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Potentiel-

· 57% de la population française possède un logement.

· 31, 3 millions de logements au 1er janvier 2005

· 25,6 millions sont des résidences principales.


Accessibilité

· La croissance la plus forte se fait dans les zones périurbaines (+2,1% d’évolution annuelle).

· En zone rurale, la proportion des propriétaires est la plus élevée.

· De même, cette part augmente selon la zone géographique : plus important en Bretagne, Poitou- Charente et Limousin

· 40% des ménages sont locataires.
Criticité 

· Si le nombre de pièces dans le logement augmente, le nombre d’individus dans ces habitats diminuent.

· Si le patrimoine des ménage augmente avec l’acquisition d’un logement, l’endettement financier est important.

· Ce sont les seniors qui sont en majorité des propriétaires.

· La volonté de déménager diminue avec l’âge. En 2002, 44% des Moins de 30 ans se déclarent vouloir déménager, 38% des 30 à 39 ans, 25% des 40 à 49 ans, 19% de 50 à 59 ans, 13% des 60 à 69 ans et 6% des 70 ans et +.
Entreprises Concernées 
Secteurs  et produits concernés

Les secteurs de l’Immobilier 

Les secteurs du mobilier

Le secteur du « Bâtiments et Travaux Publics »



Comportement d’achat

Le nombre de ménage devenant propriétaire augmente. Il passe de 1,398 millions en 1973 à 2,257 millions en 2002. Cependant, le nombre de logement neuf acheté diminue. Il passe de 55,8% des achats immobiliers en 1973 à 25,2% en 2002. L’achat d’habitats anciens augmentent (il passe de 44,2% en 1973 à 74,8% en 2002).

Le CONFORT des habitats évolue également positivement.


Hyper Segmentation ou Typologies

· 25% des accédants sont des cadres 

· 60% des acheteurs se situent dans les classes socio – professionnelles supérieures.

· L’accession à la propriété peut être corrélée à la formation d’une famille. 

· Les 2/3 des accédants récents sont des couples avec enfants dont la femme possède une activité professionnelle. 


Alternatives Stratégiques





Avantages


Inconvénients
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Médias et Supports de la Cible
Entreprises à Benchmarker ( pour quelle raison)
Vos idées . A qui proposeriez vous ce segment de marché ( secteur, produit, entreprise)

