
 

 

 

 

BOOKAUTO 

ANNEXE ANALYSE DE MARCHÉ COMPLÈTE 

Plateforme de mise en relation — Services Techniques à Domicile 

 

Document 1 / 2  ·  Avril 2026  ·  Analyse stratégique niveau Investisseur / Cabinet Conseil 

  



1. Présentation du projet 

1.1 Définition du concept 

BookAuto est une marketplace biface (two-sided marketplace) qui met en relation des 

particuliers avec des professionnels dans quatre secteurs techniques : automobile, serrurerie, 

électricité et plomberie. La plateforme opère en mode "réservation de créneau" (booking), avec 

géolocalisation via OpenStreetMap et paiement en ligne via Stripe. Le projet est actuellement à 

stade MVP (Minimum Viable Product), développé dans le cadre d'une formation BTS SIO au 

Campus Mediaschool de Nice (2025). 

1.2 Problème adressé 

Le projet cible trois frictions majeures identifiables dans le marché actuel : 

• Friction 1 — La recherche non digitalisée : la majorité des artisans TPE en France n'ont pas 

de présence en ligne structurée permettant la réservation en ligne — seuls 65 % des 

artisans du bâtiment disposaient d'un site web en 2022 (Source : Cerfrance 2024-2025), et 

encore moins d'un système de booking. 

• Friction 2 — L'opacité tarifaire : le secteur du dépannage est historiquement associé à un 

manque de transparence sur les prix, comme l'illustre le témoignage de la cofondatrice de 

MesDépanneurs (rachetée 10 M€ par Engie en 2017) : le marché souffre d'une image 

"pas sérieux, escrocs" qui pousse les consommateurs vers des solutions alternatives de 

confiance. 

• Friction 3 — L'inefficacité de l'acquisition client côté pro : les artisans TPE dépensent du 

temps et de l'argent pour trouver des clients via le bouche-à-oreille, les annuaires ou les 

plateformes généralistes, sans outils de gestion d'agenda intégrés. 

1.3 Proposition de valeur 

Pour le particulier Pour le professionnel 
Trouver un artisan certifié, géolocalisé, 
disponible en quelques clics — paiement 
sécurisé 

Recevoir des demandes qualifiées, gérer son 
agenda, encaisser en ligne sans gestion 
administrative 

Comparer les profils, lire les avis, réserver un 
créneau — transparence totale 

Visibilité accrue sans effort marketing, outil de 
gestion client intégré 

 

1.4 Analyse critique de la viabilité du concept 

Le concept est fondamentalement solide : il réplique un modèle éprouvé (MesDépanneurs, 

TaskRabbit, Helpling) sur un marché réel et fragmenté. Cependant, plusieurs points méritent 

une attention critique avant toute ambition de scale : 

•     Périmètre large : Le périmètre "automobile + serrurerie + électricité + plomberie" est 

ambitieux pour un MVP — chaque vertical a ses propres spécificités réglementaires 



(certification RGE pour l'électricité, habilitations, assurances décennales). Risque de 

dilution. 

•     Origine pédagogique : Le projet est issu d'un contexte pédagogique (BTS SIO, 

Mediaschool Nice). La transition de projet scolaire vers startup commerciale nécessite une 

refonte profonde (juridique, commerciale, technique). 

•     Confiance : Le marché du dépannage est local, basé sur la confiance. Sans système 

robuste de vérification des artisans (Kbis, assurances, certifications), la valeur perçue 

reste limitée. 

Verdict de viabilité : ✅ Concept viable, ⚠️ Exécution à renforcer significativement. 

 

2. Analyse du marché (données chiffrées) 

2.1 Marchés adressables — France 

BookAuto opère sur quatre marchés verticaux distincts. Voici leur taille France : 

Secteur Taille marché France Tendance Source 
Plomberie / Chauffage ~14 Mds € (2024-2025) +2,3 % CA 2024 

(ralentissement vs +8,8 
% en 2023) 

Cerfrance / 
modelesdebusinessplan.com 
2025 

Électricité (BTP) Intégré dans le BTP 
(296 Mds € 
investissements 2023) 

−5 % volume BTP 2024 independant.io 2026 / INSEE 

Réparation automobile 21,7 Mds € après-vente 
2024 (+24 % vs 2020) 

+13,9 % CA entretien VL 
avr. 2023–avr. 2024 

Businesscoot / Made in FR / 
ANFA 2024 

Serrurerie Je ne peux pas 
confirmer un chiffre isolé 
fiable — marché inclus 
dans le BTP-sécurité 

— — 

Services à la personne 
(contexte) 

>20 Mds € (2024) +20 % croissance 
organismes 2023-2024 

Businesscoot / tool-advisor.fr 
2026 

 

2.2 Marché européen et mondial — Plateformes de services à domicile 

on-demand 

Le marché mondial des services à domicile à la demande ("on-demand home services") est le 

marché de référence pour une plateforme comme BookAuto : 

•    Marché mondial on-demand : 26,68 Mds $ en 2026, avec une projection à 49,73 Mds $ 

en 2035 (TCAC 6,7 %). Source : Business Research Insights, février 2026. Répartition 

géographique : Asie-Pacifique ~40 %, Amérique du Nord ~35 %, Europe ~20 % (soit 

environ 5–6 Mds $ pour l'Europe). 



•    Marché élargi services en ligne : 164,75 Mds $ en 2026, projeté à 264,67 Mds $ en 

2035 (TCAC 5,9 %) selon Business Research Insights (jan. 2026) — cette estimation plus 

large inclut les services à domicile en ligne au sens étendu (ménage, livraison, soins). 

•    Services à domicile tous types : Le marché mondial des services à domicile global 

(réparation, entretien, plomberie, etc.) était évalué à 500 Mds $ en 2024 et projeté à 1 000 

Mds $ d'ici 2033 (TCAC 8,5 %). Source : Verified Market Reports 2025. 

Note critique : les estimations des cabinets d'études varient significativement selon le périmètre 

retenu. Les chiffres "on-demand" (plateforme digitale) sont les plus pertinents pour BookAuto. 

Retenons un marché européen adressable pour les plateformes de services techniques de 

l'ordre de 5 à 8 Mds $ en 2026, en forte croissance. 

2.3 Tendances structurelles 

•                 Urbanisation : 56 % de la population mondiale vit en zone urbaine (ONU-DESA 2024), 

créant une demande structurelle pour les services externalisés. 

•     Digitalisation des services : Le secteur français des services à la personne a connu 

une croissance de 20 % des organismes en 2023-2024 (Source : tool-advisor.fr / 

application Nova). 

•   Résistance entretien vs construction neuve : Le BTP (5 % du PIB français en 2024) 

voit son volume baisser (−5 % 2024), mais le segment entretien-réparation résiste mieux 

— c'est précisément le segment de BookAuto. 

•          Vieillissement du parc auto : Le parc automobile français atteint 39,26 M de véhicules 

en 2024 (âge moyen 10,8 ans). L'entretien-réparation est devenu le 1er poste de dépense 

des automobilistes (30,2 %), devant le carburant. Source : ANFA / Businesscoot 2024. 

 

3. Validation du besoin — La partie la plus importante 

3.1 Fragmentation extrême de l'offre professionnelle 

La fragmentation du marché est un signal fort de l'opportunité pour une plateforme d'agrégation : 

•         BTP : 381 000 entreprises du bâtiment en France en 2024, dont 95,8 % sont des TPE 

(<9 salariés). Source : independant.io 2026. 

•   Plomberie : +15 000 entreprises de plomberie en France, avec un CA moyen TPE de 

458 638 €. Marché global plomberie : >9 Mds € (chiffre historique) à ~14 Mds € en 2025. 

Source : modelesdebusinessplan.com 2025. 

•          Automobile : 104 175 entreprises spécialisées dans l'entretien et la réparation 

automobile, 295 897 salariés. Branche automobile totale : 170 000 entreprises, 560 000 

actifs. Source : ANFA 2024. 

•       Dynamique : Le CA de la réparation automobile VL a progressé de 13,9 % entre avr. 

2023 et avr. 2024. Source : Made in FR. 



3.2 Comportement consommateur favorable aux plateformes 

•        Préférence apps : Environ 58 % des consommateurs préfèrent la planification de 

services via application grâce à la transparence tarifaire et au suivi en temps réel. Source : 

Global Growth Insights 2026. 

• Environ 67 % des consommateurs s'appuient sur des réservations via application, 46 % 

exigent des professionnels vérifiés. Source : Global Growth Insights 2026. 

•      Dépannage résistant : En France, le segment "bricolage de dépannage" a gagné +3 % 

en 2024, alors que les gros travaux reculent. Source : ecommerce-nation.fr 2025. 

•    Preuve de marché (exit) : MesDépanneurs.fr (concurrent direct) a été rachetée 10 M€ 

par Engie en 2017 après seulement 4 ans d'existence et 700 artisans partenaires sur 25 

agglomérations — preuve de valorisation d'un modèle similaire. Source : Wikipedia / 

Wydden. 

3.3 Verdict : validation du besoin 

✅ BESOIN RÉEL — Niveau de preuve : FORT 

→ Marché fragmenté massivement (>100 000 acteurs dans chaque vertical) 

→ Comportements consommateurs convergent vers les plateformes de réservation digitale 

→ Précédent historique validé (MesDépanneurs rachetée 10 M€ par Engie) 

→ Segments entretien/dépannage résistent aux cycles économiques (dépenses contraintes) 

→ La demande est non-discrétionnaire : une fuite d'eau ou une serrure cassée ne se reporte 

pas 

→ Risque principal : non pas l'existence du besoin, mais la capacité à convaincre les pros de 

rejoindre la plateforme 

 

 

4. Analyse de la concurrence 

4.1 Concurrents directs 

Acteur Pays/Scope Verticaux Modèle Position 
MesDépanneurs.fr 
(Engie) 

France nationale Plomberie, 
serrurerie, 
électricité, 
chauffage 

Commission, B2C 
+ B2B 

Leader France 
dépannage — 
appuyé par Engie 

TaskRabbit (IKEA 
group) 

France + Europe Multi-services 
(bricolage, 
ménage, 
déménagement) 

Commission ~15 % Leader mondial, 
forte notoriété 

AlloVoisins France Multi-services 
particuliers 

Abonnement pro + 
commission 

Communautaire, 
prix bas 

Needhelp.com France/Europe Multi-services à 
domicile 

Commission 260 K visites/mois 
(Similarweb oct. 



2024) 
idGarages / 
Vroomly 

France Automobile 
uniquement 

Lead gen + 
réservation 

Niche auto bien 
établie 

 

4.2 Analyse stratégique et positionnement 

Forces des concurrents établis : 

•        MesDépanneurs : MesDépanneurs dispose du soutien d'Engie (distribution, crédibilité, 

financement). Le problème du "cold start" a été résolu. 

•        TaskRabbit : TaskRabbit bénéficie d'une marque mondiale, d'un algorithme de matching 

mature, et de l'acquisition en nov. 2024 de Dolly (services de déménagement). Source : 

Wikipedia. 

Opportunité pour BookAuto : 

• Aucun acteur ne couvre simultanément l'automobile et les services du bâtiment avec une 

interface de réservation unifiée et géolocalisée — c'est le créneau différenciant. 

• Les acteurs existants sont soit généralistes (TaskRabbit) soit mono-vertical (idGarages). 

BookAuto peut se positionner comme "le seul guichet unique pour les urgences 

techniques du quotidien". 

 

5. Analyse des utilisateurs — Personas 

5.1 Persona Particulier — "Sophie, 34 ans, CSP+, locataire urbaine" 

• Travaille à plein temps, n'a pas le temps de chercher un artisan via Google ou Pages 

Jaunes. 

• A déjà subi une mauvaise expérience de dépannage (facturation opaque, professionnel peu 

fiable). 

• Priorité : rapidité (intervention le jour même), prix transparent, paiement sécurisé, avis 

vérifiés. 

• Prête à payer une légère prime (+10-15 %) pour la sécurité et la commodité. 

• Utilise Doctolib, Uber, BlaBlaCar — la réservation digitale est un réflexe naturel. 

5.2 Persona Professionnel — "Marc, 42 ans, artisan plombier 

indépendant, 3 salariés" 

• Carnet de commandes fluctuant selon la saison ; souffre des périodes creuses. 

• Perd du temps à répondre aux appels entrants, gérer les rendez-vous sur papier ou 

WhatsApp. 

• N'a pas de présence digitale structurée (pas de système de booking en ligne). 



• Sensible à la commission (résistance si > 15-20 %) mais ouvert à la valeur ajoutée (agenda, 

encaissement, leads qualifiés). 

• Enjeu clé : certification sur la plateforme (Kbis, assurance RC pro) pour rassurer les clients. 

 

6. Business model — Comparaison et 

recommandations 

6.1 Modèles existants dans l'écosystème 

Modèle Exemple Commission / Prix Avantage / Limite 
Commission sur 
transaction 

TaskRabbit, 
MesDépanneurs 

10–20 % du montant Revenu aligné sur valeur 
créée / Résistance des 
pros 

Abonnement 
professionnel 

Needhelp, AlloVoisins 30–100 €/mois Revenu récurrent / Pas 
de skin in the game sur 
qualité 

Lead generation (pay-
per-lead) 

Houzz, Bark.com 5–50 € par lead Faible barrière à l'entrée 
/ Leads non exclusifs 

Freemium (base gratuite 
+ premium) 

LinkedIn, Doctolib Gratuit + options 
payantes 

Adoption rapide / 
Monétisation lente 

 

6.2 Recommandation stratégique 

Pour BookAuto à stade early-stage, le modèle recommandé est hybride en deux phases : 

• Phase 1 : Phase 1 (0–18 mois) : GRATUIT pour les professionnels (inscription, agenda, 

leads). Objectif : atteindre la masse critique de pros sur 1–2 villes pilotes (Nice/Côte d'Azur 

naturellement). Monétisation différée.     Sans masse critique de pros, la plateforme n'a 

pas de valeur pour les particuliers. 

• Phase 2 : Phase 2 (18 mois+) : Commission de 12–15 % sur les transactions réalisées, 

abonnement premium optionnel (30–50 €/mois) pour les fonctionnalités avancées 

(statistiques, priorité dans les résultats). Modèle analogue à MesDépanneurs. 

 

7. Stratégie d'acquisition — Le problème de l'oeuf et 

de la poule 

7.1 Le problème fondamental des marketplaces 

Le "cold start problem" ou problème "chicken & egg" est l'obstacle numéro 1 de toute 

marketplace biface : les particuliers ne viennent pas s'il n'y a pas de pros, et les pros n'inscrivent 



pas s'il n'y a pas de clients. C'est le risque d'échec le plus probable et le plus sous-estimé pour 

BookAuto. 

7.2 Stratégie recommandée : "Supply First" 

La stratégie validée par les marketplaces de services (Doctolib, Uber) consiste à construire 

l'offre avant la demande : 

• 1. Focus géographique : Cibler Nice et 2–3 villes de PACA en priorité. Concentrer 

géographiquement pour atteindre la densité critique. Pas de déploiement national avant 

d'avoir validé le modèle localement. 

• 2. Démarchage terrain : Contacter directement 50–100 artisans locaux (plombiers, 

serruriers, garagistes). Proposition gratuite, accompagnement à la prise en main. Les 

premiers artisans deviennent des ambassadeurs. 

• 3. Partenariats institutionnels : Partenariats avec les Chambres de Métiers et de 

l'Artisanat (CMA PACA), syndicats professionnels (CAPEB, FNA pour l'auto). Canal de 

distribution institutionnel à coût marginal faible. 

• 4. Pilote demande : Une fois 20–30 pros validés sur Nice, lancer un test pilote avec 

demande payante (SEO local, Google Ads géolocalisés, social media ciblé). Budget 

marketing < 5 000 € en phase test. 

 

8. KPI et objectifs — Métriques clés 

KPI Définition Cible 12 mois Cible 24 mois 
Nb. pros inscrits Professionnels actifs sur 

la plateforme 
50 pros (PACA) 200 pros (multi-régions) 

Nb. réservations/mois Transactions conclues 
via BookAuto 

100/mois 1 000/mois 

Taux de conversion Visiteurs → réservation > 3 % > 5 % 
Taux de rétention pros Pros actifs vs inscrits à 

J+90 
> 60 % > 70 % 

NPS Particuliers Net Promoter Score côté 
demande 

> 40 > 55 

GMV mensuel Gross Merchandise 
Value (CA des pros) 

50 K€/mois 500 K€/mois 

Take rate Commission effective / 
GMV 

N/A (phase 1) 12–15 % 

CAC Particulier Coût d'acquisition client < 10 € < 7 € 
 

 

9. Risques réels — Analyse critique 

9.1 Matrice des risques 

Risque Probabilité Impact Mitigation 



Cold start (pas de 
pros/clients) 

TRÈS HAUTE CRITIQUE Stratégie supply-first, 
focus géographique 

Adoption lente des 
artisans 

HAUTE FORT Valeur gratuite en phase 
1, accompagnement 
terrain 

Concurrence 
MesDépanneurs/ENGIE 

HAUTE FORT Niche auto + 3 verticaux 
différenciant, UX 
supérieure 

Problèmes de confiance 
(fraude artisans) 

MOYENNE FORT Vérification Kbis, 
assurances, système 
avis vérifiés 

Réglementaire 
(certifications requises) 

MOYENNE MOYEN Vérification certifications 
(RGE, habilitations élec.) 

Financier (pré-revenus 
long) 

HAUTE FORT MVP low-cost, recherche 
de financement (BPI, 
love money) 

 

 

10. Conclusion stratégique 

10.1 Est-ce un marché viable ? 

✅ OUI — Le marché est réel, fragmenté, en croissance, et sous-digitalisé. 

Les quatre verticaux adressés (auto, serrurerie, électricité, plomberie) représentent 

collectivement un marché France de plusieurs dizaines de milliards d'euros, dominé par des 

TPE non-digitalisées. La tendance de fond (vieillissement du parc auto, urbanisation, préférence 

pour les apps de réservation) est structurellement favorable. 

10.2 Est-ce un bon projet ? 

⚠️ POTENTIELLEMENT OUI — sous réserve d'une refonte significative hors contexte 

scolaire. 

Le concept est pertinent. La stack technique est raisonnable. Mais en l'état, c'est un projet 

pédagogique (BTS SIO, Mediaschool Nice, 2025) qui nécessite une transformation majeure 

pour devenir une startup commerciale : entité juridique (SAS), protection IP, validation client 

terrain, levée de fonds amorçage (50–200 K€). 

10.3 Conditions pour réussir 

• Résoudre le cold start par une stratégie supply-first sur Nice/PACA avant tout déploiement 

national. 

• Construire un système de confiance robuste (vérification artisans, avis vérifiés, garanties 

clients). 

• Lever des fonds d'amorçage (BPI France Création, MAIF, Love Money, incubateurs) pour 

tenir 18 mois sans revenus. 



• Recruter un profil commercial terrain pour l'acquisition des pros (le fondateur tech ne peut 

pas tout faire). 

• Différencier sur l'expérience UX/UX et la fiabilité — pas sur le prix seul. 

🏁 VERDICT FINAL POUR UN INVESTISSEUR 

→ Marché :    Viable et documenté 

→ Besoin :    Réel et fort 

→ Concept :    Différenciant si bien exécuté 

→ Stade actuel :     MVP pédagogique — nécessite structuration complète 

→ Risque principal : Cold start + adoption pros 

→ Condition de succès #1 : Focus géographique + partnership artisans terrain 

→ Potentiel : Marché adressable France > 30 Mds € — capture même 0,1 % = 30 M€ GMV 

 


