

Source : Barométre Epargne & Placements BPCE/Audirep
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L'IMAGE DE L’IMMOBILIELS’EFFRITE MAIS RESISTE

Les anticipations de prix des vendeurs n'ont pas encore basculé

Des anticipations de prix des vendeurs proches de la moyenne, et plutot orientées vers la stabilité que vers une

dégradation future, mais conformes a la « persistance rétinienne » dans I'opinion de prix immobiliers dont le
retournement a la baisse n’a pas encore été totalement reconnu ou accepté

Dans les 12 mois & venir, pensez-vous que les prix immobiliers vont ... Dans les 12 mois a venir, pensez-vous que les prix immobiliers vont ...
W Baisser fortement Baisser modérément Augmenter modérément M Fortement augmenter M Baisser fortement Baisser modérément | Augmenter modérément M Fortement augmenter
Base : Total
60 - 60
16
40“' -nﬂn " nnn nn
20 - 20—
0 0
— — s
I
— — L
—— — “ f— el |

20- = 2- - L

[ s | 5 | 0

T T T T T T T T T T
Nov20 Fév2l Mai21 Nov2l Fév22 Juin22 Nov22 Fév23 Juin23 Nov23 : ‘ ! ! ! ! B K ! B ! ‘
Avr20 Sept20 Nov20 Fév21 Mai21 Nov21 Fév22 Juin22 Nov22 Fév23 Juin23 Nov23

Direction Etudes & Prospective, Péle Finances BPCE Source : Barométre Epargne & Placement BPCE/Audirep (Novembre 2023)
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DES VENDEURﬂDREOCCUPES...

.. le délai de vente et |la décote sont davantage envisagés mais sans bascule généralisée
vers un comportement de vente en urgence

59%
des vendeurs ont

des craintes sur les délais
de vente de leur bien

Base : a un projet de vente en cours ou prévu
dans les 12 mois

En cas de difficulté de vente du logement,
58% 2

quelle serait votre attitude ?

anticipent une décote (Base vendeurs - en %)

Une montée sensible des incertitudes liées a
la vente (réponses en %)

65 65

60 60

55 55

S0 50 Vous seriez prét a Vous préféreriez attendre,

45 45 accebter une bF;isse voire reporter votre projet

40 40 P de vente pour en tirer un
de prix pour vendre bon prix

35 35 plus vite. 49%

30 30 51% )

Nov20 Mai21 Nov21 Juin22 Nov22 Fév23 Juin23 Nov23
== \/0Us pensez que votre bien se vendra au prix espéré

=@= Aujourd’huivous avez des craintes sur le délai de vente de votre logement

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire

Source : Barometre Epargne & Placement BPCE/Audirep (Novembre 2023)
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LE DPE, NOUVEAU CETERE DETERMINANT

Un critere de vente pour 48% des projets de vente

Un DPE « F ou G » est un motif de vente pour 48% des
VENDEURS

Votre souhait de vendre est-il lié au renforcement des contraintes sur les
logements ayant une faible performance énergétique, notamment ceux

classés F ou G ? (base : A un projet de vente) U n su I’Cl'OTt de Vendeu rs

= Propriétaires, surtout d’'un logement en immeuble collectif,
anticipant la baisse de valeur future associée a la prise en
compte croissante de la réglementation thermique

= Bailleurs privés ne souhaitant pas assumer le co(t ou les
difficultés des travaux

Un impact sur les prix
= La pression du temps sur les vendeurs

» L'impact de I'audit énergétique dans I'individuel qui donne
une évaluation du colt des travaux pour changer de DPE

= Oui tout a fait

Oui en partie

Non pas vraiment
= Non pas du tout

Source : Barométre Epargne & Placement BPCE/Audirep (Novembre 2023)
Vous ne savez pas / vous ne voyez pas ce dont il s'agit Direction Etudes & Prospective, Péle Finances BPCE

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire



LES FUTURS VENDEURS, 4 LOGIQUES DIFFERENTES

Des stratégies patrimoniales et des projets de vie variés sous-tendent les choix de vendre

62 %

vendent, achétent

et déménagent
'I 5 % Secundo accédants dont 15% de seniors en vente + achat de RP.
Mais aussi des arbitrages résidentiels plus larges des < 50 ans avec
vendent et achétent, 52% de ventes RS+RL et 58% d’achat RP
sans déménager
78% sont vendeurs de RS et
RL et 58% acheteurs de RL et
autres biens

15 %

vendent seulement
2/3 désinvestissent une RS
ou une RL, rationalisation,

récupération du capital...

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire



VENDEURS FUTURS : TYPOLOGIE ET PREOCCUPATIONS

Segmentation réalisée a partir de 2
types de variables déterminantes pour
la vente des biens immobiliers :

- Attitudes, perceptions,
anticipations, comportements

-  Type de bien vendu, projet en
cours, DPE et localisation du bien

Deux axes se dégagent :

- Attitude face a la vente du bien
(pressé de vendre ou non)

- Anticipation du prix a la vente (avec
décote ou au prix espéré)

Quatre groupes de vendeurs >>>

Barométre vendeurs

2. LES RESOLUS

Vendeurs
projets

pensant vendre
bien avec décote

26

en

des
cours
leur

avec

% B

Bon ou mauvais moment pour vendre : niFun ni l'autre X

Pressé de vendre

XX

JrVenle résidence secondaire

Impact contraintes DPE F ou G

|\|s que votre bien pouna se vendre.._Avec une forte décote

| Vente avec décote

4. LES REALISTES
Vendeurs
pensant

patients
que leur
bien se vendra mais
avec décote

23%

% Vente immobilier locatif

Pensez-vous que votre bien pourra se vendre _ avec une légére décote

le moyenne ou petite

XProiel de déménagement prévu

u

XAujourd'hm vous avez des craintes sur le délai de vente  NON

Vous préférez attendre voire reporter votre projet de vente pour en tirer un bon prix|

3. LES OPTIMISTES

Vendeurs impatients
d’'une res. Princ.
désireux d’obtenir le

prix esperé pour leur
vente

24%

Vous seriez prét & accepter une baisse de prix pour vendre pluslvile: piét 3 accepter une baisse de prix pour vendre plus vitde
X Aujourd’hui vous avez des craintes sur le délai de vente _ OUI
Projet d'achat en cours X
X Projet de déménagement en cours

XAla campagne

Peu pressé de vendre

1. LES FLEGMATIQUES
Vendeurs patients désireux

Plutét un bon moment pour vendre un logement de vendre au prix de vente

esperé mais projets a terme
plutét qu’en cours

27%

Vente résidence principale

Pensez-vous que votie bien pouna se vendre..._Au piix espéié

Vente au prix espéré

& BPCEL'Observatoire




Caractéristiques du groupe 2 :

Population plutét jeune < 49 ans,
issue des CSP+, majoritairement
masculine

Les Résolus habitent
majoritairement en région
parisienne et en périphérie des
grandes villes

Désireux de vendre une
résidence secondaire, avec des
projets ou des déménagements
en cours

2. LES RESOLUS
Vendeurs
projets

pensant

Pressé de vendre

avec des
en cours
vendre leur

bien avec décote

Vente avec décote

4. LES REALISTES

Vendeurs patients pensant

que leur bien se vendra mais

avec décote

23%

Caractéristiques du groupe 4 :

Principalement retraités et inactifs
Les Réalistes habitent plutét dans
des villes moyennes ou en banlieue
de grandes villes

lls souhaitent plutét vendre un bien
locatif.

Leur répartition est assez équilibrée
entre hommes et femmes

26%

Peu pressé de vendre

1. LES FLEGMATIQUES
Vendeurs patients désireux de vendre
au prix de vente espéré mais projets a

terme plutét qu’en cours

Caractéristiques du groupe 3 :

Les Optimistes vivent dans de
grandes agglomérations,
notamment en région parisienne
ou dans le sud de la France

La plupart ont un projet d'achat
en cours et un projet de
déménagement prévu

lls sont les plus nombreux a
anticiper des hausses de prix
dans les 12 prochains mois et
dans les 5 a 10 prochaines
années

3.LES OPTIMISTES

Vendeurs impatients d’une
principale,

résidence

désireux d’obtenir le prix
espéré pour leur vente

24%

Vente au prix espéré

27%

Caractéristiques du groupe 1 :

Groupe plutot agé

Vivant a la campagne, la plupart des
Flegmatiques n'envisagent pas de
déménager

Les revenus de leur ménage sont
compris entre 2500 et 5000 euros

lls prévoient de vendre leur
résidence principale




VENDEURS IMMOBILIERS : TYPOLOGIE ET ATTITUDES

Le DPE : critere déterminant de 'empressement a vendre

Vente avec décote

4. LESREALISTES
Vendeurs patients pensant
que leur bien se vendra mais

Impacts des DPE (G et F) sur les projets ARG
de vente : 239,
2.LES RESOLUS

L t t lide 2 f td Vendeurs avec des

avente est liée & un renforcement des projets en  cours
contraintes sur les logements ayant une pensant vendre leur

i & 5t . . bien avec décote -
faible performance énergétique (F ou G): Pressé de vendre . Peu pressé de vendre
oui tout a fait et oui en partie : 26%

1. LES FLEGMATIQUES
Vendeurs patients désireux de vendre
au prix de vente espéré mais projets a

terme plutot qu'en cours

27%

= % dindividus ayant répondu

«oui tout a fait » ou « oui en partie » :;;E:Jgpilggzﬁs d'une
dans chaque groupe résidence principale,
désireux d’obtenir le prix
espéré pour leur vente

24%

Vente au prix espéré

Baromeétre vendeurs & BPCELObservatoire



QUESTIONS - REPONSES

Barométre vendeurs & BPCELObservatoire
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