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Ce travail de thése examine la formation et le travail des agents immobiliers sur un marché
résidentiel du Sud-Ouest étasunien. Il met en lumiere les activités marchandes et
professionnelles qui influencent le déroulement des transactions et la valeur des biens, a
partir d’une enquéte ethnographique de deux années menée auprés d’agents immobiliers
dans une ville d’Arizona. Je propose une entrée par les pratiques au travail et par la transaction
immobiliére en analysant les relations commerciales, professionnelles et marchandes entre
collegues, formateurs et agents immobiliers d’une part, et entre agents immobiliers et clients
d’autre part. Une centaine d’agents ont été suivis dans leurs processus de formation : durant
les enseignements a I'école des agents requis pour passer I'examen de qualification pour
obtenir une licence immobiliére, les programmes de cours et les heures d’intégration pour
nouveaux agents dans deux entreprises immobilieres ainsi que des séances de tutorat actives.
L'observation d’interactions entre une vingtaine d’agents et leurs clients a diverses étapes du
processus d’achat et de vente: premier rendez-vous, visites de maison, inspection, open
houses ainsi que la réalisation de 72 entretiens avec un échantillon différentié par niveau
d’expérience, genre, statut des clients et prix des biens vendus, ont permis de reconstituer la
trajectoire des agents, leur statut, leurs représentations au regard de leurs pratiques sur le
terrain.

En partant de I'idée que la maison n’est pas un bien comme un autre et qu’il repose sur des
relations matérielles et symboliques en rapport a la morale (la maison comme accés a la
propriété, garantie de stabilité morale) au statut social (la maison comme style de vie) ou
encore a des stratégies de reproduction (la maison comme un placement financier), il ne s’agit
pas de voir le marché immobilier comme un pur réceptacle de politiques orchestrées par des
acteurs publics ou des acteurs privés, mais de le comprendre dans sa relation entre des
normes institutionnalisées dans un monde socio-professionnel et des configurations
particuliéres et négociées d’une offre et d’'une demande.

Cette entreprise sociologique ne peut pas faire I’économie d’une pensée en termes de valeur
: valeur d’un bien ou d’un investissement comme celui de la maison, a la fois au niveau
économique, mais aussi symbolique ; valeur du travail réalisé dans un marché particulier, et
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dans quelle mesure le travail dépend en partie des utilités financiéres retirées par les
travailleurs marchands ; valeur de I’espace dans lequel le bien est inséré. Ces entreprises ou
opérations de valorisation doivent étre saisies dans I'ensemble des actions et des interactions
ayant lieu sur le marché, et notamment la formation a des dispositions spécifiques pour faire
fonctionner et transmettre le marché. Ces dispositions sont envisagées comme un ensemble
de modes de pensées et d’actions qui sont d’autant plus puissantes qu’elles fonctionnement
selon une forte croyance dans les principes d’organisation qu’elles sous-tendent.

Ce travail s’inscrit dans la lignée de questionnements en sociologie économique et en
sociologie du travail sur les « professionnels du marché », tout en proposant une contribution
originale a une sociologie des inégalités urbaines. Pour comprendre les mécanismes de
marché, j'étudie les pratiques de travail des agents immobiliers et le monde socio-
professionnel dans lequel ils évoluent. En saisissant les mécanismes de marché et leurs

logiques sociales, j'éclaire les inégalités résidentielles.

L'agent immobilier est successivement appréhendé comme figure du marché, travailleur
professionnalisé et producteur d’espace résidentiel, en tant qu’acteur ayant sa propre
position sociale (capital social, économique et culturel) et en tant gu’acteur de terrain ou
travailleur (son statut et sa position dans le domaine professionnel de I'immobilier). Il est a la
fois engagé individuellement par des rétributions économiques et symboliques, comme
« promoteur du marché » ou comme investi d’'une mission de préservation de I'ordre des
différenciations sociales (mise en correspondance de clients, de biens et d’espaces). Je me
focalise sur les pratiques des agents immobiliers a la fois hors et pendant I'échange
(constitution de la clientéle, anticipations autour des transactions, transactions réelles). Sont
observées notamment les interactions entre collégues lors de la formation professionnelle, et
avec les clients lors des processus de captation et avec le marché dans I'ensemble des
pratiques de valorisation de I'offre et de la demande, ainsi que la mise en adéquation entre
I’espace des clients et I'espace marchand hiérarchisé socialement et spatialement.

L’étude des pratiques et des transactions se situe sur trois niveaux d’analyse :

1) la socialisation des agents de maniere formelle et informelle par un ensemble de
normes et de regles de conduite pour devenir des professionnels du marché et
acquérir des dispositions permettant de représenter et de « travailler le marché ». Une
attention particuliere est accordée a la formation des nouvelles recrues, car en tant
que stagiaires, elles apprennent (et sont tenues d'acquérir) des dispositions
professionnelles et commerciales particuliéres ;

2) la fabrication de la confiance et les outils mis en place pour « capter le client »
notamment dans l'utilisation a des fins marchandes par les agents de relations sociales
personnalisées avec leurs clients, incluant un travail sur le genre et la classe dans une
homologie bien- client- agent ;
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3) la participation des agents au processus de création de la valeur symbolique et
marchande des biens par les préférences et les prix, la facon dont les agents les
évaluent et les valorisent tout en faisant jouer coopération et compétition.

Cette recherche apporte un éclairage sur le travail effectué parles agents immobiliers
dans les processus de choix résidentiels et de création de valeur sur le marché. S’appuyant sur
I’école de Chicago, les travaux sur la growth machine et sur la ségrégation urbaine, elle montre
gue la valeur est « spatialisée » par un travail de différenciation sociale et d’homologie entre
mode de vie et occupation de I’espace urbain. Cette « mise en valeur » est révélée durant les
moments de vente et d’achat, reposant sur des mécanismes spécifiques portés par les agents
immobiliers — invisibilisation des espaces, ciblage spécifique, anticipations, perceptions,
régulation des prix —, qui donnent lieu a un tri urbain.

Ce résumé est construit en quatre parties qui recoupent celles de la thése. La premiére partie
revient sur la construction de I'objet et la méthodologie utilisée. La deuxieme étudie la
fabrique de I'agent immobilier, a travers la socialisation, I'acquisition des savoirs et le
processus de professionnalisation. La troisieme partie se focalise sur la découverte du client
et les mécanismes relationnels de la confiance et de la captation. Enfin, la quatrieme partie
montre comment I'offre et la demande sont travaillées, avec une attention plus particuliéere
portée sur les relations entre préférences, prix, qualités et quartiers.

Premiéere partie : Construction de I’objet et
méthodologie

Sur le marché immobilier, les acheteurs et les vendeurs n'interagissent pas directement, dans
la mesure ou ils sont mis en relation par des agents immobiliers, qui effectuent un travail a la
fois avant et aprés la vente, mais aussi hors des échanges?. Plus de 90% des transactions
immobilieres résidentielles sur le marché étasunien sont effectuées par un agent,
contrairement a la France et a I'Allemagne, respectivement 65 a 70% et 30% (Bonneval, 2011 ;

Lefebvre, 2015)2. C’est d’ailleurs aux Etats-Unis que la profession d’agent immobilier s’est

! Les agents immobiliers, qui ne sont ni salariés ni complétement indépendants, dépendent le plus souvent d’un
broker, une entreprise franchisée qui redistribue le paiement d’une commission, délivrée en fonction de la valeur
du bien échangé (généralement 6% plus ou moins négociable) pour la mise en lien des acheteurs et des vendeurs.
Si le vendeur paie la commission, I'agent du vendeur proposera un cooperation fee a I'agent qui lui « offrira »
I’acheteur. Ainsi, cet intérét a I'échange est mutualisé.

2 « Aux Etats-Unis la part de marché des agents immobiliers est proche de 95%, leur réle est prévalent. La plupart
des mandats américains sont des mandats exclusifs, a titre de comparaison ils ne représentent que 10% des
mandats des agents immobiliers frangais. La transparence autour des prix de vente et de la valeur des biens ainsi
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développée de la maniére la plus aboutie, que I'on considére la position des agents
immobiliers sur le marché résidentiel, leur statut ou leur représentation professionnelle3

(Spillman, 2012).

En dépit de la centralité du marché du logement dans I’économie américaine (Pattillo, 2013)
et de la question relativement obscure de la valeur marchande (Aspers et Beckert, 2011 ;
Cochoy et Dubuisson-Quellier, 2000 ; Karpik, 1989 ; Zwick et Cayla, 2011), il existe encore
relativement peu d’études sociologiques portant sur les activités des professionnels du
marché du logement et de la promotion immobiliere et sur leur réle dans la construction du
marché (Smith et Munro, 2008 ; Wallace, 2008 ; Watkins, 2008). Le travail de Bourdieu (2000)
sur « le marché de la maison » fait alors figure d’exception et vise a remettre en cause une
vision économiciste de la création du marché, en montrant comment la rencontre d’une offre
et d’'une demande est orchestré par I'Etat, mettant en avant les pratiques des constructeurs

et les golits des acheteurs de maisons individuelles.

L’ambition de ce travail est d’abord de se réapproprier sociologiquement un objet laissé aux
économistes, aux praticiens ou aux experts de I'immobilier. Si les historiens, les urbanistes ou
méme les sociologues s’intéressent au marché immobilier, leurs recherches se concentrent
plus souvent sur des figures individuelles de la réussite immobiliere et restent peu
empiriques®. Ce travail s’inscrit donc dans une perspective particulierement récente qui
consiste a prendre « I'immobilier » comme un objet d’étude sociologique. En témoignent
notamment une série de théses de doctorat consacrées a I'étude des pratiques des agents

immobiliers. Trés récemment en France, deux théses de sociologie (Bernard, 2011, 2017 ;

que l'utilisation de fichiers communs sont autant de différences qu’il convient d’avoir en téte lorsque I'on
transpose une analyse du contexte américain au contexte francais » (Lefebvre, 2015, p. 22).

3Elle est d’ailleurs souvent idéalisée par les agents immobiliers francais selon les anecdotes présentées par
Bonneval (2011). Voir les travaux de Hornstein (2005), House (1977) et Wharton (2004).

4 L'une des principales critiques adressée a I’historiographie de I'immobilier est que, contrairement a celle du
développement économique dominée par I"’économie politique et la sociologie (Chandler, 1977 ; Dobbin et
Sutton, 1998), elle s'est principalement limitée a « des récits dramatiques de succés ou d'échecs individuels »
(Weiss, 1989, p. 242) parmi lesquels Robert Sobel (1989), Donald Trump (Trump et Schwartz, 2009) ou Henry
Huntinghton (Friedricks, 1992), capables de « promouvoir leurs intéréts par le biais d'investissements municipaux
et de décisions réglementaires » (Fleischmann et Feagin, 1987, p. 209-210). D’autres études se sont appuyées
sur les « histoires officielles des entreprises ou des associations commerciales » (Weiss 1989, p. 242), telles que
celles des chambres immobilieres de New York et de Chicago (Eskew, 1959 ; Fish, 1979 ; National Realty
Committee, 1989 ; Pegg, 1983). Elles sont relativement peu critiques quant aux récits officiels portés par les
acteurs privés.
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Bonneval, 2008, 2011) leur ont été consacrées. Deux doctorants américains ont également
entamé des travaux empiriques sur les intermédiaires du marché résidentiel, respectivement

a New York et & Houston (Besbris, 2016 ; Korver-Glenn, 2018a, 2018b)°.

Comment les agents immobiliers - professionnels et intermédiaires entre I'offre et la demande
- contribuent-ils au fonctionnement du marché résidentiel et a la valeur des biens échangés ?
Dans quelle mesure la valeur des biens est-elle corrélée a la valeur de I'agent immobilier ?
Peut-on dans ce sens parler d’une certaine homologie structurale ? Dans quelle mesure les

agents immobiliers contribuent-ils aux inégalités résidentielles ethno-raciales et sociales ?

Ce travail de these vise donc a analyser la production de la valeur sur le marché. La recherche
de terrain a pour objectif de comprendre les mécanismes par lesquels I'intermédiation
faconne la valeur sur marché, notamment dans la lignée de récents travaux menés
notamment sur la production de l'urbain et de la valeur chez les marchés immobiliers
(Coulondre, 2015, 2016, 2017 ; Piganiol, 2016, 2017a, 2017b ; Duros, 2019). L’étude de la
production de la valeur des biens sur le marché integrera d’une part les acquis de sociologie
générale et de la sociologie économique, et d’autre part des outils analytiques de la sociologie
du travail (Anteby, Chan et DiBenigno, 2016 ; Avril, Cartier et Serre, 2010) pour proposer une
contribution originale a la sociologie des marchés, des agencements marchands et de
I'intermédiation marchande (Callon et Muniesa, 2003 ; Cochoy, 1998 ; Cochoy et Dubuisson-

Quellier, 2000, 2013).

Le monde des agents immobiliers étasunien présente un intérét particulier pour la recherche
sociologique. Son étude permet, grace a une entrée fine par les pratiques au travail, d’aborder
des questionnements issus de la sociologie économique autour des mécanismes de
production de la valeur sur un marché, en contrepied de théories postulant la présence

d’acteurs rationnels ou d’automatismes liés au prix. Ce travail repose sur une enquéte par

5 Besbris (2016) montre que les professionnels du logement cherchent a provoquer des réactions émotionnelles
quiinfluent a leur tour sur la prise de décision, tandis que Howell et Korver-Glenn (2018 ) et Korver-Glenn (2018a)
étudient le role central des agents dans la reproduction des inégalités raciales. Ces études démontrent que les
intermédiaires de marché jouent un réle actif dans le processus d’exécution de la transaction, principalement au
niveau des clients, ce qui renforce la nécessité de poursuivre des recherches empiriques sur la question.
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observations et entretiens qui vise a comprendre les dispositions, positions et les pratiques
socioprofessionnelles et économiques des agents immobiliers congus comme des
professionnels du marché. Ce travail entend également contribuer a une sociologie urbaine
centrée sur I'offre plutot que sur la demande résidentielle, dans le renouvellement d’une

analyse postmarxiste des rapports entre capital et espace.

Pour faire de I'agent immobilier un objet sociologique, il faut d’abord revenir sur sa position
particuliére dans la structure sociale, et sur la particularité des marchés du logement sur
lesquels il intervient. L'importance du logement dans les trajectoires sociales et familiales en
fait un objet tout a fait central pour étudier les inégalités. Je suis d’abord partie d’une
théorisation sur la création de valeur dans le logement et notamment la position spécifique
des agents immobiliers, pour ensuite proposer deux entrées analytiques par les interactions

et les transactions sur le marché immobilier résidentiel®.

1. Une sociologie du travail marchand, de la valeur et de la

production des inégalités résidentielles

1.1. Théoriser la création de valeur dans le logement

Des « choix résidentiels » a I'intermédiation marchande

A rebours des travaux étasuniens qui considérent, dans une approche individualiste, que les
inégalités résidentielles sont le résultat de préférences individuelles en matiére
d'homogénéité sociale et ethnique (DiMaggio et Louch, 1998 ; Pager et Shepherd, 2008 ;
Sampson, 2012 ; Sharkey, 2013), je m’inscris ici dans la perspective prise par Authier,

Bonvalet et Lévy (2010) qui vise a analyser I'ensemble des ressources, contraintes et

6 Dans ce résumé, nous privilégions I'emploi du « je » et non du « nous ». C'est I'approche standard aux Etats-
Unis lorsqu’il s’agit d’un document produit par un seul auteur.

7 Basées sur des indices de ségrégation agrégées et des enquétes portant sur les préférences, cette approche se
place du coté de la « demande » en ne considérant que les résidents, propriétaires et locataires. De la méme
maniere, les modeles économiques dits hédoniques de la détermination de la localisation des ménages ont
donné lieu depuis les années 1960 a une série de travaux empiriques (Alonso, 1964 ; Brueckner, 1987 ; Diamond
Jr, 1980 ; Wingo, 1961), qui prenaient pour hypothéses la satisfaction ou les préférences des ménages, comme
des oppositions centres périphéries (Papageorgiou, 1976), le désir d’espace et de nature (Fujita, 1989 ;
Straszheim, 1974, 1975) ou encore |'offre de services ou les bassins d’emplois (Richardson, 1977 ; Tiebout, 1956).

7
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mécanismes sociaux a I'ceuvre dans le choix d’un logement, c’est-a-dire a situer socialement
les choix résidentiels :

« Ces choix ne sont pas le simple fait du hasard ou du caprice, puisqu’ils dépendent de
deux ordres de facteurs qui s'imposent aux individus : d’'une part les ressources et les
contraintes objectives de toute nature qui dessinent le champ de ce qui leur est
possible ; d’autre part, les mécanismes sociaux qui ont faconné leurs attentes, leurs
jugements, leurs attitudes, leurs habitudes, et par conséquent ce qu’ils estiment
souhaitable. Socialement constitués et différenciés, ces choix ne sont donc pas « libres
». On peut méme aller jusqu’a se demander s’il s’agit réellement de choix, étant donné
les multiples déterminants objectifs et subjectifs qui les commandent ». (Grafmeyer,
2010, p. 35)

La variété des facteurs pouvant rentrer en jeu dans les « choix résidentiels » peut donc étre
saisie a travers la diversité des trajectoires familiales, sociales et professionnelles, mais aussi
a travers les politiques d’encouragement a la propriété (Lambert 2005) ou les politiques de
promotion immobiliere ou de crédit (Bourdieu 2000). Les agents immobiliers, comme les
gestionnaires d’'immeubles, les organismes d’attribution des logements sociaux, sont ici
appréhendés comme des « intermédiaires professionnels du tri urbain » (Grafmeyer et

Authier, 2011).

En étudiant les agents immobiliers comme des « intermédiaires professionnels du tri urbain »,
ce travail vise a dépasser une approche de l'intermédiation comme discrimination, qui
s’intéresserait uniguement aux formes de discrimination « directes » et « intentionnelles »
générées par la mise en avant d’éléments tangibles de discrimination (une référence explicite
a la couleur de peau par exemple) ou par la présence de pratiques visant a montrer moins de
maisons a des ménages noirs qu’a des ménages blancs (Foley, 1980 ; Galster, 1990, 1992 ;
Yinger, 1995, 1998). Emerge alors, en creux, la question de I'existence de pratiques
d’intermédiation qui engagent d’autres mécanismes sociaux, produisant de fait des

différenciations raciales, ethniques ou sociales.

Concept développé par Dubuisson-Quellier et Cochoy (2013, p. 2), le travail de marché ou
d’intermédiation marchande se référe aux activités qui « créent les conditions d’échange
économique (..) faconnent la demande et les préférences des consommateurs

caractéristiques de I'offre », ainsi que « l'organisation des rencontres entre offreurs et

8
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demandeurs, producteurs et clients, produits et consommateurs ». Les intermédiaires de
marché se référent ainsi aux acteurs du marché qui effectuent un travail de marché visant a
organiser la rencontre entre une offre et une demande. Dans cette perspective, le marché
immobilier résidentiel n’est pas le résultat d’un libre échange de biens, orchestré par les prix
et les niveaux d'offre et de demande mais plutot le fruit d’un travail d’appariement effectué

par les acteurs du marché, qui faconnent activement le marché et le territoire.

Les travaux sur I'intermédiation marchande (Bessy et Chauvin, 2013; Cochoy et Dubuisson-
Quellier, 2000b) permettent de formuler I’hypothése selon laquelle les agents immobiliers ne
sont pas de simples facilitateurs de transaction ou des supports d’échanges déja fabriqués
avant interaction. lls postulent également que les intermédiaires jouent le réle de «
prescripteurs » disposant « d'un avantage en matiére d'information ou d'influence » (Stovel
et Shaw, 2012, p. 148) et pouvant faconner les choix des consommateurs en « établissant des
systemes de contréle des informations et des connaissances sur la qualité, le prix, ou toute

autre caractéristique liée au marché » (Karpik, 2007).

Les intermédiaires de marché peuvent aussi étre appréhendés sous I'angle de leur capacité a
controler le caractere et la circulation des informations, devenant ainsi des acteurs plus ou
moins stratégiques ceuvrant en réseau (Burt, 1980 ; Emirbayer et Goodwin, 1994 ; Fine et
Kleinman, 1983 ; Galaskiewicz, 1979; Galaskiewicz et Wasserman, 1993 ; Laumann,
Galaskiewicz et Marsden, 1978 ; Powell, 1990). La capacité a contrbler l'information
conférerait de ce fait un avantage comparatif et concurrentiel a « I'entrepreneur tertiaire », «

une personne tirant profit de la mise en réseau des autres » (Burt, 1992, p. 34) et permettant

la coordination.

La sociologie économique et les processus de qualification, d’évaluation et de valorisation

Si les travaux de la sociologie économique autour des processus de qualification, d’évaluation
et de valorisation lors des échanges marchands (Bessy et Chauvin, 2013; Helgesson et
Muniesa, 2013) fournissent quelques pistes pour cerner la production de la valeur marchande,
I’essentiel de leur développement théorique a été axé sur les objets de I’évaluation, passant

des biens et services échangés a la diversité des registres de valeurs (et leur décalage dans le
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temps et le lieu) mis en ceuvre par des professionnels de marché et des dispositifs (Aspers et

Beckert, 2011; Callon, Méadel et Rabeharisoa, 2002)

La vente d’une maison est rarement une expérience frontale directe impliquant uniquement
des clients et des produits (Canniford et Bajde, 2016) et ne peut étre réduite a des stratégies
publicitaires qui manipulent et agissent selon les souhaits des clients (McFall, 2009). Dans la
lignée de la « nouvelle nouvelle sociologie économique », selon |'expression utilisée par
McFall (2009), il s’agit d’étudier des transactions économiques non plus sous le prisme des
consommateurs mais de considérer la diversité des « agencements du marché » (Callon etLaw,
2005; Callon et Muniesa, 2005), y compris les agents humains (amis, parents), les acteurs du
marché (professionnels, spécialistes du marketing, courtiers, conseillers)® et les dispositifs
sociotechniques tels que les emballages, les guides, les étiquettes de prix, les outils
d'évaluation du crédit et les étalages de vente au détail qui produisent des attachements ou
des systémes de capture du consommateur (Caliskan, 2007 ; Callon et Muniesa, 2003 ;

Cochoy, Trompette et Araujo, 2016 ; Trompette, 2005).

Reprenant la distinction faite par Vatin (2009), on peut mettre d’'un c6té le processus
d’évaluation du bien, c’est-a-dire d’estimer, de juger et d’apprécier ; et de I'autre le processus
de valorisation, qui consisterait a augmenter la valeur et I'estime envers le bien, entrainant
une hausse de sa valeur marchande, le prix. Bien que |’évaluation soit proche d’un
raisonnement statistique (« attribuer une valeur a un bien, a une personne »), la valorisation

est intrinsequement dynamique et signifie augmenter la valeur ou ajouter de la valeur.

S’il existe un travail entrepreneurial de qualification contribuant a définir la valeur marchande
des biens (Coulondre, 2017), la production de valeur ne se résume pas a ce que les
intermédiaires font ou produisent au travail mais bien comment ce travail est pergu, estimé
par d’autres agents (Becker, 1982). Les individus peuvent aussi devenir des « noms » qui vont
contribuer a la création de valeur sur un marché (Malefyt, 2014 ; Moeran, 2003). Les valeurs

des individus ou « indices réputationnels », matérialisés au sein de sites et de réseaux en ligne,

8 Des études approfondies ont été menées dans divers contextes, notamment des vendeurs d’assurance (Leidner,
1993 ; McFall, 2011), des propriétaires de galeries d’art (Velthuis, 2003), des directeurs des ressources humaines
(Rivera, 2012), des courtiers en valeurs mobilieéres (Abolafia, 1996) et des prestataires de services de relocation
(Sigaud, 2015) pour n’en nommer que quelques-uns.
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sont objectivés par des « dispositifs techniques de mesure (...) compteur, votes, rangs »
(Beuscart et Mellet, 2013, p. 85). Comme le montre (Dumont, 2016) au sujet des grimpeurs
professionnels, ce travail réputationnel impliquent de nombreux actes concrets et notamment

une mise en scene sur les réseaux sociaux (Cardon, 2013).

La littérature autour des intermédiaires et des processus de valorisation esquisse un cadre
théorique prometteur, mais ne traite pas directement de la question du travail
d’intermédiation dans le logement et de la production de la valeur. Pour cela, il faut
comprendre la spécificité des registres de valeur engagés dans I'’échange du logement comme

produit marchand.

La spécificité des registres de valeur dans le logement

La pensée du marché a évolué d’'une approche modélisée et largement heuristique® & une
conception réaliste sur la construction de la valeur, des prix et de 'appariement, incluant une
théorie sociale. Dans la distinction classique que Marx fait entre valeur d’échange et valeur
d’usage, qu’il nomme la nature bifide de la marchandise, la valeur d’'usage n’a d’intérét que
dans la consommation utile et pratique du bien, alors qu’on constate que cette approche
trouve rapidement ces limites quand on parle de biens a forte valeur symbolique (Bourdieu,
1992 ; Garcia-Parpet, 2014). Sur les marchés des produits symboliques et colteux, tels que
les maisons, les échanges sont caractérisés par une asymétrie d’information entre vendeurs
et acheteurs d’'une part, et par une incertitude concernant la qualité des biens d’autre part
(Akerlof, 1970 ; Callon et Muniesa, 2005), que le prix ne suffit généralement pas a éradiquer :

« Le probleme sociologiquement intéressant concerne la transformation d’une
marchandise opaque et fixe dans l'espace, telle que l'immobilier, en un actif
transparent que divers acheteurs et vendeurs, dans différents endroits, peuvent
facilement comprendre et échanger. Déterminer la valeur d’échange d’un bien
immobilier nécessite une connaissance approfondie du marché immobilier local, des
systéemes de financement et des réseaux d’activité ». (Gotham, 2006, p. 235)

% Dans ce sens, le modeéle des prix hédoniques constitue une avancée mais ne répondent pas a une ambition
théorique de comprendre les dynamiques sociales et spatiales de la formation des prix: « Pour les néo-
classiques, alors que l'existence des sous-marchés invalident le principe d'équilibre, I'émergence a la fin des
années 1960 des modeéles hédoniques permet de proposer une nouvelle appréciation de la formation des prix
sur le marché (...) les modeles hédoniques relevent d'une révision partielle de la théorie néo-classique et
constituent un apport certain pour la prise en compte de I'hétérogénéité de I'espace. Toutefois, I'utilisation de
cette méthode renvoie a la négation de sous-marchés (...) et construit « une vision homogene de I'espace et des
biens et renvoient a un fonctionnement néo-classique du marché » (Le Corre, 2019, p. 42).
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Le logement est aussi une « marchandise étrange », étant « construit sur un sol qui n’est pas
entierement reproductible », que « les revenus de la majeure partie de la population ne sont
pas compatibles avec une rentabilisation normale de tous les capitaux engagés dans sa
production et sa circulation » et que « la logique de I'usage de ce bien extrémement durable

est incompatible avec celle de sa libre circulation sur le marché » (Topalov, 1992, p. 12).

Cette difficulté a I’échange s’explique aussi par la multitude des registres de valeur engagés'®:
se cachent derriére 'achat et la vente des perspectives de profit (une revente a plus-value),

des stratégies de reproduction familiale et des rétributions symboliques.

On aura bien compris que les agents immobiliers ne vendent pas des paquets de jambon
comme dans I’'exemple donné par Franck Cochoy (2002) dans sa sociologie du packaging. Leur
travail d’intermédiation concerne en effet des biens spécifiques a forte valeur sociale et
symbolique (Almeling, 2007), qui s’appuie sur un fait social central de la vie étasunienne, la
maison. Les agents immobiliers ne vendent jamais un investissement purement stratégique
et matériel, mais I'appariement d’un statut social et d’un bien, représentant en méme temps
le bien lui-méme, et I'espace ou le quartier dans lequel il est inséré — autant d’éléments qui
contiennent un ensemble de ressources économiques et symboliques comme I'accés a une
école, les installations de quartier ou des formes de distinction liées au style de vie et au
quartier (Bourdieu, 1993 ; Bourdieu et Passeron, 1990). Au cceur de stratégies de distinction
et de reproduction (Bourdieu, 1979) véhiculant un sens du placement (Poupeau et Francois,
2008), la maison est inscrite dans un territoire ou un espace, associant sa matérialité a des

formes d’attachement (Halbwachs, 1997).

D’autre part, la valeur marchande est aussi travaillée par les groupes professionnels qui font
la ville (Pollard, 2007), tirant une grande partie de leurs revenus de la capacité a vendre les

espaces d’une ville. La valeur de biens situés dans un espace est en étroite relation avec les

10 C’est ici ce qui manque a I'analyse du marché de la maison individuelle de Bourdieu (2000) au sein de laquelle
le marché du logement est pensé comme la mise en adéquation des capacités financiéres des clients orchestrés
par un Etat qui organise le placement d’individus dans des logements. Bourdieu laisse ainsi de coté la dimension
symbolique et interactionniste du placement effectué par les intermédiaires.
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opérations menées par des travailleurs sur les marchés du logement. Les promoteurs ou
agents immobiliers auront donc des pratiques variées selon la localisation ou les
caractéristiques du parcimmobilier. Des activités économiques, qui paraissent neutres et sans
fondement social et symbolique, sont en réalité des activités sociales et des entreprises de

valorisation du territoire et de I'espace social vécu.

Les stratégies et les comportements des promoteurs immobiliers se font en fonction des sous-
marchés sur lesquels ils agissent, correspondant chacun a « une catégorie sociale que I'on
peut définir principalement par ses caractéristiques socio-professionnelles et dans certains
cas par d’autres traits, comme I’dge du chef de ménage » (Topalov, 1973, p. 174). |l s’agit alors
de décomposer le marché immobilier en divers ensembles, qui seront différenciés « dans la
mesure ou la localisation de la résidence dans |'espace urbain est un élément d’une
symbolique des positions sociales, la partition socio-professionnelle du « marché immobilier
» peut s’exprimer dans une partition géographique du marché de I'agglomération. Il est donc

difficile de parler de marché immobilier dans son ensemble » (Topalov, 1973, p. 147).

La valeur du logement dépend ainsi de son emplacement et de I'ensemble des infrastructures
publiques et privés qui y sont attachés, elle-méme fonction des stratégies des travailleurs de
I'immobilier et plus globalement des actions et des projets urbains portés par acteurs publics
et privés. Les ménages peuvent également étre concernés par des processus d’enrichissement
ou d’appauvrissement liés a I'achat d’un logement. L’évolution de la valeur n’est pas
forcément en lien avec l'investissement effectué et peut étre déconnecté de I'amortissement.
On peut anticiper sa revente ou au contraire le conserver en fonction du profit escompté. Mais
pour un ménage, la revente et le déménagement n’est pas sans conséquence sociales,
matérielles et symboliques (Desjeux, Monjaret et Taponier, 1998). Les processus sociaux en
jeu dans l'acte d'intermédiation s’appuient et reproduisent ainsi la distribution spatiale
d'individus sur un territoire donné, ce que I'on appelle plus communément les inégalités

urbaines, résidentielles ou de logement.
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Une sociologie des agents immobiliers

Les formes d’incertitude autour des registres de valeur rendent la mise en place d’'un
mécanisme de calcul ou d’une convention d’autant plus nécessaire. Dans le cas du marché
résidentiel, elle est en partie médiée par la création d’une activité professionnelle qui génére
une connaissance et une représentation du marché et des biens échangés, permettant une
opération de traduction entre clients et marchés (Callon, 1998 ; Velthuis, 2003). La dimension
fortement symbolique du marché des biens résidentiels en fait un marché peu standardisé,
ou les fortes incertitudes ne sont pas tant résolues par l'utilisation d’outils — des entreprises
comme Zillow et Trulia en proposent-elles aussi — mais par la présence humaine et physique
d’un travailleur dont les dispositions peuvent « ouvrir », transmettre et valider le marché. Les
agents immobiliers, en tant qu’intermédiaires, transmettent a des consommateurs et a des

clients des informations sur les propriétés, le marché et les quartiers.

Les agents immobiliers sont également au centre d’un réseau professionnel qui disposent
d’outils permettant d’obtenir des informations relatives a la qualité, au prix, ou a toute autre
caractéristigue du marché (Hatchuel, 1995 ; Karpik, 2007 ; L'Benghozi et Paris, 2003). Les
jugements du marché sont formés par diverses opérations pratiques qui visent a modeler
I'offre et la demande. L’agent immobilier n’est par exemple pas passif dans le processus de
fixation des prix. Des stratégies sont a I'ceuvre. Pour capter « sa » clientéle, I'agent fait des
investissements de qualité notamment en se spécialisant dans certaines niches de marché et
dans la présentation soi. Alors que dans la théorie de I'ajustement classique entre I'offre et la
demande, le prix est censé servir de médium de calcul, c’est ici I'agent immobilier qui par sa
personne et son action place et confere la valeur des biens. Les agents peuvent, a la maniéere
des emballages de Cochoy (1998), agir comme des dispositifs servant au calcul de la valeur

des biens.

Dans I'analyse de I'intermédiation et de ses effets, il s’agit non seulement de se concentrer
sur les objets et les cadres de I’évaluation, mais aussi de savoir qui est capable et qui est
autorisé a « donner de la valeur aux choses » (Helgesson et Muniesa, 2013, p. 7) et a dire la
valeur (Bourdieu, 1977 ; Boussard, 2013). Pour reprendre les termes de Cardon (2013), il faut
mettre a jour la fabrication des « Personnes-Auteurs ». Le pouvoir de consacrer |'auteur d'une

peinture est ce qui permet au domaine de maintenir l'illusion de « I'auteur » comme source
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principale de valeur, alors qu'en réalité, les producteurs objectivent la valeur des peintres et
de leurs peintures, instaurant un systéme trés puissant d’oppositions et de distinctions
(Bourdieu, 1977; Bourdieu et Delsaut, 1975). Au sein de la finance, Boussard (2017) montre
que la valeur économique est elle-méme en partie créée par la personne qui dit la valeur. Le
pouvoir de donner de la valeur et d'en tirer profit (tant en termes de capital économique que
de capital symbolique) n'est donc possible que s'il existe un systeme de croyances, qui intégre

I'économique dans le social et favorise |'action et la coordination sur le marché.

Qui est autorisé a dire la valeur, qu’est-ce qui I'autorise ? De quelle maniére la valeur sur le
marché est-elle produite ? Quel est la place du systeme professionnel dans cette production
? On décele trois perspectives qui faconnent I’enjeu central de la these, la production de la

valeur sur le marché :

1) Il s’agit de mettre la focale sur celui ou celle qui dit la valeur, en considérant
notamment la valeur des agents comme groupe professionnel dans la lutte pour leur
reconnaissance et leur légitimité (développement de savoirs experts et de systéme de
controOle qui les autorise a), la valeur des agents comme acteurs sociaux (avec leur
engagement dans la vente, car ils doivent y croire pour capter la clientele, inciter a la
mobilité et « transmettre le marché ») et la valeur des clients, a la fois économique
(crédit/ projet) mais aussi nécessité de faire de tous des propriétaires (rapport
différencié au crédit) et la vente d’un espace qui varie autour d’un continuum matériel/
symbolique (euphémisation de la violence de I’assignation et du tri urbain).

2) On s’attachera aussi a celui ou celle qui recoit ce processus de valorisation, en
analysant la similitude entre agents et clients (encastrement et homologie) et en
postulant que ceux qui font I'intermédiaire doivent prendre les caractéristiques de
ceux qui sont offreurs et demandeurs. Le processus de valorisation concerne des biens
et leurs qualités dont la valeur est construite dans l'interaction (a la fois hors et
pendant I’échange).

3) Le processus de valorisation des biens, du marché et des espaces dépend d’un travail
encadré par des stratégies professionnelles, qui concerne la valeur des espaces
(attribution de valeurs sociales, de réputations et de représentations a des espaces)

mais aussi un ensemble de pratiques de travail transposés a ces espaces. Les stratégies
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dépendent des spécialisations (ou représentations des potentialités) de chaque
espace, c’est pourquoi certains espaces disparaissent de la carte des possibles

résidentiels.

Une analyse des inégalités urbaines doit prendre en compte les pratiques de ces
intermédiaires marchands sur les marchés résidentiels. C'est par les pratiques
professionnelles que cette thése propose une entrée a la question de la production de la

valeur.

1.2. Deux entrées analytiques : les pratiques de/sur/ au travail et les transactions

Pratiques, dispositions et transmission

Les sociologues de I'économie étatsuniens ne considérent que trés marginalement les
pratiques au travail contrairement a leurs homologues francais qui y trouvent une entrée
empirique adéquate afin de « cerner le processus de valorisation dans ses modalités pratiques
incarnées dans des actes de travail » en « combinant sociologie économique et sociologie du
travail dans un esprit d'interfécondation entre ces deux traditions de recherche » (Vatin, 2013,
p. 27). Cette approche permet de considérer le travail et les différents processus de
qualification et d’évaluation au cceur de la construction de la valeur sur le marché. A 'aide de
labels, de dispositifs, de normes et aussi des pratiques de travail d’intermédiaires, il s’agit

d’éclairer le processus de création de valeur.

Derriere les intermédiaires en action sur le marché immobilier résidentiel, se donnent a voir
des systémes professionnels de contréle. La sociologie des professions, issue en grande partie
de I'héritage étasunien du fonctionnalisme et de linteractionnisme, offre des outils
spécifiques pour étudier la « professionnalisation » des agents immobiliers. Je retiens de
I'approche fonctionnaliste de Carr-Saunders (1928), Merton (1960, 1958) et Parsons (1939) la
catégorisation d’une profession selon divers éléments (connaissances, compétences, service
a la société, comportements éthiques). Elle permet d’analyser comment le modéle du
professionnel peut se révéler performatif, alors qu’il n’existe pas en soi. Les agents
immobiliers comptent une association professionnelle a vocation de lobby qui compte plus de

1,2 millions de membres, représentant ainsi la plus grande association professionnelle des
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Etats-Unis. L’essor de I'agent immobilier comme professionnel de I'immobilier et du logement
s’est historiquement inspiré de travailleurs bien établis comme les avocats et les médecins. A
travers la création et la consolidation de leur association professionnelle, les agents
immobiliers délimitent les contours de leurs activités et leurs codes de conduite (chartre
éthique), utilisant a la fois des arguments moraux et scientifiques, et un important réseau de
membres. Le marché peut étre étudié sous I'angle des professions, en tant que coopération
et organisation collective d'un groupe de travailleurs qui cherche a adopter des
caractéristiqgues de l'idéal-type du groupe professionnel (éthique, service, réputation,

expertise).

Au contraire, chez les interactionnistes tels que (Becker, 1961 ; Bucher et Strauss, 1961 ;
Freidson, 1988 ; Hughes, 1958), I'étude des professions insiste sur la diversité des pratiques et
les luttes constantes concernant la reconnaissance et la légitimité du groupe professionnel.
Une ethnographie des agents immobiliers permet également ce regard réaliste sur la variété
de taches et des pratiques au travail. La question du controle professionnel est présente dans
le groupe des agents immobiliers, qui face aux avocats de l'immobilier et a d’autres

professions, cherchent a perdurer I'existence du groupe, notamment par la création

d’institutions pérennes de contréle comme la National Association of Realtors®.

Non seulement les métiers doivent étre étudiés de I'extérieur pour déterminer s'ils se
comportent comme des professions ou s'ils menent des luttes relationnelles ; mais aussi de
I'intérieur car I'étude des métiers doit examiner les raisons, y compris les rétributions de
I'engagement des travailleurs dans le monde du travail. Comme en témoignent les
ethnographies classiques de la classe ouvriere comme celles de Burawoy (1979) et de Roy
(Roy, 1974, 2006), les travailleurs ne font pas qu'absorber passivement les regles, ils
reconfigurent les ordres de la direction en « jouant a des jeux ». Si les travailleurs suivent et
méme dépassent les demandes de la direction, ce n’est pas tant parce qu’ils veulent étre
valorisés par leurs supérieurs hiérarchiques, mais plutét qu’ils jouent au making out (un jeu
de « prise de risque »). Dans ce sens, le consentement n’est pas produit par un consensus
partagé entre les travailleurs mais par le fait de jouer. Dans le cadre de I'atelier, le jeu implique
une concurrence organisée bien qu’informelle pour obtenir des jetons. Porter son regard sur
les types de jeux a I'ceuvre au sein du travail permet de comprendre la production de I'effort

et du consentement.
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Le processus de création de valeur peut étre appréhendé comme un ensemble de dispositions
en acte lors de pratiques de travail. Pour que le marché fonctionne, je pars du postulat de
I’existence des dispositions et des dispositifs de construction et d’aide a la valorisation de ces
dispositions. Je définis dispositions comme un ensemble de structures mentales, sociales et
cognitives ou modes de pensées qui influencent I'action et le comportement des individus®®.
Les agents immobiliers s’appuient sur des expériences vécues ou sur ce que Bourdieu (1990)
appelle « I'expérience acquise en pratique ». Pour qu’un intermédiaire fasse un travail
marchand qui soit consistant avec I'état du marché, une formation au marché est alors
nécessaire : je ne vois pas cette formation comme un pur produit de normes techniques
régissant I'organisation d’un travail mais comme |'acquisition de dispositions spécifiques — via
a la fois la personnalité d’'un agent économique et sa capacité a saisir les actions a
entreprendre. Ces dispositions qui fonctionnent comme des modes de pensées et des modes
d’action sur le monde sont d’autant plus fortes qu’elles comportent une croyance forte, une

forme de morale autour de I'instance sociale qu’est le marché?'?.

Réactualiser la these de I'affinité élective wébérienne, en la mettant en parallele avec un
marché contemporain, permet de penser le réle de la formation ou de l'acquisition de
dispositions économiques orientés vers les buts du marché et la validation de ses principes de
fonctionnement. Si les sociologues approchent bien la discrimination comme une forme de
violence contre laquelle il faut lutter, le marché lui apparait comme une boite noire ou
toujours sous sa forme la plus neutre et la plus légitime. En réalité, les principes d’organisation
du marché, via I'acquisition de dispositions et leurs mises a dispositions, renvoient a un role

d’organisation des hommes dans leur espace a la fois matériel, mental et social.

11 Selon (Bourdieu, 1998), « avoir une disposition, c’est étre enclin & agir de telle ou telle maniére dans telles ou
telles circonstances ». L’habitus défini par Pierre Bourdieu est alors similaire a un systéme de dispositions qui a
la fois état et résultat : « il exprime d’abord le résultat d’une action organisatrice présentant alors un sens tres
voisin de mots tels que structure ; il désigne par ailleurs une maniere d’étre, un état habituel (en particulier du
corps) et, en particulier, une prédisposition, une tendance, une propension ou une inclination » (Bourdieu, 1972).
Ces dispositions sont héritées d’un habitus, produit d’'une forme d’intériorisation de structures sociales, et
permettent d’agir et de structurer I'action : « il est propension a agir et principe organisateur des pratiques,
extériorisation de I'intériorité et une structure structurante ». Ces dispositions ne prédisposent pas a une action
déterminée, elles voient le jour en situation : « elles ne se révelent et ne s’accomplissent que dans des
circonstances appropriées et dans la relation avec une situation » (Bourdieu, 1972).

12.0n voit ici la similitude de la thése défendue par (Weber, 2003) dans L’Ethique protestante et I'esprit du
capitalisme, qui pense la puissance du développement du capitalisme par la croyance religieuse sur le travail et
la prédestination.
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Comme sur le marché de la maison individuelle (Bourdieu, 2000), les vendeurs élaborent une
stratégie autour des dispositions des clients, afin d’ « orienter différents types de victimes vers
leur chambre de capture respective » (Bourdieu, 2014, p. 38). Le vendeur n'est efficace que
s'il flatte des dispositions acquises par le passé, soumettant en réalité le consommateur a son
propre objectif sous I'apparence de celui du consommateur, organisant de fait un systeme de
désinvestissement du client. Ce qui est en jeu sur le marché immobilier résidentiel, c’est
I’acceptation de I'existence de hiérarchies sociales sur le marché, alors que les pratiques
commerciales typiques et l'idéologie de I'accession a la propriété font croire aux ménages
gu’ils peuvent acquérir la « maison de leurs réves ». Ce travail n'est pas assimilé a de pures
stratégies marketing, mais plutot a une forme nécessaire de (ré)intégration du marché avec
le social. Dans cette perspective, les agents immobiliers réalisent le social au sein de I'ordre
économique, car ils ne gérent ni ne manipulent pas que des émotions (Besbris 2016) mais un
sens spécifique de l'ordre et un sentiment d'appartenance, en réaffirmant l'importance des

hiérarchies sociales sur le marché.

L’analyse sociologique envisage donc « une rationalité élargie, dans laquelle le calcul méle
logique, émotions et intuitions a des évaluations morales, sociales et normatives » (Godechot,
2016, p.412). Pronant une étude des activités financieres a travers une perspective
dispositionnelle, (Godechot, 2000, 2001) s’appuie sur les positions divergentes des acteurs,
sur le contexte social, culturel et éducatif représenté sous la forme d’habitus et sur les

positions des acteurs sur le terrain pour analyser le raisonnement ordinaire des financiers.

De la méme maniere, le travail des agents immobiliers ne saurait étre analysé comme une
entreprise purement technique de mise en relation automatique d’une offre et d’une
demande, mais comme un travail marchand de mise en adéquation par l'utilisation de
dispositions spécifiques et de mises a dispositions d’une offre et d’'une demande, socialement

et symboliquement situées.

J'étudie parallélement la socialisation institutionnelle (« comment l'institution produit ses
agents (formation, récompenses...) », les positions des agents (comment « ses agents
I’habitent au premier degré ») et les croyances (comment ses agents I’habitent au « deuxiéme
degré »). Pour qu'un agent soit « bon » et « performant », il ne suffit pas d '« appartenir », il

faut adopter des manieres adaptées de faire et de penser » (Proteau, 2015, p. 290). J'arrive
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ainsi a la construction de I'éthique du travailleur, a l'intériorisation des pratiques, aux
représentations et aux croyances spécifiques relatives a une certaine position dans 'espace
professionnel. C'est cette dimension manquante dans I'analyse de Bourdieu sur le marché de
la maison individuelle'3 que ce travail se charge de mener a bien. J'utilise en partie ce qu’il
développe dans I'économie des biens symboliques (Bourdieu, 1977), qui semble plus a propos

pour notre cas d’étude.

Une entrée par les pratiques doit aussi étre complétée par une entrée par la transaction, dans
I’ensemble des dimensions que celle-ci recoupent, pouvant inclure les régles a I'ceuvre dans
I’anticipation, le calcul et les actions entreprises au travail, en fonction notamment des
rétributions espérées par I'agent immobilier. C'est pourquoi je propose de saisir les multiples
dimensions de ce travail, a la fois prescrites et réelles, impliquant des relations entre agents

et agents, agents et clients, agents et marché et ce dans le cadre d’une transaction marchande.

Une analyse de la transaction et de ses régles : anticiper et calculer en interaction

Au Salon de la maison individuelle a Paris, un acheteur arrive, un peu embarrassé, accompagné
de sa femme, de ses deux gosses ; il demande une maison. On s’adresse a lui gentiment parce
gu'il a une femme et deux gosses, c'est un client sérieux (...) Le vendeur dit au couple : « Venez-
vous asseoir » (...) La communication, la structure de I'’échange est treés standardisée, trés
stéréotypée ; elle prend toujours la forme suivante : pendant quelques minutes, I'acheteur,
faisant feu de tout bois de ce que lui ont dit les copains ou sa belle-meére en lui prétant de
I'argent, pose quelques questions au vendeur pour essayer de le mettre en concurrence avec
d’autres, pour essayer d’avoir des informations et voir s’il n’a pas de vices cachés. La situation
se retourne plus ou moins vite ; parfois, a la troisieme question, I'acheteur est au tapis. Le
vendeur prend la parole et de questionné devient questionneur ; il fait passer un examen en
régle sur les capacités de paiement de I'acheteur potentiel. Evidemment, I'acheteur potentiel
devient I'objet d’'une sorte d’évaluation sociale ; c’est son identité en tant que client de la
banque qui est en jeu ». (Bourdieu et al., 2012, p. 32)

En décrivant l'interaction entre les acheteurs de maison et un vendeur (ici, notre agent

immobilier), Bourdieu fait valoir un argument épistémologique valable. En examinant les

13 1] considére le marché comme le fruit des politiques de logement menées par I'Etat : « Le marché du logement
est controlé, directement et indirectement par les pouvoirs publics. L’Etat en fixe les régles de fonctionnement
a travers toute une réglementation spécifique qui vient s’ajouter a l'infrastructure juridique (droit de propriété,
droit commercial, droit du travail, droit des contrats etc.) et a la réglementation générale (blocage ou controle
des prix, encadrement du crédit, etc.) Pour comprendre la logique de ce marché bureaucratiquement construit
et controlé, il faut donc décrire la genese des régles et des reglements qui en définissent le fonctionnement et
faire I’histoire sociale du champ social qui est responsable de ces décisions » (Bourdieu et al., 1990, p. 65).
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interactions, les sociologues doivent rompre avec la vérité de I'acteur et le parti pris empiriste
consistant a trouver une analyse sociologique dans des interactions simplement enregistrées
et observées. C'est pourquoi dans son analyse structurelle du marché francais des maisons
individuelles, I'enjeu des interactions est essentiellement ancré dans des regles
institutionnelles définies par I'Etat, dans lesquelles les vendeurs, au lieu de vendre des
maisons, vendent du crédit pour acheter des maisons, et procedent a I'évaluation sociale des
clients. Dans lI'interprétation de I'interaction donnée ci-dessus, il semblerait donc presque que
Bourdieu ait écarté les avantages de regarder au niveau microsociologique pour comprendre
le déroulement des transactions marchandes. En portant notre regard sur le déroulement des
transactions, il ne s’agit pas de réduire I'analyse a une dimension microsociologique, mais
plutot d’informer les dimensions plus structurelles du fonctionnement du marché immobilier

résidentiel.

Une transaction de marché est toujours « un acte social dans la mesure ou les partenaires
potentiels sont guidés dans leurs offres par I'action potentielle d'un groupe indéterminé de
concurrents réels ou imaginaires plutét que par leurs simples actions » (Weber, 1978 : 636).
La sociologie économique a peu fait usage de I'approche interactionniste alors que les
échanges marchands sont constitués d’interactions réelles et anticipées entre plusieurs
acteurs et objets. La transaction immobiliére est envisagée comme une série d’anticipations
et de conventions face a une offre et une demande partiellement adaptables aux
comportements des acheteurs et des vendeurs, notamment le nombre potentiel d’acheteurs
et de vendeurs dans un sous marché, les représentations qu’ils se font du marché pour agir,

et les actions potentielles des acheteurs et des vendeurs sur le marché.

Je propose ici une perspective complémentaire en utilisant les apports de I'économie des
conventions, de Goffman et des interactionnistes. D’'un coté, I'économie des conventions
(Dupuy, Eymard-Duvernay, Favereau, Orléan, Salais et Thévenot) qui dés les années 1980,
s’attache a comprendre le comportement des agents et les regles les régissant en situation
d’incertitude, en mettant en cause l'idée de rationalité des agents : « sans le secours d’objets
collectifs irréductibles a la rationalité individuelle, les interactions entre acteurs individuels

rationnels seraient incapables de produire a elles seules une réalité sociale déterminée »

(Dupuy, 1989 ; Favereau et Lazega, 2002 ; Orléan, 1994).
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Une convention se présente comme la réponse a un probléme de coordination sur le marché,
une régle de comportement qui émane des interactions sociales, tout en se présentant aux
acteurs sous une forme objectivée, réifiée, naturalisée, dont la dynamique leur échappe en
partie!®. L’économie des conventions entretient un dialogue soutenu avec la sociologie en ce
gu’elle cherche a saisir les mécanismes sociaux permettant I'échange marchand, notamment
dans la dimension normative des régles : « L’échange économique n’est possible que dans la
mesure ol il préexiste une entente (une « convention ») sur la « qualité » des biens échangés
et sur les instruments cognitifs qui permettent de I'appréhender » (Vatin, 2013, p. 20).
L'objectif de I'économie des conventions est « de concilier une certaine autonomie du social,
allant jusqu'a reconnaitre ses lois propres, avec |'idée que ce sont toujours des individus, et
non des entités supra-individuelles, qui agissent et qui portent des intentions collectives
(individuelles et/ou collectives) » (Bessy et Favereau, 2003, p. 121). L’existence d’un marché
pur (rencontre anonyme d’une offre et d’'une demande) repose alors sur la mise en place
d’une institution marchande, avec des dispositifs techniques précis, comme le montre

I’organisation du « cadran » décrite par M-F (Garcia-Parpet, 1986).

En complément des conventions, la sociologie goffmanienne permet d’étudier les
intermédiaires marchands comme les agents immobiliers dans la place et des rbles qu’ils
occupent, interagissant avec d’autres agents immobiliers, de potentiels acheteurs et
vendeurs, des marchés, des biens et des territoires'®. Chaque acheteur et chaque vendeur est
donc amené a percevoir une certaine réalité du marché, a la fois en temps réel et de maniere
anticipée : 'agent immobilier fait des recommandations, élaborées sur sa propre perception
du marché, et basées sur les anticipations d’actions entre acheteurs et vendeurs, et I'évolution
du marché. Les agents économiques guidés par des agents immobiliers apprennent a anticiper

et a planifier leurs actions en fonction de ce que pourraient faire les autres (Beunza et Stark,

14 |’exemple du téléphone de David Lewis, philosophe américain, en saisit I'essence : « Lorsque deux personnes
font face a une coupure de téléphone, la convention veut que la personne qui est a 'origine de I'appel prenne
I'initiative de recontacter son interlocuteur. Cette convention donne un rdle précis aux deux interlocuteurs et
évite que les deux individus téléphonent en méme temps. Une convention différente qui aurait débouché sur le
méme résultat aurait pu émerger : c’est I'individu contacté qui doit prendre l'initiative du rappel. Cette
convention ne fait I'objet d’aucune loi, ni d’aucune discussion publique, mais est le résultat d’interaction sociale
et s'impose aux acteurs qui gardent toujours la capacité de contester cette regle de comportement et faire
émerger une nouvelle convention » (cité par Vatin, 2013, p. 20)

15 En plus des relations professionnelles symétriques entre collégues, les agents immobiliers entretiennent aussi
des relations de subordination d’une part avec des chefs d’équipes, des brokers, ou des managers ainsi que des
relations commerciales avec des clients.
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2004 ; Godechot, 2001), qui peuvent étre liées a des formes d’« attentes perceptives »
(Goffman, 1956) ou d’« attentes coordonnées » (Carpenter, 2003). Chaque acheteur et
vendeur est ainsi formé a s’adapter et a anticiper les positions de l'autre partie, d'ou les
dimensions hautement interactionnelles des transactions, impliquant information,

communication et négociation.

La recherche d'informations est donc réalisée sur des bases pratiques : elle vise a définir la
situation, car les participants anticiperont ce que leurs partenaires attendent d'eux et, par
conséquent, ce qu'ils peuvent attendre d'eux. Les anticipations et les prévisions jouent donc
un role fondamental dans la construction de |'ordre social, car chaque participant doit ainsi «
donner, intentionnellement ou non, une expression de lui-méme, et les autres doivent

retrouver une certaine impression » (Goffman, 1959, p. 11).

Controler l'interaction devient central dans les transactions marchandes autour du logement
car il existe un risque que les transactions puissent échouer a tout moment. Parce que les
agents immobiliers agissent souvent en tant que représentants directs de leurs clients, ils
constituent le visage personnel de la transaction (processus de personnification ou
d’incarnation) et doivent effectuer un travail spécifique pour que les clients se sentent a I'aise

avec eux.

Il ne s’agit pas de résumer l'organisation de la transaction marchande a une somme
d’interactions, mais plutot de saisir par I'interaction I’essence du social et de ses structures. Si
les interactionnistes ont souvent été considérés comme des théoriciens de I'ordre
microsociologique, les situations analysées a ce niveau sont souvent I'expression structurelle
et macrosociologique de la vie sociale (Goffman, 1967 ; Martin, 1978 ; Roy, 1974). En somme,
et comme le propose (Castel, 1989), il faut avoir une lecture durkheimienne de Goffman, en
mettant en lien I'ordre social et I'ordre des interactions, en voyant dans des « configurations
ponctuelles » observées minutieusement dans l'ordre de l'interaction une expression de
I’'ordre macro?®. En envisageant le monde social comme une dramaturgie dans laquelle chacun

joue son propre réle, les individus acquiérent un sens du jeu et de I'ordre social en fonction

16 A propos de Goffman, (Castel, 1989, p. 32) écrit : « C’est la dimension macro-sociale de ses analyses qui, sinon
donne sens a son ceuvre, du moins est la condition de possibilité pour qu’il y ait ordre de I'interaction, et pas
seulement des groupements aléatoires de configurations ponctuelles ».
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de leur position, basé sur des anticipations perceptives et construit autour de multiples

situations d’interactions répétées.

L’enjeu est donc de capturer le social dans les « ratés » ou les « fissures » de I'interaction (par
exemple, des attentes qui ne sont pas satisfaites), car les exemptions apparentes aux normes
servent de fait a les (ré)affirmer. Par exemple, pour éviter le refus du vendeur, I'acheteur
prendra un soin particulier a ne pas faire une offre qui descende au-dessous d’un certain prix,
en partie car le prix envoie un signal et pourrait faire perdre la face aux acheteurs, I'action
témoignant d’'un manque de sérieux ou d’une offense. Ce systéme d’attentes anticipées n’est
pas nécessairement mis en ceuvre directement en interaction, mais rend linteraction
présente pendant que les individus prennent des décisions, car leurs actions économiques

envoient des signaux.

Lors d’une transaction immobiliére, une anticipation de classe est aussi a l'ceuvre. Les
transactions immobiliéres observées montrent la mise en scéne ritualisée du comportement
et des valeurs de la classe moyenne, semblable a ce que décrit Goffman (1959). Pour
transmettre la valeur des produits dans la moitié moyenne et haute du marché, les agents
dépeignent une image idéalisée de la maison, composée d’images idéalisés, stéréotypées,
simplifiées et normatives, afin de vendre aux acheteurs et aux vendeurs intermédiaires des
dispositions en correspondance avec leur position sociale. L'émulation et I'anticipation des
golts fonctionnent donc comme un mécanisme assertif et rassurant pour produire un
marqueur de classe, car les biens sont la matérialité dans laquelle le statut est intégré. Le
symbolique est incorporé dans des produits tels que les maisons, qui révélent la centralité du
symbolique dans le matériel et dans le physique : « le go(t classe et classe celui qui classe »
(Bourdieu, 1979). Le prix est lié au fait qu’il existe une homologie entre ceux qui achétent,

ceux qui vendent et les agents immobiliers.

2. Une immersion dans le monde des agents immobiliers

La méthodologie utilisée est principalement celle d’'une enquéte de terrain ethnographique

menée entre 2014 et 2017. Des entretiens ont été conduit avec des agents immobiliers et des
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observations participantes ont été effectués dans les formations (aux deux écoles de
I'immobilier et dans deux entreprises immobilieres) mais aussi pendant les diverses étapes
d’interaction entre les agents et leurs clients'’. Ont aussi été collectés des documents
professionnels incluant la formation des agents immobiliers (livres sur comment devenir un

agent, la charte éthique et des documents professionnels, etc.).

L'enquéte a été menée dans I'aire métropolitaine de Tucson, qui compte plus d’1 million
d’habitants. Elle est la seconde ville de I’Arizona aprés Phoenix en termes d’habitants'8. Son
marché immobilier est représentatif des villes moyennes du pays. Le prix moyen d’'une maison
et le taux de propriétaires est similaire aux Etats-Unis dans son ensemble (respectivement
168,000 dollars contre 177,000 dollars et 63% contre 65%) selon le bureau étasunien du
recensement (données 2009-2013). Le marché résidentiel de Tucson peut donc a certains
égards révéler ce qui se produit dans une majorité des villes américaines, au contraire des

marchés de New York (Besbris 2016) et de Houston (Korver-Glenn, 2018b, 2018c).

Les agents immobiliers sont le plus souvent des Realtors®, un nom accordé aux membres de
la National Association of Realtors® (NAR), mais aussi représenté au niveau local par la Tucson
Association of Realtors® (TAR®). La NAR® est la plus grande association aux Etats-Unis, avec
1,368,530 membres (chiffre de novembre 2018) et 1 165 associations locales (chiffres du
rapport statistique mensuel des membres, mai 2018). Elle s’est étendue au cours du siécle
dernier, de 1 646 associations membres a sa fondation en 1908, a un record de 52 921 en

2017.

Créée en 1921, la TAR®, qui est une association locale des membres de la NAR®, a laquelle la
majorité des agents est affiliée, compte environ 5 100 membres en 2018. Sur le site internet
de I'association, Tucson, souvent nommé le Old Pueblo, est présenté comme I'« une des villes
les plus uniques et belles au monde » qui bénéficie d’'une « culture vibrante, d’'un climat

exceptionnel et d’une nature spectaculaire » permettant « d’attirer de nouveaux résidents et

7 Lors des citations présentes dans le texte, je n’indique pas la date précise des entretiens et des notes de
terrain dans le corps du texte, en partie car ce n’est pas une procédure standard en sociologie étasunienne.

8 La Tucson MSA (Metropolitan Statistical Area) compte 1,01 millions habitants tandis que la Phoenix MSA
compte 4,73 millions d’habitats d’aprés les recensements de 2017, respectivement 58 et 11° plus grandes
métropoles des Etats-Unis.
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des visiteurs de maniéere croissante ». Le marché immobilier de Tucson, comme beaucoup
d’autres marchés locaux, a souffert de la crise de 2008. En méme temps, depuis la fin de 2011,
le marché a graduellement repris les niveaux d’activité avant la crise, avec un volume d’achat

et de vente parfois supérieur dans certains sous-marchés.

Les entreprises immobiliéres étasuniennes opérent comme des franchises qui recrutent des
agents immobiliers. Si les agents immobiliers sont traditionnellement classés comme des
indépendants, leur statut est juridiguement flou. La relation contractuelle indépendante
reconnait le travailleur comme libre d’'un contréle salarial par une quelconque entité.
Cependant, les lois du ministére du travail et les lois de I'immobilier entrent en contradiction
sur ce point. Si les lois du ministére du travail requiert aux entreprises immobiliers qu’elles
traitent les agents immobiliers comme des indépendants, les lois du ministere de I'immobilier
exigent une supervision légale!®. Les entreprises référentes percoivent une commission a
hauteur de 3% du prix total de la transaction immobiliére et redistribue ensuite aux agents
immobiliers sous le forme d’un pourcentage ou d’'une somme fixe incluant des frais relatifs

aux outils marketing, aux locaux de I’entreprise en autres.

Sur le marché résidentiel étasunien, les agents immobiliers ceuvrent a I'appariement entre
une offre (qui est défini par I'inventaire de biens disponibles sur un marché, et portée par des
vendeurs) et une demande (entendue comme I'ensemble des capacités d’achat combiné a des
décisions d’achat, et portée par des demandeurs). Au niveau de la structure de leurs
interactions au travail, les agents immobiliers doivent en partie interagir avec des collegues,
notamment les agents des vendeurs s’ils sont agents des acheteurs et vice-versa. Le
recrutement de clients, ainsi que la fidélisation sont présentés comme le cceur de la réussite
de I'agent immobilier?°. Les agents enquétés sont également issus de différentes fractions de

classes : que ce soit des franges stabilisées des classes populaires, des classes moyennes ou

9 Voir https://www.nar.realtor/law-and-ethics/independent-contractor-status-in-real-estate-2015-white-paper
20| faut aussi distinguer la différence de nature entre le travail d’un agent immobilier américain et d’un francais.
En effet, I'agent immobilier américain a accés a tous les biens de I'inventaire du marché local, tandis que I'agent
immobilier frangais est souvent mandaté sur un bien par une agence. De ce fait, la nature de son activité et ses
pratiques en matiére de démarchage auront tendance a étre réparties différemment (cf. Bonneval 2011, et
Bernard 2017).
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des classes supérieures??,

Si dans son histoire, le métier d’agent est associé a des dispositions professionnelles relevant
de la classe moyenne, les enquétés que j’ai suivi sont pour certains d’entre eux issus des
franges plutot stables des milieux populaires ou « groupes subalternes non démunis ». On
peut les définir relationnellement dans I'espace des classes sociales: « au-dessus des
prolétaires sans en étre vraiment coupés » et « sans étre protégés contre le risque de chute

sociale » (Schwartz 2011a).

Les agents immobiliers francais étudiés par Bernard (2016, 2017) sont également, pour
certains, issus des classes populaires, mais ont entretenu des relations avec des milieux
privilégiés notamment lors d’emplois de serveurs par exemple. Ces « interactions » peuvent
alors motiver des possibilités professionnelles sans pour autant remettre en question les
origines populaires des transfuges, qui occupent par leur position dans la hiérarchie du métier

et dans leurs conditions de travail un statut différencié au sein des fractions moyennes et

2! Dans Ia sociologie étasunienne, les mesures de la classe ne s’appuient pas sur une catégorisation comme les
CSP a la frangaise. On y retrouve souvent I'opposition entre la classe travailleuse ou laborieuse, les pauvres d’un
cOté et la classe moyenne supérieure de I'autre. Dans Unequal childhoods, Lareau (2003) distingue par exemple
les pauvres et la working class d’un coté, et la middle class de I'autre pour montrer qu’il y existe deux styles de
parents bien distincts. Dans les travaux de sociologie quantitative étasunienne, la classe sociale s’apparente au
SES (socio-economic status), qui est mesuré principalement par le revenu et le niveau d’éducation (trés rarement
le type d’emploi). Dans les analyses quantitatives le plus souvent, il peut prendre trois modalités : faible, moyen,
élevé. Le SES a moins une vocation réaliste qu’une mesure simple permettant de comparer les inégalités entre
différents groupes sociaux. Les classifications plus qualitatives établissent une distinction entre la working class,
des travailleurs blue et pink collar avec peu de sécurité de 'emploi et peu d’autonomie, des semi-professionnels,
white collar, qu’elle associe a la classe lower middle. Viennent ensuite les poor ou les lower qui vivent des aides
de I’Etat, vivent en dessous des niveaux de pauvreté ou qui participent peu au marché du travail. La distinction
entre lower middle et working, pose d’ailleurs probleme alors que les sociologues peuvent désigner par ces deux
termes des groupes sociaux proches. lls divergent sur |'opposition entre « classes moyennes » et « classes
ouvriéres » ou « travailleuses ». Par exemple, dans White Working Class, Williams (2017) décrit cette classe de
travailleurs comme séparée des pauvres, faisaient partie de la classe moyenne en disparation, mais séparée de
la frange haute de la classe moyenne (upper middle class) par leurs pratiques et leurs aspirations. De méme, dans
La Dignité des travailleurs, Lamont (2002) étudie des « hommes de la classe ouvriére, noirs et blancs, qui ont des
emplois stables » qu’elle nomme « la « classe moyenne inférieure », comme ils s’identifient eux-mémes » (p. 15).
Définies comme en opposition aux pauvres et aux membres des professions libérales, ils sont employés de
banques, ouvriers d’usine, peintres, chauffeurs de camions, électriciens, postiers ou employés de bureau. Dans
les enquétes pourtant, et ce des le milieu du siécle, les frontiéres de la catégorie de classe moyenne était si vaste
que les % des américains s’y associait. En 2017, lors des sondages Gallup annuels, qui demandent d’ailleurs a des
américains de s’associer subjectivement a une des cing classes sociales, seulement 2% répondent appartenir a
la upper, 18% a la upper-middle, 44% a la middle, 28% a la working et 8% a la lower. Ces chiffres varient aussi
fortement en fonction de I'dge, qui va en décroissant par tranches d’age, avec 49% des 18-29 ans contre
seulement 19% des 65 ans et plus qui se sentent appartenir aux classes working et lower.
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supérieures des classes moyennes. Se nouent alors dans un milieu hiérarchisé des rapports a

la fois de genre et de classes.

Si la dénomination agent immobilier semble renvoyer a des taches, des conditions d’exercice
et des chances de vie similaires, I'agent immobilier peut aussi bien étre exécutant que
manager, vendeur ou courtier (broker). Les vendeurs, population principalement ciblée dans
la présente recherche, travaillent en permanence pour un designated broker??, le responsable
|égal et juridique de I'agent immobilier et son employeur, qui se présente le plus souvent sous
la forme d’une entreprise franchisée. Le statut de broker est statutairement plus valorisé que
celui d’agent, et atteste d’une formation en immobilier plus poussée. il faut détenir une
licence de simple vendeur pendant 5 ans pour pouvoir prétendre a une licence de broker. La
plupart du temps, les brokers agissent pourtant comme des vendeurs sans aucune

responsabilité légale, méme si souvent ils peuvent aussi étre a la téte d’équipes.

Il existe également une répartition des taches différenciés entre les vendeurs : la majorité font
un travail interactionnel en face a face avec des clients mais certains se contentent de faire un
travail administratif sans étre en contact avec le client. Comme le designated broker opére
généralement pour le compte d’une entreprise, les agents immobiliers seront aussi, a cause

de leur affiliation, soumis a des relations avec des managers et des administratifs.

Les agents immobiliers entretiennent des relations professionnelles avec leurs pairs et avec
leurs supérieurs hiérarchiques. Les relations entre collégues sont faites de collaboration et de
compétition, moments parfois tendus et conflictuels, selon la situation d’interaction dans
laguelle on se trouve. En effet, lorsque chaque agent est censé représenter son client, il peut
en venir a agir de maniére considérée comme « peu éthique » par certains. S’il existe une

coopération qui s’établit, alors des normes d’interaction peuvent éviter de mettre la relation

22 Le courtier référent posséde une entreprise immobiliére ou a été embauché pour en superviser une. lls
participent aux opérations de gestion de I'entreprise, telles que I'embauche de nouveaux agents, I'établissement
de politiques et de procédures pour |'entreprise et la définition des objectifs de I'entreprise. lls aident a
développer des outils de formation (vente, négociation, droit) utilisés pour enseigner aux nouveaux agents et
courtiers. En tant que superviseur d’agents et de courtiers, le courtier référant doit bien connaitre les lois de
I'Etat régissant |'achat, la vente et la location de biens immobiliers. Selon la taille d'une entreprise, certains
courtiers référents gerent directement des agents vendeurs tandis que d'autres embauchent des agents
managers pour effectuer la tache. Dans ce travail, quand je me référe au broker ou courtier, ce n’est que pour
me référer a un agent immobilier vendeur qui est licencié auprés de I'Etat d’Arizona en tant que tel. Légalement,
cela lui permettra néanmoins de créer sa propre entreprise s’il le désire.
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sur un plan de séduction, et rentrer dans une forme d’égalité. S'il existe un conflit au contraire,
il se peut que des arguments genrés soient utilisés dans la dénonciation ou le dénigrement de

I"autre agent immobilier.

Quand on se place au méme niveau hiérarchique, la difficulté des relations entre collegues
tient d’'un double registre interactionnel qui s’engage : d’un coté, les femmes et les hommes
doivent se comporter de la méme maniere face a des normes professionnelles qui
s’appliquent a tous (par exemple, se traiter en tant qu’égaux comme collégues) ; et de l'autre,
ils sont également gouvernés par des régles qui guident les relations hommes-femmes, qui les
différencient. En plus des relations professionnelles symétriques entre collegues, les agents
immobiliers entretiennent aussi des relations de subordination avec des chefs d’équipes, des

brokers, ou des managers ainsi que des relations commerciales avec des clients.

Les relations de subordination peuvent avoir lieu dans plusieurs cadres : des interactions entre
des vendeurs et leur(s) supérieur(s) hiérarchique(s), notamment avec leur chef d’équipe, ou
avec la direction de l'entreprise immobiliére. Les relations entre les vendeurs et leurs
supérieurs hiérarchiques sont plutdt classiques en ce qu’elles entérinent les normes de
comportement d’obéissance hiérarchique, méme si Is entreprises immobiliéres étudiées se
présentent comme des structures familiales, et qu’elles font tout pour cacher la dimension
verticale des rapports a leurs employés, dans I'esprit du multi-level marketing?® mis en place

par les sociétés de vente a domicile.

2.1. Questions de recherche

Mon étude vise a comprendre le réle des agents immobiliers dans la construction d'un espace
résidentiel et la formation d'inégalités résidentielles. En d'autres termes, la principale
guestion a laquelle je cherche a répondre est la suivante : comment les agents immobiliers -

en tant que professionnels et intermédiaires entre I'offre et la demande - contribuent-ils a

2 Le multi-level marketing ou vente pyramidale est une stratégie marketing déployée par une entreprise pour la
vente de produits ou de services. Les entreprises utilisant ce modele tirent leurs revenus du travail de personnes
non salariées (membres) qui vendent leurs produits ou services. Les revenus de ces membres proviennent alors
d’un systéme de compensation sous forme pyramidale, qui inclut une commission sur les ventes directes du
membre mais aussi sur les ventes des membres qu’il aura recruté (Fitzpatrick et Reynolds, 1997 ; GroR, 2008).
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créer le marché du logement et la valeur des biens échangés, et dans quelle mesure leur
activité structure-t-elle les inégalités ? Comment comprendre plus précisément les conditions
dans lesquelles un marché est créé, maintenu, structuré ? Comment la valeur du bien
immobilier est-elle produite par les professionnels de I'immobilier ? Comment le produit de
logement plutdt obscur devient-il « transparent » pour les acheteurs et les vendeurs ? Je

réponds a cette question en trois points :

1) Devenir un professionnel de 'immobilier
Il s’agit d’abord d’étudier la fabrique de I'agent immobilier dans sa formation et son identité
professionnelle, a travers les normes et les regles associées a la profession. Dans la premiére
partie, j'étudie I'acquisition d’un statut professionnel a travers la connaissance, la formation
et les éléments organisationnels pour mieux comprendre comment les agents opérent dans
le marché, comment ils acquiérent des régles et des normes durant leur formation
professionnelle, et les trajectoires professionnelles/ carrieres qui influencent leurs

comportements.

2) Réussir en tant qu’agent ou l'utilisation du relationnel
Dans la deuxiéme partie, je m’attache a décrire les conditions de 'appariement entre agents
immobiliers et clients. Comment les agents immobiliers trouvent-ils des clients ? Comment les
clients trouvent-ils des agents ? Quels types de relation existent-t-ils entre les deux?
Comment les relations entre les intermédiaires et leurs clients participent au fonctionnement
du marché du logement ? Quelles sont les caractéristiques des agents qui « réussissent » ?
J'étudie comment les relations entre les agents et les clients sont construites et maintenues,
faisant I'hypothése que se maintenir dans la profession et atteindre un certain niveau de
réussite, les agents immobiliers doivent sécuriser des relations avant, pendant et apreés leurs

transactions.

3) Interagir avec le marché et avec des acheteurs et des vendeurs ou 'influence sur la
valeur et sur les inégalités

Dans la troisitme partie, je me demande dans quelle mesure les agents immobiliers

contribuent-ils a mettre en relation/ redéfinir/ révéler les demandes originelles des acheteurs,

en considérant I'état actuel de I'offre et les spécificités du marché. Comment les agents
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immobiliers se représentent-ils les attentes et les contraintes des futurs acheteurs durant les
moments d’interaction ? De quelle maniére les agents transforment-ils les prix et I'offre dans
I'interaction avec les vendeurs ? Comment, et dans quelle mesure, les agents participent a la
distribution inégale des individus sur un territoire ? J’analyse les relations entre les agents
immobiliers et leurs clients. Je me concentre sur la fagon dont les agents et les clients
interagissent, et de quelle maniére les agents transforment la nature des besoins des clients,

le résultat des transactions et les inégalités résidentielles.

2.2. Terrains d’observation

J'ai mené des observations participantes sur différents terrains. Lors de mon premier terrain
d’observation, je me suis concentrée sur I’éducation et la formation des agents immobiliers,
d’une part lors de la formation initiale théorique a I'’école des agents pour obtenir la licence,
et d’autre part pendant la formation pratique délivrée dans deux entreprises immobiliéres. Le
deuxieme terrain a été mené lors d’observations d’agents immobiliers dans leurs interactions

avec leurs clients.

Enquéter sur la formation professionnelle : une école et deux entreprises.

Pour comprendre I'entrée des agents dans le monde des Realtors®, j'ai moi-méme suivi le
parcours d’un aspirant agent, durant la formation des agents immobiliers a la fois a I'école et
dans deux entreprises. Le but des observations ethnographiques a I'école et dans les
programmes de formation des entreprises était d’analyser des normes, des pratiques et des
croyances acquises durant le processus de socialisation a I'activité immobiliere. J’ai donc porté

mon regard sur les événements et les rituels signalant I'intégration des agents comme

notamment des cérémonies d’obtention de diplome.

J'ai choisi d’étudier deux entreprises pour leur différence de statut et de positionnement dans
le contexte du marché résidentiel de Tucson. D’un c6té, I'entreprise Desert Realty est présente
seulement au niveau local mais elle appartient aussi partiellement a un fond d’investissement
managé par Warren Buffet (avec un revenu de 242,1 billion de dollars en 2017). Real
Prosperity, de I'autre, est une entreprise a la présence internationale, se vantant d’étre « la
plus grande franchise immobiliére au monde » (avec un volume de vente de 303,4 billion de
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dollars en 2017 aux Etats-Unis seulement), respectivement dans la premiére position en part
de marché (environ 35% des Realtors® en 2016) et en troisi€éme position en termes de nombre
d’agents (environ 15%). Ces observations permettent de répondre a ma premiére question de

recherche sur la construction des agents comme professionnels de marché.

Les deux entreprises choisies offrent une formation extensive a leurs nouveaux agents.
Chaque programme dure de 70 a 80 heures réparties sur deux a quatre semaines, sans
compter les sessions actives de tutorat. Les instructeurs sont composés majoritairement
d’agents expérimentés, parfois managers, avec exceptionnellement l'intervention de recrues
récentes qui partagent leurs expériences. Desert Realty a été créée localement en 1926 et a
fusionné avec une large entreprise immobiliere en 1999. En 2013, I'entreprise dit avoir 1,300
entreprises immobilieres affiliées aux Etats-Unis, selon le Real Trends 500 Survey. Real
Prosperity, entreprise internationale, a été fondé par Franck N. et Kyle B. en 1983 et prétend
étre centré sur les agents, une entreprise « batie par des agents, pour des agents ». Frank N.
a écrit plusieurs livres sur comment réussir dans I'immobilier et a développé un modéle vente
basé sur la formation des agents, le partage du profit et I'investissement local dans les
communautés. En 2014, I'entreprise estime avoir 110 000 associés et étre affilié a « 700

centres de marché » autour du monde, une des plus larges entreprises par nombre d’agents.

Enquéter sur les pratiques avec les clients et sur le marché
Pour répondre a ma troisieme question de recherche, I'influence des agents dans la création
de valeur, j'ai observé les interactions entre les agents immobiliers et leurs clients durant

différentes étapes de la transaction immobiliere.

Pendant les phases d'observation des formations théorique et pratique mais aussi en
entretiens, j'ai demandé aux agents avec qui j'avais développé de bonnes relations
I'autorisation pour observer leurs réunions avec les clients. J'ai interrogé tous les agents que
j'ai suivis avant, pendant et aprés les observations. J'ai observé un total de 18 transactions

complétes entre agents, 11 avec des acheteurs et 7 avec des vendeurs, plus 42 transactions
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observées partiellement a différents moments (open houses?*, rendez-vous chez les vendeurs,
rendez-vous avec les acheteurs, visites de maisons). Toutes ces interactions n’ont pas abouti

a I’achat ou a la vente d’une maison.

L'observation de ces interactions m’a permis de comprendre le degré et la nature des
divergences entre les discours des agents lors des entretiens et leurs pratiques avec les clients.
Elle m’a également permis de comparer I'influence de la formation recue par les agents
immobiliers sur la facon dont ils sont censés se comporter devant leurs clients. Lors
d'entretiens préliminaires, les agents ont déclaré étre des amis de leurs clients. Observer les
interactions entre agents immobiliers et clients a permis de saisir dans quelle mesure cet
affichage correspondait a une présentation professionnelle plutét qu’a une pratique

professionnelle réelle.

Tous les Realtors® observés ont également été interviewés.

Tableau 1 : Agents suivis lors des transactions (N=15)

Statut socio- | Ethnicité et Statut et Secteur | Transactions observées
économique | genre, age, expérience du Acheteurs | Vendeurs | Open
et éducation | statut marché houses
matrimonial
Ben Working Hispanic man, Sales agent, 4 = Middle 4 0 0
class, MA 37, married years High
Pamela | Upper class, White woman, | Broker, more | High 3 1 0
MA 52, married than 20 years
Rudy Working Hispanic man, Sales’ agent, Middle 2 2 0
class, some 27, single more than Low
BA one year
Kate Upper middle | White woman, | New sales’ Middle 2 2 2
class, BA 33, married agent, less High
than 6
months

% |a pratique des open houses ou littéralement maisons ouvertes désigne une activité courante dans la vente
immobiliere aux Etats-Unis. En accord avec son client, I'agent immobilier qui a obtenu le mandat délimite des
plages horaires (généralement trois heures le samedi ou le dimanche, parfois le jeudi soir) pour une visite libre
de la maison. Souvent, cette pratique ne draine pas nécessairement des acheteurs intéressés par I'achat mais
des voisins, ou des individus qui cherchent a rencontrer un agent immobilier. Elle est souvent détournée, car elle
est utilisée par des agents immobiliers novices ou avec moins de statut pour se faire un réseau d’acheteurs
(potentiels futurs clients également) et de se faire connaitre dans un quartier. C'est pourquoi la maison en
question, qui est souvent le bien d’un courtier a plus fort statut est tenu ouverte par un agent de la méme
entreprise mais qui n’a pas encore de réseau. Les pratiques différenciées de I'open house rendent visible une
segmentation des activités de marché selon leur objectif/ temps/ gain espéré.
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Kara
Patrick

Corey

Alex

Nancy

Sonia

Terri

Brian

Thomas

Donna

Bob

Total

Middle class,
some BA
Middle class,
high school
Working
class, no
degree
Middle class,
BA

Upper class,
BA

Upper middle
class, BA

Upper class,
BA

Working
class, high
school

Upper class,
MA

Working
class, high
school
Middle class,
no degree
33% working,
27% middle,
13%

upper middle
27% upper

White woman,
37, single
White man, 62,
married

White man, 48,
divorced,

White man, 28,
single

White woman,
58, married
White woman,
59, divorced

White woman,
44, single
Hispanic man,
39, married

White man, 55,
married

White woman,
60, widow

White man, 58,
married

80% White,
47% women,;
median age
49,6; 53%
married, 27%
single, 7%
widow, 13%
divorced.

Comprendre le rapport au travail

Sales’ agent,
5 years
Broker, more
than 20 years
Sales’ agent,
5 years

New sales’
agent, less
than 6
months
Broker, more
than 20 years
New sales’
agent, less
than 6
months
Broker, about
10 years
Sales’ agent,
about 2 years

Broker, more
than 5 years
Broker, about
15 years

Broker, more
than 10 years
53% sales’
agents
Including 20%
new, 47%
brokers

Low

Middle
Low
Middle
Low

Middle
Low

High

Middle
Low

Middle
High
Middle
High

High

Middle
Low

Middle
High
20%
High,
33%
Middle
High,
40%
Middle
Low, 7%
Low
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19

J'ai interrogé un total de 79 agents, tous affiliés a la NAR® et a la TAR®. Mon échantillon a

consisté en un mélange fait de « convenance » (convenience sampling) et de « boule de

neige » (snowball sampling) pour un total de 38 femmes et 41 hommes. Les interrogés avaient

% Je suis allée & une vingtaine d’open houses sans nécessairement révéler mon identité de chercheur pour
observer la présentation de soi-méme des agents devant les clients et le travail relationnel. Je ne les ai pas inclus

ici.
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pour la majorité un diplome d’université, entre 21 et 72 ans, et étaient a 80% blanc. Les
entretiens ont duré entre 90 et 120 minutes, se sont déroulés la plupart du temps au bureau
des agents immobiliers, et quelques fois chez eux. J'ai enregistré 75 entretiens, que j'ai
transcrits, codés, et analysés moi-méme. Les entretiens étaient semi-structurés pour laisser la
place a I'’émergence de nouveaux themes durant les conversations. J'ai posé des questions
autour de la recherche de clients, la conduite de leurs activités immobilieres (I'ensemble des
taches effectués et leurs modalités d’exécution) et notamment les interactions avec les
clients, et autour de leurs visions de I'« engagement » et de la « réussite » en immobilier. J'ai
également voulu comprendre plus particulierement leurs rapports au territoire et aux sous-
marchés de la ville, a leur clientéle et a leurs biens (catégorisations spontanées, mais aussi

actions pratiques, fixation des prix et rapport a la valeur par exemple).

Les entretiens visaient a répondre a chacune de mes trois questions de recherche spécifiques,
organisés en « parties » dans le manuscrit, en relation avec les caractéristiques sociales des
interrogés, incluant le statut marital, I'age, le statut dans le champ, I'ethnie ou la race, ainsi
gue la trajectoire sociale et professionnelle (classe sociale d’origine, éducation, trajectoire

professionnelle, trajectoire religieuse).

Pour comprendre la construction des agents comme acteurs économiques et professionnels
du marché, je me suis concentrée sur les trajectoires des agents — les interrogeant sur leur
début de carriere, leur formation, la représentation qu’ils se font de leur activité et de leur
carriere, leur définition du bon agent, et leurs perceptions de la réussite professionnelle. Le
but des entretiens était de comprendre leurs discours et croyances autour des pratiques de

travail et des frontieres qu’ils établissent autour du bon et du mauvais travail.

Pour comprendre le processus de captation du client, j'ai d’abord questionné les agents
autour de leurs relations aux acheteurs et aux vendeurs, cherchant a comprendre leur rapport
au travail dans les étapes de la captation des clients. Pour les aider a étre plus spécifiques, je
suis partie des clients actuels de mes enquétés, que j’ai objectivé en partie grace a I'accés au

répertoire de leurs activités sur le Multiple Listing Service (MLS)?®. Je les ai aussi guidés pour

26 Le Multiple Listing Service est un service utilisé par les agents immobiliers et brokers pour disséminer les biens
(listings) proposés a la vente auprés des acheteurs. Il diffuse donc des informations détaillées au sujet des
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retracer leur rencontre, leur prise de contact, et leurs relations.

J'ai plus particulierement mis I'accent sur leur facon de qualifier les relations, et sur les
interactions sociales qui n’étaient pas orienté directement vers la conclusion d’une
transaction. Je me suis aussi concentrée sur le travail professionnel réalisé par I'agent pour
constituer et maintenir sa clientele. J’ai demandé plus particulierement aux femmes de me
décrire leurs expériences avec leurs clients. Je leur ai demandé de me parler du sens d’étre
une femme dans I'immobilier, et en fonction de leurs réponses, si elles pensaient que cela les

avait aidé ou freiné dans leur développement professionnel.

Pour comprendre les interactions entre agents et clients, et leur influence sur la création de
valeur et sur les inégalités urbaines, j’ai demandé aux agents d’évoquer leurs perceptions sur
les prix et la valeur, et leurs pratiques de fixation des prix. Puisque ma focale était le travail
des agents immobiliers, je n’ai pas formellement interrogé de clients méme si, a plusieurs
reprises, j'ai bénéficié de discussions informelles avant ou aprés une interaction avec leur
agent immobilier ou de commentaires en off. Ma focale était plutot les perspectives de
I'agent, sa représentation de la nature des interactions avec les clients, sa recherche de biens,

ainsi que les processus de transformation et d’évaluation des prix et de la valeur.

propriétés. S’utilisant uniquement par I'intermédiaire du Realtor®, ce service est détenu localement par les
associations locales de la NAR®. |l sert la coopération entre agents immobiliers. L'agent du vendeur y offre une
rémunération pour les agents qui amenerait un acheteur pour leur propriété, le listing qui correspond a un
mandat pour un bien immobilier mis en vente sur le marché, chaque mandat étant détenu par un agent et son
entreprise immobiliére. Ce service est donc une base de données qui stocke des informations par I'accord du
vendeur de la propriété. Sile vendeur décide de vendre son bien seul (FSBO, i.e. For Sale By Owner), il ne posséde
donc aucun accés. Je m’y referai par son sigle (MLS).
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Deuxiéme partie : La fabrique de I'agent immobilier.
Socialisation, savoirs et professionnalisation

Dans cette partie, mon approche se situe a trois niveaux : premiérement celui des discours
des travailleurs sur leur propre activité, ce que les travailleurs disent qu’ils font;
deuxiéemement celui des normes et des discours institutionnels encadrant le travail (ici les
agences immobilieres), ce que les institutions présentent comme la maniere légitime d’étre au
travail ; et troisiemement enfin, celui des pratiques de travail, ce que font les travailleurs. Je
propose non pas de partir d’'un a priori de ce qu’est ou n’est pas le travail, mais de faire
émerger une définition, de maniére empirique, a partir des mobilisations pour la constitution
du groupe en tant que profession a part entiere, des discours, des processus de socialisation
et des pratiques sur le marché. Apres avoir évoqué la formation des agents immobiliers dans
la section, je me pencherais sur la fabrication de la professionnalisation au travers du role de

I"association professionnelle.

1. Former des agents immobiliers

Les deux entreprises enquétées proposent une formation se déroulant sur 2 a 3 semaines
complétes, au cours desquelles les nouveaux agents immobiliers recoivent un ensemble de
conseils pratiques. A la présentation d’outils marketing traditionnels, s’ajoute un ensemble de
récits détaillés basés sur les expériences d’agents confirmés avec des clients qui révélent en
partie les pratiques du bon agent immobilier. Les nouvelles recrues apprennent aussi a se
comporter correctement pour générer des revenus et gérer leurs transactions, y compris
comment remplir un contrat, rédiger et présenter des offres, s'occuper du titre et de son

transfert, ou comment se déroule une négociation.

1.1. Apprendre a gérer les incertitudes

Le rejet du travail conventionnel et le management des incertitudes
Devenir agent immobilier nécessite d'apprendre a gérer l'incertitude des perspectives, au

moins pendant les deux premiéres années. L'incertitude dans les perspectives (paiement par
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commission, prospection, constitution d'un réseau de clients) renforce l'importance du
discours sur I'engagement et la conversion. A Real Prosperity, environ 80% des nouvelles
recrues interrogées proviennent de familles de la classe moyenne ou de classes ouvriéres
blanches intégrées. Pour une partie relativement importante d’entre eux qui occupaient avant
des postes relativement stables - employés de banque et d’assurances, serveurs, propriétaires
de petites entreprises et/ou enseignants du primaire et du secondaire principalement — ils
doivent assumer de maniere discursive leur choix d’« entrer en immobilier ». Au cours des
entretiens, plusieurs recrues évoquent notamment la peur de la reconversion. Alors que la
conversion n'apparait pas comme évidente, la peur ressentie par une partie de ces recrues est
accompagnée par une socialisation professionnelle et une inculcation répétée au cours des

différentes formations et étapes de l'intégration.

Les agents immobiliers enquétés présentent des trajectoires professionnelles antérieurs
variés. Carrie est titulaire d’'un baccalauréat en bibliothéconomie et a passé une partie de sa
carriére a la bibliotheque du Congrés a Washington ; Nancy était assistante marketing pour
une grande entreprise dans une grande ville de la c6te est ; Brian était « agent de crédit » pour
une grande banque ; Amanda travaillait comme gérante d'un salon de beauté ; Rebecca était
une mere célibataire avec deux enfants et une secrétaire ; Rudy travaillait dans une banque -
En dépit cette diversité, environ les deux tiers des agents que j'ai suivis en formation ou lors
de transactions présentent leur transformation professionnelle comme le résultat d’un
mécontentement de leur ancien travail autour de contraintes de trois ordres : hiérarchie,

revenus limités et horaires contraints.

Ce refus des normes conventionnelles du travail salarié ou de la forme hiérarchique d’exercice
du travail est d’abord cité comme I'une des raisons du choix de devenir agent immobilier. Mais
on peut aussi voir cet argument comme une maniére de se rassurer a propos de cette décision

qui pése lourdement sur la vie familiale et personnelle.

Si ce rejet explique en partie de I'engagement dans le travail immobilier, il n'explique pas tout
le processus par lequel ces nouvelles recrues valorisent leur entrée dans le métier d’agent.
Pour développer une compréhension plus compléte, je me tourne vers I'observation de

formations et les interactions entre agents immobiliers. Dans le lancement de ce projet
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personnel, I'inscription a I’école des agents immobiliers et la réussite de I’'examen de licence
professionnelle permet d’abord le premier pas vers I'affirmation d’'un projet professionnel
non subi, qui rend aussi compte d’une volonté de controle de sa vie de maniere plus globale.
La capacité des nouveaux entrants a réussir témoignerait alors plus largement de capacités
morales a s’auto-discipliner et a devenir propriétaire de son travail plutét que simple

exécutant ou travailleur.

Lors de la formation, les agents expérimentés et les managers insistent sur la réalité des peurs
expérimentées par les nouvelles recrues. Les inquiétudes, que I'on sent a demi-mots
présentes chez la majorité des nouveaux, sont I'expression quotidienne de leur apprentissage
a réussir, c'est-a-dire a avoir une base suffisamment solide de clients, a batir une réputation
et a acquérir un respect dans le champ professionnel. L'une des craintes constantes est de ne
pas avoir assez d'argent épargné pour « tenir » suffisamment jusqu'aux premiéres
transactions et risquer de devoir faire face a un potentiel renoncement. Plusieurs fois, Rebecca
a exprimé son inquiétude a l'idée de démarrer dans le métier :

« C'est dur. Cette premiere année était effrayante. Vous passez d’un salaire a rien du tout. La
seule fois oll vous recevez vraiment un salaire, c'est quand vous vendez une maison. Ces gens-
Ia, je ne serai probablement pas payé dessus, disons qu’ils achetent cette maison. Je ne serai
pas payé pendant prés de deux mois tu sais...méme si j’ai fait tout le travail, je ne serai pas
payé tout de suite. Donc c’est difficile ». (entretien)

A l'instar de ce que Sherman (2007) souligne a propos du jeu stratégique joué par les
travailleurs de I'hotellerie de luxe pour s’affirmer dans leur travail et contribuer a une
valorisation professionnelle du soi, les agents immobiliers mobilisent la création d’entreprise
comme une fierté quant a leur indépendance, rejetant la figure de I’asservissement associé
au travail salarié. En entretiens comme dans les entreprises immobilieres, les agents insistent
a de nombreuses reprises sur ce statut d’indépendant. « Nous sommes tous des
entrepreneurs indépendants qui gérons nos propres entreprises » déclare par exemple Carrie,
qui ressent une certaine fierté a gagner « son » propre argent, ce qu’elle met en opposition a
un revenu salarié généré par une entreprise dont elle ne serait pas propriétaire. Kim explique
également a quel point I'« entrée en immobilier » est un projet d'investissement personnel et

financier, comme une installation a son compte.
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Si cette relation au travail ne doit pas étre prise comme une forme d’objectivation des
parcours et de naturalisation des capacités de réussite, qui sont informées a la fois par les
dispositions préalables et les propriétés socio-culturelles des agents, elle illustre une forme de
valorisation individuelle et une stratégie de travail rationalisée avec des objectifs et un plan
qui se retrouvent également dans d’autres environnements de travail. Les agents immobiliers,
tels que les chauffeurs de taxi décrits par Occhiuto (2017), affirment trouver un sentiment de
maitrise de soi, par la mise en place de leurs propres horaires, et la sensation de « travailler
pour soi », méme si, en paralléle, ce sentiment de contréle nécessite des actions pour

surmonter leurs peurs®’.

1.2. Apprendre la maitrise de soi

Les nouvelles recrues présentes dans la salle de formation se montrent impressionnées par
Ben, ex-agent immobilier et maintenant responsable de la formation. Trés enthousiaste et
sympathique, il veut motiver les troupes : « Si vous surmontez vos peurs, vous pouvez y arriver
». (note de terrain)

Les capacités de réussite sont présentées comme la résultante d’un investissement
rationnalisé et efficace au travail. lls signalent parmi les formateurs une forte croyance en des
chances égales de réussite selon lesquelles chacun pourrait étre indemnisé selon les efforts
déployés. La notion d’effort au travail est d’abord mise en valeur comme une forme de
dépassement de soi, en rapprochant tous les nouveaux entrants a une situation commune :

celle de la peur et des incertitudes.

En ce qui concerne la prospection notamment, le manuel de Real Prosperity met en avant la
crainte du « non » et du rejet et exhorte les agents a ne pas se décourager, en leur assurant

que leur persévérance finira par payer :

« De nombreux agents résistent a la prospection parce qu'ils craignent le mot « non ».
Préparez-vous a I'entendre. Méme les méga-agents entendent « non ». La meilleure fagon de
faire face a cette peur est de changer de perspective. « Non » est rarement, voire jamais,
personnel. Cela signifie généralement « pas maintenant », « pas sans informations

27 C’est notamment |'objet d’un article publié par 'auteure autour des conditions d’exercice de la profession, qui
autant qu’elle puisse étre promesse d’affranchissement de certaines contraintes salariales, elle en recrée
notamment d’autres et soumet I'agent immobilier a des processus de marchandisation (Benites-Gambirazio,
2017).
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supplémentaires » ou « pas celui-ci », mais cela ne signifie presque jamais « pas vous ». Pensez-
y de cette facon : chaque « non » vous rapproche simplement d'un « oui ». Continuez
doucement a sonder. Découvrez ce dont ils ont besoin d'en savoir plus. Et a la fin, si leur « non
» signifie vraiment « non », remerciez-les ensuite agréablement et positivement ». (manuel de
formation, Real Prosperity)

L'attitude envers le « non » reflete dans I'ensemble I'éthique nécessaire de I'agent. La
formation sert les entreprises, non seulement pour I'acquisition de connaissances pratiques
par les agents sur les transactions immobilieres, mais aussi comme une incitation a
transformer I'attitude du travailleur envers soi-méme, en surmontant sa peur et en adoptant
cet état d’esprit positif. L'acquisition de cette philosophie se traduit par une attitude
spécifique vis-a-vis de I'activité immobiliere, ce qui implique de s'appuyer en permanence sur

la prospection.

Ces éléments d’argumentation apparaissent également dans les conversations avec mes
enquétés, qui semblent avoir intériorisé ce discours. Cette intériorisation ne résulte pas
uniguement de leur socialisation professionnelle mais aussi de la diffusion de récits vantant
I"autonomie et psychologisant a la fois les réussites ou les échecs au travail notamment
(Schwartz 2011). Le tournant de la psychologie positive et du recovery movement, qui exhorte
les individus a prendre soin de soi et a se libérer de leurs addictions, que ce soit des drogues,
de l'alcool ou des exces alimentaires, est en effet tres présent dans les discours d'auto-
assistance adoptés par les agents immobiliers. Les individus sont encouragés a chercher des
transformations en s'éloignant de leurs peurs et de leurs démons. Dans un mélange avec le
libertarianisme, le recovery movement encourage les individus a acquérir une autonomie et a
se libérer de leur esclavage interne. Dans ce discours, il faut surmonter ses propres faiblesses

pour devenir fort.

Les agents immobiliers sont socialisés a croire que tout repose sur eux. Les formateurs les
encouragent a devenir de « meilleures personnes » en transformant leur personnalité et en
se mobilisant : « Vous n’avez pas a vous asseoir et a attendre, sinon rien ne viendra a vous.
Vous devez étre proactif ». Le vocabulaire autour de la foi apparait dans plus de 80% de mes
entretiens et dans de nombreux comptes rendus de discussions formelles. Les travailleurs

expriment leurs préoccupations ainsi qu'un solide systéeme de conviction nécessaire pour
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entrer dans I'immobilier. Bruce, un agent agé de 40 ans, directeur d'une école publique avant
de passer sa licence d'agent, a commencé six mois avant notre rencontre. Je |'ai interviewé
aprés la formation de 3 semaines chez Desert Realty. Tout en soulignant son rejet pour son
activité antérieure, il exprime sa nervosité a propos du démarrage de son entreprise mais aussi
de son « acte de foi » :

« Vous savez, c'est vraiment bizarre. Je pensais que je n’arriverais pas a dormir la nuit. Mais en
fait, ¢’était un acte de foi, et je dors beaucoup mieux qu’avant. Je pense que ma qualité de vie
est bien meilleure ». (entretien)

Chez Bruce, La conviction qu'il pourrait devenir indépendant I'a rassuré sur sa décision et ses
perspectives dans l'immobilier. Chez d’autres agents immobiliers comme Lenny, les raisons de
I’entrée en immobilier sont mises en cohérence avec son parcours professionnel, et donne a
voir les opportunités de I'activité immobiliere pour les jeunes retraités. Quand je rencontre
Lenny, agé de 69 ans, il vient de prendre sa retraite de I'armée de I'air et de la Southwest
Airlines. Se sentant encore en capacité de travailler, il se sent particulierement enthousiaste a
I'idée de voir I'entreprise se développer, ainsi que de penser a ses objectifs a long terme :

« Je pense que mes objectifs sont... J'ai tout segmenté en 20 ans, 20 ans a I’école, 20 ans dans
I'armée de l'air, 20 ans chez Southwest Airlines, j'espére pouvoir le faire 20 ans avant de
devenir trop vieux, mes objectifs sont de réussir dans cette affaire pour me permettre d’étre
libre pour le reste de ma vie. Je vais m'asseoir avec Janet, ma partenaire et I'autre membre de
I'équipe et nous fixerons nos objectifs pour I'année prochaine, je veux organiser des maisons
ouvertes qui nous permettrons de nouer des contacts. En gros, il faudra développer notre
business en rencontrant des gens, et en augmentant nos contacts ». (entretien)

Au travers de son engagement dans 'entreprise, Lenny utilise la métaphore de la croissance
personnelle. Cette croissance est la résultante d’actions concrétes permettant d’attester du
sérieux de son engagement, et de la foi qu’il accorde a sa réussite. La majorité des agents
suivies quantifient leurs engagements par des objectifs de chiffres, qu'il s'agisse de trouver de
nouveaux clients ou de faire des bénéfices. Parallelement au vocabulaire de la croissance, les
agents font référence a des expériences de transformation ou a un engagement émotionnel.
Lester (1974) relie cet « acte de foi » a une expérience de conversion, qu’elle décrit comme
une « transformation de leur vision du monde et un sens concomitant d’enthousiasme,

d’anticipation et d’engagement ».
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1.3. Gérer les agents : inculquer la réussite par le développement personnel

Développement personnel et croissance

Tony, directeur financier de Desert Realty, est « responsable des activités de gestion
financiere, des opérations, de la gestion des installations et des technologies de I'information
de la société, qui comprennent les services de télécommunications, l'infrastructure de réseau
et la gestion de centres de données », selon son propre site web. Il posséde une longue
expertise en finance, notamment a Ventana Medical Systems et dans le domaine de
I’aérospatial. Il fait partie de plusieurs associations, a la fois caritatives et commerciales, et a
participé a la 96éme réunion du conseil municipal de Tucson intitulée « Construire I'avenir de
I'Arizona : innovation, compétitivité et croissance ». Il est trés actif dans la communauté de
Tucson et donne plusieurs cours d’éducation financiére, notamment autour de la productivité
en tant qu’indépendant. Le premier jeudi de ma formation (le 14 mai 2015) a 13 heures, il est
en charge de la formation : « entrepreneur indépendant : que dois-je faire ? »

« Lorsque vous étes un entrepreneur indépendant, vous étes responsable de tout, du
paiement de vos imp0ts, a vos bénéficies et a la gestion de vos finances. Aprés les taxes
fédérales, étatiques et locales, vous n’obtenez que le tiers de ce que vous avez gagné. Vous
devez renseigner les impots des travailleurs indépendants avec I'IRS, ainsi que les assurances
1040 C/ES et l'assurance-maladie. Le conseil que je vous donne c’est de trouver un bon
fiscaliste qui n'a pas d'agents immobiliers comme clients, car cela vous ménera a des clients,
et générer des opportunités d’affaires, vous choisissez des entreprises en cours de route, c’est
gagnant-gagnant ». (discours professé lors de la formation des entrants chez Desert Realty)

Apres avoir brievement évoqué la question de la commission et I'anticipation des rentrées
d’argent (car si la transaction n’est pas conclue, I’agent ne recoit aucun revenu), Tony insiste
sur la nécessité d’avoir des objectifs et une éducation financiére de base :

« Tout d'abord, vous sortir de 'endettement est une bonne idée. Deuxiemement, vous aurez
besoin de conseils financiers, d’un conseiller financier ou de bouquins pour vous éduquer et
atteindre vos objectifs avec vos ressources existantes. Par exemple, disons que vous voulez
acheter une nouvelle voiture, vous devez calculer votre actif, ce que vous possédez, par
rapport a votre passif, ce que vous devez, ce qui vous donnera votre valeur nette, vous devez
donc prendre en compte votre assurance, vos taxes fonciéres, mais aussi I'entretien et
I’essence de la voiture, donc combien pouvez-vous dépenser ? Une Mercedes colte 60 000
euros, une Honda 20 000 et peut-étre pourrez-vous acheter une occas’, moins de 10 000 km
avec une garantie compléte, car les voitures neuves perdent beaucoup de leur valeur quand
elles sortent du garage. Vous devez donc avoir un plan et définir vos objectifs. Supposons que
vos objectifs a court terme soient de rembourser vos dettes en 12 mois, d’obtenir 3 mois
d’équité ou d’économiser 10 000 dollars. Vos objectifs a long terme pourraient étre d’acheter
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une maison, d’éduquer vos enfants ou construire votre fortune ». (discours professé lors de la
formation des entrants chez Desert Realty)

Pour Tony, la disponibilité d’argent devrait toujours étre la priorité. Par exemple, il est
essentiel d’éviter des charges imprévues sur votre maison ou vos factures médicales. Il
recommande a chacun d'acheter un bon livre de développement financier (tel que les best
sellers de Dave Ramsey ou de Suze Orman) et d'engager un comptable, un avocat ou un

conseiller financier. La formation couvre également la gestion et la définition des objectifs.

Ce modele d’organisation se situe a mi-chemin entre une vision idéalisée des compétences
acquises et du savoir-faire - un individu produisant et tirant directement parti du produit de
son travail sans intermédiaire - et I'inculcation d’un soi entrepreneurial responsable — dans un
travail qui n’est pas dicté par un patron et dans lequel s’exerce une forte responsabilité dans
le succes comme dans I'échec.

Dirigé par deux gestionnaires au niveau national, le programme de formation de Real
Prosperity est plus particulierement basé sur « I'évangile de la prospérité »28, qui propose un
systéme de croyance reposant sur une croissance perpétuelle sans limite : « le marché ne dicte
pas si vous réussirez ou non, mais vous dit seulement comment vous allez réussir », « il n'y a

pas de limite a ce que vous pouvez réaliser ».

Comment devient-on agent immobilier ? De quelle formation spécifique bénéficie-t-on ?
Aprés avoir fourni une premiére explication relative au désir des agents de devenir
indépendants, de « se prendre en main », je précise la culture professionnelle dans laquelle
les agents immobiliers sont socialisés, et par laquelle sont inculqués des dispositions
professionnelles. Je discute la facon dont les agents immobiliers sont socialisés et formés pour
penser et se comporter comme des agents immobiliers, ce qui nécessite d’acquérir des

dispositions individuelles pour vendre le marché.

Dans cette partie, je décris I'acquisition de dispositions socioprofessionnelles et I'éthique de
I'agent immobilier a travers le processus de conversion mené par des entreprises

immobiliéres. La construction d’'un comportement jugé comme professionnellement éthique

28 C’est plus particulierement I’objet d’un article récemment publié par I'auteure (Benites-Gambirazio, 2019).
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en immobilier n"apparait donc pas comme une opération magique mais bien comme le
résultat d’un processus d’inculcation qui inclut une socialisation des agents par le biais de
programmes de formation et de systéemes de récompenses, notamment dans la mise en avant

de dispositions individuelles a acquérir pour « réussir en immobilier ».

Le modele idéal-typique véhiculé lors de la formation est celui d’un travailleur organisé,
efficace, responsable et capable de surmonter ses propres peurs. Cette philosophie capitaliste
repose sur la forte implication émotionnelle et la confiance dans les avantages offerts par ce
systeme de concurrence, une approche « gagnant-gagnant» présentée comme une
incorporation du marché par les agents immobiliers. L'agent immobilier se révélerait alors
dans un méme rapport au monde que le marché, a la fois illimité (sans limite) et en croissance

constante (a la recherche de nouveaux horizons).

Bien qu’il existe une dissociation entre les croyances religieuses et les pratiques commerciales,
les entreprises immobilieres fonctionnent souvent selon le modeéle du réseau et de la
communauté proche, qui souligne I'importance de la famille, de la communauté, de I'Eglise et
de Dieu en tant que piliers de la vie étasunienne. Méme si les entreprises immobiliéres se
distinguent des organisations quasi-religieuses en termes de recrutement, elles présentent
des caractéristiques similaires, notamment [|'utilisation des réseaux sociaux par le biais de la
famille et des amis, I'engagement personnel a vendre, I'absence d'obstacles (profit illimité,
manque de concurrence entre les agents) qui transforme le travail en un engagement

émotionnel et croyant dans le capitalisme.

L'importance du gouvernement de soi, soulignée par Foucault (2004), pourrait alors faire
partie d’une nouvelle modernité néolibérale. Le « soi » valorisé est proactif : « pour survivre
dans la course, il faut étre actif, inventif et débrouillard, développer ses propres idées, étre
plus rapide, plus habile et plus créatif » (Beck et Beck-Gernsheim, 2002, p. 23). Les individus
sont pris dans un nouveau type de systeme d’oppression ou de domination, au sein duquel ils
doivent apprendre a se voir comme le « centre d’action » et a mettre en place des plans pour
actualiser leurs biographies. L'affirmation de soi devient une nécessité pratique tout en
conservant une partie de I'éthique traditionnelle de la solidarité et de I'entraide entre

membres d’'une méme famille ou communauté.
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La construction de la figure de I'agent immobilier peut étre liée non seulement aux nouvelles
techniques de gestion et a la société néo-libérale au sens large (Amable, 2011 ; Foucault,
2004 ; Fridman, 2010), mais également a I'évangile de prospérité et a I'accés (ou au maintien)
par la voie financiere a la classe moyenne étatsunienne. Les motivations des travailleurs ne
proviennent pas seulement de la volonté de s’éloigner de « petits boulots » peu rémunérés,
mais aussi d’'un processus de conversion formé de sociabilités solidaires, impliquant des

dimensions matérielles et symboliques.

Conformément aux images et aux mythes des travailleurs sur I'activité d’agent immobilier, les
équipes de direction et d’encadrement de I'école des agents et des deux entreprises étudiées
s’emploient a maintenir une image dynamique de ce qu’est I'activité immobiliére et a générer
a la fois un consentement et des efforts au travail. Je contribue ici a la littérature sur les
stratégies utilisées par les entreprises pour contréler les travailleurs, qui ne sont « ni des
sanctions négatives ni des incitations positives » directes (Sallaz, 2015, p. 30). Outre les
relations sociales engagées avec leurs collégues, le rapport au travail des agents immobiliers
est fortement individualisé. Dans la formation des agents, il s’agit de mettre en valeur
I"affirmation de soi et la responsabilisation dans les taches a effectuer, apprendre a devenir
organisé, efficace, responsable, et en capacité de surmonter ses propres peurs, méme si en
réalité, les discours autour de l'indépendance et la réussite individuelle masquent de fortes
disparités entre investissements au travail et rémunération, qui ne sont que peu évoqués de

prime abord par les formateurs et les agents immobiliers.

2. La fabrique de la professionnalisation: I’association

professionnelle

La NAR® joue un role important dans I'organisation d'activités immobilieres résidentielles et
commerciales. L’'association finance et diffuse non seulement des recherches et des
statistiques sur les transactions immobiliéres, mais offre une formation a I'immobilier,
notamment par le biais de désignations et de certifications. Elle contribue au soutien du

secteur immobilier par des plaidoyers politiques aux niveaux fédéral, étatique et local et
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produit une variété de connaissances (juridiques, financiéres, technologiques) par
I'intermédiaire de son association. Elle dispose d’instituts et d’entreprises affiliées et
disséminent connaissances et conseils lors de nombreuses activités et évenements
professionnels. Ses membres sont connus sous le nom de Realtors®. Représentant la plus
grande association professionnelle aux Etats-Unis, la NAR® compte plus de 1,3 million de

membres et 1 165 associations locales.

Je montre d'abord en quoi I'association professionnelle s’est construite autour de la défense
d’intéréts commerciaux puis, je me centre sur les revendications professionnelles®® a la
lumiére de leurs intéréts sur le marché. Enfin, je m’intéresse a la création d’une identité

collective.

2.1. Les intéréts économiques

Les marchés immobiliers ont vu le jour au tournant du XXe siecle grace a l'institutionnalisation
d'un réseau de professionnels qui ont adopté des lois et créé des associations locales.
L’échange de titres, de biens et de titres immobiliers a été avant tout une affaire d’élites
masculines. Encouragés par un réseau d'élites économiques et par les opportunités
croissantes de développement urbain, les entrepreneurs (agents immobiliers, promoteurs,
courtiers et autres commergants) ont créé des chambres immobiliéres locales depuis le début
des années 1870. Fondée a Chicago en 1908 sous le nom de I'Association nationale des
échanges immobiliers (NAREE), I'association est devenue en 1916 |'Association nationale des
chambres immobilieres (NAREB) et le NAR® en 1972. L'association nationale et les conseils
locaux ont joué un role déterminant dans la diffusion des pratiques communes
institutionnalisées. Comme I’écrit alors la NAREB, son objectif principal était « d'unir les
hommes de I'immobilier en Amérique afin d'exercer efficacement une influence combinée sur

les questions concernant les intéréts immobiliers » (Glaeser, 2013 ; Weiss, 2002).

2 En anglais, le terme employé par Spillman (2012) et Spillman and Brophy (2018) est celui de professionnal
claims. Il est utilisé dans le cadre d’une théorie culturelle sur les professions qui s’appuie sur I’'héritage de Mills
(1940); Larson (1977); (Becker (1962); Merton et al. (1982) ; Abbott (1993) et Freidson (2001) et reconnait que
ces revendications ne sont pas uniquement fondées sur une expertise mais sur un savoir-faire artisanal imprégné
d’une vision morale (« a craft knowledge infused with moral agency »).
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Dans son doctorat sur le développement de la chambre immobiliere de Chicago (Chicago Real
Estate Board), Everett Hughes (1931, 1928) montre comment les hommes de l'immobilier se
sont organisés pour institutionnaliser de maniére formelle une activité commerciale peu
régulée. Il y décrit I'agent immobilier comme :

« le type qui a été dans le monde du business le plus longtemps » et qui « pense, se déplace et
a son étre dans le monde de l'immobilier ». Il est assez bien assimilé a un code d'éthique et
des pratiques de l'immobilier, soutient les politiques visant la reconnaissance et le bien-étre
ultime du métier. La chambre immobiliére est son club et généralement son seul club de
centre-ville. C'est parmi ses compagnons la-bas qu'il a son statut professionnel et
commercial ». (Hughes, 1971, p. 336)

Hughes retrace |'évolution du statut de I'entreprise par le biais de I'appartenance de I'agent
immobilier a un conseil d'administration. La standardisation du discours et des pratiques, y
compris le respect scrupuleux d'un code de déontologie, unit les voix des Realtors® pour le
soutien ou I'opposition a des politiques spécifiques. Basées sur le principe des adhésions, les
associations professionnelles ont pour objectif de restreindre la concurrence et d’agir comme
une forme de controle du secteur (Aldrich et al., 1994 ; Spillman, 2012). Elles peuvent
ressembler a des « associations de protection mutuelle axées sur le marché » telles que des
associations professionnelles ou des syndicats (Gazley, 2013 ; Greenwood, Suddaby et
Hinings, 2002 ; Merton, 1958). Elles définissent I'institutionnalisation normative des pratiques
professionnelles (Aldrich et Fiol, 1994 ; DiMaggio et Powell, 1983 ; Sine, Haveman et Tolbert,
2005) au travers de « regles introduisant une dimension prescriptive, évaluative et obligatoire
de la vie sociale » (Scott, 2008). Elles fagconnent ainsi le développement du secteur, par la
prescription de conduites et d’actions privilégiées, la constitution de normes ainsi que le

controle d’outils techniques pour le marché.

Comment peut-on analyser le développement et la nature de ces organisations
professionnelles ? S'agit-il « davantage de cartels, de groupes de pression ou d'associations
professionnelles » (Spillman, 2012, p. 29) ? Les études autour de ces associations devraient
alors prendre au sérieux I'analyse de revendications relatives a la professionnalisation de ses

membres :

« Connaissez-les par cet embleme. Vous verrez cet embléme partout en ville. Elle identifie les
membres de votre chambre immobilieére. C'est la marque distinctive du courtier (agent)
immobilier qui, en raison du code de déontologie des Realtors®, a le privilege d'afficher ce
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sceau. Pour lui, I'immobilier est une entreprise, certes, mais une entreprise a traiter sur un
plan professionnel dans le respect de la plus haute éthique professionnelle. Donc, recherchez
cet embléme de Realtor® lors votre transaction immobiliere. Laissez-le opérer comme une
assurance que vous avez affaire a un homme expérimenté dans I'immobilier, prét et disposé a
vous faire profiter de cette expérience ». (campagne nationale de publicitt nommeée «
consultez un agent immobilier » de I'Association nationale des chambres immobilieres en
1926)

La montée du professionnalisme dans le contexte de la phase concurrentielle croissante du
capitalisme d'entreprise a masqué la « grande transformation » dans un monde, qui pour
reprendre le travail de Polanyi (1944), se trouve « subverti et remodelé » par « la tentative
utopique du libéralisme économique pour mettre en place un systeme de marché
autorégulateur ». La noble entreprise des professionnels (protection du public, intéréts des
clients plutét que de la recherche du profit) pourrait donc potentiellement représenter ce que

Polanyi (1944) appelle le « contre-mouvement » pour « la protection de la société ».

Cependant, les professions émergent d'abord en tant que « moyens » de gagner un revenu
sur la base des services transigés dans une société en train de se réorganiser autour de la
centralité du marché au sein de laquelle 'objectif des « vendeurs de services » était de
capturerune clientéle et de controler des marchés étendus. Les revendications
. N . .
professionnelles apparaissaient donc comme de « nouvelles formes d'obtention et de

garantie de la préférence des acheteurs et de la confiance » (Larson, 1977, p. 9-10).

Cependant, transformer un métier en « profession » présente un intérét majeur : acquérir un
statut, gagner la confiance et acquérir un pouvoir de décision. La caractérisation d’une activité
commerciale en activité professionnelle modifie le cadre normatif de la relation entre
I"acheteur (et le vendeur) et I'intermédiaire : « Contrairement aux relations commerciales, ou
le caveat emptor (« c’est a 'acheteur se méfier »)3° est I'attitude prédominante, la relation
entre un professionnel et son client est censée étre guidée par le précepte du credit emptor

(« c’est a I'acheteur de faire confiance ») » (Volti, 2012, p. 155).

30 Le terme caveat emptor fait référence au principe selon lequel avant I'achat, seul I'acheteur est responsable
du contréle de la qualité et de lI'adéquation des marchandises. Pour la vente d’une maison, il s’agit d’un
avertissement implicite a I'acheteur que le bien acheté peut présenter d’éventuels défauts, ce qui I'oblige a faire
preuve d’une vigilance raisonnable avant de conclure la vente.
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Au niveau local, la Tucson Association of Realtors (TAR)® organise en permanence des cours
et propose des formations continues. Par exemple, un cours de trois heures autour du droit
de I'agency compte pour un crédit de formation continue. A raison de trois heures, ce cours
intitulé « fournir un service VIP » présente les préceptes de conduite pour offrir un service de
qualité supérieure a de potentiels clients :

« L'agency vise a protéger et a promouvoir les intéréts de nos clients. Mais nous pouvons
fournir un service VIP en dépassant les attentes de nos clients, et en en rationnalisant ce
systéme pour qu’il touche le plus grand nombre de clients. Dans ce cours, nous partagerons
avec vous les modeles de réussite qui marchent et qui sont utilisés par les agents les plus
prospéres de ce pays, qui cléturent régulierement des centaines de transactions avec des
clients satisfaits ».

TAR® invitent aussi des conférenciers dans le but d'accroitre la motivation et la productivité
des agents immobiliers®. Au salon de la TAR®, Matt Jones, « un conférencier a la renommée
nationale », est invité a présenter son dernier livre intitulé Happiness is a Marathon. 26 Ways
to Stay Motivated dans lequel il raconte comment il s’est relevé des épreuves de la vie. Il est
décrit de la facon suivante sur le flyer professionnel de I'événement : « Matt a été
diagnostiqué d’un cancer le 11 septembre 2002. Il est triple conquérant du cancer, a réappris
a marcher, a survécu a une greffe de moelle osseuse, a réalisé sept marathons sur sept

continents et, oui, cela inclut méme I’Antarctique ! »

Dans les entreprises immobilieres, la NAR® a travers la TAR® communique également sur les
obligations du Realtor® et les moyens honnétes et respectueux des clients pour « générer des
affaires ». Les membres doivent acquérir une idée de leurs projets sur le marché et se
familiariser avec les stratégies a adopter pour faire face a la concurrence. Mais ¢’est aussi cette
méme organisation professionnelle qui créée, tout en faconnant la législation, un ensemble
de regles et vise a réduire les incertitudes et a limiter la concurrence et qui fagonne I'identité

collective des agents immobiliers.

2.2. Les savoirs experts

« Un agent immobilier connait le marché actuel. Il gére des centaines de transactions
similaires. Il peut vous obtenir un prix juste, une vente rapide. Un agent immobilier a une liste
de prospects qui considerent sérieusement un achat. |l montre sur rendez-vous, en éliminant
les candidats peu sérieux qui passeraient juste voir la maison sans intention d’acheter. Un
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agent immobilier filtre les prospects qui sont financierement incapables de respecter votre
prix. Il ne perd pas de temps précieux a montrer votre maison a ceux qui ne sont pas qualifiés
pour l'acheter. Un agent immobilier est prét a s’occuper des complexités du financement pour
compléter les transactions. Un agent immobilier dispose de la technique et du savoir-faire
nécessaires pour cléturer la transaction correctement ». (annonce pour la semaine de I'agent
immobilier tenue du 13 au 19 avril 1956)

« Saviez-vous que beaucoup de courtiers et d’agents immobiliers peuvent et agissent souvent
a titre de consultants dans les domaines suivants : financement, investissement immobilier et
fiscalité, conception et construction, évaluation de la valeur et évaluation de I'efficacité
énergétique ? Les Realtors® sont des hommes d'affaires expérimentés qui ont acces aux
informations les plus récentes du secteur immobilier. Ils connaissent la valeur des maisons et
le marché du logement dans votre région ». (publicité de la National Association of Realtors®
en 1984).

A partir des années 1920, s’est progressivement installé I'idée que la science et le savoir

étaient

nécessaires a I'immobilier moderne (Weiss 2002, Hornstein 2005). La realogy devait

donc englober une grande variété de connaissances, notamment « urbanisme et

aménagement du territoire, architecture, réforme du logement, démographie, génie sanitaire

et arpentage des routes ». Nichols, un agent immobilier et un promoteur immobilier prospére

des années 20, illustre le cadre d'une compétence particuliere en s'inspirant du modele

d'autres groupes professionnels revendiquant le professionnalisme :

« Tout homme qui veut en savoir plus sur le droit doit consulter un avocat. Tout homme qui
veut tout savoir sur la médecine doit consulter un médecin. S'il veut savoir quelque chose a
propos de I'immobilier ou de la terre, il doit s'adresser a un homme de I'immobilier (real estate
man) ». (cité par Hornstein, 2005, p. 110-111)

Ces revendications autour du savoir immobilier servent en partie de légitimation face au

public :

« Si nous servons simplement de support pour le simple échange de biens immobiliers, nous
ne sont pas une profession ; le monde ne reconnait aucune vocation en tant que profession a
moins que ses membres travaillent intelligemment a ajouter des connaissances et des
améliorations pour le monde ». (cité par Hornstein, 2005, p. 110-111)

Les annonces immobilieres comparent I'agent immobilier au médecin ou a I'avocat, indiquant

a la fois les connaissances spécialisées acquises et les aspects éthiques des démarches. Les

images

et documents archivés du NAR® donnent acces aux publicités publiées entre 1920 et

1960, comme la publicité suivante de John Sorrentino and Son Realtors en 1946 :
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Tout comme le diplédme M.D. identifie les membres de la profession médicale qui ont passé
des années a se qualifier pour traiter de votre santé physique, le terme agent immobilier
désigne les membres de la profession immobiliere qualifiés pour vous servir avec compétence
en matiere immobiliere. Le terme Realtor® n’est pas un autre nom pour désigner I’ « agent
immobilier ». C’est un nom qui peut étre utilisé UNIQUEMENT par les professionnels de
I'immobilier qui se sont qualifiés en tant que membres de I’Association nationale des chambres
immobiliéres, grace a leur appartenance au Chicago Real Estate Board. Cela signifie que : 1) ils
ont des standards personnels et une compétence professionnelle leur permettant de traiter
d'importantes questions liées aux transactions immobilieres ; 2) lls doivent respecter un code
de déontologie; 3) Les Realtors® s'emploient activement a initier et a superviser les
législations locales, régionales et nationales protégeant les intéréts de tous ceux qui
s'intéressent a I'immobilier.

Au-dela de la dichotomie entre hommes et machines, les dispositifs de marché sont des
agencements sociotechniques qui permettent de générer des échanges économiques et de
créer de la valeur. Ces dispositifs peuvent se concevoir comme des agencements économiques
rendant « des choses, des comportements et des processus économiques ». En tant que
propriétaire du MLSSAZ (le MLS local) dans le sud de I'Arizona, la TAR® a créé son propre
systéeme de coopération basé sur I'accés exclusif pour ces membres a certaines informations.
Ainsi, les agents immobiliers sont fortement incités a devenir membres s'ils souhaitent exercer

une activité immobiliere.

C'est d’ailleurs la seule plateforme existante pour échanger des informations sur les biens
disponibles sur le marché ; ni Trulia ni Zillow ni aucune autre application n'ont accés a de telles
informations. L'association prétend d’ailleurs avoir chapoté en 2018 des transactions

immobiliéres d'une valeur supérieure a 2,6 milliards de dollars.

En tant que dispositif de marché, le MLS, géré par I'intermédiaire de conseils locaux, restreint
I"acces des membres du NAR® aux informations et ressources sur les stocks disponibles. Ce
type d'innovation technologique contribue a ['institutionnalisation de ['occupation
immobiliére, tout en incitant chacun a devenir membre de l'association professionnelle.
L'association revendique aussi son objectif d'améliorer la réputation des activités
immobiliéres tout en servant le bien supérieur de leurs clients et de la communauté dans son

ensemble (Freidson, 1988 ; Wilensky, 1964). En maintenant un acces restreint et exclusif a
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I'offre de biens, les agents immobiliers contrélent et modelent en partie la structure du

marché.

Les programmes et actions parrainés ou organisés directement par la NAR® s’inscrivent dans
des actions constantes visant a maintenir I’'engagement des personnes dans le secteur et a les
inciter a acheter et a vendre des maisons. Comme le remarque Spillman (2012, p. 43), il s’agit
de « gérer les marchés pour protéger les performances de leurs membres ». Mais, comme le
montre Bradley (1965), une association professionnelle telle que la NAR® ne vise pas
seulement a gérer les prix et la production, mais aussi a « partager des informations, a

éduquer, a former et a favoriser des sociabilités ».

La NAR® produit des connaissances au niveau 1) juridique : les lois sur I'immobilier, telles que
I"utilisation des terres et les droits de propriété (programmes d’études a I’école immobiliere
et traités par le Département de I'immobilier de I’Arizona); 2) financier : financement, crédit,
assurance et taxes; 3) marketing; 4) technologique : liée a I'utilisation et a la maitrise d’une
nouvelle technologie; 5) statistique : tout ce qui concerne les enquétes sur le logement et la
démographie, y compris les rapports de recherche et les articles; et plus généralement 6) des
connaissances relatives au marché, aux produits et aux transactions, telles que les
caractéristiques des quartiers, les prix et la négociation. La NAR® et la TAR® financent et
relaient un ensemble de recherches et des statistiques sur la démographie des acheteurs et
des vendeurs. Ces études sont mises a la disposition des membres pour les aider a gérer le
marché et a diriger leur activité en fonction des tendances des marchés et de I'évolution des

clienteles.

La NAR® s'associe a des associations locales pour fournir des cours et des ressources. La TAR®
fournit directement sur place la plupart des programmes mis en ceuvre par la NAR®, les
accréditations, mais aussi, par exemple, le Graduate Realtor® Institute (GRI), dont les cours
prétendent apporter des connaissances de pointe sur les normes et pratiques de I'immaobilier,
y compris le processus de vente, les informations légales et réglementaires, la technologie et
les normes professionnelles. Concues autour des statistiques locales, ces cours mettent en
avant les bénéfices de revenus engendrés par les agents immobiliers les ayant suivi

assidument.

53



Résumé francais

Si I’objectif affiché de la Realtor® University est d’abord proposer des dipldmes universitaires
au niveau bachelor et master et une formation pédagogique a ses membres, elle vise plus
généralement a renforcer I'aura de la NAR® : « 'amélioration de la pratique de I'immobilier
consiste a s’assurer que la marque REALTOR® soit percue comme une garantie d'expérience
et de service professionnel » (document promotionnel). Le principal défi identifié consiste a
proposer des cours pertinents, capables de «refléter la nature évolutive du secteur
immobilier, les influences technologiques, les exigences des politiques publiques et
d'encourager l'apprentissage tout au long de la vie » tout en produisant une « recherche de
haute qualité » a méme de « recommandations de politique publique » soutenant « des
objectifs sociaux et sociétaux plus larges ». (plaguette d’information autour de la Realtor®

University)

2.3. La morale et I’éthique

« Laregle d'or jappliquerai

Dans tout ce que je fais;

Dans tout ce que je vends et tout ce que j'achéte,
Pour les clients, je serai vrai;

Avec mon concurrent, je serai

Toujours juste et carré,

Mon honneur et mon intégrité

Je vais garder avec un soin zélé.

Notre code de déontologie je respecterai
Dans chaque acte,

Ma parole je garderai aussi bien que de I'or
Ceci est mon credo quotidien ».

(Le credo de I'agent immobilier, NAREB, 1930)

Sur le site Web de la NAR®, on peut lire la déclaration suivante :
« De la mairie au Capitole, les courtiers et agents immobiliers participent activement a un
large éventail de questions liées a la santé et au bien-étre des communautés dans lesquelles

ils vivent et travaillent. En tant que membres de I’Association nationale des courtiers et des
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agents immobiliers, ils constituent un puissant porte-voix pour soutenir le réve de I'accession
a la propriété et s’emploient a créer des communautés solides et un environnement

commercial dynamique qui profite a tous ».

Selon le Center for Responsible Politics (2012), le NAR® se classe au 2° rang des dépenses les
plus importantes en matiére de lobbying aprés la Chambre de commerce étasunienne. Elle a
dépensé 64 821 111 dollars en 2016, dont 46% pour les républicains et 30,8% pour les
démocrates. Elle plaide aussi en faveur de la défense des droits de propriété privée, de la
fiscalité et de la déréglementation des services financiers. La NAR® est également membre de
la Real Estate Roundtable, groupe de lobbying basé a Washington, DC, qui finance des
programmes autour de la « fierté des quartiers », « la maison comme investissement sdr » et

les « déductions fiscales pour les biens immobiliers ».

La TAR® intervient aussi sur des questions politiques telles que le soutien a des candidats
politiques locaux ou des propositions de vote spécifiques. Elle est par exemple intervenue sur
une proposition de loi (prop. 126 d'octobre 2018) pour laquelle ont été organisées des
campagnes pour voter oui pour la défense des petites entreprises dans un contexte de crainte

d’augmentation des impots locaux.

En plus de se représenter comme des professionnels, les agents immobiliers sont souvent
présentés par la NAR® comme des « champions de la communauté ». Des histoires sur la
discrimination et les luttes communautaires sont également mises en scéne afin de dépeindre
des agents offrant des possibilités aux membres de la communauté en les formant aux
avantages de I'accession a la propriété, tout en devenant financierement responsables. Le site
internet de la NAR® met en avant certains de ses membres, présentés comme des
« champions communautaires » tels que Brenda dans une ville du Mississippi, présenté
comme une éducatrice et une guide :

Brenda a réalisé que cette communauté avait besoin d'aide. Il y avait des gens bien a Vicksburg.
Des familles qui travaillent dur mais qui gagnent peu, et surtout aucune banque qui ne
bougerait pour les aider a obtenir un prét. Ces gens-la vivaient en location, d’une feuille de
paie a 'autre au lieu de posséder leur propre maison. C'était un cercle vicieux, et par amour,
elle a décidé qu'elle voulait réparer, aider. Alors, aprées I'avoir raté, elle a repris I'école des
agents en 2002, et cette fois, elle a passé le test et elle a réussi, elle a eu sa licence (...) Depuis,
elle aide les habitants de Vicksburg. Elle concentre ses efforts sur les plus démunis, les pauvres,
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non éduqués, peu informés. C'est un segment de la population trop souvent oublié par le
tumulte de 'Amérique au quotidien. (histoire rapportée site internet de la NAR®)

La légitimation de I'activité immobiliere découle non seulement de |'organisation de leurs
intéréts, mais aussi d’une capacité a s’inspirer des valeurs de la classe moyenne au début du
XXe siecle et de la promotion de I'accession a la propriété par divers acteurs publics et privés.
Pour I'historien Jeffrey Hornstein (2005), le développement institutionnel réussi des agents
immobiliers résulte de leur capacité a faire coincider la formation du groupe avec les valeurs
de la classe moyenne étasunienne, |'esprit d'entreprise et l'idéologie de la propriété a la fin

du XIXe siecle et au début du XXe siecle.

Le préambule du code de déontologie illustre également la grande intégrité et I'honnéteté
dont doivent faire preuve les Realtors® pour obéir a l'effort moral, qui s’incarne
matériellement dans le territoire, et auquel les agents immobiliers doivent souscrire :

« En dessous de tout, se trouve la terre. La survie et la croissance d’institutions libres et de
notre civilisation dépendent de son utilisation judicieuse et de |la propriété largement répartie.
Les Realtors® reconnaissent que les intéréts de la nation et de ses citoyens exigent une
utilisation optimale de la terre et la répartition la plus large possible de la propriété fonciere.
Cela nécessite la création de logements adéquats, la construction de villes opérationnelles, le
développement d’industries productives ainsi que la préservation d’'un environnement sain.
Ces intéréts imposent des obligations autres que celles du commerce ordinaire. Ills imposent
une grave responsabilité sociale et un devoir patriotique auxquels les courtiers et agents
immobiliers doivent se consacrer et pour lesquels ils doivent se préparer avec soin. Les
Realtors® sont donc fermement engagés a maintenir et améliorer les normes relatives a leur
vocation et partagent avec leurs collegues agents immobiliers une responsabilité commune
d’intégrité et d’honneur ». (Préambule du Code de déontologie de 1924-2017, NAR®)

En raison de l'association ambigué des métiers de la vente a des professions, les
intermédiaires commerciaux tentent de s'affranchir de I'ambiguité morale de la vente,
illustrée de maniére emblématique par le « vendeur de voiture » peu scrupuleux dont le seul

objectif est le gain financier au détriment du bien-étre financier et social des clients.

Pour lutter contre cette image, les agents de vente que j'ai observés cherchent a démontrer
gu'ils sont de « bonnes personnes » qui veulent représenter et aider plutét qu’exploiter la
vulnérabilité des individus (McFall, 2012; Mullaney et Shope, 2012). Les techniques de

présentation de soi consistent notamment a se distancer de I'image du vendeur de voiture et
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de personnifier une identité sympathique et aidante. La figure de I'agent se nourrit d'un coté
du mythe de I'entrepreneur individuel ou du self-made man, et de I'autre de la figure du galant
masculin, présenté comme un homme intégre, honnéte ou éducateur au service des plus
faibles. A l'instar de ce que McFall (2012) appelle le « bon gars » pour désigner I'agent
d'assurance, lI'agent immobilier, pere de famille responsable, accorde une attention
particuliere a ne pas afficher un statut supérieur a celui de ses clients, incarnant une forme
d'identité de classe moyenne. Pour étre en relation avec ses clients, il met en avant la
dimension symbolique plutot que commerciale, orchestrant I'acces a la stabilité financiére, a

s

la propriété, a la stabilité et a la reproduction de la famille.

En donnant l'illusion que leurs propres intéréts disparaissent derriére ceux de leurs clients, les
15 méga-agents que j'ai interviewés souhaitent s’éloigner de la figure de I'escroc, associé au
vendeur en « refroidissant leur marque » et en jouant sur la confiance (Goffman, 1952)3%.
Jessica, agent immobilier, agée de 57 ans, figure dans le top 1% du revenu brut le plus élevé
de tous les agents immobiliers de la ville, selon les statistiques fournies par la chambre
immobiliére locale. Elle veut se démarquer des agents avides (greedy), alors qu’elle se dit trés
intéressée par la satisfaction des besoins de ses clients :

« J'ai un client qui a des amis. lls ont treés peur de vendre et ils sont agés. Elle veut qu'ils parlent
avec moi parce qu'elle sait que je ne serais pas agressive, et je ne leur mettrais pas la pression.
Elle sait que je vais prendre le temps et expliquer le processus. Je vais probablement avoir /e
mandat, mais je vais vraiment le faire pour les aider. De nombreux agents immobiliers sont
agressifs, affamés, ils vivent dans I'attente du chéque. Mon approche est différente de celle
de beaucoup d'agents, parce que je le fais comme un choix, et non pas parce que je dois le
faire ». (entretien)

D'autres agents minimisent également leur role en tant que vendeurs. Il s’agit de se détacher
de lafigure de I’agent immobilier comme agent commercial. Matthew, un agent de 32 ans qui

a débuté il y a environ un an, va méme jusqu'a vouloir ne pas étre « connu » comme « agent

31 Dans l'essai On Cooling the Mark out, Goffman (1952, p. 451) parle de performances identitaires
soigneusement chorégraphiées qui jouent sur la confiance, « pratiquées sur des personnes privées par des
acteurs talentueux qui construisent méthodiquement et régulierement des relations sociales informelles dans le
seul but de les abuser». Si Goffman n’a jamais mené de recherches sur le terrain aupres de ce type de
personnalités, il s’est inspiré des études ethnographiques du linguiste David Maurer (1931) sur les arguments
des escrocs ou des criminels professionnels, y puisant un modele pour analyser plus globalement les relations
sociales. Dans ce sens, les joueurs, les faussaires et les escrocs (confidence men) n'étaient pas des fripons isolés,
mais des entrepreneurs modernes engagés dans des industries hautement organisées avec des régles, des
apprentissages, des alliances et, surtout, un vocabulaire technique exclusif (Pettit, 2011, p. 148).
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immobilier » car il représente le réle de quelqu'un qui cherche a tirer profit de la vente d’'une
propriété. Il préfere étre considéré comme un facilitateur ou un guide, et ainsi de pouvoir
nouer des liens avec ses clients. Quand je lui ai demandé de se présenter, il a déclaré :

« Quais, je ne pense pas qu’étre agent devrait te définir. Je ne veux pas étre... je ne veux pas
étre connu comme un agent immobilier. Je veux que les gens se rappellent de moi comme une
personne qui les ai aidés. Je veux construire une relation précieuse avec eux, pour toujours ».
(entretien)

Méme des agents assez établis comme Suzy, 30 ans, essaient de minimiser I'impact de

I'importance de I'argent sur le service :

« Je ne veux pas qu’on me parle d’argent. Déja. Je veux obtenir un cheque et me dire « Whoa!
Regardez ce que j’ai pour venir en aide a quelqu'un ! » C'est un merveilleux avantage. Mais au
bout du compte, ce que je veux vraiment faire, c’est étre slir que les gens soient pris en charge.
Je veux que les personnes avec qui j'ai travaillé me recommandent a leurs amis, leur famille,
qui que ce soit... et pour que leurs amis et leur famille qui pensent « oh, les agents immobiliers
sont juste a I'affut, ils veulent vous coffrer » se retrouvent a dire « En fait, nous avons eu une
expérience incroyable. Voici sa carte. Si vous avez besoin de quoi que ce soit, appelez-la. Elle
s’assurera que vous soyez bien pris en charge ». Ce que je veux, c’est étre I'exception. Je veux
étre quelqu'un qui est connu pour « Le client vient d’abord. C’'est tout ». (entretien)

Présenter la relation de marché entre I'intermédiaire et son client comme une « relation
humaine » permet d’apparaitre comme un conseiller plutot qu’un vendeur, comme le met en

avant Terri, une femme agent agée de 44 ans et active depuis 10 ans :

« Je suis assez timide, je ne veux pas non plus me cacher dans un coin, mais je n'aime pas me
mettre en avant, j'ai toujours pensé qu'il fallait étre vendeur, mais je ne suis pas que ¢a. Avec
mon entreprise, j'étais en charge du service a la clientéle, et c'est ce en quoi je crois, je n'ai
jamais pensé que personne ne puisse me vendre quoi que ce soit, me convaincre d'acheter
quelque chose que je ne veux pas acheter, je déteste les gens qui vous prennent comme ¢a,
enfin je peux pas dire détester, parce que ma partenaire était la meilleure vendeuse que j'ai
jamais rencontré dans ma vie, il ne s'agit pas de la fagon dont vous traitez quelqu'un, mais de
vos relations, de I'établissement de relations et de I'authenticité, et non de la contrefagon, car
vous voulez leur vendre quelque chose. J'ai juste une philosophie, j'aime vraiment aider les
gens et atteindre leurs propres objectifs, en essayant de les aider a résoudre un probléme,
parce que parfois, ¢a peut étre vraiment pesant, imaginez-vous avec une maison sous l'eau®,
vous achetez et pour peu que vous ne pouvez pas la revendre maintenant, vous essayez de

32 Dans le jargon, les agents immobiliers parlent de « maison sous I'eau ». Elle désigne la saisie d’'une maison
généralement par une banque car 'accord de remboursement passé n’est plus honoré comme convenu par les
acheteurs. La maison sera dite foreclosed ou en foreclosure. Les agents pratiques aussi la short sale pour vendre
des propriétés dont la valeur est inférieur au a I’hypothéque ou a d’autres liens financiers. Le vendeur veut
vendre le bien a un prix inférieur au montant total de sa dette. La banque ou |'organisme préteur devra alors
approuver I'opération pour un transfert libre de toute dette.
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changer de boulot, vous devez vendre, mais que faites-vous ? Beaucoup de gens sont juste
paralysés, ca fait du bien pouvoir les aider a atteindre leurs objectifs ». (entretien)

Les agents moins établis se targuent également du méme discours, bien que leur manque de
revenu stabilisé les rende souvent trés mal a l'aise. lls tentent de combiner deux objectifs
parfois contradictoires : sécuriser des transactions pour obtenir un revenu mais aussi agir dans
le meilleur intérét de leurs clients, ce qui ne signifie pas nécessairement de conclure des
transactions le plus rapidement possible. Les agents immobiliers cherchent donc toujours a
équilibrer une position structurellement difficile et contraignante. Sonia, 59 ans, qui a débuté
dans le secteur il y a environ 6 mois, parle de la relation ambigué qui existe entre gagner de
I'argent et offrir les meilleurs services a ses clients. Il y a une opposition apparente dans son
discours entre « prendre soin » et « gagner de I'argent » :

« Il est difficile de ne pas regarder les gens sans y voir juste des dollars au début. Je suis
quelqu'un qui veut construire des relations. Je veux aider les gens, mais en méme temps, en
juin et juillet, il y avait quelques moments ou je me disais : « J'ai besoin de manger ! Il faut que
je sois payée | » C'est donc difficile de ne pas le faire, vous devez séparer les deux. Vous devez
voir I'argent a la fin...a la fin d'une vente. Avant cela, vous devez vous dire : « Je dois prendre
soin de ces personnes et veiller a ce qu’elles obtiennent ce dont elles ont besoin. Vous ne
pouvez méme pas penser a l'argent. Du moins, c'est ce qui marche avec moi. Je ne peux méme
pas penser a l'argent. La seule chose a laquelle je dois penser, c’est d’organiser des open
houses dans des maisons a 300 000 dollars au lieu de 150 000 dollars, car a long terme, cela
me permettra d’obtenir des clients qui sont des acheteurs plus importants et qui me
rapporteront plus d’argent au bout du compte ». (entretien)

Il s’agit d’un équilibre assez fragile pour la plupart des nouveaux entrants comme Sonia, qui
essaient de raisonner stratégiquement sur la meilleure maniére (i.e. la moins co(teuse en

temps) de générer des transactions.

L'un des arguments répétés au cours de la formation a I'école de I'immobilier et dans les
entreprises immobilieres est que si I’'on se « donne a fond » et qu’on est « sympathique », les
transactions viendront tout naturellement. Dans les deux entreprises, les programmes de
formation sont concus pour apprendre aux agents a « étre en relation ». Barry, directeur d’une
succursale de Desert Realty, 10 ans d’activité, reconnu par ses collégues comme « un gars
formidable », « un orateur exceptionnel » et un « chef d’équipe fantastique », enseigne a de

nouvelles recrues sur la facon de développer leur activité :
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« Pourquoi étes-vous dans cette affaire ? Votre objectif est de vous dire que vous étes dans ce
secteur parce que je veux « avoir un impact positif sur la vie des gens » ou parce que je veux «
apprendre d'eux et de moi » ou « comment puis-je améliorer leur vie ? » et non pas « Je vais
gagner de l'argent avec vous ». Vous savez que le leadership du marché repose sur la
compassion, l'innovation, la collaboration et les passions...Eh bien, tout le monde n’a pas cette
culture de I'excellence. La mission, la production et la volonté sont bonnes, la politique est
mauvaise. N'oubliez pas de leur poser des questions, que veulent-ils ou pourquoi vendent-ils
leur expérience de réve dans une maison ? Ce n’est pas une affaire de commerce, ¢a se joue
sur les relations, il vous suffit donc de sortir de votre zone de confort et de ne pas rester au
bureau, mais d’avoir un apergu des propriétés, des portes ouvertes, de rencontrer des gens au
bar, au restaurant, au supermarché. Améliorer la vie des gens sert la |égitimité de I'agent mais
pas seulement ; cela permet de créer un sentiment de valeur dans la vie des agents immobiliers
et de créer un sens de similitude avec leurs clients, de définir comment ils donnent un sens a
leur utilité et a la fierté de leur profession. (discours professé lors de la formation des entrants
a Desert Realty)

Cette stabilisation des conditions d'exercice de la profession implique la dissimulation des
principes économiques d'organisation des activités. Les investissements professionnels
mettent a distance la sphere de l'argent et du commerce. Par une opération de déni de
I'économie, les conditions éventuelles d'existence de I'activité de I'agent sont rendues visibles.
Cette « invisibilisation » n'est pas anodine, mais renvoie a ce que Bourdieu a appelé

I'économie des biens symboliques (Bourdieu, 1977 ; Maguire et Matthews, 2014).

Le marché des maisons de luxe se rapproche ainsi du marché de l'art : dans les deux cas, le
marché est mis a distance pendant la transaction et devient d'autant plus efficace qu'il n'est
pas pensé en tant que tel, organisé plutét autour de la croyance en la magie ou en valeur
ajoutée du produit ou de l'artiste. La dimension symbolique transforme le statut de la
transaction : 'acte d'achat devient en soi plus fort que les modalités, les incertitudes et les
risques qui l'entourent. Je montre ensuite dans la troisieme partie dans quelle mesure la

captation du client repose sur un travail aux dimensions sociales et symboliques33.

33 Cette troisiéme partie a fait I'objet de deux publications par I'auteure (Benites-Gambirazio, 2018, forthcoming
2020)
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Troisieme partie : Découvrir le client. Les mécanismes
relationnels de la confiance et la captation

1. (Se) vendre pour capter le client

Les travaux de sociologie économique ont montré que la confiance est essentielle au
déroulement des transactions économiques et fait partie intégrante des dynamiques de
marché. Les entreprises et les clients a la recherche de partenaires pour des transactions
commerciales font souvent appel a une personne déja connue ou de confiance, ou
recommandée par une personne déja connue ou de confiance (Granovetter, 1995 ; Macaulay,
1963). Des recherches montrent la centralité de |'utilisation des réseaux par les entreprises
notamment dans les embauches, qui leur permet de réduire les colts d'information et les
incertitudes (Bourdieu, 2010 ; Portes, 1998). Si les sociologues économiques affirment que les
relations interpersonnelles sont essentielles a la sécurisation de I'information et a la création
de confiance (Granovetter, 1985 ; Uzzi, 1999), I'attention accordée au travail de création de
cette confiance visant a faciliter les transactions sur le marché a été moins pris en compte

(Bandelj, 2009; Cochoy et Dubuisson-Quellier, 2000).

En raison du statut ambigu de la profession de vente dans le monde des professions, les
intermédiaires de vente effectuent un travail supplémentaire pour générer la confiance, par
opposition aux médecins ou aux avocats. Dans le secteur des services, les travailleurs doivent
également satisfaire les clients, leur apporter confort et facilité en effectuant un travail
émotionnel (Hochschild, 1983) ou interactif (Leidner, 1993 ; Wharton, 1996), mais leur travail
est beaucoup moins attaché a des clients spécifiques et consiste en une série d'actes de

déférence non personnalisés instantanés.

Dans le domaine de la vente, témoigner de sa bonne foi, apparaitre sympathique et convivial
constitue un élément central de la confiance. Si les agents doivent démontrer qu'ils sont de «
bonnes personnes » ne voulant pas profiter de leurs clients, ils doivent également étre

capables de développer des relations significatives qui serviront leur activité (Lamont, 2012).
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En outre, ils travaillent a la construction de similitudes sociodémographiques et culturelles -

une forme d'homophilie - afin d'établir leur autorité et de soutenir les opérations de marché.

1.1. La science des relations et le travail sur la présentation de soi

Si le travail de l'agent n'est pas sans évoquer le travail émotionnel décrit par Hochschild
(1983), il présente la particularité de devoir attirer et fidéliser des clients, en investissant dans

de maniére centrale la personne et la personnalité de I'agent.

« Les gens font des affaires avec vous parce qu'ils vous connaissent et vous aiment » répéte
Tom, formateur depuis cing ans a Desert Realty, a chaque séance du matin. Pendant les
sessions de formation, les agents sont encouragés a adopter des formes spécifiques de
présentation de soi. Les formateurs insistent :

« Vous devez étre sympathique et chaleureux et investir dans quelque chose que vous aimez.
Vous étes votre plus grand atout, les clients doivent vous aimer ». (session de formation, Real
Prosperity)

Les formateurs insistent sur la nécessité de rencontrer les clients plus que de soucier de la

vente de maisons :

« Ne vous inquiétez pas pour vos ventes, allez a la rencontre des gens », assure le formateur
lors de la session sur les techniques de vente : dans tous les lieux ol vous avez des liens ou une
affiliation, I'école de vos enfants, le club de football et méme le supermarché et donnez les
chiffres : « contactez 5 personnes par jour et votre activité est garantie ». (note de terrain,
Desert Realty)

Lors de la formation de nouveaux agents dans des entreprises immobiliéres, les formateurs et
les gestionnaires insistent sur la nécessité d'investir dans des « techniques de vente
chaleureuses ». Les entreprises immobiliéres consacrent environ 40%de leurs sessions de
formation3* aux techniques et astuces pour développer et entretenir des relations. Dans le
matériel de formation utilisé dans Real Prosperity, le chapitre « le pouvoir de la prospection
face au long rendement du marketing » souligne les avantages de « travailler sur des

personnes » pour trouver des clients.

3411 n’y a pas de statistiques formelles pour la répartition des formations. Ce calcul est basé sur I'ethnographie
réalisée et le contenu affiché sur les programmes de formation.

62



Résumé francais

« Bien que la génération de leads soit une combinaison de marketing et de prospection, une
action productive en quatre-vingt-dix jours nécessite que vous consacriez la majeure partie de

x

votre prospection énergétique a la commercialisation. De nombreux agents essaient de
démarrer leur carriere avec le marketing plutét que la prospection, craignant d’entendre le
mot « non ». Les gens sont tellement moins prévisibles que les logos et les cartes de visite,
n’est-ce pas ? Mais écoutez ceci : les gens sont également beaucoup plus rentables que ne le
sera jamais tout élément marketing congu par des professionnels. Chaque « oui » que vous
entendez paiera facilement le temps que vous consacrez a la collecte de « non ». Le temps et
les dépenses que nécessite le marketing prennent toutefois beaucoup plus de temps a étre
rentabilisés ». (livret de formation chez Real Prosperity)

Les agents sont d’ailleurs encouragés dans les formations a établir des relations sociales dans
leurs cercles d’appartenance, ce que fait Brian par exemple au club de moto ou il est inscrit,
dans le club de football de sa fille, ou sa femme quand elle se porte volontaire pour mettre a

jour les listes de parents d’éléves, lui permettant un accés a toutes les adresses mails.

Le concept de « sphere d’influence » est présenté comme l'investissement le plus slr et le
plus rentable pour la réussite dans I’activité immobiliére. Il consiste a obtenir des références
de personnes connues, qu'il s'agisse de connaissances, de membres de la famille ou d'amis, et
a entretenir la relation avec chacune d’entre elle. Jerry, qui forme de nouveaux agents depuis
cing ans et est lui-méme agent depuis neuf ans, anime la session « Grow your SO! » (Faire
croitre votre SOI) a Desert Realty.

« Vous devez rencontrer des gens, votre objectif est de rencontrer des gens, vous devez
augmenter votre SOI a 300 personnes (...) S'approcher des gens, c'est une bénédiction, mais
c'est plus que cela, c'est une activité qui génére du travail, chaque événement que votre enfant
fait, porter le badge, porter le badge lorsque vous allez a I'épicerie. Certains appellent cela du
réseautage, il s’agit uniquement de parler aux gens, de I'immobilier, mais aussi de ce qu’ils
aimeraient ou ce dont ils pourraient avoir besoin » (discours de Jerry, Desert Realty)

La présentation de soi est considérée comme un signe de compétence professionnelle.
Goffman (1959) a souligné la nature changeante des formes de présentation en fonction de
I'interaction et du contexte. Sa notion de « présentation de soi » permet de rendre compte
des manieres socialement constituées selon lesquelles les agents se présentent aux clients.
Bourdieu (1979) a également montré comment le monde social s’apparente a un systeme de
signes qui se renforcent mutuellement - prononciations, vétements, postures et maniéres

d'étre - définissant inconsciemment I'affinité ou la répulsion.
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Les agents se servent de plusieurs techniques pour valoriser leur identité professionnelle et
sociale, pouvant passer par I'écriture des lettres personnalisées pour leurs clients, ils peuvent
siéger au conseil d’administration de leur HOA3® ou encore organiser des événements a |'école
de leurs enfants ou des soirées. Parmi les meilleurs agents de Desert Realty, Ben, trois années
d'expérience, plaide en faveur d'un processus d'identification personnelle : « Pensez et soyez
immobilier » :

« Quand les gens me parlent, en réalité, ils savent que je suis dans I'immobilier, je n'ai pas a le
dire, ils savent qu'ils peuvent me poser des questions sur l'immobilier, je ne suis pas que Ben,
I'immobilier, c’est mon identité ». (discussion informelle, Desert Realty)

Sila présentation de soi fait partie intégrante de son travail, I'agent immobilier est aussi incités

a connaitre les tendances du marché et s’afficher comme des experts.

1.2. Présenter un savoir expert

Lors de la formation chez Real Prosperity et Desert Realty, les agents sont incités a apprendre
les tendances de I'immobilier local (prix moyen, évolution des prix, construction en cours, taux
d’intérét, marché de I'offre ou de la demande etc.). L’affichage de cette expertise de marché
est donc utilisé pour légitimer 'agent et donner confiance aux futurs clients. L’acquisition
d’information susceptible d’influencer le marché, comme le prix du logement et la valeur des
guartiers est aussi encouragée. L'objectif est alors qu’ils soient en mesure d’offrir un discours
spécifique sur I'état actuel du marché, par exemple les avantages financiers de la propriété

par rapport a la location, ou des préts immobiliers en raison de la baisse des taux d’intérét.

Lors des entretiens également, les agents parlent de « J'ai gagné des gens comme ¢a au
supermarché. lls ont vu mon badge et m'ont demandé comment était le marché. Préparez-
vous simplement a apporter des réponses », se souvient Brandon, un agent possédant trois
ans d'expérience chez Desert Realty. Deux des formateurs recommandent notamment de

toujours porter un badge avec nom et affiliation. Douze des agents interrogés mentionnent le

35 Une HomeOwners Association est une association privée constituée généralement par un promoteur
immobilier pour administrer et gérer un lotissement résidentiel et pour y commercialiser et y vendre des terrains
et des maisons.

64



Résumé francais

supermarché comme un endroit particulierement adapté a la rencontre avec des clients, et
surtout pour discuter du marché de maniere informelle. Des personnes avec lesquelles les
agents n’ont pas de lien s'arrétent pour demander : « Comment se porte le marché ? ». J'ai pu

observer cela lors de sorties avec deux de mes enquétés.

La présentation de données, qui indique a la fois au vendeur et a I'acheteur que le moment
est propice pour vendre ou investir, est considérée comme une activité neutre, alors qu'elle
est en réalité essentiellement destinée a influer sur les choix ou les comportements des
consommateurs sur le marché. Dans mes observations, les techniques de présentation des
données (et le discours qui les entourent) n’incluent aucun composant de vente directe.
Connaitre et véhiculer le marché permet a la fois de minimiser l'importance de la transaction
économique réelle, percue de maniére négative et trop agressive par les clients, et de produire

de la confiance.

1.3. Etablir des similarités : agents, clients et produits

Etablir une similarité avec les clients

Les observations réveélent comment les agents construisent leur personnalité et leur étre
social en fonction des niches qu’ils souhaitent intégrer. Le conseil donné par des agents
expérimentés au cours de la formation consiste a se spécialiser, c’est-a-dire a faire d’'un hobby,
d’une passion, d’une caractéristique individuelle, comme une origine ethnique, un intérét
pour le basketball ou un statut de chef d’entreprise, un investissement commercial. Attirer les
« bons types de clients », c’est aussi s’assurer une source continue de clients et donc de

revenus.

L'un des livres proposés aux agents en formation indique notamment :

« vos clients seront en adéquation avec votre expertise et vos compétences, et le
service deviendra plus facile et plus naturel. Si vous attirez le bon type de clients, vous
obtiendrez également une plus grande quantité et une plus grande qualité de
parrainages » (Zeller 2011, p. 15).

Une technique pour trouver des clients est de s’inscrire a un club ou les participants auront

un passe-temps ou une passion commune. James, un agent de 38 ans, qui a commencé dans
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I'immobilier aprés avoir travaillé dans l'industrie de la mode au Japon et a New York, se
souvient de son entrée en immobilier :

« La premiére chose que j’ai faite lors de mon déménagement ici est de m’inscrire a la Bonita
(un club de bien-étre avec un golf) pour aller jouer au tennis, pas vraiment parce que j’aime
jouer au tennis, mais j’essayais juste de rencontrer des gens, je voulais aimer les événements
sociaux qu’ils organisaient, et parfois, je me sentais comme un idiot parce que ce n'était pas
vraiment mon style, je n'aime pas aller a ce genre d’événement organisé, mais bon au final, on
peut rien y faire, il faut rencontrer des gens en quelque sorte ». (entretien)

James pense également qu'il est important de trouver des intéréts communs pour développer
des relations et réussir en tant qu’agent immobilier® :

« Je pense que c'est bien de pouvoir parler avec vos clients parce que si vous pensez a vos
clients et a leurs intéréts (..) par exemple, avec des clients qui travaillent dans un
environnement financier, ils vous demandent ce que vous pensez et vous n’avez aucune idée,
vous savez, ils vont dire mais comment ¢a, vous ne savez pas. Vous devez étre un peu comme
un caméléon en affaires, je n’ai jamais été un fan de basket-ball, mais je suis venuici et I'équipe
de basket de I'Université d’Arizona est énorme, et je me souviens de quelqu'un qui me parlait
de I'équipe, et je n’avais aucune idée, rien, et je me suis senti comme un idiot alors j'ai
commencé a regarder et a suivre le basket, maintenant j’ai méme un abonnement de saison,
j'aime ¢a, je le fais vraiment par intérét, mais vous devez vous intéresser a ce que les gens
aiment (...) il doit y avoir des points communs entre vous et vos clients, et je regarde
spécifiquement ce que font mes clients et j'essaie de m'intéresser a ces choses, et puis souvent
en fait, j'y trouve vraiment de I'intérét ». (entretien)

La présentation de caractéristiques similaires est percue comme une indication de la fiabilité
de I'agent immobilier. Brian, 39 ans, qui travaille en équipe avec sa femme, donne I'exemple
d'une cliente que sa femme a conquise lorsqu'elle s'est rendue compte qu'elles étaient
originaires de la méme ville :
« Une fois, ma femme a rencontré la propriétaire d'une maison, elles ont découvert qu'elles
venaient de la méme ville dans I'lllinois. Comme la propriétaire n’aimait pas I'agent immobilier
qui s’occupait d’elle, elle disait qu’elle n'était jamais disponible, elle a demandé a ma femme
d’étre son agent, puis elle s’est écriée ‘oui, oui, chéri, nous avons une nouvelle cliente’ ».

(discussion informelle lors d’une maison ouverte)

Brian souligne également une forme de capital - étre d'origine mexicaine et parler espagnol -

qui lui permet d'investir dans ce que I'on pourrait appeler une « niche hispanique ». D'autre
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part, sa femme, qui était chargée de projet a I'observatoire local avant de devenir agent
immobilier, est en contact avec des clients plus aisés grace a ses réseaux professionnels :

« J'ai grandi a Nogales, ma femme fait des maisons plus chéeres, 600 000 et plus alors que je
travaille avec toutes les gammes de prix, et j'ai donc aussi travaillé avec des familles
hispaniques, avec des maisons d'environ 80 000, et c'est différent, il faut les voir, ils ne savent
pas grand-chose et toute la famille va sortir et voir la maison, vous travaillez avec des gens ».
(discussion informelle lors d’une maison ouverte)

En tant qu'ancienne propriétaire d'entreprise, Maria, 48 ans, estime que son expérience lui
permet de bien s'entendre et de bien comprendre les chefs d’entreprise. Elle se sent mieux a
méme de répondre efficacement a leurs besoins car, outre son expertise, elle dit avoir
développé une « compréhension et une identification intuitives » avec ses clients, pour une
grande part directeurs commerciaux ou dirigeants d'entreprise. D'autres agents utilisent
guant a eux des caractéristiques sociodémographiques marquantes pour constituer leur
réseau de clients. Les agents s'appuient donc sur une forme d'‘homophilie pour ressembler a
leurs clients. lls le font en investissant dans des aspects de leurs personnalités ou de leurs

passe-temps qui conviennent a la clientele qu'ils souhaitent cibler.

Etablir une similarité avec les produits

En immobilier résidentiel, les transactions dépendent en partie des stratégies de présentation
des maisons. Pour les familles de classes moyennes et supérieures étatsuniennes, la maison
participe du bon go(t et des bonnes maniéres, essentielles au maintien d’un statut social.
L'agent immobilier n’intervient pas comme un pur outil d’accés a la maison, mais signale le
bon go(t et mode de vie. La mise en relation entre le produit, le go(t et le type de client ne
fonctionne pas automatiquement mais plutét comme un travail mis en ceuvre pour attester
de la correspondance entre les clients et les maisons comme produits, ainsi qu’entre I'agent
et les maisons visitées. Les agents immobiliers des marchés moyen-haut et haut de gamme
effectuent alors plus que la vente d’'une maison, la vente d’'un mode de vie, auquel ils se

sentent associés.

Nancy, par exemple, méme si elle n’habite pas une des maisons a plus d’un million de dollars

gu’elle vend, s’associe en permanence avec ses biens, par le type de vétements qu’elle porte,
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I'allure qu’elle adopte et la forte identification avec des produits de qualité, avec une
architecture dont elle-méme partage I'allure et le goQt.

La trajectoire de Nancy montre combien les agents du marché résidentiel moyen et supérieur
investissent les produits par la mise en scéne et les photographies des maisons. Les agents
gue j'ai suivis au cours de leurs interactions avec les clients, notamment lors de la recherche
de logement et lors de présentations, utilisent des espaces et des composants spécifiques de

la maison comme projection symbolique d’un style de vie.

L'identification a la maison comme objet symbolique véhiculant une position sociale et un
statut est également au cceur des représentations genrées des jeunes femmes agents qui
souhaitent, comme Amanda, pouvoir s’identifier au produit de la maison et véhiculer une
image d’elles-mémes :

« Cette maison a Star Pass était srement ma plus grosse commission, oui ces cheques sont
treés différents de ceux que j’ai eu avant, il y a de gros chiffres, et c’est vraiment sympa. Je me
fixe des objectifs a atteindre en 1 an, mais aussi, mentalement, je veux avoir un mandat de
luxe, je veux me présenter comme ¢a, je veux vendre des maisons au-dessus de la moyenne,
je veux le client qui me dit, je veux acheter une maison a 500 000 dollars, laissez-moi vous
montrez celles-ci, elles sont un tout petit peu plus belles que celle qui a subi la foreclosure et
n’a pas eu de clim’ pendant des années (rires), oui, parfois vous entrez et vous vous dites : Oh
mon Dieu ! » (entretien)

Un autre agent que j'ai suivie tout au long de la transaction, Sonia, 59 ans, nouvelle recrue de
Desert Realty, a été référée a des clients par un de ses amis. Elle ne les a jamais rencontrées
auparavant, mais sait déja quelque chose a leur sujet. Jessica, enceinte de leur premier enfant,
est professeure a I'Université et Matthew est entraineur de baseball dans une équipe locale.
IIs veulent vendre leur maison pour en acheter une plus grande. Sonia m'emmeéne a la
présentation de la maison pour la « pré-visualiser » avec ses clients. Elle a fait des recherches
sur le titre et les comps avant le rendez-vous. En se rendant a la maison et en discutant avec
Jessica, elle fait référence a la propreté et a I'espace de la chambre a coucher, en imaginant
des fonctions spécifiques pour mettre en valeur la maison et en particulier des marqueurs de
style de vie spécifiques au produit (« immense master bedroom », « belle cuisine récemment
refaite »), elle projette I'idéal du mode de vie pour jeune couple tout en se référant aux « bons
restaurants a quelques minutes de la maison ». Les agents tentent donc de donner un statut

a la fois a la représentation des biens et a leur présentation de soi, qui doit s'aligner sur la
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valeur des produits. lls mettent en avant des éléments symboliques tout en montrant les
maisons a leurs clients ou en discutant de la préparation du mandat. Cela est particulierement

vrai pour les maisons dont les prix se situant dans la fourchette des prix moyens et élevés.

Etablir une similarité entre clients et produits par le goiit

Les agents ne s'appuient pas uniquement sur le capital économique de leurs clients, ils
s'efforcent également de créer un climat de confiance, d'apprendre a lire leurs pour trouver
des arguments auxquels leurs clients seront sensibles. Ce pouvoir repose sur l'acquisition d'un
capital symbolique (« professionnel ») garantissant leur reconnaissance et leur légitimité. Leur
formation, leur socialisation et leur niveau d'expérience entrent également dans l'acquisition

de ce capital symbolique (Bourdieu, 1979).

En devenant des intermédiaires entre le marché et les biens (maisons), les agents sont bien
placés pour amener les acheteurs et les vendeurs a acheter ou a vendre un bien immobilier :
ils ont pour fonction de « rassurer » (Lambert, 2015). Leur travail consiste donc a mettre en
valeur les produits, ayant pour référence le marché comme légitimation « extérieure ». Cet
appariement de la valeur et du go(t (renforcé ou créé par l'agent), doit également étre étudié
en rapport avec non seulement les possibilités d'emprunt du client, mais les attentes anticipés

des clients, définis dans l'interaction agent-client.

Les vendeurs peuvent mobiliser un large éventail de symboles tels que le « style poétique » et
les vignettes familiales associées a la maison ou aux domaines et demeures (Augé, 1989). Le
consommateur paierait un prix tres élevé pour assouvir son désir de reproduction a la fois
symbolique et matériel, présenté comme un signe d’authenticité et une transmission durable.
La maison est un « placement » non seulement a cause de son co(t économique, mais aussi
du fait des stratégies de reproduction qu’elle implique : « La maison est inséparable du
ménage en tant que groupe social durable et du projet collectif qui le perpétue » (Bourdieu et
al,, 1990, p.6). Non seulement la maison est un produit matériel, elle est également
considérée comme un investissement financier familial et une création artistique symbolique

(Bourdieu, 2000).
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L'émulation et I'anticipation du golt fonctionnent donc comme un mécanisme assertif et
rassurant pour produire un « marqueur de classe », car les biens révelent la matérialité dans
lequel le statut est intégré. Le symbolique s’incarne dans des produits tels que les maisons,
qui révelent l'inscription matérielle des symboles dans le matériel et dans le physique : « le
go(t classifie, et classifie celui qui classifie ». Ces lignes de distinction sont opérationnalisées
en tant qu'outils de calcul, permettant de distinguer le « beau » du « laid », le « distingué » du

« vulgaire » (Bourdieu, 1984, p. VI).

Le go(t moyen fait référence a la « bonne volonté culturelle » qui repose sur une imitation du
sens de la distinction de la classe supérieure, mais avec la tension permanente produite par la
peur d'agir en tant que classe inférieure et de paraitre vulgaire ; d'ou le désir de s'élever dans
|'échelle sociale et de montrer les signes de distinction appropriés pour intégrer les classes

supérieures.

Le golit ne se joue pas seulement comme une forme de « consommation ostentatoire »
destinée a véhiculer le statut social (Veblen, 1970), mais comme un engagement dans une
lutte pour l'acquisition de capitaux pour appartenir a la classe moyenne3, en particulier pour
des individus incertains de leur condition (les petits bourgeois et leur « bonne volonté
culturelle » mis en avant par Bourdieu), desquels des agents tirent intuitivement et

pratiquement.

Le go(it ne s'appuie pas seulement sur des jugements esthétiques sur ce qui est beau ou sur
I'engagement émotionnel qui donne de la valeur a l'acheteur (Besbris, 2016), mais agit
également a travers les produits comme une mesure comparative de la valeur. Il s’agit aussi
d’un critére de revente dans la mesure ou le produit symbolique considéré comme hautement

souhaitable serait transférable au capital économique (Bourdieu, 2011). Le go(t est ainsi

36 |ci, je m’appuie sur le travail de Lamont dans Money, Morals, and Manners (1992) qui ne s’apparente pas la
position objective de classe (SES, niveau de richesse ou possession), mais qui renvoie a des catégories de
distinction sociales et morales autour de ce qui est percu comme un signe d’appartenance a la classe moyenne.
Il ne s’agit pas du bien en lui-méme mais du go(t, du type d’intérieur, la fagon de recevoir et de se tenir, le
rapport a I'argent et a la maisonnée, ainsi qu’aux rdles traditionnelles du masculin et du féminin. La position
particuliere de classe renvoie aussi a I'espace dans lequel s’insére I'enquéte. Les catégories de distinction a
Tucson sont sensiblement différentes de celles de New York. Globalement, on peut aussi dire que le « réve
américain » de possession transcendante la plupart des classes sociales (Davis 1986) méme si le sentiment de
perte (losing ground) semble différent d’'une classe a I'autre (Kefalas, 2003 ; Sherman, 2019).
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inscrit dans un raisonnement stratégique, mais pratique, transféré de I'agent aux acheteurs,
eux-mémes projetés dans la peau du vendeur dans le but de maximiser les profits. La logique
du go(t, souvent apportée ou renforcée par les agents immobiliers, devient un aspect central

de 'opérationnalisation des marchés.

Si les agents immobiliers doivent analyser I'ensemble des go(ts de leurs clientéles et capter
ce gu'’ils recherchent, des représentations autour du go(t sont également utilisés par les
promoteurs et les agents immobiliers pour vendre des biens a la fois pour des acheteurs qui
vont y vivre mais aussi pour des vendeurs qui ne doivent pas se détourner trop de cette
représentation de golt moyen. De fait, cette uniformisation par le marché des go(ts peut
dans certains cas conduire a une forme de standardisation au sein des sous-marchés. Cela
explique aussi la diffusion d’usages et de fonctions de pieces associés a des « besoins », mais

qui peut renvoyer a des frontieres d’appartenance fortes entre groupes sociaux.

Si le golt des clients differe trop du golt du « milieu de gamme », de telle sorte gu’ils
n’apprécient aucun produit, il s’agit la plupart du temps de clients qui viennent d’une autre
ville ou une appartenance aux classes supérieures ou la frange haute des classes moyennes.
L’agent pourra alors recommander aux acheteurs de construire leur propre maison ou aux
vendeurs de mettre soigneusement en valeur leurs précieux atouts en pariant sur leur
« originalité ». Par go(t, mais aussi expertise, c'est tout un systéme de calcul qui est mis en

place.

2. Rentabiliser le genre

2.1. D’une affaire d’hommes a la validation morale et symbolique

La profession d'agent immobilier est une invention de la fin du XIX® siécle. L'occupation et le
statut de la terre transforment I'organisation et le fonctionnement des communautés.
Détenue par le gouvernement fédéral, I'Etat ou les premiers occupants capables de I’échanger
sur un marché, la terre est devenue le centre d’investissement et I’enjeu majeur des Etats-

Unis au XX®siecle (Chapralis, 1988 ; Davies, 1963 ; Hornstein, 2002). La transformation de la
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terre en propriété est a ses débuts principalement une affaire d'hommes (Hornstein 2005).
Encouragés par un réseau d'élites économiques et par des opportunités croissantes de
développement urbain, des entrepreneurs (agents immobiliers, promoteurs, courtiers et
autres commercants, etc.) s'emploient a créer des chambres immobilieres locales depuis le
début des années 1870, qui aboutissent, comme relaté dans la partie 2, a la création a Chicago

d’une association professionnelle le 12 mai 1908.

Selon de récentes statistiques NAR®, I'agent immobilier typique est désormais une femme
dgée de 58 ans (National Association of Realtors® 2016). Si les métiers de I'immobilier étaient
a l'origine exclusivement masculins, les femmes ont progressivement assumé un role
croissant. Elles ne représentent que 2% des agents en 1910, mais le taux grimpe a 14% en
1930. L'entrée massive de femmes dans le métier d’agent remonte aux années 1940, lorsque
le nombre d'agents de sexe masculin a augmenté de 19%, tandis que celui des femmes de 97%
en dix ans. Entre 1950 et 1960, le nombre d'agents de sexe masculin a augmenté de 24%,

contre 130% pour les femmes (Thomas et Reskin, 1990).

Cet essor de I'activité immobiliére résidentielle d'aprés-guerre, notamment avec une relative
féminisation de la profession (Hornstein 2002) est en partie validé par des hommes déja
établis. Si ces hommes veulent Iégitimer leur vocation dans I'immobilier en tant qu'impulsion
héroique et virile, ils doivent d'abord acquérir le soutien de femmes, dont « I'effort naturel »
est d'incarner les biens qu’elles vendent, la maison familiale. Selon Hornstein (2005, p. 322),
la réception plutot positive de la féminisation s’explique en partie car le « discours sur la
masculinité freinait la professionnalisation de I'immobilier »*” alors que I'entrée des femmes

|égitimait culturellement I'activité immobiliére aupres des classes moyennes.

37 Les références aux « requins de I'immobilier » et 3 une profession « arriviste » et « peu intégre » sont courantes
dans les années 1920, et des historiettes a valeur éducative sont publiés pour véhiculer une bonne image des
agents immobiliers. Dans le Saturday Evening Post, George Horace (Lorimer, 1931), journaliste américain, relate
notamment dans « Les secrets enfouis de la montée d’un courtier immobilier » I'histoire d’un jeune homme,
animé par une morale pieuse et traditionnelle, qui fournit ses services a une vieille dame qui veut acheter une
propriété. Dans le monde difficile de 'immobilier, le courtier, homme integre et honnéte, est présenté comme
nécessaire pour faire une bonne affaire, il éduque et guide ses clients vers la perception de la valeur réelle des
biens. L'intégrité professionnelle se voit adossée a I'image de la protection des faibles et la figure masculine de
la galanterie, au coté de 'expertise technique. C’est aussi ce que (McFall, 2012) désigne par un « bon gars » (a
good average man) dans le cas des agents d’assurance.
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Le genre de l'activité immobiliere repose en partie sur la reproduction des zones de
prédilection dans I'espace domestique qui gravite autour de ce qui est percu comme la
capacité naturelle percue des femmes a occuper certaines positions sociales fondées sur leur
« nature féminine ». Selon des récits historiques, les femmes agents immobiliers se sont
affirmées dans la sphére publique en revendiquant leur réle traditionnel dans la famille et le
foyer (idéologie de la domesticité) et dans la sphere privée grace au concept de « femme
républicaine » de Nancy Cott (Hornstein, 2005, p. 323) fondé sur la croyance en l'influence
morale des femmes dans le monde social et politique. Les femmes ont utilisé des stratégies
genrées différenciées pour entrer dans le domaine de l'immobilier en exploitant des
compétences associées a la « féminité », y compris ce que Hornstein appelle un « modéle de
gestion de la maternité », leur conférant un réle de transmission d’'un savoir relatif a
I’économie du ménage. Dans les journaux des associations d’agents immobiliers, les femmes
soulignent alors leur expertise genrée et leurs qualités morales associées a leurs fonctions

sociales de gardienne et de gardienne du foyer.

Selon le discours des premiéeres femmes agents, ces qualités présentées comme « féminines
» (« étre alerte, sympathique », « visionnaire et avoir de I'intuition ») viennent complémenter
I"activité déja réalisée par les hommes et apporter leurs capacités naturelles pour enrichir
I'activité. Cet argument essentialiste aurait alors permis aux femmes de s'inscrire dans le
monde des agents immobiliers dominé alors par les hommes, notamment grace au Women's

Council®® qui vantait les avantages des agents femmes.

Un autre argument avancé par certaines femmes pionniéres en immobilier pour justifier de
leur entrée dans le métier, reposait sur le fait que les hommes aimeraient étre servis par des
femmes. Selon cette rhétorique, la relation de service autour de la maison a vendre imiterait
celle de la sphere domestique dans laquelle les femmes, telles des épouses, seraient censées
faire plaisir, servir, comprendre et aider les hommes :

« L'homme aime traiter avec une femme dans l'immobilier pour plusieurs raisons. S'il a une
femme comme membre de sa famille, il suppose qu'une femme saura mieux ce qu'elle

38 Créé en novembre 1938 au congres annuel de Milwaukee par 37 femmes de 9 Etats, le conseil des femmes a
été créée car les femmes était interdites d’admission dans de nombreuses associations professionnelles locales
de la NAR®. Il existe toujours actuellement et vise a défendre les droits des femmes dans I'industrie immobiliere,
notamment en termes de revenus, de soutien et une flexibilité pour combiner vie professionnelle et vie familiale.
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voudrait. Ensuite, il a fait votre connaissance, il est émerveillé et ravi de trouver quelqu'un qui
sait gérer les affaires comme un homme mais lui donne encore le sentiment d'étre un étre
supérieur ». (discours au conseil des femmes du NAREB le 5 novembre 1941 par Mary Amelia
Warren (1941), cité par (Hornstein, 2001, p. 232))

Il ne s’agit ici pas uniguement de femmes au service des hommes mais aussi de la différence
supposée indépassable entre hommes et femmes qui fait qu’une femme serait plus a méme

de comprendre une autre femme que son mari ou son pére.

Dans mes observations, j'ai noté a quel point les relations de service étaient souvent marquées
par l'image de subordination et de service de la femme envers ’lhomme. Cela permet alors a
un client masculin de pouvoir maintenir une impression de supériorité tout en bénéficiant de
conseils avisés en bonne compagnie :

« Lors de la visite de la troisieme maison, alors qu’Amanda parle a une voisine du quartier et
que Sasha visite le premier étage, je lui demande : “alors ? Vous en pensez quoi jusqu’a
présent ?”’. Il me répond : “ah, j’aime bien celle-ci, et c’est vrai qu’elle a eu de bons arguments,
c’est tellement plus agréable de travailler avec des femmes, elles savent ce qui peut nous
plaire” ». (note de terrain)

Le commentaire de Sasha participe d’une justification sur la place de vendeuse des femmes
agents, mettant en avant une naturalisation de compétences genrées et le plaisir retiré pour
un homme d’avoir affaire a une femme agent. Le modeéle de la « secrétaire » (Goffman, 1977,
p. 83, 2002) permet alors de légitimer un rapport de pouvoir dans une sphére de travail qui
prolonge la division entre hommes et femmes dans la sphére domestique. L’homme se confie,

donnent des détails sans pour autant se situer en position d’infériorité.

2.2. l’investissement différentiel : le genre comme technique de vente

Comme indiqué dans la premiére section de cette partie, les connaissances et les
compétences techniques présentées par les agents comme un ensemble de ressources
nécessaires au succes d'une transaction ne suffisent pas, et le travail de I'agent immobilier
consiste a établir des contacts, a créer et a entretenir des relations sociales. Si 'utilisation du
genre ne peut pas étre automatisé du reste des compétences relationnelles, il convient

néanmoins de I'étudier ici de maniére plus approfondie.
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Mes observations montrent que les agents sont principalement formés pour investir dans les
relations personnelles afin de gérer leur sphére d’influence. Les formateurs ne se référent pas
directement aux classifications genrées de l'investissement social, mais encouragent les
agents a trouver et a utiliser a leur avantage leurs qualités inhérentes les plus saillantes. Les
agents ne sont pas formés a ce que I'on pourrait qualifier d’'une rentabilisation genrée de leurs
traits saillants : mes observations révélent qu’ils ont tendance pourtant, dans la pratique, a
investir des domaines de présentation (d’eux-mémes, des produits) fortement genrés. I
pourra s’agir par exemple, d’'une femme montrant la décoration intérieure de sa maison et
son amour pour I'architecture, ou d’'un homme relayant les statistiques du marché immobilier

sur sa page Facebook.

Pour les femmes enquétées, la capacité a faire parler les gens3® semble cruciale et la
conversation permet a Hannah de mieux connaitre ses clients potentiels. Avoir de I'empathie
et se mettre a la place de l'autre, percu comme une « qualité féminine », comme I'explique
Hannah, est un avantage :

« Mes clients vont bient6t signer mais c'était difficile, je les aime, ils sont géniaux mais ils
disposaient d'un tres petit budget et avec cela, il est difficile de trouver un bon foyer, mais
vous savez, quand on tombe amoureux des gens. Vous sentez les choses, je le prends
personnellement et sérieusement, outre ma personnalité, je leur ai probablement montré
toutes les maisons possibles du sud-ouest de la ville ». (entretien)

Lors d’une visite de maisons avec Jason — agent de 42 ans, ancien livreur — et l'un de ses
clients, 'empathie n’est que peu mobilisée et les éléments symboliques (intérieur et style de
la maison) ne sont que trés peu évoqués. L'essentiel de la conversation est animé par la
recherche de rentabilité a 15 ans, et la question des taux d’intérét. Alors que Paul achéete une
maison pour s’y installer, il transforme le bien résidentiel en une opération uniquement
financiere :

« Tu vaois, dit Paul, jaimerais bien avoir quelque chose qui tienne sur la durée, un bien que je
peux facilement revendre, en sachant que maintenant, on aura les meilleurs taux, n’est-ce
pas ? » « Oui » répond Jason, «si vous attendez trop, vous étes slr de ne plus pouvoir en
bénéficier ». « Il faut juste comparer, voir si celle-ci vaut plus la peine, est-ce que c’est vraiment
I'endroit idéal ». L'endroit idéal est d’ailleurs matérialisé par Jason par ce qu’il appelle le
locational equilibrium qui implique la situation du logement par rapport a des services publics,
a des établissements commerciaux, le colt du transport ou des imp6ts. Jason réinvestit alors

3 Littéralement, « to open people up », c’est a dire les travailler, les mettre a 'aise pour les faire parler.
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tout un argumentaire technique, en présentant successivement I'impact du cash flow, de
I'appraised value et du cap rate, comme si la connaissance de ces arguments lui permettait
d’acquérir l'autorité et la confiance nécessaire pour que son client acquiesce et suive ses
conseils. Le vocabulaire de ces interactions est fortement marqué par le registre de la prise de
risque, de la connaissance du marché et des mécanismes de fonctionnement de
I'investissement. (note de terrain)

Pour des hommes issus des classes populaires comme Jason, ces interactions sont |’occasion
de valoriser un ethos masculin associé au sens de la bonne affaire et des capacités cognitives
déployées pour « faire de I'argent ». Ces interactions s’appuient sur des démonstrations de
force utilisant un vocabulaire financier associé a I'investissement, a la spéculation et au risque.
Méme si elles sont souvent condamnées par les entreprises immobilieres en ce qu’elles
encouragent la spéculation, des techniques comme le flipping*® qui consiste a investir pour
rénover un bienn vue de le revendre pour un prix plus élevé, entretiennent I'image de
I’'homme « malin » pouvant gagner de l'argent facilement. Un agent comme Rudy, 27 ans,
reflete le regain de dignité populaire acquis par la valorisation de I'ambition et de la réussite

financiére.

Les moments de sociabilité masculine se concentrent sur des activités orientées vers la
rentabilité en accord avec la figure du breadwinner qui « doit démontrer une compétence au
travail rémunérateur et disposer de ressources financiéres plus importantes que la femme »
(Goffman, 1977, p. 94), se transformant alors en une rétribution symbolique et financiére pour
les agents, garantie de la revendication d’une masculinité positive :

De retour a I'agence immobiliére, Rudy et Dan se félicitent de leur rendez-vous avec la cliente.
« Il faut concrétiser » dit Dan, « franchement, c’est tout benef’ » répond Rudy « elle pourra
faire plus d’argent et on y gagne aussi ». Puis, le ton devient moins sérieux, et ils comptent le
nombre de transactions en cours, Rudy mentionne deux nouvelles touches avec un couple de
client, et un investisseur. Dan amusé lui répond : « tu es a fond ! » avant de se tourner vers
moi : « tu lui as donné quoi ? » et d’offrir une tournée générale dans le bar du coin aux autres
agents présents dans le bureau. (note de terrain)

Beaucoup d’hommes s’inscrivent a un club de golf afin de pouvoir obtenir des contacts. C’est

en effet la ou se font et se discutent des projets d’investissement et de potentielles

40 Littéralement, renverser des maisons. Cette pratique consiste a acheter des maisons a potentiel que I’agent
fait rénover, pour les revendre tout de suite ensuite et augmenter le prix de vente. Cela participe a la spéculation
immobiliere. Nous présentons cette technique brievement a la p. 89 de ce document.
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transactions. Il s’agit de relations semi-professionnelles ou I'art du jeu s"accommode de
projets business ou de deals, et le développement d’une sociabilité amicale (buddy buddy)

reposant sur I'instrumentalisation de relations stratégiques.

Si les hommes peuvent bénéficier du présupposé de leur autorité au travail, ils réaffirment
leur masculinité dans les interactions, en se distancant du féminin et en pratiquant une forme
de re-labelling ou de status enhancement (Simpson, 2004). lls performent ainsi ce que
Candace West et Sarah Fenstermaker (1995) qualifie de doing difference, une pratique de
différenciation par rapport aux activités considérées comme féminines (Pullen et Simpson,

2009).

La connaissance du marché confére également une position d'autorité par I'association entre
expertise et utilité des services de l'agent. La formation dans les entreprises immobilieres
insiste sur la capacité a connaitre les taux d’intérét, le marché, ainsi que tout type
d’informations liées aux nouveaux projets de construction, a la vie associative, sportive et

culturelle de la ville ou de la communauté de spécialisation.

De leur coté, les femmes agents immobiliers que j'ai rencontrées lors de mon travail sur le
terrain sont plus nombreuses que les hommes a investir abondamment la présentation —
notamment intérieure — des produits d’une part, et a s’identifier aux types de produits qu’elles
vendent d’autre part. Parmi elles, Nancy illustre le travail de style, la décoration réalisée pour
la mise en scéne d'une maison.

Nancy est agent immobilier depuis 1998. Elle travaille pour une entreprise immobiliére de luxe.
Quand je I'ai rencontrée en 2014, Nancy n’affichait pas I'allure décontractée des gens du coin
— blonde et grande, elle portait des talons aiguilles et arborait un style qui se voulait
sophistiqué. Elle vendait des maisons a plus d’un million de dollars qu’elle était ravie de mettre
en scene, a l'aide d’un photographe qui les faisait « rayonner », pour reprendre ses propres
termes. Elle avait également des clients fidéles qu’elle soignait avec des attentions
particuliéres : courriels, cartes de veeux, appels téléphoniques, diners. Elle se voulait aussi a
I’écoute de ses clients et leur «style »; elle affichait surtout un go(t prononcé pour
I’architecture ». (note de terrain)
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Betty travaille également a une « mise en scéne » comme technique pour mettre en valeur le
produit et le présenter de maniére a attirer des clients. Elle utilise un professional stager pour
préparer la maison, la décorer et la rendre « sublime » selon ses propres termes :

« Présenter une maison, c’est la mettre en valeur. Je travaille beaucoup a la présentation de
mes mandats, ca me demande beaucoup de travail mais ¢a rapporte, beaucoup d’agents ne
montrent que I'entrée de la maison, mais c’est le moins important, je choisis toujours ce qui
attire le plus, une photo qui leur donnera envie de voir la propriété en vrai, soit la vue soit la
cuisine ou quelque chose d’unique dans la maison, et c’est ce qui fait que les gens viendront ».
(entretien)

La maison est alors un produit et un lieu qui doit étre chargé de symboles grace a un décor de
photographes professionnels et a I'utilisation de codes de genre simples (bleu pour une

chambre de garcon, rose pour une chambre de fille).

2.3. Rentabiliser le masculin et le féminin dans les interactions de marché

Le corps des femmes comme marchandise

Si les investissements différentiels sont discutés et observés dans des contextes spécifiques,
ils ont également des effets spécifiques sur la répartition réelle du travail au sein des équipes
immobiliéres. Brian, qui travaille avec sa femme, considérait la distribution de capacités
"naturalisées" comme un atout, ce qui la rend facilement exploitable a des fins lucratives :

« Elle connait beaucoup de gens dans la communauté, elle est belle, tout le monde I'aime et
veut faire affaire avec elle, moi, je ne suis bon que pour 'inventaire et pour comprendre les
tendances du marché ». (discours professé lors d’une journée maison ouverte)

Il existe de nombreuses équipes d'agents, qui comprennent souvent un homme a la téte d'une
équipe ou de deux agents. La logique de positionnement dans le secteur immobilier est
souvent traduite sur le terrain par des hommes occupant des postes de direction. C’est le cas
pour environ deux tiers de mon échantillon d'hommes contre un cinquieme de mon
échantillon de femmes. En revanche, les femmes sont plus souvent reléguées au rang de
simples vendeuses, subordonnées a un courtier, en interaction avec le client et davantage en
charge du travail relationnel. Environ les deux tiers de mon échantillon justifient cette

répartition par les variations des capacités naturelles entre hommes et femmes.
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Les équipes d’agents sont organisées selon les normes genrées classiques de la famille - un
chef d’équipe masculin avec une armée de jeunes femmes ou un couple - qui peuvent servir
de stratégie marketing. Spencer, un agent agé de 27 ans, me raconte I'histoire d'un agent plus
agé, chef d'équipe au sein de Real Prosperity, qui utilise ses agents comme points de vente :

« Il est prolifique, il a son harem de femme a lui. Pour moi, c’est clairement une stratégie. Je
I’'aime pas trop, pas hyper pro, il réussit du fait de son équipe, toutes ces femmes blondes et
voluptueuses qui travaillent pour lui, I'autre jour, j’ai entendu par Kristy (une autre agent) que
tous les hommes des Foothills (le quartier huppé de la ville) disaient : « Je veux travailler avec
lui, comme ¢a je pourrais travailler avec toutes ces femmes » (discussion informelle lors d'une
open house) ». (entretien)

Les femmes, surtout celles qui ont un statut inférieur sur le terrain et un capital économique
et social plus faible, sont également utilisées pour attirer des clients et vendre des maisons.
Les équipes immobiliéres composées d'un homme qui joue le réle de chef d'équipe et de
plusieurs femmes qui travaillent comme vendeurs sont une bonne entrée pour les
observations. Les observations menées sur |'équipe de Bob dans plusieurs types
d’interactions — des réunions d’équipes dans les bureaux de I'entreprise ou dans des

restaurants pour des déjeuners ou des soirées —illustrent la nature des rapports au corps :

Bob est broker, il a donc un statut hiérarchique supérieur aux simples vendeur(se)s, il a 43 ans,
utilise du botox pour « rester jeune » et porte toujours une chemise, un pantalon de costume
sans pour autant mettre de cravate, ce qui procure un look chic mais décontracté. Son équipe
est composée de 9 femmes entre 22 et 32 ans, et d’'un homme de 28 ans qui s’occupe des
investisseurs. Leur clientele est aisée, achétent des maisons entre 250 000 et 1 million de
dollars. J’observe plus particulierement les relations de membres de I'équipe avec leurs clients.
Une d’entre elles, Laeticia, 26 ans, a arrété ses études apreés le lycée, elle a fait des petits jobs
de garde d’enfants, et faisait aussi du secrétariat dans une entreprise de batiment pendant
quelques années, avant de rencontrer Bob par un ami commun, il I'a embauché aprés qu’elle
ait eu son examen. Dans la voiture, Laeticia, une petite robe d’été a fleur, environ 1m70,
sandales compensées, maquillée, étudie les quatre maisons qu’elle doit faire visiter a Sasha. Il
a la cinquantaine, est « divorcé, mais vit en concubinage » selon Laeticia. Il achéte une maison
dans un quartier huppé de la ville, au pied des montagnes. Aprés s’étre retrouvé sur le parking
des bureaux nord de I’entreprise, Il nous suit en voiture. Si les interactions sont d’abord
cordiales, I'imposition de I'autorité de Sasha sur Laeticia se fait assez vite sentir, a la fois dans
les formes de courtoisie dont il fait preuve, en passant toujours derriere elle dans la maison,
en lui posant des questions pouvant mettre en avant « ses connaissances de femme »
notamment sur I'organisation de I'espace. Faisant plusieurs fois allusions a sa concubine, il
guestionne : « a vous, ¢a vous plairait ? », ¢a fait sourire Laeticia. Il essaie aussi de faire des
blagues pour réaffirmer son statut sur elle, et des commentaires qui passent facilement de la
courtoisie a une agression : « oui, des femmes jolies comme vous, il faut leur faire plaisir ». Les
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regards et les gestes a son égard sont aussi visiblement intéressés, sans pour autant étre
explicites, ce qui maintient une forme d’ambigiité ». (note de terrain)

La plupart des clients hommes connaissent les femmes de I'équipe et les voient a un moment
de la transaction : ce sont elles qui s’occupent d’emmener les clients visiter les maisons,
d’organiser les open houses ou d’établir le staging d’'une maison®!. Dans le but de se préparer
pour les interactions, les jeunes femmes s’investissent de maniére corporelle dans la « mise
en scene d’'une féminité » (maquillage, robes ou jupes, cheveux lissées, chaussures

compensées ou a talons).

Les vendeuses qui constituent les équipes d’agents sont pour la plupart jeunes et originaires
de milieux populaires. Elles n‘ont pas, contrairement a leurs collégues issus des classes
moyennes supérieures, choisi I'immobilier comme une seconde carriére — pour s’éloigner du
tumulte des responsabilités professionnelles ou du monde masculin de I'entreprise — mais
comme une possibilité d’investir leur corps comme une force de travail. Ce capital
d’attractivité physique a vocation a étre transformé en capital symbolique, par I'association
avec des femmes et des hommes de classes moyennes supérieures :

Aprés avoir raté I'examen pour |'école de coiffure, Mia, 24 ans, a été vendeuse dans un
magasin de vétements avant d’intégrer I'équipe de Bob, il y a environ 6 mois. A I'agence, Bob
est avec Mia et un client d’'une cinquantaine d’années, Patrick, un chef d’entreprise assez
respecté de la ville que Bob connait personnellement. Elle doit accompagner ce chef
d’entreprise pour la visite de maisons, elle a I’air assez nerveuse car elle me raconte que c’est
la premiére fois qu’elle se retrouve en charge de montrer des maisons avec « un client de cette
importance » selon ses mots. Bob lui glisse de maniére discréte alors que le client s’est absenté
: « t'inquiete, tu fais ce qu’on a dit, et puis tu souries, tu acquiesces, tu vas dans son sens, on
a déja parlé des maisons, c’est juste qu’il voudra s’y sentir bien, et savoir ce qu’une femme
ressent, il a perdu safemme il y a un an, c’est dur d’étre seul, il doit chercher... ». Quand Patrick
revient, il échange des regards avec Bob, et devant Mia, fait remarquer en souriant : « oui,
vous allez bien vous entendre, elle a beaucoup de qualités, et elle te mettra a I'aise » qui donne
I'impression d’un jugement sur ses caractéristiques physiques plus que sur ses compétences
professionnelles. Mia correspond a une image de corps féminin valorisée (grande, mince, elle
porte le jour de I'observation une robe bleue, et des talons de 5 centimetres, elle est
magquillée, porte ses cheveux lissés). Si Mia se contente de rigoler, elle ne semble pas pour
autant agacée par ses remarques, alors qu’elle me confie plus tard a son retour au bureau que

4 Le staging d’une maison fait référence a I'agencement particulier qui est réalisé par I'agent immobilier afin de
faire visiter la maison a de potentiels acheteurs. Selon le statut du bien, I'agent immobilier peut faire venir un
décorateur d’intérieur (home stagger) qui fournira aussi son propre mobilier, le but étant ici de faire ressortir les
qualités du bien.
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Patrick était absolument adorable et qu’il n’a pas arrété de lui faire des compliments, que les
maisons étaient splendides, « un moment sympa » dans lequel elle a su « se rendre serviable
et utile ». (note de terrain)

Si le corps des femmes peut étre instrumentalisé notamment par des hommes pour mener a
bien des transactions immobiliers, il s’agit également pour ces femmes de pouvoir se détacher

de caractéristiques physiques pour pouvoir « gagner une transaction ».

Agir comme un homme : gagner la transaction

Jouer sur une féminité peut donc se retourner contre les femmes des classes populaires alors
méme qu’elles sont percues comme « juste belles » et que le rapport a un corps féminin
entretient la suspicion et réduit I'image tout entiere de la femme a ses attributs physiques.
Ses capacités intellectuelles, ses compétences de négociatrice notamment lors de
transactions immobiliéres, en seraient alors amoindries. Sans la connaissance du marché
immobilier, et notamment tous les savoirs associés a l'investissement d’un bien (situation
géographique, élément technique, état du marché), la mise en avant d’une « jolie maison »
par une « jolie femme agent » ne permet pas l'acquisition d’une légitimité professionnelle
durable. Certaines femmes adoptent donc durant les interactions avec leurs clients des modes

de présentation masculins symbolisant I'autorité, le pouvoir ou la dureté émotionnelle.

C'est cette difficulté a tenir cette tension que deux agents immobiliers, Maria et Terri
évoquent dans leurs interactions avec leurs clients. Dans leurs discours, elles émulent I'image
d’un agent honnéte et bien intentionné au service du client, mais en backstage, elles avouent
une forme de sincérité contrblée selon des stratégies commerciales : elles rient de leurs clients
respectifs et les mettent a distance par des cérémonies qui s’apparentent aux commérages
autour des aléas de leurs transactions et de leurs problemes. Cette capacité de mettre a
distance est observée chez des femmes plus agées, auxquelles I'age, le statut et I'ancienneté
donnent une légitimité professionnelle.

Maria et Terri font partie du méme groupe d’agents qui organisent des visites de maisons un
vendredi sur deux : « ah je t'ai pas raconté le client I'autre jour, il a fallu batailler pour lui faire
entendre raison sur le prix, souvent ils ne veulent rien savoir, ils sont bornés, alors qu’ils
perdent du temps » dit Maria, avant d’enchainer sur la fagcon dont elle a réussi a s’'imposer « a
lafin, il a bien été obligé d’admettre », ce que Terri approuve par un « you and I, we are strong
gals ». Maria et Terri ont toutes deux finies leur bachelor, une dans I'administration

81



Résumé francais

d’entreprise et 'autre en creative writing. Malgré leurs difficultés respectives a faire montre
d’autorité, elles ont bénéficié d’un réseau relationnel conséquent a leur début, et se reposent
maintenant en grande partie sur le prestige local qu’elles ont pu acquérir. (note de terrain)

Les transactions apportent alors non seulement des gains financiers mais des rétributions
autour de la capacité a performer et a dépasser son genre. La capacité a mener a bien ses
transactions dépend en grande partie du milieu d’origine, les classes moyennes et supérieures
étant mieux formés a instrumentaliser des relations professionnelles et a utiliser des
techniques de caméléon. S'il s’agit d’exhiber des caractéres masculins, il ne s’agit pas non plus
de se détacher totalement de son genre. L'empathie est stratégiquement rendue tout en

démontrant une autorité nécessaire afin prendre le contréle de I'interaction.

Maria, qui a travaillé pendant 20 ans dans I'immobilier, explique qu’elle avait toujours
I'impression d’étre contrainte de devoir se battre pour prouver qu’elle pouvait faire un « aussi
bon boulot gu’un homme ». La différence entre les femmes jeunes comme Kate, qui oscillent
entre la présentation d’une empathie et d’une douceur, une forme de féminité classique qui
leur permet de correspondre a la vente d’un espace domestique, peut les empécher de
conclure a des moments cruciaux de la transaction. Terri, 42 ans, se rappelle des transactions
dans lesquelles elle lui était difficile de s’imposer face a des négociateurs qui ne la croyaient
pas capable de « conclure » :

« Ca devait étre il y a presque 5 ans, j’avais vraiment du mal avec ce client, il voulait vendre sa
maison a un prix exorbitant, il me mettait assez mal a laise, il remettait systématiquement en
cause ce que je disais, il doutait de mes compétences. Un jour, je me retrouve a discuter une
offre sur sa maison, je lui explique que c’est une offre conséquente (la premiére en deux mois)
et qu’il faut voir ce qu’on peut raisonnablement faire, j’ai aussi la lettre des intéressés, des
gens honnétes...je crois que le courant ne passe pas, et il me dit : « ah oui, vous vous considérez
toujours que les gens sont sincéres, mais ils font des pirouettes pour avoir ce qu’ils veulent, il
faut étre plus dure, c’est pas comme ¢a qu’on fait une négociation et patati patata. Je n’étais
pas habituée a « man-up », et puis apres ¢a, j’ai appris, je suis plus cash, je dis tout de suite, je
prends un autre ton, j’ai changé aussi, la maniére dont je m’habille, ma confiance en moi ... ».
(entretien)

Dans le monde de I'immobilier, la tension entre la femme intouchable et la femme tentatrice
s’opere particulierement lors des interactions entre colléegues et entre agents et clients. Au
contraire de I'assistante dont le corps est sexualisé, le terme lady renvoie généralement a une

figure maternelle de femme &gée qui perd toute disponibilité sexuelle. Certaines
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femmes peuvent aussi perdre leur statut par leur attitude ou par leur apparence: elles
s’habillent et parlent comment des hommes au point qu’elles deviennent « one of the guys »

selon les termes employés par Lawson (2000).

Profiter de la féminité

Pour acquérir une légitimité professionnelle, les agents immobiliers se comportent souvent
selon la figure modélisée du gentleman de la classe moyenne. Environ la moitié des hommes
gue j'ai suivis investissent de I'empathie et des émotions durant les interactions avec des
clients comme c’est le cas de Brian ou par I'utilisation de femmes au sein d’une équipe comme

pour Bob.

Durant les transactions immobiliéres, le modeéle conjugal sert particulierement la
rentabilisation simultanée des domaines symboliques du féminin et du masculin. Bien gu’il
n’existe pas de statistiques sur le nombre de couples engagés dans I'immobilier, c’est une
pratique courante dans les deux entreprises que j'ai étudié. J’ai mené des entretiens et
rencontré a des moments distincts de I'enquéte plusieurs couples, dont Brian et Cindy, dans
une open house puis lors d’une transaction avec un couple d’acheteurs :

Lors des visites spontanées de maison, j’avais réussi a obtenir un entretien avec une femme
qui travaillait avec son mari. Cette alliance a la fois conjugale et professionnelle m’intriguait.
C’est vers 10h30 que je rencontre Brian, qui a commencé avec I'entreprise A depuis 1 an et
demi. Elle, se trouve chez eux et s’occupent de leurs filles. Je la rencontre le lendemain a 16h
dans une autre open house, lui me dit de ne jamais m’éloigner trop loin d’elle au cas ou il y
aurait un weirdo dans le coin. Brian est né de parents mexicains, il a grandi du c6té américain
de la frontiére. Grace a une bourse, il a pu finir ses études de comptabilité dans un community
college et a été employé de banque jusqu’a se lancer dans 'immobilier. Ses parents, qui étaient
partis de peu, avaient accumulé un petit patrimoine notamment grace a la vente a domicile.
Brian et Cindy vivent dans une maison de I'extréme est de la ville, un pavillon a I'américaine
qui leur a couté 120,000 dollars il y a quelques années. Brian et Cindy n’étaient pas précaires
dans leur emploi, mais espéraient gagner plus pour vivre une vie plus confortable. J'observe
deux transactions avec des cachets trés différents : Une, menée principalement par Cindy avec
un couple de retraités, Paul et Linda, qu’elle a rencontré via un colléegue de son ancien travail.
Cindy est « belle », « souriante » et « avenante » selon Brian, ce qu’il fait qu’ « elle s’entend
avec tout le monde », et surtout, ce qu’il dit a demi-mots, ceux qui « ont de I'argent ».
Ce capital permet a Brian de se concentrer sur les relations avec lesquelles il se sent plus a
I'aise, « j'aime pas les gens compliqués, qui font des chichis », « souvent je ne suis pas tres a
I'aise dans le relationnel », « j'aime mieux étre en contact avec des gens qui en ont besoin.
Apreés une interaction avec un couple chicano d’une quarantaine d’années, Pedro et Rosario,
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qui ont réussi a bénéficier d'un accés a la propriété via un dispositif d’aide, Brian dit se sentir
beaucoup plus a l'aise avec eux : « j'aime bien faire des maisons de 60,000-80,000 dollars, ces
transactions sont différentes, tu dois accompagner, montrer que tu travailles avec des gens
simples, honnétes...ces gens viennent de la ou je viens, ¢a vient naturellement ». Lors de la
remise de clés, Brian a du mal a se contenir, il a développé une relation personnelle avec eux,
il dit « voir ses parents ». Pedro et Rosario proposent d’ailleurs a Brian et Cindy de venir leur
rendre visite ». (note de terrain)

L'identité hispanique de Brian et son milieu d’origine populaire lui permet de se mettre en
relation avec des clients issus du méme milieu. Il a pourtant en partie quitté ce milieu social
en épousant une femme blanche issus des classes moyennes supérieures : elle investit
notamment ses relations personnelles a I'école pour recruter de nouveaux clients :

Un vendredi, je me rends a I'école de leur enfant, au moment de la kermesse, ils s’affichent
clairement devant les autres parents comme « une famille d’agents immobiliers » : « oui,
n’oublie pas, si tu as un ami... » dit Brian en distribuant des sodas et des oranges. De son c6té,
Cindy discute avec un groupe de mamans, elles parlent de leurs enfants et organisent les
playdates de la semaine suivante. (note de terrain)

Les équipes couple fonctionnent dans une recréation de I'unité familiale et conjugale au sein
du monde du travail, reposant notamment sur la naturalisation des compétences et le « rituel
de la complémentarité » (Goffman, 1977, p. 11). Il s’agit ici d’un cas d’adhésion a des normes
de classes moyennes et supérieures dans une interaction au corps et a l'idéal féminin qui
fournit un statut, un paralléle moderne a I'adhésion des « ouvriéres de la mode » a I'idéal
bourgeois de I’habillement, a un modéle de logement pavillonnaire et a une forte imbrication
entre statut et capital économique (Zylberberg-Hocquard, 2002). L’utilisation du couple sert a
légitimer une position et a renvoyer a la forme familiale rassurante, légitimation symbolique
nécessaire pour mieux faire passer des transactions lourdes, complexes et parfois risquées. La
configuration typifiée de I'interaction consiste donc a pouvoir s’adapter a celle ou a celui qui

prend la décision, souvent des couples.

Nous avons vu dans la partie 2 que les agents immobiliers sont intégrés a un réseau
socioprofessionnel constitué d’outils d’encadrement de la recherche de biens sur le marché.
Le systeme professionnel qui encadre I'activité immobiliére des agents reposent sur un
différentiel de connaissances et d’informations. Les clients ne peuvent pas visiter I'ensemble

des biens sans I'intermédiaire des agents. lIs ne peuvent pas non plus obtenir des informations
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relatives aux biens, ou tout du moins une information de moindre qualité. Ce différentiel
d’acces et d’information est alors capté par les agents immobiliers par les stratégies
relationnelles mises en place par les agents immobiliers pour transmettre le marché aux
clients. Le genre est également instrumentalisé et rentabilisé en interactions par les agents
immobiliéres avec une série d’inégalités entre agents que j'ai pu donner a voir dans cette

troisiéme partie.

Une série d’actes relationnels - qu’il s’agisse d’interactions, de présentation de données sur le
marché, de délibérations, de discussions — contribuent finalement collectivement aux
décisions (Beunza et Stark, 2004). Les agents économiques guidés par des agents immobiliers
apprennent a anticiper et a planifier leurs actions en fonction de ce que pourraient faire les
autres (Beunza et Stark, 2004 ; Godechot, 2001), qui peuvent étre liées a la forme d'interaction
de Goffman (1956) et a ce que I'on peut appeler « attentes coordonnées » (Carpenter, 2003)

gue I'on étudie dans la quatriéme et derniére partie de ce travail.
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Quatrieme partie : Travailler I’offre et la demande.
Préférences, prix, qualités et quartiers

Au sein du marché immobilier résidentiel de Tucson, il s’agit maintenant d’examiner les
interactions entre acheteurs et vendeurs, a la lumiére des pratiques professionnelles des
agents immobiliers. La proposition de cette derniére partie est d'examiner spécifiquement les
pratiques des agents immobiliers, a la fois dans leurs interactions avec le marché et les clients,
les outils utilisés pour contréler ces interactions, et dans le jeu au sein duquel les agents sont

intégrés afin de maintenir (ou de modifier) leur position dans leur monde socioprofessionnel.

En considérant I'ordre social et I'ordre interactionnel comme interdépendants, la nature des
pratiques immobilieres est envisagée a partir de la valeur a la fois morale et sociale que les
agents immobiliers attribuent a leurs actions sur le marché. Il s’agit de mettre en avant les
mécanismes de catégorisation sociale qui se réveélent dans les « ratés » de l'interaction. Ces
ratés s’illustrent par exemple dans les attentes non satisfaites ou les déviations aux normes

qui servent a (ré)affirmer I'importance de I'ordre social et classifications ordinaires.

L’objectif ultime des agents immobiliers est de faire correspondre I'offre et la demande, tout
en utilisant des stratégies pour les faire se rencontrer et les transformer. lls sont motivés par
des considérations économiques pour fagconner les comportements des acteurs du marché
(acheteurs et vendeurs) par le prix (signaux) et les qualités (définition et présentation). Je
considere les positions sociales et professionnelles des agents, illustrées a la fois par des
éléments matériels et symboliques. Si le jeu professionnel importe, c’est aussi parce qu’il
donne lieu a des pratiques spécifiques ou a des investissements au sein du travail, par lesquels
les agents essaient d’accroitre ou de maintenir des capitaux, économigque mais aussi social et

culturel.

Les agents (re)produisent ces segmentations de marché. Premiérement, ils apprennent a faire
correspondre I'offre et la demande par le calcul de la valeur, ou comment lire, comprendre et
travailler avec un marché spécifique grace a des outils tels que le MLS pour inciter les clients

a assumer une posture et a agir, contribuant en partie a la construction de la qualité et du prix
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des produits. Le déroulement des transactions repose également sur les calculs et les
intuitions des agents immobiliers sur la facon de créer leurs propres revenus grace a un
controle sur les interactions avec les clients, tout en opérant une transmission du marché
(amener les clients au marché) qui permet de détacher leurs opérations de marché de leurs

propres intéréts.

La recherche d'informations autour des biens disponibles et de la clientéle est réalisée sur des
bases pratiques : il faut définir le contexte de marché pour que chacun des participants sache
ce qui est attendu de lui selon sa posture (acheteur ou demandeur) et que chacun adopte un
comportement adéquat face au marché. Le marché n'est pas considéré comme un élément
externe aux pratiques. Il est utilisé a la fois de maniere performative, dans la mesure ou les
agents se fient intuitivement aux « bonnes choses » a faire dans le contexte du marché ; ils
croient fermement que le marché existe (« le marché ne ment pas »), sont trés prudents et
soucieux de ne pas le perturber. Le controle des interactions et des signaux envoyés par les
agents immobiliers en définissant les prix et les qualités sert d’abord une légitimation

professionnelle : c’est le marché qui décide et il faut veiller a le suivre.

Deuxiemement, ils génerent des inégalités résidentielles par des actions spécifiques basées
sur des pratiques socioprofessionnelles tendant a homogénéiser les quartiers, a contréler les
prix, a invisibiliser ou a éloigner des individus de certaines zones. Comme la spécificité du
marché immobilier résidentiel réside dans le fait qu’il est organisé et segmenté spatialement,
cela signifie que des biens similaires auront des valeurs différenciées en fonction de leur
emplacement sur le territoire. Cette valeur localisée doit également étre prise au sérieux, car
les mécanismes de marché se définissent selon les conditions spécifiques percues et
anticipées par les agents immobiliers (valeurs, biens et types de population imaginées ou
espérées). Les pratiques de travail contribuent ainsi a produire et a reproduire la
segmentation du marché, et constitue donc une entrée originale pour étudier la ségrégation

et les inégalités urbaines.

Cette derniere partie de la thése propose donc de s'affranchir des explications individuelles
pour proposer une entrée socio-spatiale et socio-professionnelle sur les inégalités

résidentielles. Ces approches permettent de se concentrer spécifiqguement sur les pratiques
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des agents immobiliers pour voir comment elles pourraient contribuer a augmenter (et parfois
a réduire) la répartition inégale des personnes sur un territoire. Je me centre plus
particulierement sur les interrelations entre les catégorisations ethno-raciales et de classe
dans le déroulement des transactions. J'utilise plus particulierement Goffman dans sa théorie
des anticipations coordonnées pour comprendre les enjeux des interactions entre les agents

immobiliers et leurs clients.

1. Travailler la valeur des clients et du marché : construire des
préférences et des prix

Aux Etats-Unis, la plupart des discussions scientifiques récentes sur la production des
inégalités résidentielles restent marquées par une approche individualiste, dans laquelle les
inégalités sont le résultat de préférences individuelles en matiere d'homogénéité sociale et
ethnique (DiMaggio et Louch, 1998 ; Pager et Shepherd, 2008 ; Sampson, 2012 ; Sharkey,
2013). Bien que ces études fournissent des informations précieuses sur les motivations des
acteurs dans les processus décisionnels et la perpétuation des inégalités, elles ne considérent
pas directement le réle des marchés du logement et des professionnels tels que les agents

immobiliers.

Si d’autres études menées depuis les années 1980 et 1990 mettent en évidence les processus
de discrimination générés par les agents immobiliers pour des acheteurs de maisons
appartenant a des minorités, notamment en empéchant les minorités d'accéder a certains
quartiers (Foley, 1980 ; Galster, 1990, 1991 ; Yinger, 1995, 1998), elles restent souvent
guantitatives et n'abordent que trés a la marge les mécanismes susceptibles d’émerger du
monde socioprofessionnel des agents immobiliers. Howell et Korver-Glenn (2018 ) et Korver-
Glenn (2018a) étudient par exemple la production d'inégalités par le biais de pratiques raciales
manifestes opérées par des professionnels de l'immobilier. Ils avancent I'argument que des
stéréotypes ethniques sont a I'ceuvre chez les agents immobiliers, ce qui les incite a placer des

individus dans certains quartiers.
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Si les pratiques de discrimination ou de racisme institutionnel sont bien connus dans le parc
social et le parc privé (Choi et al., 2005; Clark et Blue, 2004), on sait peu de la nature des
pratiques professionnelles qui pourrait amener a considérer I'existence d’un « racisme sans
raciste » (Bonilla-Silva, 2010). On aura donc a coeur de différencier I'intentionnalité des actions
des actions elles-mémes et du cadre institutionnel et juridique dans lequel elles opérent. Ici,
je pars du niveau individuel pour aborder les pratiques et les opérations de classification

menées par les agents immobiliers.

1.1. Manager, évaluer et classer les clients

Dans plus de 80% des premiers rendez-vous clients, les agents, équipés d’un questionnaire, se
concentrent de maniere stratégique sur des éléments spécifiques qui les aideront a cibler la
recherche. Ben, d'origine hispanique, agé de 37 ans, ancien professeur d'espagnol dans un
lycée public, connait bien les acheteurs.

J'ai suivi Ben a travers une transaction avec les acheteurs Sarah et Matt pendant environ un
mois a compter de la premiére réunion. Ben m'a dit qu'il avait déja parlé avec eux au
téléphone, il s'agissait d'une recommandation d'un autre agent qui était bon amiavec eux mais
affirmait ne pas avoir le temps de s’en occuper. Avant la réunion, Ben me montre le
questionnaire. Le questionnaire les interroge sur leur vie sociale, aborde leur mode de vie, leur
famille, leur travail, leurs loisirs, leur situation financiere ainsi que leurs attentes. Les réponses
aux agents peuvent étre vagues, en particulier pour les acheteurs les plus jeunes, les nouveaux
en ville ou les clients avec un capital économique moins élevé dont les demandes sont moins
spécifiques : je veux un « bon quartier », une « maison de trois chambres », « quelque chose
de sympa ». Grace a |'expérience de Ben, la fagon dont Ben traite avec les acheteurs est assez
standardisée. Il essaie de « les fermer » le plus tot possible sans paraitre en avoir I'air, stratégie
qui a fonctionné dans deux transactions notamment avec Sarah et Matt mais pas avec
Mariana. La découverte du client engage principalement de sociologisation spontanée des
clients pour évaluer leur rang social, leurs motivations et volonté et leur capacité d’achat. (note
de terrain)

Bien que les clients au statut social élevé soient souvent considérés comme plus difficiles, de
nombreux agents n’établissent aucune relation entre statut social et style : qu’ils soient «
faciles » ou « difficiles ». Ben dit adapter ses stratégies de présentation en fonction du type
de clients avec lesquels il traite. Pourtant, en réalité, le statut social du ménage transforme les

maniéres déployées de I'agent pour convaincre et plaire aux clients, avec une utilisation de la
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tenue et de la déférence®? qui croit en fonction du statut social, utilisé principalement avec la
frange haute de la classe moyenne ou les classes supérieurs. Par exemple, avec Sarah et Matt
qui ont tous deux une maitrise et qui cherchent a acheter une maison de 300 000 dollars, il
répond a leurs questions point par point, en apportant des connaissances détaillées, tout en
louant leurs choix et leurs « carriéres réussies » et en tentant de s’appuyer sur des points

communs.

Pourtant, latenue et la déférence adoptée dans les rituels d’interaction des classes moyennes-
supérieures peut également se retrouver mise a mal par le comportement du client, et
I'incapacité au final pour I'agent de « définir la situation d’interaction » ou autrement dit de
« gagner la transaction » ou de pouvoir rapidement conclure. D’autres agents enquétées,
Terry et Kate, au contraire, présentent justement des expériences plutot difficiles. Pour
chacune d’elle, j’ai suivi des transactions qui ont eu lieu avec un client masculin de classe
supérieure qui se présentait comme expert du marché immobilier, ce qui entrainait une forme
de domination savante. Dans une transaction avec un acheteur, Terri, agent de 44 ans
originaire de la grande bourgeoisie et titulaire d’'un master en arts a UCLA, se retrouve
totalement dépassée. L'acheteur prend I'ascendant et invalide son travail de pré-sélection et
veut proposer des offres pour des biens qui ne correspondent pas du tout « au prix du

marché ».

A l'inverse, avec les clients de classe moyenne inférieure, et particulierement lors des
transactions que je suivais avec des agents plus expérimentés - Ben, Corey, Thomas, Terri,
Kara et Rudy — les agents démontraient de I'aplomb et semblaient contrdler dans une large
mesure |'interaction, laissant de la place aux clients au début des premiers rendez-vous pour
définir leurs projets ou en visitant les maisons pour la premiére fois, laissant moins de place a
mesure de la progression de l'interaction. La transaction que j’ai suivie avec Rudy, Abbo et
Kintu, un couple noir ougandais de 4 enfants, illustre bien cette dynamique :

Les acheteurs ont rendez-vous & 10 heures. A 10h02, Rudy et moi entendons le bébé qui
pleure, des voix dans le couloir, Abbo et Kintu arrivent avec leur bébé agé de deux mois : «

42 Chez (Goffman, 1974), la déférence désigne « un composant symbolique de I'activité humaine dont la fonction
est d’exprimer dans les regles a un bénéficiaire I'appréciation portée sur lui, ou sur quelque chose dont il est le
symbole, 'extension ou I'agent » (p. 50) et la tenue, un « élément du comportement cérémoniel qui se révéle
typiqguement a travers le maintien, le vétement et 'allure, et qui sert a montrer a I’entourage que I'on est une
personne douée de certaines qualités, favorables ou défavorables » (p.68-69).
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Bonjour, comment allez-vous, asseyez-vous, vous voulez une bouteille d'eau ? Oui, merci » et
Rudy commence : « Nous verrons le questionnaire aprés. Je voudrais d’abord vous parler de
I'achat, du processus ». Il sort un guide d’achat, il ne leur montre que quelques pages, leur
signalant que le guide leur sera remis a la fin du rendez-vous. Apres avoir présenté le
déroulement de la transaction avec la brochure standard contenant des informations et des
conseils au sujet de la vente, il les laisse dans la salle en leur demandant de remplir un
questionnaire. Il les laisse seuls pour cela aprés tous les détails sur le fait qu'il a déja une
hypotheque et sur I'endroit ou ils veulent vivre, ce qu'ils veulent dans la maison, en essayant
de trouver ce qu'ils cherchent pour pouvoir aller aussi vite que possible dans I'entretien « 1
heure maximum, je ne veux pas passer toute ma matinée avec eux ». (note de terrain).

J'ai été surprise de constater a quel point Rudy était rapidement passer sur le questionnaire,
soulignant seulement le fait que ces clients n’avaient pas d’organisme de crédit (/lender) et
gu'ils recherchaient une maison de 5 chambres dans la fourchette de prix allant de 160 000 a
180 000 dollars. Lors de la présentation du processus de transaction, Rudy semble d’ailleurs
particulierement confiant quant a la mise en avant des informations détaillées sur les étapes
de I'achat. Abbo et Kintu ont pourtant tous deux du mal a s’exprimer en anglais. lls essaient
vaguement de poser des questions mais Rudy semble plut6t voir presser I’échange comme s’il

avait déja compris les enjeux. Abbo et Kinto finissent alors par hocher la téte.

Rudy évoque ensuite le processus d'achat en huit étapes et des colts associés a l'achat d'une
maison tout en les rassurant sur les capacités d’achat et le déroulement du processus.
aborde d’abord succinctement le déroulement du processus d’achat, comme pour planter le
décor et procéder a une mise en scene scénarisée permettant de contréler l'interaction.
L'observation permet de révéler que I'utilisation de tenue et de déférence, préalable a la
création de confiance qui préfigurent les interactions avec des clients de la classe moyenne
supérieure disparalt généralement si le statut des clients se trouve étre inférieur a celui de
I’agent immobilier. Dans ce cas particulier, Rudy semble avoir compris que le mode opératoire
de la déférence ne lui servirait pas a conclure la transaction : les clients ont besoin d’une
maison mais opere un classement spontané de « clients peu difficiles ». Se faisant le relai
d’informations sur le déroulement de I'achat d’une maison, et malgré la confusion évidente
des acheteurs, Rudy me dit en sortant de la réunion : « As-tu vu a quel point ils étaient rassurés

alafin ? » comme s'il voulait faire comprendre que « tout va bien, ils sont sous controle ».
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Bien que l'interaction n’est pas tendue, j'ai été surprise par la compréhension somme toute
tres basique des enjeux de la transaction par les acheteurs et par la confiance de Rudy a
postuler de la confiance témoignée par les acheteurs. J'ai réalisé que Rudy avait élaboré un
scénario®® dans lequel il mettait en place un jeu spécifique pour parler beaucoup et ne pas les
écouter, contrairement a ce que je constate avec le traitement réservé aux clients des classes
moyennes et supérieures par Pamela. En raison de leur statut socio-économique, il avait
également supposé que perdre ces clients n'était pas un probléme, et que ces clients
n’imposaient pas un rapport de force ou une domination, et donc que leur capacité a
s'imposer lors d’une transaction serait presque nulle. Ainsi Rudy redoublait aussi d’une
confiance de l'imposition, ou de pouvoir les impressionner facilement, ce qui serait
effectivement utile lors de la transmission du marché et de comment agir sur le marché. Cette
interaction, qui m’apparue comme effectivement déséquilibrée car les clients ne pouvaient ici
pas s’exprimer, ce qui informait aussi sur le déroulement de la transaction par la suite, et

notamment la visite de maisons.

La classe sociale et sexuelle des participants influence le déroulement de I'interaction, selon
des conduites qui sont souvent situées. La relation par exemple d’un agent issu des classes
populaires avec un ménage issu des classes moyennes et supérieures ne se déroulera pas
selon les mémes modalités de déférence et d’autorité que si le ménage provient des classes
populaires, car I'agent doit saisir la spécificité du mode interactif qui lui permettra de
convaincre ses clients. Les spécificités de la relation agent-client peuvent interagir avec

I’origine sociale des participants.

Si les comportements entre égaux doivent étre symétriques, les regles d’interactions entre
clients et agents dépendent des formes de conduite propres a la relation agent-client, la
« déférence que les supérieurs doivent aux inférieurs » qui mélange douceur et fermeté
comme par exemple la dignité des serviteurs a effectuer des services indignes pour leur maitre
(Goffman, 1974, p. 70). La relation au client nécessite de se mettre « socialement en dessous

de son client » pour marquer la déférence et le respect, cet « en dessous » peut-étre celui de

4 Appelé script en anglais, ce scénario s’apparente a une forme plus ou moins formelle qui encadre le
déroulement des étapes de la transaction. Il peut aller jusqu’a utiliser des phrases types pour susciter des
réactions de la part des clients ou anticiper des réactions.
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la classe sociale mais aussi du féminin par rapport au masculin. Il faudra alors préter attention
a l'interaction socialement située (classe sociale de I'agent et du client, genre de I'agent et du

client) afin de rendre compte des comportements en actes**.

La capacité des agents a gérer les transactions est donc influencée par les classes sociales
respectives des clients et des agents ainsi que les dispositions socioprofessionnelles
développés par la répétition de situations de travail avec des clients de différentes classes
sociales, leur permettant d’anticiper, grace a un sens pratique, les meilleures facons de gérer
les transactions selon les types de clients. Les agents, particulierement ce qui bénéficie d’'une
formation d’enseignant comme Ben, font développer des capacités a convaincre, a éduquer

et a transmettre.

1.2. Aligner les clients sur le marché

A premiére vue, on pourrait penser qu’il est assez facile de faire correspondre offre et
demande. Pourtant, sur les marchés immobiliers, les asymétries informelles sont

particulierement vives.

Les agents bénéficient d’un acces spécial a la liste des biens grace au MLS et ont développé
des applications permettant aux acheteurs et aux vendeurs de naviguer entre |'offre et la
demande. En outre, le vendeur et I'acheteur ne sont pas des experts du produit qu'ils vendent
ou achétent. llIs font donc appel a un intermédiaire de marché pour attester de la qualité et
de la conformité de I'achat. Il existe une quantité importante d'incertitude car I'acheteur craint
qgue le vendeur cache une partie des probléemes en espérant en tirer le meilleur parti. Le
vendeur est préoccupé par le fait que I'acheteur souhaite diminuer le prix a son avantage. Le
« lissage » de la transaction repose donc sur l'acceptation de la « valeur correcte » payée pour

le « montant de qualité » que le bien offre.

4 Sj certains ont reproché notamment a Goffman ses exemples trés situés socialement et ethniquement : ils
correspondent a des femmes blanches issues des classes moyennes plutét que des femmes des classes
populaires (Boltanski, 1973 ; Zaidman, 2002), d’autres insistent sur le fait qu’il n’analyse pas des « relations
égales » mais « polarisées » : « des relations entre des employés issus des classes moyennes ou populaires et des
clients plus aisés » (Keck, 2012, p. 2).
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Les agents s’appuient sur le développement d’outils professionnels et technologiques dont les
professionnels de I'immobilier ont conservé le controle exclusif, comme le montre la partie 2.
Grace a leur affiliation au NAR®, les agents immobiliers® peuvent accéder a une fiche MLS plus
détaillée fournissant des informations précieuses pour le choix des produits. Des entreprises
telles que Trulia et Zillow* contiennent également des informations, mais I’association
professionnelle restreint les informations contenues, et les prix different grandement des prix
fixés durant la transaction. Sans I'embauche d'un agent, les clients sont limités dans leur

utilisation et leur compréhension de la technologie.

En utilisant le MLS et les comps* pour affirmer leur pouvoir, des agents tels que Rich
cherchent également a amener les clients a reconnaitre qu'ils se trompent, par exemple a faire
gue les clients acceptent qu’ils ne puissent pas obtenir autant qu'ils veulent pour leur
propriété et qu'iln'y a qu' « une seule bonne option ». Les désirs des clients doivent en ce sens
étre alignés sur le marché. Le travail des agents consiste donc a transformer le client, a le «
désinvestir » car il « découvre que ce qui est mesuré a partir de lui est sa valeur sociale, il

arrive avec des réves et quitte avec la réalité » (Bourdieu 2014, p. 34).

Plutot que de jouer aux vendeurs, les agents jouent le réle de psychologues ou de conseillers
en donnant l'illusion que les clients contrdlent leur choix. Leur travail consiste en réalité a
orienter les clients vers la découverte d’options spécifiques pouvant étre activés face au
marché. J'appelle cela « la découverte du marché ». Sans s'en rendre compte, les agents sont

donc engagés dans un systéme de désinvestissement du client (Bourdieu et al., 2012).

Méme s'ils ont des croyances contradictoires et s'appuient sur des conceptions vagues du

marché, les agents immobiliers se décrivent comme des « éducateurs » ou des « guides » pour

4 Grace a des algorithmes, Zillow et Trulia estiment les valeurs des propriétés en temps réel dans tous les Etats-
Unis méme si les biens ne sont pas a la vente. Elles utilisent les données fonciéres publiques disponibles pour
donner la valeur estimée de la propriété au public et aux agents immobiliers. Sur Zillow, les propriétaires peuvent
aussi se connecter en ligne, voir leurs propriétés et amender les informations. Les critiques des agents
immobiliers mais aussi des propriétaires font alors état d’'une grande imprécision et des décalages importants en
terme de valeur estimée. Avec Trulia, les agents immobiliers mais aussi les propriétaires vendeurs peuvent créer
un compte payant pour inscrire leurs biens a vendre. D’autres informations autour du quartier sont également
disponibles, taux de criminalité, évaluation des écoles notamment.

4 Les comps dans le jargon des agents immobiliers font référence aux biens comparables, c’est-a-dire la plupart
du temps similaire en taille (3 piéces 2 salles de bain par exemple) vendus dans le quartier au cours des trois
derniers mois.
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entrer, reconnaitre et comprendre la forme du marché. Les sessions de formation sont des
moments ol les agents sont encouragés a communiquer avec leurs clients sur |'état actuel du
marché, par exemple si le marché est favorable aux acheteurs ou aux vendeurs. Lors d'une
session de formation chez Real Prosperity, I'un des agents expérimentés, Sam, suggere que le
fait de disposer de peu de statistiques et de phrases toutes faites permet d’inciter le client a
adopter la « décision appropriée » :

« Vous ne pouvez pas mentir, le marché ne ment pas, il est ce qu'il est, soit vous devez
I'accepter, soit vous devez étre irrationnel, placez votre maison sur le marché et soyez frustré
par le fait que votre maison ne se vend pas, parce que tout le monde a accés aux mémes
données dont nous avons parlé, mais que si vous pouvez le faire de maniere non abrasive, vous
pouvez généralement parler avec le client et le convaincre d'accepter la réalité (...) Je pense
que si vous avez confiance en ce que vous faites, et vous pouvez transmettre cette confiance
au client respectif, vous pouvez le faire passer du c6té obscur a la réalité ». (session de
formation chez Real Prosperity)

Comme je I'ai évoqué dans la troisieme partie, les formateurs des deux entreprises insistent
sur la nécessité d’étre préts a parler du marché avec des clients ainsi que des personnes
aléatoires, en expliquant par exemple les avantages financiers de la propriété par rapporta la
location, les avantages des taux d’intérét plus bas ou tout type d’information influencer les

prix du logement et la valeur d'une communauté ou d'un quartier.

Discerner les bons et les mauvais éléments de qualité d'une maison a partir d'une feuille de
liste MLS est tout a fait impossible pour un acheteur régulier. Le libellé, par exemple, peut
tromper le client : cosy signifie généralement petit et de superbes images superbes peuvent
déformer la qualité du produit. Les agents utilisent le MLS comme « base de données » et
dispositif de signalisation pour encourager les autres agents et leurs clients a visiter
physiquement la maison. Le MLS sert d’outil d’emballage du produit ou de marketing (Cochoy,

2002a) plutét que de simple moyen d’évaluer la qualité de la maison (Karpik, 2010).

Cette surveillance étroite des préférences, qui sont examinées et hiérarchisées sous I'autorité
de I'agent, lui permet de traduire pratiquement en critéres opérationnalisables sur le marché.
Un défi consiste a s’assurer que les clients se sentent au centre d’une décision, et qu’ils se

sentent réellement impliqués dans leur propre projet. Cela est particulierement délicat, car
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les agents doivent faire attention a ne pas se faire accusés d’avoir, au regard des lois

existantes, voulu imposer une option plus qu’une autre a leurs clients.

Kate par exemple est relativement attentive a la mise en place d’'une marge de manceuvre ou
de possibilités pour ses clients : elle leur montre I’ensemble de ce qui théoriquement leur est
accessible. Puis, dans un deuxieme temps, sachant que les clients expriment de maniere plus
ou moins explicites des go(ts, elle les amene progressivement, et en fonction de I'échelle de
go(ts des clients que Kate elle-méme contribue a mettre en valeur, a se saisir de la réalité du

marché.

Un couple de nouveaux acheteurs brésiliens Laura et André, nouvellement arrivés aux Etats-
Unis*” ont contactée Kate par I'intermédiaire du patron de son mari, lui aussi brésilien.

Comme ils étaient nouveaux dans la ville, elle a d0 expliquer un peu la culture et le style de
Tucson, bien qu’elle ait essayé de partager ce point commun avec « I'étranger » alors qu’elle
venait elle aussi de Chicago. Aprés avoir commencé a répondre a leurs besoins spécifiques, ils
voulaient au moins 4 chambres et quelque chose dans un quartier agréable de la ville. lls
avaient environ 300 000 dollars a dépenser. Kate ne cachait pas son enthousiasme car elle
savait que le cheque serait également plus agréable. Au café ol Kate et moi avons rencontré
Laura et André pour la premiere fois, ils ont surtout parlé de la ville et ont commencé a créer
une liaison. Elle a dit qu'elle avait une idée de ce qu'ils cherchaient et qu'elle leur avait donné
des indications. Aprés avoir discuté avec eux, nous sommes retournés a la voiture, elle m'a dit
: « ils ne connaissent pas I'endroit. Je dois donc leur montrer ce qui est disponible, les aider a
comprendre ou se trouve leur compromis, donc on part avec un trés large entonnoir et tu
descends ». Elle voulait aller voir différents quartiers de la ville avec eux. Elle a donc
rapidement regardé quelques endroits a I'est, ou nous étions pour les montrer, et nous
sommes allés la-bas avec eux. Bien qu'elle n'ait pas directement formé leurs préférences, elle
s'est orientée et a poussé pour les premieres visites de maisons. (note de terrain)

Comme environ les deux tiers des agents que j’ai interviewés, Kate pense que les acheteurs
ne peuvent souvent pas vraiment préciser leurs besoins, jusqu’a ce que vous leur montriez
pratiquement : « Parfois, les acheteurs pensent savoir ce qu’ils veulent et vous leur montrez

exactement ce qu’ils veulent. Ce n'est pas qu'ils ne savent pas ce qu’ils veulent, mais ils ne

47 André dispose d’un visa de travail et Laura d’un visa de conjoint qui ne I’autorise pas a travailler tout de suite.
lls sont tous les deux diplomés de I’équivalent d’un bachelor au Brésil et disposent de ressources financiéres
antérieures pour s’installer aux Etats-Unis. lls parlent tous les deux relativement bien anglais malgré leur fort
accent et utilisent notamment les réseaux de connaissance des collégues ingénieurs d’André.
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savent pas ce qui est possible ». Le processus de découverte comprend une sorte de voyage

qui commence par le réve, se poursuit par des compromis tout en se confrontant a la réalité.

1.3. Fixer les prix et fagonner les qualités

Alors que le travail sur demande et I'offre commence par la gestion des clients et la
préparation des acheteurs et des vendeurs sur le marché, les agents immobiliers créent le
marché en travaillant spécifiqguement a I'évaluation et a la démonstration de la valeur par le
biais de I'évolution de I'offre et de la demande. lls ont un impact a la fois sur la qualité et le
prix, et font en sorte que les deux s'affrontent pour modifier la forme de I'un par rapport a
I'autre. Par exemple, si la qualité d'un élément de la maison est inférieure, les agents peuvent
fixer un prix inférieur pour le signaler, ce qui immédiatement entrainera la réaction d’autres
agents qui s’interrogeront sur la « sous-évaluation » du prix du bien pour « sa catégorie ». Le
prix de la maison peut, au contraire, étre augmenté si un remodelage important est effectué.
Les agents sont d'abord formés pour établir la valeur. Cette formation est acquise a I'école de
I'immobilier mais aussi dans les entreprises. Les agents immobiliers apprennent ensuite a «
transformer » I'état de 'offre et de la demande par le marketing, la recherche de logements

et la fixation des prix.

La loi du marché

Dans la justification que les agents utilisent devant leurs clients, ils s’appuient sur le modele
théorique de la « loi de I'offre et de la demande », qui est le plus souvent trés répandue parmi
les acheteurs et les vendeurs avertis, et constitue un pari sQr pour expliquer leur besoin, faire

tel ou tel déménagement en fixant un prix ou en faisant une offre.

Dans cette partie, je démontre que la plupart des actions visant a définir les prix et les qualités
de mise en forme sont effectuées conformément a un modele d'efficacité normatif, qui évalue
de maniére conservatrice ce que les acteurs sont censés faire lors d'un échange de biens. La
mise en place de prix et I'achat de biens de qualité ne relevent pas du fonctionnement de la
main invisible, mais résultent a la fois d'un systeme de coordination structurel et relationnel
géré par les agents immobiliers. Instructeur chez Star Realty, Mike renforce l'idée que
déterminer la valeur est en réalité tres difficile et qu’il n’est pas établi une fois pour toutes, il

97



Résumé francais

est déterminé en fonction de I'état de la demande et de I'offre, mais également négocié en
interaction. Le déroulement de la démonstration de Mike est un bon exemple des zones
d'ombre entourant la valeur, car les agents ne sont finalement pas conscients de la maniéere

dont elle est produite.

Pendant au moins trois moments du module de formation, Mike attribue la détermination de
la valeur marchande du point de vue des acheteurs : en s’appuyant sur un mélange de
sentiments intuitifs et de connaissances générales sur les produits, ou de ce qu’il appelle «
savoir » lorsqu’ « on voit » de la valeur. Il utilise I'exemple d'un sac Louis Vuitton (contre un
sac de la marque Kors) pour sa démonstration. Mike utilise la différence de prix pour
démontrer que les femmes - en raison de leur go(t et de ce qu'elles sont disposées a payer -
définissent le prix des sacs, alors que d’autres personnes — ici, il fait référence aux hommes -

ne « l'apprécieraient pas » autant.

La démonstration de Mike vise a démontrer que la valeur est relative par rapport a celui qui
est disposé a acheter un produit. Une vérité circule par exemple au sujet des piscines : de
maniere générale, elles valent 10 000 dollars, mais si les acheteurs ne la souhaitent pas chez
eux, cela peut se retourner et ne rien valoir. Ainsi, certaines personnes attribueront une valeur

élevée a une piscine alors que d’autres ne le feront pas.

Cette configuration définie de « valeurs » est utilisée pour des piéces ou des éléments
standardisés de la maison, tels que la piscine, la cuisine et le garage. Les agents font permettre
d’identifier ces éléments pour les présenter aux vendeurs, tout en affirmant que c'est souvent
controversé, comme pour certains acheteurs, la piscine va étre un avantage tandis que pour
d'autres, elle va étre un inconvénient ; d’ou la variation en termes de désirabilité influencera

a son tour le prix.

L'échange est de fait hautement ritualisé et routinisé par des systémes de contréle opérant
au niveau du domaine professionnel (Velthuis, 2003). Par exemple, le calcul du prix des biens
obéit a des décisions historiquement situées. Dans la section suivante, je souligne la méthode

de calcul du prix et d’évaluation de la valeur.
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Une méthode pour calculer le prix

Le principe de comparaison est au coeur de I'évaluation de la valeur. Pour déterminer la valeur
des produits, il faut sélectionner des produits comparables sur le marché, c’est-a-dire d’autres
produits de taille similaire dans la méme zone géographique. Les biens comparés doivent étre
des biens ordinaires. Mike suggere implicitement la regle de I'approche comparative du prix
dans laquelle les « propriétés anormales » sont exclues, c'est-a-dire qu'elles ne devraient pas

étre incluses dans le calcul de la valeur, méme si elles existent sur le marché.

Lorsqu’il compare des biens, I'agent ne peut inclure de transaction sans lien de dépendance
(pere afils, frére a soeur) ni d’opérations favorables. Mike donne un exemple concret amusant
de nombreuses anomalies :

« Si ce couple doit vendre sa maison rapidement, peut-étre est-il obligé de passer rapidement
a un autre travail, il n'aura pas les dollars les plus élevés. Si je vends ma maison a mon fils, c’est
un membre de la famille, alors comme il s’agit d’une transaction de pleine concurrence, il y
aura conflit d’intéréts, la meére qui est en droit aura un taux plus élevé (rires) ». (discours
professé lors de la formation a I’école des agents immobiliers)

Les agents chargés d’évaluer la valeur devraient alors étre attentifs aux prix non conformes
sur le marché, car ils signalent souvent une situation anormale qui ne permet pas une bonne

comparaison :

« Soyons sérieux une seconde, vous pouvez appeler I'agent, si vous voyez une maison dont le
prix ne correspond pas a celui des autres, appelez pour savoir pourquoi, ce pourrait étre un
drapeau rouge pour indiquer, par exemple, qu'elle est vendue dans un jour, c’était une vente
intérieure, c’était un jour dans la MLS, ce n’était pas vraiment au marché, il se pourrait que le
fils Iait acheté, qu’ils I'aient vendu a leurs amis ». (discours professé lors de la formation a
I’école des agents immobiliers)

La valeur marchande est également non seulement une rencontre des esprits entre acheteurs
et vendeurs, mais se définit au sein de systémes socioprofessionnels congus par les acteurs de
I'immobilier et des banques, des organismes de crédits ou des évaluateurs. Mike insiste plus

particulierement sur les appraisers® :

« Ok, je veux revenir aux appraisers, que font-ils ? lls sont embauchés pour déterminer la
valeur marchande. Des évaluations sont effectuées pour les banques, c’est un outil de gestion

8 Je me référe ici aux professionnels qui pratiquent I’appraising. L’appraising ou évaluation immobiliére désigne
le processus d'élaboration d'une opinion sur la valeur (le plus souvent marchande des biens immobiliers. Toute
propriété soumise a une transaction immobiliere nécessite une évaluation car, a I'inverse d’autres marchandises,
elles ne s’échangent que trés peu souvent et sont uniques (caractéristiques spécifiques mais aussi état).
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des risques pour les banques. Plus vous avez d'acheteurs précis le prix va étre juste, car il y
aura beaucoup d'activité sur le marché ». (discours professé lors de la formation a I’école

des agents immobiliers)

L’évaluation joue un réle de sauvegarde dans I’évaluation de la valeur, ce qui permet a la
banque ou au préteur d’attester de la valeur de la maison. Cette double évaluation inclut
également le fait que les prix sont vérifiés a la fois par les agents immobiliers et par quelqu'un

qui n’a pas I'impression sur papier de faire en sorte que la transaction ait lieu.

Sur les 20 cas ou j'ai assisté a des évaluations, ils sont revenus a 17% dans la méme fourchette
acceptée, mais se sont produits trois fois des cas ou ils ne I'ont pas fait. Lors d’'une transaction
avec Rudy, le prix de départ de la maison était de 200 000 dollars. Ses vendeurs ont donc fini
par vendre a un prix inférieur. De I'autre coté de la transaction, Pamela et ses acheteurs
refusaient de payer plus cher : « Qui va vouloir payer au-dessus de la valeur estimée ».
L'acheteur va dire quelque chose de ce genre : «Je veux tellement cette maison.
Personne d’autre ne 'aura, il me la faut ». Les acheteurs étaient toujours sur la maison, mais
ils ne voudraient pas payer plus que la valeur estimée, et dans ce cas, « ne vont pas payer 200
000 dollars pour une maison qui ne rapporte que 180 000 dollars a la banque ». Les vendeurs
ont alors accepté, car ils voulaient vendre : « D'accord. Nous voulons vendre la maison. Nous
allons descendre a 180 000 dollars et vendre a ce prix ». Les acheteurs ont fini par payer 180
000 dollars car ils avaient contredit l'idée selon laquelle seuls les vendeurs et les acheteurs
déterminent le prix des maisons, car les agents et les évaluateurs fixent ce qui est accepté.
Dans un autre cas, la transaction a échoué car les vendeurs ont décidé de retirer la maison de
la vente. lls ont préféré attendre plus longtemps, méme si I'agent a utilisé les arguments
d’autorité lié au marché et a son activité pour les convaincre. Enfin, en derniéere instance, il

s’est avéré aussi que les acheteurs s'éloignent de la transaction.

L'approche de comparaison ou l'approche de données de marché est basée sur un grand
nombre d'acheteurs et de vendeurs sur le marché. Le marché doit étre actif pour rendre cette
méthode valide. La méthode fonctionne avec 3 comps et au maximum 3 a 6 mois apres la
vente, explique Mike. La raison pour laquelle vous avez besoin de trois, c’est que vous essayez

d’en trouver un qui est inférieur, un supérieur et un qui est a peu prés le méme que les
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propriétés du bien concerné. Ensuite, des ajustements seront faits pour la taille et le prix de
la maison :

« Les acheteurs nous donnent le prix de vente et ensuite nous nous ajustons. Prenons, par
exemple, I'exemple d’une propriété : celle-ci est vendue au premier rang avec 230 000 dollars
et ne se vend pas pendant 4 mois ; un autre agent prend la liste a 220 000 dollars. Le vendeur
recgoit une offre de 199 000 dollars, mais ne souhaite pas moins de 210 000 dollars. Il fait donc
une contre-offre. Il y a tout un processus de négociation en cours. Dans ce cas, explique Mike,
I'agent est resté debout 4 nuits d'affilée pour que cela se produise ». (discours professé lors
de la formation a I’école des agents immobiliers)

Les prix peuvent alors prendre trois modalités - « bon, excellent, pas bon » - car les prix
envoient un signal de qualité, mais également de conformité et se comportent correctement
et respectueusement envers les autres acteurs. Voici un exemple qu’il dessine au tableau pour
voir comment vous allez évaluer un prix. Dans ce cas, le marché est en hausse. Vous pouvez
classer méme en précisant si c'est « bon, bon ou pas bon ». Aux fins de I'évaluation, les
appareils, les locaux ou les pieces doivent étre quantifiés par rapport a la moyenne, en
déterminant par exemple I'ampleur du décalage par rapport a la cuisine moyenne.
L'emplacement, tel qu'évalué par le quartier, est également compris comme moyen, supérieur

ou inférieur.

Plutot qu’une « main invisible » faconnant les échanges sur le marché, les agents immobiliers
partagent des conceptions ou des croyances relatives aux transactions, et ils créent une
gamme d'actions possibles sur lesquelles les clients peuvent agir sans perturber |'efficacité du
marché. En ce sens, les agents agissent sur une compréhension commune des marchés et de
la théorie économique, acquise au cours de leur formation et de leur socialisation
professionnelle, forme de connaissance tirée d'un raisonnement économique qu'ils
souhaitent transmettre a leurs clients. Etant au centre de jugements raisonnables pour agir
sur le marché résidentiel, ils deviennent ainsi un dispositif en apportant aux outils

technologiques, professionnels et sociaux la valorisation des échanges de biens sur le marché.
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2. Travailler la valeur marchande des territoires : I’ordre social et les
jeux professionnels

« Attention, vendeurs, directeurs des ventes : location, location, location, a proximité du parc
Rogers ». (1926 petites annonces immobiliéres dans le Chicago Tribune)

Si certains peuvent reléguer les principes du code de déontologie et d’éthique de la NAR®
rédigé en 1924* en soulignant une mission plutdt ancienne et idéalisée de I'agent immobilier,
ce travail montre que les agents immobiliers, en plus de fournir un accés aux marchés
résidentiels et au crédit, agissent souvent en tant qu’« éducateurs » pour apprendre a leurs
clients a prendre des décisions financiéres et économiques judicieuses. lls assurent la
médiation des relations avec les organismes de crédit tout en alignant les préférences des

clients sur le marché, leur statut social et leur lieu de résidence.

Dans la section 1 de cette partie, j'ai examiné la maniére dont les agents immobiliers
faconnent |'offre et la demande via des mécanismes qui influencent les transactions : ils
utilisent des techniques de séduction pour renforcer la confiance et transmettre des
informations. Ils apprennent a déchiffrer ce que veulent les gens, en essayant de le faire «
correspondre » au marché et a leurs stratégies professionnelles. Ces pratiques ne sont pas les
mémes chez tous les clients ou dans tous les territoires, notamment car peu de marchés
contiennent ces deux dimensions de la valeur, a savoir le produit lui-méme mais également le
produit intégré dans son emplacement. La valeur marchande (et sa construction par des
intermédiaires) est hautement située, I'histoire de la propriété privée étant liée a I'exclusion
et aux inégalités raciales (Brown et Smith 2015). Location, location, location est un mantra
répété par les agents immobiliers (« Vous pouvez acheter la bonne maison au mauvais endroit

»). La valeur de la maison est donc étroitement liée a I'espace géographique dans lequel elle

4 Pour rappel, le préambule du code cité en partie 2 est le suivant : « En dessous de tout, se trouve la terre. La
survie et la croissance d’institutions libres et de notre civilisation dépendent de son utilisation judicieuse et de la
propriété largement répartie. Les Realtors® reconnaissent que les intéréts de la nation et de ses citoyens exigent
une utilisation optimale de la terre et la répartition la plus large possible de la propriété fonciere. Cela nécessite
la création de logements adéquats, la construction de villes opérationnelles, le développement d’industries
productives ainsi que la préservation d’un environnement sain. Ces intéréts imposent des obligations autres que
celles du commerce ordinaire. lls imposent une grave responsabilité sociale et un devoir patriotique auxquels les
courtiers et agents immobiliers doivent se consacrer et pour lesquels ils doivent se préparer avec soin. Les
Realtors® sont donc fermement engagés a maintenir et améliorer les normes relatives a leur vocation et
partagent avec leurs colleégues agents immobiliers une responsabilité commune d’intégrité et d’honneur ».
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est située, formée de caractéristiques propres mais aussi de sa localisation notamment par

rapport aux lieux de centralité.

S'appuyant sur l'analyse des performances et des attentes de Goffman (1956), mon analyse
contribue a étayer la thése selon laquelle les mécanismes de production des inégalités ne
peuvent pas étre uniquement étudiés sous I’angle de processus actifs de discrimination ou des
objectifs institutionnels d’éradication des injustices, mais aussi en rapport avec notre
perception des populations qui habitent des territoires, et par la traduction de valeurs
symboliques en valeurs économiques. Je présente d’abord la perspective théorique a partir
de laquelle je construis mon argument. J'explore ensuite trois dimensions : je documente tout
d’abord la facon dont les agents sélectionnent des informations sur les quartiers et leur
démographie, ; je montre ensuite comment les agents immobiliers et les quartiers classent les
guartiers et les clients et comment s'alignent les valeurs économiques et symboliques; je
discute enfin de la facon dont I'immobilier, en faisant des profits sur la valeur, faconne les

quartiers.

2.1. De la discrimination aux pratiques d’intermédiation marchande:

communiquer sur le territoire et ses biens

La discrimination sur les marchés du logement a été un sujet de recherche central dans la
littérature étasunienne. La plupart de cette littérature se concentre sur la nature et I'étendue
de la discrimination sur les marchés de I'immobilier résidentiel et des crédits. Le redlining®° et
le blockbusting”! reflétent I'exclusion financiére et sociale des minorités raciales et ethniques

du marché.

En ce qui concerne la discrimination raciale sur le marché du logement, les débats
sociologiques sont axés sur les conséquences négatives de la ségrégation, qui touchent de

maniére disproportionnée les classes populaires et les minorités ethno-raciales, via une

%0 Le redlining est une pratique des acteurs du crédit consiste a limiter I'octroi et/ou le montant des préts pour
des populations situées sur des zones, territoires ou quartiers délimités.

5! Le blockbusting est une pratique des agents immobiliers et des promoteurs immobiliers qui consiste a faire
gue des ménages blancs vendent leur maison a moindre prix a bas co(ts. lls instrumentalisent de cette maniére
la peur que des minorités raciales s’installent dans le quartier.
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pauvreté concentrée, une mobilité résidentielle réduite et un manque d'accés aux ressources
sociales et économiques. Pour comprendre ces mécanismes au-dela des explications
individualistes (préférences individuelles) (Ellis et Wright, 2005 ; Farley, Fielding et Krysan,
1997), les chercheurs ont déplacé I'unité de I'analyse sur des facteurs externes (Crowder et
South, 2008 ; Korver-Glenn, 2018b ; Massey, 2005 ; Massey et Rugh, 2017). Par exemple,
Sampson (2012) a exploré le réle des effets de voisinage en analysant le role des ressources
de voisinage dans la ségrégation. Bien qu'importante, la perspective des effets de quartier
invisibilise le réle d'acteurs institutionnels et de pratiques du marché du logement qui
contribuent a la ségrégation raciale et résidentielle, a la mobilité résidentielle et au déclin du

quartier.

Les chercheurs omettent de fait souvent de considérer les « mécanismes invisibles » ou ce
gue (Giddens, 1984, p. 30) appelle les « conditions d’action non reconnues », qui entrainent
des « conséquences non voulues » ou des actions non intentionnelles, alors méme que les
spécialistes des questions ethno-raciales s'accordent pour dire qu’il ne s’agit plus en grande
majorité d’une discrimination raciale directe et déclarée et qu’elle n'est pas nécessairement a

I’ceuvre dans la ségrégation (Bonilla-Silva, 2010).

Aux Etats-Unis, le secteur immobilier comprend divers groupes d'intéréts : promoteurs,
constructeurs, sociétés de crédit immobilier, banques, préteurs et agents immobiliers
(Gotham, 2002). Aalbers (2011, p. 40) invite a regarder au-dela des « indicateurs habituels de
changement tels que le niveau de revenu moyen, la mobilité des résidents (rotation du
logement) et la composition des groupes raciaux/ethniques » et « de creuser plus
profondément pour découvrir les actions des acteurs de l'immobilier ». Le secteur
immobilier « ne répond pas (exclusivement) a la demande des clients, comme le soutiennent
les écologistes, mais offre des incitations et des opportunités qui tirent et modélent les
comportements, les préférences de localisation et les choix des clients individuels » (Gotham
2002, p. 87). Les acteurs du secteur immobilier de fait joue un « rbéle majeur dans la
transmission d'informations » (Bernheim et Meer, 2007 ; Hodgson, 1988, p. 178). Ces acteurs
et investisseurs immobiliers peuvent précipiter, accélérer et faconner le marché en «
réagissant de maniére excessive aux premiers symptomes de décomposition », en structurant

activement le milking, la spéculation, et le déclin passif (redlining) (Bonneval, 2014 ; Grigsby
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et al., 1987 ; Grigsby, 1963, p. 235 ; Korver-Glenn, 2018b ; Levitt et Syverson, 2008) devenant
« non seulement des automates du mécanisme des prix, qui orientent le fonctionnement
naturel du marché » mais aussi détenteurs « d’un pouvoir dont ils disposent pour initier et

structurer le déclin d’un quartier » (Aalbers, 2011, p. 42).

Comme indiqué dans la section 1 de cette partie, la valeur marchande est essentielle a la mise
en opération des marchés résidentiels. Avec la méthode comparative, les agents établissent
un lien entre les biens économiques, toujours liés a une géolocalisation et les tendances du
marché dans la région. Ainsi, la valeur est liée aux projections de valeur, et peut-étre encore
plus lorsque les valeurs devraient augmenter. Qu'est-ce qui alors, au-dela de I'offre et de la
demande, affecte la valeur marchande ? Comment la localisation géographique affecte-t-elle
la valeur marchande du quartier ? Les agents et experts immobiliers affirment de maniére
constante que « les maisons peuvent connaitre des augmentations ou des baisses de valeur
importantes du fait de leur emplacement » et que I'on « peut acheter la bonne maison au

mauvais endroit » (Weintraub, 2018).

2.2. L’homologie entre le social et le marchand : évaluer des clients, des quartiers

et des valeurs marchandes

Une forme sociale de pilotage : gérer les informations dans les conversations

Les agents ne sont pas en mesure de communiquer des informations sur la composition
sociale et raciale des quartiers depuis les lois sur du ministére du logement (HUD). Sur le
terrain, j'ai constaté que les agents savaient qu’ils pouvaient étre audités par des
représentants du HUD afin d’aligner leurs pratiques sur les directives de I'organisation.
Conscients de cela, ils se faisaient donc prudents lorsque des acheteurs potentiels les

appelaient sans leur demander de s'informer sur les quartiers.

Dans une discussion avec Bob lors d'une open house, il mentionne le fait que les agents
doivent faire preuve de prudence maintenant, car ils ne sont pas en mesure de communiquer
sur les caractéristiques des quartiers :

« J'aime parler avec les gens, quand c¢a doit étre amusant, vous savez, et j'aime bien parler de
n'importe quoi, enfin presque, mais aprés leur avoir montré les maisons, vous en avez une
idée, mais il y a une chose... Connaissez-vous la loi sur le logement équitable ? Donc, vous ne
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pouvez rien dire a propos d'un quartier, disons que j'ai des clients qui disent : « Quel est le
meilleur quartier de la ville ? ». Je peux leur rappeler des faits, mais je ne peux pas leur dire
que les Foothills sont le meilleur quartier de la ville et du sud. Tucson est vraiment nul, parce
gue nous sommes supposés informer mais pas guider comme c¢a, alors je leur dis que
légalement je ne peux pas leur dire mais qu'ils peuvent le chercher en ligne, ils peuvent voir le
district scolaire, le crime statistiques et tout. Mais, par exemple, une fois, quelqu'un m'a dit: «
Je ne veux pas vivre pres des Mexicains, alors peux-tu étre slr qu'il n'y a pas de Mexicains dans
les parages » et je dis que je n'étais pas autorisé a le faire, de toute fagon si j'étais en lui
donnant un jugement ou en I'influant dans mon jugement, mon permis peut étre révoqué, je
veux dire de temps en temps que je recois ces appels d’un acheteur potentiel qui me demande
si je peux fournir des informations sur un quartier ou dans lequel il fait bon vivre en ville, et
qguelques questions sur mes sentiments ou mes jugements, formulées par le bureau du Fair
Housing, qui peuvent prendre mon permis, alors je ne dis jamais rien, je ne peux pas. Il y a une
publicité a la télévision publique ou une personne demande a un agent immobilier de louer
une maison avec un nom et un accent mexicains, et I'agent immobilier dit : « désolé, il est déja
loué, puis une autre personne appelée le méme agent immobilier avec un nom indien et un
accent indien, et I'agent répond la méme chose, désolé c'est loué, et une troisieme personne
avec un accent américain typique appelé John Smith appelle et I'agent répond que I'endroit
est disponible a la location. (discussion informelle retranscrite lors d’'une maison ouverte)

La construction de ce qu’est un « bon » quartier doit étre située dans le contexte de I'inégalité
d’acces aux possibilités de scolarisation et plus largement de la stratification sociale. Ces
informations sont connues et signalées dans les conversations par les agents immobiliers,
souvent sans méme s'en rendre compte. Le traitement de I'information est d'une importance
capitale pour le pilotage, et est également au coeur des comportements d'appariement du
marché comme nous I'avons évoqué dans la section 1. En vertu de la loi, les agents ne sont
pas autorisés a donner des informations, une représentation ou des indices sur les quartiers,
en termes de la démographie sociale, les statistiques de la criminalité ou les commentaires
d'évaluation. Cependant, dans la pratique, le cadre informel d’'une conversation rend les

choses difficiles.

J'ai suivi la transaction d'un acheteur avec Alex, 28 ans, blanc, recrue plus récente chez Desert
Realty. )'ai été surpris de voir comment il opére une présélection des zones dans lesquelles
ses clients pourraient potentiellement habiter. Sandra et Jeff, un couple blanc, disposaient
d’un budget d’environ 400 000 dollars et cherchaient a acheter une maison de 4 chambres a
coucher. lls venaient juste d’emménager en ville et ne connaissaient pas grand-chose du
territoire. lls ont été recommandés par un autre ami qui est un agent dans le Minnesota, ou
Alex a de nombreux parents. Il les rencontre au bureau de Desert Realty et leur montre une

106



Résumé francais

carte du territoire a I'écran. Alex a mis en exergue des espaces intéressants pour eux : « tu
peux aller au nord de River, c’est 1a que se trouvent les plus belles demeures ».
Techniquement, il ne donne aucune information sur la composition raciale de la population,
mais correspond a la définition de Galster et Godfrey (2005, p. 8) quand ils parlent des trois
types de steering (indications) :

« Les agents peuvent donner trois types d’indications, qui ne sont pas mutuellement
exclusives : inspection, recommandation et édition. lIs peuvent inspecter les domiciles
en personne avec leurs clients, recommander des domiciles aux clients a partir de listes
MLS ou autres, et éditorialiser, c’est-a-dire fournir des évaluations gratuites positives
ou négatives sur certains éléments de la maison ou du voisinage ».

Au cours des interactions entre clients et agents, j'ai été témoin de différents comportements,
qu’il s’agisse de clients de classe supérieure ou de classe moyenne inférieure :

Avec Sandra et Jeff, un couple de Caroline du Nord au capital économique et culturel élevé et
embauchés comme professeurs a I'Université d'Arizona, Alex adopte une attitude déférente
et leur recommande immédiatement de regarder des maisons a Sam Hughes, un quartier qu’il
dit « trés populaire pour les profs d'université ». Il semble alors qu'en raison de leur budget
(400 000 dollars) et de leurs propriétés sociales, ils aient été presque automatiquement
affectés a une partie de la ville, un quartier, qui reproduit a la fois leurs critéres initiaux et une
sorte de correspondance de classe entre style de vie et lieu géographique d’habitation : étre
un « quartier convivial » et pas trop éloigné de I'université. Dans le cas de Cristina et Fernando,
acheteurs hispaniques, qui tout en exprimant leur désir de vivre plus prés d’'une zone centrale
en raison de leurs emplois dans le domaine de la maintenance et des soins infirmiers, ne
disposent que de 100 000 dollars a dépenser, Alex ne fait pas preuve d’autant de déférence et
semble plus confiant dans la conduite de I'interaction, méme s’il suggére alors que Cristina et
Fernando seraient mieux dans un lieu plus grand était plus loin. (note de terrain)

De méme, Lucy et Ryan, clients de Kara, n’avaient au départ pas compris les « types de
communautés » qui pouvaient les intéresser. Grace a leur connaissance du territoire, Kara
situe leur recherche dans un petit rayon qui correspond a la proximité de I'autoroute pour
aller rendre visite a leurs amis a Phoenix et a des endroits dont ils avaient entendu dire qu'ils
étaient gérés par d'autres agents dans leurs bureaux. Tous les mercredis a Real Prosperity, les
agents annoncent leurs propres annonces, et le mercredi précédent, deux maisons
apparaissaient a proximité des mémes quartiers. Kara a rencontré les clients le lundi
précédent et ces deux maisons semblent parfaitement dans leur gamme et leur budget. Elle
avait également sélectionné deux autres maisons dans le méme quartier. Bien qu’ils soient

censés offrir une grande variété de perspectives a leurs clients, I'une des contraintes de leur
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travail est la nécessité de procéder a des transactions rapprochées pour pouvoir étre payés.
lIs choisissent donc souvent des éléments de I'acheteur pour les faire correspondre a leurs

objectifs et des informations actuelles sur les « bonnes listes disponibles ».

Certaines des interactions que j'observe pourraient également étre qualifiées d’un steering de
classe, défini comme « schémas spatiaux de la présentation des logements dans lesquels les
zones montrées a des acheteurs de maisons appartenant a des minorités ont un statut socio-
économique inférieur (revenus, taux d'accession a la propriété, valeurs de propriété, etc.)
inférieurs a ceux des zones montrées aux populations blanches, en moyenne » et méme a un
steering ethno-racial - ce qui représente « les schémas spatiaux de la présentation des
logements dans lesquels les zones montrées aux acheteurs de maisons appartenant a des
minorités ont des minorités ethno-raciales plus grandes (ou en croissance) que les zones

montrées aux populations blanche, en moyenne » (Galster et Godfrey, 2005, pp. 5-6).

Le steering peut alors réduire la mixité de certains quartiers et cantonner les classes populaires
a des quartiers spécifiques. Cela s'est produit a plusieurs reprises avec Bob, le chef de I'équipe
de Real Prosperity, mais a souvent prétendu étre attribué a des informations sur les listes et
les capacités du candidat, plutoét que sur la sélection par race des clients. Un de leurs clients
hispaniques avait bien demandé a voir des maisons situées dans le nord de la ville, mais leur
budget semblait alors hors de portée pour Bob, mais ici, je doute également qu'il ait effectué
les recherches qu'il aurait di faire. En effet, il aurait probablement pu trouver quelque chose

de plus petit qu’ils recherchaient ou un condo pour leur gamme de prix.

J'ai suivi une transaction entre Ben et sa cliente Mariana, une acheteuse hispanique agée de

28 ans diplomée de I'Université de I'Arizona et travaillant chez Raytheon :

Nous nous sommes rencontrés au bureau de Ben. Une fois, je I'ai accompagnée chez elle et
nous nous sommes arrétés pour prendre un café en chemin. Elle a commencé a me dire qu'elle
ressentait dans une certaine mesure une « pression douce » de Ben pour ne pas acheter ou
elle le voulait. Mariana a grandi dans une famille hispanique du sud de Tucson, dans un code
postal caractérisé par une hispanique a 90%. Bien que ses collégues de travail lui aient conseillé
d'embaucher un agent immobilier, elle m'a dit qu'elle n'en avait jamais eu. Cette situation I'a
rendue un peu hésitante quand elle a rencontré Ben, qui a été référé par un collegue. Ben a
procédé a I'évaluation de son mode de vie et a posé des questions spécifiques sur ce qu'elle
aimait faire, mais ne s'est pas référé a sa famille. En effet, étre proche de sa famille semblait
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plus importante pour Mariana que son travail. Quand il lui a demandé si elle avait regardé les
maisons, elle a répondu qu'elle venait de voir un couple dans le sud de la ville. Alors que Ben
aurait d@ la suivre dans cette partie de la ville, reconnaissant que cet endroit était important
pour elle, il cherche a faire accepter a Mariana une logique alternative. Il semblait investi
personnellement dans son choix, disant vaguement quelque chose du genre : « Je veux dire,
avec ce que vous faites, vous pouvez vous permettre d'avoir une maison plus belle », ce qui
signifiait en d'autres termes, un meilleur quartier. Il a fait valoir de nouveaux arguments sur la
position du marché, affirmant qu'elle serait mieux située au centre qu'au sud. Alors que
Mariana n’était au début pas sire a 100%, Ben a proposé de ne regarder que quelques maisons
dans un endroit plus central qui puisse correspondre a ce qu’elle voulait.

Apres avoir visité trois maisons la semaine derniére, elle préfere s'en tenir a ses plans initiaux,
mais Ben continue subtilement a faire pression pour acheter d'autres maisons dans un lieu
plus central. Qu'est-ce qui peut expliquer I'instance de Ben pour pousser Mariana a choisir un
autre endroit ? Ben est trés attaché au succés de la transaction, au-dela de la préférence de

Mariana pour la localisation de la maison.

Théoriquement, il devrait essayer de trouver le lieu que Mariana voulait vraiment. Mais en se
basant sur ses attentes sociales pour acquérir la propriété de valeur maximale qu’elle pouvait
se permettre, sa position sociale spécifique (apres avoir obtenu son dipldme de maitrise et
associé de son salaire a un style de vie moyennement élevé), Ben a souligné un projet de ce
gu’elle « devrait » attendre de la vie, c’est-a-dire ol elle devrait rester en résidence pour se

conformer au statut social.

L'une des hypotheses de développement de cette transaction - Mariana a fini par acheter une
maison proche de ses parents sans commission et par le biais de réseaux familiaux - est que
les agents ne se contentent pas de juger de ce qu’il convient de faire pour leurs clients en
fonction des faits réels sur le marché. lls projettent également sur leurs acheteurs et vendeurs
un sens de la place, un certain point entre une rationalité économique et un positionnement
social qui détermine ce qui constitue une bonne ou une mauvaise décision. Cela rend en effet
impossible de séparer la valeur économique de la valeur sociale des lieux, car une fois le statut
social devrait se refléter a la fois dans un bien et un lieu symboliques et matériels plus élevés,
mais aussi dans I'anticipation de la valeur économique qui reflete les gains escomptés. bien

matériel et symbolique et son emplacement. Dans ce cas, Ben agit avec déférence (au sens de
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Goffman, 1967) envers Mariana, tout en essayant de la louer a travers des compliments et des

appréciations et en soulignant le statut social qu'elle a atteint.

Comment analyser la réaction de Ben a Mariana ? Goffman (1956) explique explicitement
comment les individus cherchent a acquérir des informations sur les autres et a mobiliser des
informations telles que le statut socio-économique, l'idée qu'il a de lui-méme ou les
dispositions a leur égard, des compétences et une honnéteté. Selon Goffman, la recherche
d'informations est réalisée sur des bases pratiques : elle vise a définir la situation, car les
participants sauront ce que leurs partenaires attendent d'eux et, par conséquent, ce qu'ils
peuvent attendre d'eux. Avec cette information clarifiée, ils sauraient ainsi comment se
comporter en fonction des réponses qu'ils souhaitent obtenir. Les anticipations et les
prévisions jouent donc un réle fondamental dans le tissu social de Goffman. Chaque
participant a la transaction doit donc donner, intentionnellement ou non, une expression de
lui-méme, et les autres doivent retrouver une certaine impression (Goffman 1959). Ben utilise
des indices explicites en lui parlant directement - Mariana lui indiquant ou elle a travaillé, son
degré d'avancement - et des indices implicites indirects tels que sa facon de parler, sa facon
de s'habiller, son apparence physique utilisant des significations symboliques pour évaluer des
informations. Ces indices explicites et implicites sont ainsi traduits en signaux de statut social,
qui déclenchent des comportements ou des « lignes » cohérentes avec l'information (Goffman

1951).

La situation d’interaction révele non seulement la structure sociale, mais également la fragilité
de son ordre social : c’est parce que les individus risquent d’étre mal adaptés et que les
quartiers risquent de décliner que les intermédiaires acquiérent un réle d’intermédiaire. Dans
cette interaction, ils contribuent a la préservation de I'ordre social, en le renforcant en faisant
correspondre les personnes, les maisons et les lieux. Si les clients ne doivent pas étre
considérés comme n’ayant ni capacité ni marge de manceuvre, ni pour agir contre les
recommandations d’un agent, jobserve que, lorsqu’ils se présentent des opportunités
(présentées comme des faits sur lesquels il faut agir), les clients issus de milieux socio-
économiques défavorisés ne sont pas nécessairement capable de se lever efficacement pour
discuter et évaluer leur «meilleur intérét» et a fini par suivre les comportements attendus

d’eux par les agents immobiliers. Cela a été démontré dans le cas de Rudy avec ses premiers
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acheteurs de maison en Afrique, qui n'étaient pas familiers avec la région, manquaient de
connaissances en anglais et de compétences culturelles pour naviguer dans leurs recherches.
Pour les clients qui connaissent bien le territoire, I'agent peut simplement renforcer les désirs
ou fournir un acces a l'inventaire. Cependant, pour ceux qui sont peu familiers et moins
équipés, l'interaction avec I'agent les assignerait a des endroits spécifiques. Avec tous les
types de clients, les agents contribuent a mettre en évidence et a rendre certains espaces
visibles et invisibles. Non seulement contribuent-ils a orienter les gens dans leurs choix, ils
doivent également correspondre aux personnes et aux quartiers en évaluant la valeur du

guartier, en ciblant et en mettant en valeur les espaces résidentiels.

Les agents ciblent ou soulignent spécifiguement les domaines dans lesquels ses clients
peuvent (ou ne peuvent pas) vivre, en fonction de leur compréhension spatiale de I'inventaire
(biens disponibles a I'achat) et de leur évaluation des positions sociales / styles de vie des
clients. Par exemple, I'agent sélectionne uniquement une "zone urbaine" pour la recherche
de maisons avec des critéres ciblés, car il est justifié de dire qu'il connait I'inventaire et que
c'est la que le client peut trouver le meilleur inventaire (rentabilité future, emplacement, type
de marchandises, etc.). Les agents peuvent demander a leurs clients de sélectionner sur une
carte les zones qui pourraient leur convenir et interpréte a sa guise les lieux les plus appropriés
pour ses clients. Ces zones peuvent étre ciblées par des acheteurs spécifiques, de statut socio-
économique inférieur, et sont souvent considérées comme "inappropriées" et "dangereuses"
pour le reste des acheteurs. Il s’agit donc d’une approche différente en fonction du statut

économique des clients.

L’homogénéité des biens

La tarification immobiliere repose sur des techniques d'évaluation qui récompensent
I'hnomogénéité : les biens doivent étre similaires. Dans quelle mesure cela s'applique-t-il
également a sa population ? Si les maisons ne sont pas comparables, il est difficile de
déterminer la valeur. C'est pourquoi, avec cette complication, il est dit aux résidents de ne pas
rénover leurs maisons avant de vendre, ou de ne pas étre la « maison la plus chére » du
quartier, s’ils se soucient sur « leur valeur ». La construction de la valeur serait donc issue un

processus éminemment relationnelle : il dépend de divers standards professionnels,
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anticipations et principes économiques fondés sur le monde social dans lequel évoluent les

agents immobiliers.

J'ai observé la transaction entre les vendeurs Eddy et Nina et un agent immobilier, Corey, qui
travaille dans le secteur de I'immobilier depuis environ 6 ans. Selon Corey, a moins que l'agent
fasse appel a une entreprise pour refaire entierement la maison, le meilleur moyen de vendre
est de procéder a des ajustements mineurs et de bien la préparer. Bien que I'on puisse penser
gue cela ne concerne en rien I'emplacement général de la maison, je découvre lors de Ia
réunion avec les clients que Corey n’utilise finalement pas les éléments matériels et
objectivables du bien. En effet, tandis qu'Eddy et Nina parlent de leur intention de refaire la
cuisine et de la mettre a jour, Corey leur dit de « foncer pour vendre tout de suite ». Quand ils
commencent a parler de I'ajout de certaines installations a I'extérieur ou de transformer la
structure générale de la maison, il répond alors trés clairement : « Vous savez, vous devez
faire attention ». Il avait déja expliqué l'importance de bien entretenir son bien. Corey
soulignait aussi la nécessité de se plier aux regles de la HOA pour la maintenance en veillant a
ce que le jardin soit ordonné, que les haies soient taillées, que les poubelles soient rangées
etc. Ces régles concernaient aussi les transformations potentielles de structure, la forme et la

couleur de la maison.

Lors des observations d’interactions, les agents immobiliers insistent de fait souvent aupres
des vendeurs sur la nécessité de respecter un principe d’homogénéité : « Vous ne devez
surtout pas étre la meilleure maison du paté de maison ». En effet, selon ces agents, la
meilleure maison en termes de caractéristiques formelles ne sera pas aussi attrayant pour un
acheteur moyen, car il est possible gu’elle ne soit pas valorisée a la revente ou qu’elle perde

de sa valeur en contact avec des biens de standing inférieur.

Les agents ne le nomment pas expressément principe d’homogénéité, mais le mettent en
avant, a I'image de Corey comme un argument de vente du bien. Les agents que j'ai suivis ont
donc fortement découragé leurs vendeurs de procéder a un remodelage long et colteux, a
moins que cela visait expressément a égaler le standing des biens du paté de maison. Les

agents établissent alors pour leurs clients des stratégies de transformation de leurs biens en
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fonction des autres biens présents dans le quartier, affirmant le principe d’homogénéité et de

similitude comme une vérité du marché et des conditions de vente.

L’invisibilisation des espaces

Certains espaces ne sont pas mentionnés par les professionnels de l'immobilier, ils
disparaissent tout simplement de la carte des quartiers possibles au choix. J'appelle cela le
mécanisme d'invisibilisation. Considérés comme "inappropriés", ces espaces (c'est le cas du
sud de la ville par exemple) disparaissent complétement de la carte des possibilités
résidentielles. Les agents ne les présentent pas comme des lieux potentiels et les clients ne
les connaissent pas nécessairement, méme si leur lieu de travail pourrait totalement

correspondre a l'achat d'une propriété dans le sud de la ville.

Lors des réunions que j'ai observées avec les acheteurs de Rudy, celui-ci s’est rendu au rendez-
vous avec une carte de la ville. Quand les clients ne savent pas ou habiter, I'interrogatoire
habituel de Rudy se regle autour de I'emplacement physique de leur lieu de travail.
Objectivement, les clients sont plus proches du centre et du sud de la ville. Mais apres avoir
engagé une discussion sur leurs besoins (taille et caractéristiques de la maison
principalement), Rudy met en évidence des zones du territoire ou il sait qu'il y aura des stocks.
Aprés avoir abordé un peu la carte, les clients I'écoutent principalement, il leur dit assez
directement : « eh bien, North of River, c’est I'endroit ol vous devez étre ». Il indique des
directions différentes, mais dans son point de vue, Sud est non existant. Ceci peut étre attribué
a sa connaissance : Rudy sait qu’il n’y a rien a vendre la-bas, aucune valeur a extraire, c’est-a-
dire aucun inventaire ; ainsi que ce qui est révélé plus spécifiquement dans le cadre d’une
interview formelle : Rudy, comme environ 90% des agents a qui j'ai parlé de cette question, a
peur que les clients se plaignent du fait que le quartier est un mauvais lieu de vie, voire méme

de revendre leurs maisons.
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2.3. Les jeux professionnels autour de la valeur: clients, volume, qualités,

rapidité, et spéculation

Non seulement les agents immobiliers agissent en relation avec une hiérarchie et une
classification des quartiers, en fonction notamment de leur connaissance géo localisée des
inventaires, mais ils s’engagent aussi dans une forme de jeu mettant en jeu le développement
de leur capital socioprofessionnel. Ce jeu consiste a orienter leurs activités de travail vers la
recherche stratégique des meilleures transactions possibles dans un laps de temps réduit, afin

de se constituer un capital économique.

En raison de ces objectifs, les agents se lancent dans la recherche d'opérations souhaitables
selon deux types de configuration: d’une part, viser des opérations a forte valeur
transactionnelle, ce qui réduira alors I'objectif du chiffre; d’autre part, chercher des

opérations a valeur faible ou moyenne mais de maniére beaucoup plus fréquente.

Avec un bémol cependant, car une maison de moins de 100 000 dollars s’avere finalement
trés peu rentable pour un agent immobilier, et ne le rémunérera que 3% du prix total de la
transaction, ce qui équivaut a 3 000 dollars moins les taxes et les frais prélevés par les
entreprises immobiliéres>2. Pour la plupart des agents que j'ai interviewés, cela semble alors
représenté une masse de travail conséquente pour des gains trés minimaux a la fin. En effet,
les deux tiers des agents interrogés attestent de cette déconnection entre temps de travail
effectif et revenus, non seulement en termes de temps pris par les actions engagées (par
exemple, passer tout un samedi a faire visiter des maisons a un client) mais aussi en termes
de faiblesse du revenu pour un ensemble de taches a faire pour une transaction qui ne varie
pas sensiblement (par exemple, vendre une maison de 700 000 dollars vs. Une maison de
80 000). S’établit alors ici une hiérarchie entre activités valorisés par les agents immobiliers
avec un statut déja établi dans le champ, qui préfére détenir I'inventaire ou autrement dit,
s’occuper des vendeurs, et les agents qui débutent, a I'affut des open houses pour rencontrer

des acheteurs®3.

52 Le revenu final de I’'agent immobilier sera alors particulierement faible, méme si cette structure de revenu est
tres différente selon les entreprises et les agents, car ils doivent négocier individuellement avec I'entreprise le %
qui recevront de ces 3%.

53 Cf. note de bas de page 24
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Si les agents ne travaillent pas dans certains quartiers, c'est aussi parce que les prix des
maisons sont trop bas et ne génerent pas assez de revenus, ce qui contribue également a
accroitre les inégalités, car les biens qui sont « dépourvus de valeur » ne sont pas montrés, ne
pas vus, pas amélioré a des ménages. Au contraire, on aura tendance a favoriser des
transactions plus rapides avec des investisseurs qui font beaucoup vite qui permettra de
générer un revenu certes assez modeste®* mais en un temps record et qu’on pourrait

optimiser.

Le défaut d’investissement dans les marchés a faible valeur

J'ai observé une transaction entre Kara, agent immobilier et Anton, client qui cherchait un
bien dans le sud de la ville. Anton a été présenté par un de ses amis de I'Université de I'Arizona
; il avait trouvé une maison de 48 000 dollars sur la 32éme rue et la 3éme avenue. Ce n'est pas
un domaine dans lequel les transactions immobiliéres sont en plein essor, contrairement au
centre-ville et au Nord de la ville. En effet, on peut évaluer rapidement en regardant des
maisons actives sur le marché qu'au sud de la 22e, le marché devient beaucoup moins actif et
seules quelques propriétés sont disponibles. Les prix sont beaucoup plus bas en moyenne que
les autres quartiers de la ville. La maison n’était pas moderne, et pour I'agent immobilier
gu’est Kara, le bien est méme obsolescent (c’est-a-dire qu’il ne répond pas aux normes
attendues et standards de confort présentés a I'école des agents immobiliers, ce qui constitue
donc un probléme attesté pour la revente du bien), Anton lui le déclare « un peu vieillot, a
besoin d’étre un peu rafraichi ». Anton voulait cependant acheter rapidement, le quartier ne
semblait pas lui poser de probléme, malgré les représentations de ses amis autour de sa
pauvreté et de son état de dégradation attestés. Dans un commentaire en off, il m’expliquait
gu’il voulait un agent uniqguement pour « rentrer dans la maison ». Malgré les sollicitations
d’Anton pour voir une maison dans le sud de la ville, Kara a néanmoins insisté pour examiner
d'autres propriétés avant d'acheter et qui n’était pas situés dans le Sud de la ville, car comme
elle déclare « ce n'est pas comme si vous allez acheter des bananes au magasin ». Anton était

cependant déja décidé, alors que Kara ne semblait pas du tout convaincue par la propriété.

54 Certains agents attestent alors ne pas descendre en dessous d’un certain prix.
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Méme si a I’école et dans les entreprises, j’ai pu entendre les instructeurs répéter a plusieurs
reprises : « souvenez-vous que ce sont les décisions de vos clients, vous n’avez pas besoin
d’aimer la maison pour la vendre », dans le cas de la transaction de Kara avec Anton, j'ai pu
observer que s’il n’existait pas des formes de pression directe pour empécher Anton
d’acheter, de formes de pressions se sont exercées, principalement par une pratique
discursive qui consistait a détourner le potentiel acheteur de son choix en lui mettant en avant
la difficulté de la revente ou I'ensemble des travaux a envisager, et que sans mentionner
directement le quartier ou la population qui s’y trouvait, de nombreuses références a
dégradation des lieux était principalement hérité d’'une connaissance et d’'une réputation du

quartier.

C’est aussi principalement parce qu’Anton disposait d’un certain capital socio-culturel tout en
ayant un capital économique beaucoup plus faible - a I'époque, il était musicien pour un
groupe local et fréquentait beaucoup d’universitaires et d’activistes locaux. Dans ce cas,
I'agent immobilier n'a pas présenté le bien, mais a néanmoins agi en proposant de réaligner

correctement la classe et le bien, par la proposition d’un bien plus cher dans un autre quartier.

Kara a ici méme essayé de décourager Anton de prendre la décision finale. Kara m'a aussi
déclaré en off et de maniere euphémisée qu'elle avait quand méme l'impression de perdre
son temps. Apres les impots et les frais prélevés par son entreprise immobiliére, il ne resterait
a Kara que 800 dollars environ pour une durée de transactions qui ne pouvait descendre que
difficilement en dessous de 60 jours, ce que donc la plupart des agents immobiliers déja établis
auraient bien évidemment refusé, mis a part peut-étre avec des connaissances proches.

Certains auraient pour parer a cela fixer un prix maximum.

Sachant qu’elle considérait Anton comme un ami d’amis, elle mettait aussi un point d’honneur
a ce que 'accord n’échoue pas et le considérait alors la demande d’Anton comme tout a fait
légitime. De plus, la transaction a duré plus longtemps que prévu car certains problémes ont
été découverts et la maison n’a pas été évaluée au prix convenu. De la méme maniére, Kara
s'est sentie plutot désengagée de cette transaction car elle n'avait aucune incitation financiére
a la faire fonctionner, pas plus qu’une forme de connexion avec le bien et le territoire qu'elle

vendait.
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BN

Ces éléments empiriques de I'analyse s’appliquent en effet a la plupart des marchés
hispaniques aux prix trés inférieurs a ceux du marché moyen dans le sud de la ville que j'ai pu
observer. Si aucun investissement n'est réalisé et que les maisons sont vendues a des prix tres
bas, certaines sont méme échangées sans agent immobiliers. Il n'y aura alors pas
d'investissement ou de geo-farming>® jusqu'a ce que les courtiers et les investisseurs

anticipent des gains potentiels.

L’attraction vers les prix élevés

Amanda et Nancy, par exemple, montrent qu'elles sont plus attirées par la présentation de
biens immobiliers a prix plus élevés, car elles s’y « sentent mieux ». Ainsi, le prestige du bien
contribue également a augmenter le prestige de l'agent, créant ainsi une disparité sur le
marché, un traitement différentiel de facto pour les biens bas ou haut de gamme. Comme
I'illustre le point 2 de la partie 3, Nancy et Amanda se présentent comme s'occupant de biens
de cette classe et répondant aux besoins de ce type de clients. Elles prétendent que leur
objectif est d’obtenir des « produits de luxe » pour des « clients exigeants ». Elles retrouvent
un sens positif d’elles-mémes alors que travailler avec des produits de basse qualité ne leur

permet pas d’incarner un tel statut.

Nancy, par exemple, aime porter une belle robe et des talons hauts, mais cela ne semble
approprié que de travailler dans le milieu de gamme supérieure du marché. Elle qui a
beaucoup de maisons chéres voir trés cheres, aime aussi la photographie, la mise en scéne et
I'architecture car elle se sent, sans étre modele ou designer, proche du secteur du luxe. Dans
le travail d’agent immobilier de luxe, elle valorise I'esthétique qui lui permet d’apparenter son
statut socio-professionnel et sa personne au produit. S'opére alors un processus de

valorisation qui fonctionne par I’homologie entre le travailleur et le bien vendu.

55 Le geofarming ou geography farming s’apparente 3 la centralisation de I'activité d’un agent, principalement la
construction d’un réseau, le marketing, et la vente dans une zone géographique définie, un quartier par exemple.
C’est une pratique assez développée sur mon terrain et qui se concentre principalement sur des zones aux prix
élevés.
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Retourner le négatif en positif

Méme lorsque les agents immobiliers obtiennent des mandats a bas prix, ils mettent
généralement en scéne ces propriétés sur le MLS en visant des acheteurs potentiels : dans le
cas d’'une maison a moins de 80 000 dollars, ils visent des investisseurs types plutdt qu’une
famille. Sur I'annonce, Kara inscrit toujours la mention «idéal investisseurs » quand elle
repére des biens peu chers mais dont elle sait que les propriétaires-investisseurs pourront

extraire une rentabilité locative du bien.

Patrick sait également I'importance de la rapidité de la transaction surtout dans le secteur des
maisons a faible prix, et donc de trouver des sources d’acquéreurs identifiés, qui lui
permettront de générer des revenus beaucoup rapidement. Les investisseurs du marché bas
de gamme ont généralement des liquidités, d’autant plus qu’ils n’ont pas besoin d’évaluation
(appraising)®®, qu’ils connaissent trés bien les propriétés et savent comment gérer la
transaction. lls opérent également a temps, ils voudraient donc que la transaction soit conclue
des que possible. Thomas, qui a négocié avec des investisseurs trés modestes, m'a un jour
déclaré: « C'est fondamentalement le travail le moins important que j'ai consacré a la
transaction. Le gars savait déja une bonne partie de ce qui se passait, le contrat était déja

réglé, propre ».

Les agents immobiliers tentent alors de cibler un public bien défini qui leur permettra de
fluidifier et de routiniser leurs opérations. Il peut s’agir aussi d’'une capture de I'agent de
I"acheteur lui-méme, car celui-ci fait un travail d’anticipation en amont de connaissance des
biens qu’il pourra montrer a ses clients. Par exemple, le processus de milking consiste a
augmenter le prix des loyers tout en réduisant les co(ts et les frais d'entretien. Cela peut avoir
un impact considérable sur les quartiers dégradés et défavorisés, et sur la maniére dont les

investisseurs peuvent en tirer profit.

Volume et timing : fast-forwarding la transaction et faire de I'argent
Les agents sont en effet trés préoccupés par la réalisation de leurs objectifs de vente. Tandis
gue certains que j'ai interviewés, comme Rudy, n'hésitent pas a parler de chiffres, ils

surveillent de prés leur volume de vente et ont un « plan commercial » pour I'année - d’autres,

%6 Cf. note de bas de page 47
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comme Matthew et Kate, refusent de parler de la partie financiere de leur activité car ils

craignent de paraitre gourmands.

Bien que la majorité des agents hésitent a parler d’argent, ils soulignent I'importance de ne
pas « étre pris pour des idiots » et d’étre rémunéré pour le travail qu’ils accomplissent, les
montants de la rémunération contribuant grandement a leur fierté et a leur auto-estime.
Lorsque Peter me présente Rudy, il déclare tout de go : « Tu verras, Rudy est notre meilleur
nouvel agent. Il a recu un prix I'année derniere pour son volume de ventes d'entrée ». Les
agents qui ont accepté d'étre observés ont relativement percés dans leurs niches et

bénéficiaient pour 80% d’entre eux d’une reconnaissance dans leurs propres entreprises.

Le deuxiéme jour, aprés avoir observé la réunion de Rudy avec des acheteurs potentiels,
j'aborde plus précisément de ce qu’il fait pendant la journée. Je veux avoir une idée de ce a
guoi ressemble pour une journée typique de travail :

« Chaque matin, je regarde mes chiffres. Ce sont mes transactions pour I'année. Ceci est une
grande feuille de calcul de toutes les transactions que j'ai eues ou que j'ai eues et a quel stade
elles se trouvent. Je regarde mes chiffres et vois a quel point je suis prés de mon objectif. Je
me demande quel est I'objectif ? L'objectif est d’avoir sept transactions en attente, deux
inscriptions actives et six cléturées, mais mon objectif est d’effectuer soixante transactions. A
I'heure actuelle, je compte environ un million de dollars en escrow®’, mais je souhaite en avoir
au moins douze d'ici la fin de I'année (I'entretien a lieu en avril). Alors, j'ai beaucoup de
rattrapage a faire. Je réponds, « mais nous sommes moins de la moitié de I'année, non ? »
« Quais, je sais, nous venons de commencer, mais je suis toujours stressé. Mes listes totalisent
605 000 dollars. Si je réunis ces deux chiffres, ils atteignent prés de deux millions, mais cela me
laisse tout de méme a environ soixante-dix ou quatre-vingts pour cent de mon objectif.
« D'accord », dis-je, « combien de millions ventes alors ? » Douze. C’'est ce a quoi j'ai ajouté le
tout. Mon objectif commercial ici est « Quel serait votre revenu de cela ? » J'ajoute : « Revenu
aprés. Mmm, cent cinquante-huit. 11,6 millions de dollars en volume, c'est vraiment bien. Mais
je ne vise que douze. Dong, si je vais a midi, je vais certainement aller au but. Donc, vous
regardez essentiellement mon plan d’affaires pour I'année. Cela me montre tout. Mon objectif
est d’atteindre un revenu brut calculé de 350 000 dollars. C’est donc vraiment ce que je
gagnerais si je n’avais pas a payer d'imp6ts ou de dépenses. Cinquante pour cent de cela
provient d'acheteurs et cinquante pour cent de la liste. Mon prix moyen devrait se situer
autour de 220 000 dollars. Si ce n’est pas le cas, je vais devoir rattraper un peu mon retard.

57 Avoir une propriété en escrow signifie qu’il existe de I'argent déposé sur un compte par un tiers pour mener a
bien la vente. Il s’agit d’une pratique routiniére pour tous les agents immobiliers enquétés. Dans le langage des
agents immobiliers, avoir un bien en escrow se référe plus communément au fait qu’il est sous contrat, sous-
entendant qu’il y a une forte probabilité pour que la transaction aboutisse et que I'agent touche une
rémunération.
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Mes acheteurs sont un peu plus bas. Un grand nombre des acheteurs avec lesquels je travaille
sont des acheteurs d'une premiére maison. IlIs ont généralement environ 150 ans. Ensuite, j’ai
un revenu de référence de 5 000 dollars. J'ai déja dépassé ¢a. C'est juste d’autres agents qui
me traitent ». (entretien)

Au cours de cette conversation dans son bureau, Rudy cible plus que tout le volume des
ventes. Il élabore une stratégie pour atteindre le chiffre de douze millions de ventes, estimant
que le nombre d'inscriptions et d'acheteurs dont il aurait besoin pour I'atteindre (60
transactions pour une moyenne de 200000 dollars chacune), ainsi que des revenus

supplémentaires issus de recommandations.

J'ai également observé une incitation a montrer moins de maisons régulierement.
L'interaction le rend favorable a I'agent si la personne est de statut inférieur, alors montrer
gue moins de logements dépendent méme de la facon dont I'agent souhaite que la transaction
se déroule : moins vous montrez de logements, plus I'affaire peut étre conclue.
Statistiquement, certains travaux montrent que les agents immobiliers montrent moins de
maisons aux individus Hispaniques, mais encore faut-il pouvoir comprendre le mécanisme qui
se joue derriére ces chiffres. Une des hypothéses faites est que certains clients voient plus de
maisons parce qu’ils demandent a étre montrés plus nombreux et/ou sont disposés a avoir

plus d’options. En cela, la classe pourra jouer un réle important.

L’inflation de la valeur des maisons : le flipping

Le flipping semble étre une pratique courante chez de nombreux agents immobiliers en
Arizona. Si cette pratique n’est pas spécialement discutée dans les entreprises, j’ai pu observer
plusieurs interactions qui s’y referaient. J'ai interviewé 12 agents immobiliers sur ce théme et
suivi deux transactions qui s’apparentaient a cette pratique. J’ai aussi réalisé que I'agent que

j'interviewais est devenu millionnaire en commencant par « retourner ».

Au sein de Desert Realty et de Real Prosperity, les instructeurs, et en particulier les plus agés,
ne favorisent d’ailleurs pas ce type de pratique. A un moment donné, Greg parle du fait qu'il
avait une entreprise avec son pere pour organiser des tournées de maisons avec des agents
immobiliers. Le superviseur de la formation est embarrassé : bon, oui, ca existe mais ce n'est

pas bon... ». Rudy travaille pour Real Prosperity, je |'ai suivi dans I'un de ses plans pour
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organiser une journée portes ouvertes. Avant de se rendre dans la voiture pour rencontrer ses
associés avant de se rendre chez un client susceptible d’étre un revolver, il déclare avoir

obtenu son premier projet et obtenu la désignation « Decimated Real Estate Designation ».

S’il est évident que la valeur des biens immobiliers réside tout particulierement dans leur
localisation, des pratiques professionnelles autour de la valeur se donnent a voir, elles visent
a ajuster les valeurs au client, et vice versa. Dans un produit comme une maison, la localisation
sert de signal/point de départ pour la position sociale, mais comme on I’a vu dans le secteur
1, les agents travaillent a transformer conjointement les préférences et les produits. Dans ce
chapitre, je montre que les agents immobiliers conditionnent a la fois I'entrée des quartiers
et celle du marché, ainsi que la valeur des quartiers en essayant d’accroitre la valeur et
d’apporter de la valeur pour égaler I’état percu du marché. Leurs actions sur les clients et les
guartiers contribuent a faconner activement les inégalités entre les lieux, mais principalement
indirectement. L’analyse des pratiques des agents en tant qu’objectifs professionnels et
attentes sociales permet de mieux comprendre comment se (re)produisent la discrimination,

la ségrégation et les inégalités malgré I'absence de discrimination consciente et évidente.

Dans mon travail sur le terrain, j’ai pu observer les pratiques certains agents immobiliers®
agissant en tant qu'investisseurs qui achetent de I'immobilier et le revendent. La pratique du
flipping, bien que controversée chez Desert Realty, augmente la valeur d'une propriété et
pourrait, peu a peu, affecter la valeur de I'ensemble du quartier. Les travaux sur la crise des
subprimes révélent que les minorités ont été beaucoup plus touchées par la crise, notamment
a cause des créances irrécouvrables qui leur ont été accordées. L'accés au crédit était garanti,
mais aux personnes qui n'avaient pas la cote de crédit correcte et ne pouvaient pas les
rembourser. Plusieurs commentateurs ont fait valoir qu'il y avait une véritable chasse aux
nouveaux clients potentiels et que le marketing destiné aux classes inférieures et aux
minorités les plus pauvres explique également en partie pourquoi elles ont été les plus

touchées.

121



Résumé francais

Conclusion, apports et limites

« 90% de tous les millionnaires le deviennent grace a la possession de biens immobiliers. Plus d’argent
a été gagné dans I'immobilier que dans I'ensemble des investissements industriels. Le jeune homme
sage ou salarié d'aujourd'hui investit son argent dans I'immobilier » (Andrew Carnegie, 1835-1919,
industriel, magnat des affaires et philanthrope)

« Acheter de I'immobilier est non seulement le meilleur moyen, le moyen le plus rapide, le plus sdr,
mais le seul moyen de devenir riche » (Marshall Field, 1834-1906, magnat des affaires, entrepreneur et
philanthrope)

« Les grandes fortunes d'Amérique ont été faites sur la terre » (John Rockefeller, 1839-1937, industriel,
magnat de |'entreprise et philanthrope)

« Les biens immobiliers ne peuvent étre ni perdus ni volés, ni emportés. Acquis avec bon sens,
intégralement payés et gérés avec un soin raisonnable, il s’agit de I'investissement le plus sir au monde
» (Franklin Roosevelt, 1882-1945, homme politique, 32e président des Etats-Unis)

« Le meilleur investissement sur terre est la terre » (Louis Glickman, 1905-1999, investisseur immobilier
et philanthrope)

« Posséder une maison est la clé de volte de la richesse, de la richesse financiére et de la sécurité
émotionnelle » (Suze Orman, née en 1951, gourou financier)

« Une chose que je dis a tout le monde, c’est d’apprendre sur I'immobilier. Répétez aprés moi :
I'immobilier fournit les rendements les plus élevés, les plus grandes valeurs et le moins de risques »
(Armstrong Williams, né en 1962, magnat des médias et entrepreneur)

« Si vous ne possédez pas de maison, achetez-en une. Si vous possédez une maison, achetez-en une
autre. Si vous possédez deux maisons, achetez-en une troisieme. Et prétez de l'argent a vos proches
pour acheter une maison » (John Paulson, né en 1955, investisseur, gestionnaire de fonds de couverture
et philanthrope)

Au cours du XXe siécle, I'achat d'une maison est devenu I'un des jalons matérialisés du réve
américain (Belsky et Belsky, 2013 ; Callis, 1997 ; Chevan, 1989 ; Fligstein, Hastings et Goldstein,
2017 ; Rohe et Watson, 2007). Les avantages présentés de |'accession a la propriété pour les
personnes a faibles revenus ont été sérieusement remis en question apres la crise des crédits
arisque (Saegert, Fields et Libman, 2009) et la déconnexion entre les revenus des ménages et
les prix du marché immobilier dans plusieurs métropoles américaines. Avec la légére baisse
du nombre de propriétaires, certains se sont méme demandés si les individus préféreraient

finalement plut6t louer qu’acheter.

L'investissement dans I'immobilier a également été au centre de la construction de la fortune
de magnats de I'immobilier et d’'une croyance forte dans la sécurité et la rentabilité de Ia

pierre. Au centre d'un systéme de croyance autour de la richesse, de la reproduction et des
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inégalités, I'immobilier mérite une attention sociologique. Comme le soulignent les citations
ci-dessus, les entrepreneurs américains ont souvent vanté la supériorité des actifs immobiliers

en raison des avantages financiers attribués a l'investissement.

Lorsque j'ai commencé ce travail sur le terrain, je ne savais pas grand-chose des bulles
immobiliéres, hormis l'impact considérable sur I'économie et les ménages de la crise
financiere de 2007-2008. En comparaison avec le marché des valeurs mobiliéres, les actifs
immobiliers sembleraient, a premiére vue, plutét protégés des logiques spéculatives : la faible
liquidité des marchés immobiliers étant associée a I'importance des co(its de transaction.
Pourtant, les marchés immobiliers sont également trés exposés aux bulles spéculatives.
Lawrence Yun, économiste en chef de la NAR®, a fait valoir a la fin de 2018 que les ventes de
maisons atteignaient un niveau record, avec des hausses de prix dans 90% des marchés du
pays et des taux d’intérét au plus bas depuis 10 ans. Méme si la dette hypothécaire est
« proche du sommet d'avant I'effondrement », Yun assure que cela n'est pas une cause
d'inquiétude (Yun, 2018, 2019)>%. Certains économistes controversés estiment toutefois
qu'une fois que les prix commenceront a chuter, une bulle pourrait éclater (Stockman, 2019)°°.
Les premieres crises européennes des années 1860 ont montré que les marchés financier et
immobilier sont intrinséquement liés. Les biens immobiliers sont également uniques, a la fois
sur un territoire physique et soumis a plusieurs formes d’investissement, y compris financiers.
En outre, les marchés immobiliers sont organisés par des réseaux institutionnalisés de
personnes y travaillant, y compris les différentes juridictions locales et nationales et les
différentes professions du secteur qui engrangent des revenus (Nneji, Brooks et Ward, 2015).
La théorie des anticipations rationnelles a notamment postulé que I'anticipation de la hausse
des prix a favorisé 'emballement des marchés. Une autre explication, popularisée par des
films tels que The Big Short (2005), suggére que les travailleurs du marché, y compris les

banquiers, les agents de crédit et les agents immobiliers ont été animés par la cupidité.

8 Mortgage debt nears a pre-crash high but that’s no cause for concern, 20 novembre 2018
http://www.nar.realtor/newsroom/op-eds-and-letters-to-the-editor/mortgage-debt-nears-a-pre-crash-high-
but-thats-no-cause-for-concern;

Lawrence Yun, “Boom or Bust for Spring Homebuying,” Forbes, 14 mars 2019
http://www.forbes.com/sites/lawrenceyun/2019/03/14/boom-or-bust-for-spring-homebuying/#7c4f97864246
59 Cf. les articles récemment écrits par David Stockman “Fake Boom, Fake Budget” at
http://davidstockmanscontracorner.com/
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La these propose une explication alternative par I'immersion sociologique dans le monde des
agents immobiliers. En tant qu'intermédiaires de marché, les agents ne sont pas de purs et
simples réceptacles des logiques de marché. Les travaux de sociologues de Michel Abolafia,
(1996) ou d’Olivier Godechot (2001) ont d’ailleurs montré que les comportements sur le
marché financier sont influencés par diverses rationalités, intégrées a des systémes

institutionnalisés, techniques et professionnels.

Comme les revenus des agents immobiliers dépendent des prix des biens, les intermédiaires
ont intérét a générer plus de valeur et a faire monter les prix. Les acheteurs et les vendeurs
sont également convaincus que les prix sont en hausse constante et esperent revendre leurs
propriétés plus chéres ultérieurement, augmentant ainsi leur propre capital financier. La
connaissance des marchés immobiliers par les intermédiaires de marché est également plutot
ambigué, méme si elle est largement partagée. Dans le but de transformer les clients, les
intermédiaires de marché inculquent une rationalité économique au public, aux
consommateurs ou a leurs clients. Pour faire correspondre des personnes avec des
marchandises, les agents immobiliers s'appuient sur des routines apprises et utilisent des
dispositifs spécifiques pour évaluer les prix probables des marchandises (Favarger et

Thalmann, 2008).

Bien que la crise de 2007-2008 revét des explications multiformes, la compréhension des
croyances économiques et des logiques pratiques des agents immobiliers permet une analyse
empirique et réaliste du fonctionnement des marchés. Faire des banquiers de Wall Street
devenus cupides les principaux coupables de la crise ne fournit en aucun cas une explication
satisfaisante. En effet, peu de chercheurs, hormis des ouvrages collectifs (Boussard, 2017 ;
Fligstein, a paraitre) se sont interrogées sur la logique professionnelle et celle du marché
entourant 'acquisition d’actifs immobiliers. Pourquoi I'immobilier apparait-il comme un sinon
le seul moyen incontesté d’atteindre la richesse ? Je me centre ici sur I'agent immobilier (ici je
ne parle pas des banques ou les organismes de crédit bien qu’ils constitueraient un terrain de
recherche riche et tout a fait complémentaire), en tant que travailleur professionnel qui

apprend a étre socialisé a une rationalité économique spécifique et a un esprit d'entreprise.
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En conclusion, je souligne d’abord les contributions spécifiques de ma thése a I'étude des
marchés et des inégalités. Je regarde ensuite les limites de mes positions méthodologiques et

théoriques et propose des approches alternatives pour faire avancer la recherche.

L'importance de I'agent immobilier : classe moyenne, richesse et reproduction

Alors que la maison est devenue « le site crucial de la consommation et de l'identification de
la classe moyenne au début du XXe siecle », I'essor de I'agent immobilier, peut-étre plus que
toute autre catégorie professionnelle, est attribué au développement des styles de vie et des
valeurs de la classe moyenne (Hornstein, 2005, p. 613). Je n’ai pas particulierement cherché
a objectiver I'appartenance ou non des agents immobiliers a la classe moyenne bien que nous
avons mis des différences de classes entre agents. J'ai plutot cherché a comprendre pourquoi
I"agent immobilier construit son activité professionnelle et commerciale autour d’aspirations
anticipées d’appartenance a cette classe qui est activé en pratique. L'agent immobilier
étasunien agirait comme un dispositif en chair et en os de la propriété de classe moyenne,
pour incarner et garantir le goQt, les moeurs et les valeurs de la classe moyenne blanche, qui
malgré des conditions de logement plus ou moins favorables, continue a étre animé d’un désir

de « style de vie luxueux » dans des « banlieues somptuaires » (Davis, 1986).

La capacité d’accéder a la propriété et de la réaliser financierement fait partie intégrante de
la poursuite d’une stabilité statutaire pour la classe moyenne étasunienne. Dans La Dignité
des travailleurs, Lamont (1992) a mis en évidence la catégorisation établie par les classes
moyennes inférieures autour de la morale, du succes et de la richesse. Elle a démontré une
tension entre leurs valeurs traditionnelles - y compris I'intégrité et la discipline personnelle
représentées dans I’évaluation d’individus sincéres, responsables et travailleurs (p. 21) - avec
leurs réves de prospérité (p. 118) - louant les personnes « intelligentes » (p. 106), avec des «

objectifs » et du « leadership » (p. 120).

Le récit de Paul West, « un vendeur d’assurances diplomé du secondaire », présenté par
Lamont (1992), rappelle les discours des agents sur la supériorité morale des individus
autonomes, méprisant « les personnes qui n’ont aucun contréle sur leur vie », qui « ne sont

gu'un paillasson ou une écharde » ou « font juste ce que tout le monde leur dit de faire » et
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qui « ne sont que des victimes ». S’exprime alors des frontiéres morales avec a la fois les
pauvres et la classe laborieuse, qui sont souvent vus comme des personnes peu a méme de

pouvoir s’en sortir et de réussir.

La crainte d'étre « un perdant » associé a un fort désir de réussite est forte parmi les agents
immobiliers que j'ai interrogés. Ceux qui peuvent faire appel a un capital ou a une entreprise
familiale auront effectivement plus de ressources pour « réussir » leur entrée en immobilier,
alors que d’autres auront besoin d’une forte impulsion morale pour se lancer dans I'activité
immobiliére. Dans leur version du réve américain, quiconque se trouve au bas de la hiérarchie
peut se hisser au sommet, comme le représentent les capitalistes-investisseurs et les
entrepreneurs : « Dans un style typiqguement pionnier, Trump a relevé le défi de créer un
produit dans un marché que personne d'autre n'avait jamais osé défier. Trump croyait a cette
niche et se montrait confiant que les riches afflueraient vers ce batiment spectaculaire » (Ross,

2005, p. 113).

Les revenus des agents immobiliers et des investisseurs sont en réalité tres variables.
Cependant, le systeme de croyance autour de la possibilité de « réussir un jour » contribue a
maintenir en vie le désir de réussite et faire que certaines personnes engrangent des revenus
issus du travail d’autres personnes. Ricky est un exemple de cette nouvelle richesse
immobiliere engrangé d’abord sur le marché immobilier de Tucson. Il est né au Mexique.
Avant son entrée en immobilier, il était un joueur de football professionnel. Lorsque j'ai
commencé mes recherches en 2013, il ne disposait que d'une équipe d'agents a Tucson. En
2018, il est devenu I'un des personnages immobiliers les plus riches de Tucson. Il a gagné plus
de 351 000 adeptes Instagram et s’exhibe avec des jets privés, des bateaux et des voitures de
luxe, voyageant et séjournant dans les endroits ou se retrouvent habituellement les nouveaux

riches - y compris Los Angeles, Abou Dhabi, Dubai et Monaco.

La figure de Ricky met probablement moins en avant la philosophie de la working class que
celle de la classe moyenne qui souhaite vivre comme les riches sans travailler aussi dur que
les pauvres. En effet, I'existence et I'’émergence de mouvements de liberté financiére tels que
FIRE (indépendance financiére, retraite anticipée) d’une part, et la pression maintenue pour

se présenter comme des « bourreaux de travail » ont été documentés dans diverses couches
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de la société étasunienne, comme en témoigne une série d’articles parue récemment dans le

New York Times.

Le vocabulaire des agents immobiliers s’articule autour de la création d’entreprise plutot que
I'obtention d’'un emploi, ce qui ressemble a ce que Ricky discute lors du podcast de Casey
Adams, jeune influenceur (Episode 19 : Ricky — les secrets de I'investissement, 2 janvier 2018)
: « |l faut se rappeler que si vous travaillez dans une entreprise qui vous verse de |'argent
uniguement quand vous y étes, vous avez un emploi et non une entreprise ». Ricky conseille
alors aux aspirants au style de vie nouveau-riche de « créer un effet de levier au moyen de
systémes et de personnes », de « déléguer le travail ». A l'instar de Ricky, il existe plusieurs
figures médiatiques, sortes de gourous tels que Suze Orman et Robert Kiyosaki, qui cherchent
a inculquer aux américains une éducation financiére pour développer des systémes leur
permettant de gagner un revenu passif, phénoméne documenté notamment par Fridman

(2015) dans le cas des Etats-Unis et de I’Argentine.

L'obsession étasunienne autour de la richesse est également attestée par les deux décennies
de travail de la journaliste Lauren Greenfield, dans son reportage photo et film Generation
Wealth (2017-2018) et son documentaire The Queen of Versailles (2012) enquétant sur une
famille qui a commencé a réplique du chateau de Versailles en Californie mais qui se retrouve

en faillite avec la crise de 2008.

Bien gu’il ne s’agisse pas de prétendre que Ricky représente I'agent immobilier typique, je
m'appuie sur un cas extréme pour montrer que derriere I'argent se trouve la valorisation de
la réussite personnelle et financiére, le prestige, la stabilité familiale et le désir de
transmission. L'exemple de Ricky montre que les recherches sur les intermédiaires de marché
doivent aussi comprendre les dispositions des agents sociaux, afin d’explorer la dynamique
relationnelle d’'un marché, sous-tendue par les représentations autour de la richesse, de la
reproduction et de la classe moyenne. Ma recherche propose également d'intégrer
théoriquement les travaux sur les dispositions et les attentes et d'explorer les intersections

possibles entre Bourdieu et Goffman.
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La rencontre entre Bourdieu et Goffman : dispositions et attentes perceptives
L'une des contributions importantes de la these est de souligner I'intégration fructueuse des
travaux de Bourdieu sur la logique de la pratique et de I'analyse de Goffman sur les jeux de

role et la présentation de soi pour mener une sociologie du travail de marché.

Partant des structures sociales de I'’économie de Bourdieu et intégrant la contribution de
Goffman, le fait d’examiner les interactions ne conduit pas nécessairement au piege des
ethno-méthodologues, en prenant tout a leur valeur, sans remettre en contexte les discours.
Avec les trois écueils soulignées par Bourdieu dans Le Sens pratique (1980) et prises par
Burawoy (2018), I'objectif de la recherche était d’évacuer d’abord les logiques subjectives des
acteurs pour en tirer une véritable enquéte sociologique, tout en considérant les structures
objectives, dans lequel les individus agissent, pour revenir a leurs explications localisées, les
faire parler, expliquer pourquoi ils prennent certaines positions, ainsi que les relations a établir

entre leur positionnement social et leurs attitudes, leurs actions et leurs go(ts.

Autour des travaux de Bourdieu dans lesquels il a développé sa théorie de I'action autour du
sens pratique acquis par les individus et ceux de Burawoy (1979) sur le sens du jeu, je propose
de comprendre les dispositions au travail, tout en ne négligeant pas structurellement le role

de I'agent immobilier.

L’analyse de l'interaction n’est utile que pour ce qu’elle dévoile de la structure (Castel, 1989).
Les premieres études interactionnistes sur les médecins et sur des professions (Becker et al.,
1961 ; Bucher et Strauss, 1961 ; Goffman, 1959) permettent de penser les intermédiaires de
marché comme situés au centre de multiples formes d’interactions: interactions entre eux,
avec le public, avec le client, avec le marché et le territoire. En tant qu'étres sociaux, les
individus sont impliqués dans une multitude d'interactions et de réles, en tant que parents,
enseignants, amants, ou travailleurs. Il est alors intéressant d’analyser I’agent immobilier dans
ses multiples positions sociales, et non pas uniqguement dans son milieu professionnel.
Compte tenu de l'importance du patrimoine immobilier dans I'économie et dans la
reproduction sociale, et de la position stratégique des agents immobiliers dans cette

recherche, I’étude, comme le dit Goffman, des « hommes et de leurs moments » permet de
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spécifier les formes d’encastrement des transactions économiques dans le social ainsi que la

production d'inégalités.

Le controle de l'interaction devient alors central dans les transactions de logement car le
risque devient que les transactions échouent a tout moment. L'intuition et l'autorité, jouant
honnétement et directement, adoptant a la fois la déférence et le comportement par le biais
de dispositions et de compétences, sont au coeur du role de I'intermédiaire. En intégrant la
logique de pratique de Bourdieu (1990) aux rites d’interaction de Goffman (1974), j’ai montré
de quelle maniere les inégalités pénetrent et s’inscrivent dans les pratiques sociales,
commerciales et marchandes des intermédiaires. Les agents classent socialement les individus
en fonction des comportements attendus. Cela a des conséquences réelles sur la maniere dont
ils sont introduits ou non sur les territoires et sur les endroits ou ils pourraient envisager de
vivre. Professionnellement, ils sont guidés par des normes qui leur donnent envie de se
positionner d’une certaine facon, et qui ne dépendent pas forcément a une logique de
discrimination. Ils ne peuvent pas enfreindre des régles informelles sans se sentir déplacés et
risqués également leur réputation, ce qui tend a favoriser la conformité a leurs
comportements. En ce qui concerne le marché, leurs pratiques sont orientées vers |'extraction
et la création de valeur, ce qui les encourage a bien comprendre les qualités des produits pour

les vendre et a augmenter les prix.

Cette intégration théorique vise donc a proposer une sociologie qui aborde les logiques de
pratiques dans les rapports d’interactions socio-professionnelles, en fonction de la maniere
dont les individus, intégrés au sens du jeu du marché, effectuent des transactions et se
comportent en fonction de leurs rdles sociaux, professionnels et des publics avec lesquels ils
interagissent. Il semble donc a ce propos judicieux d’intégrer dans les travaux de la sociologie
du marché Bourdieu et Goffman. Cela permet alors de mieux comprendre comment les

intermédiaires du marché, tels que I'immobilier, faconnent les marchés et les inégalités.

Dans le cadre des intermédiaires de marché et du travail de marché (Cochoy et Dubuisson-
Quellier, 2000; Dubuisson-Quellier, 1999), jopére trois avancées théoriques: 1) en
considérant I’étude des marchés non pas comme des organisations économiques constituées

d’intéréts économiques mais a travers le prisme des pratiques des agents immobiliers; 2) en
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passant d'une analyse en termes de rationalité a des dispositions et un sens pratique dans
lesquels j'ai intégré Bourdieu; et 3) en m'éloignant des approches fonctionnaliste et

interactionniste pour prendre en compte la culture professionnelle et les pratiques de travail.

Je réponds a mes premieres questions de recherche sur le statut de professionnel de
I'immobilier, en partant de l'acquisition d'un statut par le biais de connaissances, de
formations et de caractéristiques organisationnelles. Je documente comment les agents
acquiérent des dispositions a la fois économiques et socioprofessionnelles aprés avoir suivi
une formation en immobilier et en entreprise. Je montre également ce qui est en jeu au niveau

organisationnel derriére le développement du métier d'agent immobilier.

Ma deuxieme série de questions de recherche s’intéresse a l'utilisation des relations pour
devenir un agent « réussi » et a ce que j'appelle la découverte du client qui doit étre « capturée
» par I'agent immobilier. Je m'appuie spécifiguement sur le travail effectué par les agents
immobiliers pour créer un climat de confiance, en utilisant des techniques de présentation
personnelle autour de l'expertise, de la sympathie et du go(t, cherchant a se présenter
comme similaires aux biens ou a leurs clients afin de dévoiler la valeur de la vente ou de
I'achat. La capture du client comprend également une composante de genre, apparue un peu

plus tard sur le terrain.

Enfin, ma troisieme série de questions de recherche porte sur l'interaction entre les acheteurs,
les vendeurs et les marchés, ainsi que sur la création de valeur marchande et d’inégalités. En
observant les pratiques de I'immobilier, jai montré comment les agents travaillent pour
produire une « correspondance » : classer socialement les clients, s’appuyer sur leurs attentes
tout en faconnant la qualité des produits et des prix. Poussés par les incitations économiques
et la dynamique du marché, les agents immobiliers s’appuient autant qu’ils contribuent a
produire et a reproduire une répartition inégale des personnes sur un territoire. En soulevant
des questions sur les effets du travail — c’est-a-dire en étudiant en quoi consiste
I'intermédiation des marchés vers les marchés et les inégalités — mes analyses qualitatives

indiquent des mécanismes dont la prévalence pourrait étre analysée de maniére statistique.
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Si la trajectoire de Ricky évoquée plus haut semble assez rare a Tucson, on peut s'attendre a
ce que dans les grandes régions métropolitaines, cette acquisition de richesse par le biais
d'investissements soit plus courante. Cela laisse penser qu'en tant qu'agent immobilier, a
proprement parler, personne ne peut jamais créer « autant » de richesse, alors qu'en
travaillant en tant qu’investisseur immobilier, une fortune pourrait étre constituée. En
interrogeant des promoteurs immobiliers a Tucson et a Phoenix dans le cadre du projet de
recherche sur I'eau et le développement urbain que j’ai réalisé, je me suis rendu compte que
les promoteurs avaient souvent une licence d’agent immobilier, mais qu’ils étaient
principalement construits a partir de niches et qu’ils développaient des relations avec des
acteurs de haut niveau sur le terrain. En comprenant mieux le monde économique et
commercial dans lequel opere I'agent immobilier, il s’agit de mieux documenter la production
d'inégalités aux Etats-Unis. La richesse générée par I'immobilier semble tellement
considérable qu’elle mérite d’étre examinée a la fois de maniére quantitative et qualitative.
Les débats nationaux et internationaux sur les inégalités suscitées par |'étude de la richesse,
du capital et des élites économiques posent d’ailleurs des questions quant a I'avenir du mode
d’accumulation capitaliste (Boltanski et Chiapello, 1999 ; Boltanski et Esquerre, 2017 ; Keister,

2005 ; Lin et Tomaskovic-Devey, 2013 ; Piketty, 2013).

Les ethnographes devraient a la fois enquéter sur les « petits » acteurs, les agents immobiliers
et les « grands » acteurs qui ont constitué leur richesse sur des actifs immobiliers. Aprés avoir
ainsi examiné l'agent immobilier et son travail d'intermédiation, une enquéte potentielle
viserait a enrichir la compréhension des inégalités générées par I'accession a la propriété et
les trajectoires patrimoniales des ménages. A partir d’un dispositif théorique et empirique
permettant d’appréhender I'immobilier comme un champ (Bourdieu, 1997 ; Fligstein et
McAdam, 2012), I'objet de la recherche ne sera plus seulement le monde des agents
immobiliers, mais les caractéristiques et les positions des acteurs qui opérent dans

I'immobilier, a la fois du coté des producteurs et des propriétaires.

Un programme de recherche sur les inégalités dans I'immobilier
Bien que j'aie exploré dans la partie 4 plusieurs dimensions de I'immobilier qui (re)produisent

des inégalités socio-spatiales, je peux utiliser un modéle de recherche spécifique qui
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permettrait de mieux systématiser les types d’actions et leurs portées. Dans le cadre de
recherches futures, je propose d’envisager les inégalités socio-spatiales a travers le prisme de
I'immobilier et le systéme de prix. Cela pourra étre fait en analysant la multiplicité des
dynamiques nationales et locales a I'ceuvre sur ces marchés, telles que les conditions du
marché, le systéme de prix et de variation, les politiques d'offre visant a développer le marché
et les politiques en faveur de la demande favorisant I'accés au crédit immobilier, les dépenses
des ménages alloués aux stratégies d’évaluation immobiliere et immobiliere. Visant a
comprendre les influences respectives de divers facteurs sur les prix et les inégalités, ce projet
serait également novateur en raison de son épistémologie a plusieurs emplacements qui
intégre des méthodologies quantitatives et qualitatives (entretiens, travaux sur le terrain,

cartographie, archives et statistiques).

Une recherche autour des inégalités patrimoniales permettra aussi d’enrichir la
compréhension des dynamiques de classe. Adkins et al. (2019) s’interrogent notamment sur
la reconfiguration des inégalités de classe suite a l'inflation des prix et de la désinflation
concomitante des salaires, processus de stratification dans lequel s’insérent les gains et les
revenus du capital et le transfert intergénérationnel. L'intention sera lors de sélectionner, et
ce aprés une revue de littérature plus fournie, des variables permettant de dresser une

nouvelle taxonomie par classe d’actifs, par types d’acquéreurs, ou par dynamiques de prix.

L'exploration de données spatiales sur les prix et les transactions avec une connaissance
approfondie du travail sur le terrain, combinée a I'utilisation des données foncieres, permise
grace a la récente ouverture de DFV et a une analyse des politiques de défiscalisation, d’aide
a la pierre et d’investissements®® permettront de fournir une meilleure analyse systématique

des facteurs a I'origine d’une potentielle reconfiguration des inégalités de classe.

80 C’est en effet I'objet du projet ANR WIsDHoM, anr.fr/Project-ANR-18-CE41-0004 sur lequel j'ai été recrutée
cette année.
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