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Interview

L’activité Immobilière� : Julie, vous 
êtes ambassadrice de l’entreprise 
LOCKimmo, pouvez-vous nous parler 
de celle-ci�? 
Julie Letremy� : Avec plaisir�! L’entre -
prise LOCKimmo, éditrice de logiciels 
immobiliers à destination des profes -
sionnels du secteur, a été créée par 
son actuel dirigeant, Julien Dourlen, 
en 2006. Nous nous adressons prin-
cipalement aux administrateurs de 
biens et agents immobiliers mais aus-
si aux syndics de copropriétés, man-
dataires, collectivités… Notre produit 
phare, le logiciel de gestion locative, 
comptabilise aujourd’hui plus de 
1200 clients. Notre ambition, depuis 
2006, est d’accompagner ef�cace -
ment les professionnels de l’immobi -
lier avec des solutions immobilières 
innovantes� ! Et c’est ce que nous 
comptons faire en 2023 avec notre 
nouvelle solution de gestion locative, 
LOCKimmo.io. 

A.I.� : En plus du logiciel de gestion 
locative, vous proposez également 
d’autres logiciels et de nombreux ac -
compagnements. Quels sont-ils�? 

J. L.� : Tout à fait� ! En plus de notre 
produit phare, le logiciel de gestion 
locative, nous proposons également 

un logiciel de syndic de copropriété, 
un logiciel de transactions immobi -
lières, un logiciel de locations sai -
sonnières et un logiciel de gestion et 
suivi des travaux. Nous avons aussi 
développé une application dédiée à 
la réalisation d’états des lieux sur ta -
blette android. Tout au long de leur 
activité, nos équipes se tiennent à 
disposition de nos clients pour les 
former et les accompagner lors de 
leurs audits de caisse de garantie. 
Nous avons d’ailleurs mis en place un 
service, le pré-audit, qui permet au 
client de s’assurer que son audit va 
se passer dans les meilleures condi-
tions et de sortir, avant le jour-j, les 
documents nécessaires. Vous l’aurez 
certainement compris, notre objectif 
est d’accompagner au mieux les pro -
fessionnels de l’immobilier dans leurs 
différentes activités et tâches quoti -
diennes. C’est pour cette raison que 
nous avons développé des solutions 
innovantes pour chacun d’eux. 

A.I.� :En 2022, de nombreux chan-
gements sont survenus au sein de 
LOCKimmo, est-ce que vous pouvez 
nous en dire un peu plus�? 

J. L.� : Effectivement, l’année 2022 a 
été riche en rebondissements pour 

l’entreprise�! Tout d’abord, nous avons 
triplé nos effectifs pour répondre à la 
demande croissante de nos solutions. 
Tous les services de l’entreprise�: com-
mercial, support technique, dévelop -
pement, marketing et communica -
tion, ont ainsi béné�cié de plusieurs 
renforts. Ensuite, nous avons sorti une 
nouvelle application, étatdeslieuxfa -
cile.fr, dédiée à la réalisation d’états 
des lieux sur tablette android. Cette 
application permet aux professionnels 
de gagner un temps considérable au 
quotidien tout en digitalisant leur ac -
tivité�! De la prise de photo en illimité 
à la signature électronique en passant 
par le relevé de compteurs, tout a été 
pensé pour permettre aux utilisateurs 
de réaliser facilement un état des lieux 
d’entrée ou de sortie� ! Nous avons 
ensuite entièrement retravaillé notre 
image de marque pour que celle-ci 
corresponde parfaitement à notre 
évolution, notre ambition et nos 4 va -
leurs fondamentales� : le sens du ser-
vice client, l’innovation, la convivialité 
et le dynamisme. Pour ce faire, nous 
avons engagé une refonte complète 
de notre site internet, www.lockimmo.
com, et nous avons retravaillé notre 
logo. Cerise sur le gâteau, nous avons 
également dé�ni avec nos équipes un 

L’entreprise LOCKimmo, forte de 17 ans d’expertise dans le sec-
teur immobilier, nous parle de sa forte évolution en 2022 ainsi 
que de sa nouvelle solution, LOCKimmo.IO, qui va révolutionner 

le quotidien des administrateurs de biens. Elle aborde également 
son récent partenariat avec la SOCAF, qui permet aux sociétaires 
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au mieux les professionnels de 

l’immobilier »
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nouveau slogan qui nous représente à 
la perfection�: LOCKimmo, l’allié digi -
tal des pros de l’immobilier� ! Pour � -
nir, l’année 2022 s’est soldée par une 
évolution de +40% de notre chiffre 
d’affaires par rapport à l’année précé -
dente. Une évolution fulgurante que 
nous devons à la con�ance renouvelée 
de nos clients ainsi qu’à nos nouveaux 
utilisateurs�! En 2023, nous avons pour 
ambition d’atteindre les 2 millions de 
chiffre d’affaires grâce à notre nou -
veau produit, quali�é par ses premiers 
testeurs de révolution sur le marché 
de la gestion locative. 

A.I.� : Vous en avez parlé à plusieurs 
reprises, qu’est-ce donc que cette 
nouvelle solution tant attendue par 
vos utilisateurs�? 

J. L.� : Depuis plusieurs mois main-
tenant, nos équipes travaillent sur le 
développement d’une nouvelle façon 
de travailler pour l’administrateur de 
biens. Face aux nouvelles attentes 
et besoins de nos utilisateurs, nous 
avons décidé d’emprunter un virage 
à 360° en leur proposant un tout nou -
veau logiciel, placé sous le signe de 
la simpli�cation du travail et de l’au -
tomatisation. Nous savons qu’au quo -
tidien, leur priorité est de gagner du 
temps tout en étant ef�caces. Face 
à ce constat, nos équipes ont entiè -
rement revu les méthodes de travail 
actuelles pour pouvoir en proposer 
de nouvelles, plus ef�cientes. Au sein 
de cette nouvelle solution, de nom -
breuses fonctionnalités innovantes 
ont fait leur apparition, notamment 
la synchronisation bancaire, qui per-
met de dire adieu aux rapproche -
ments bancaires et encaissements 
manuels. La génération automatique 
de petites annonces immobilières, 
la reconnaissance automatique des 
factures fournisseurs, le contrôle des 
saisies d’IBAN et de BIC… Tout un 
tas de nouveautés qui vont permettre 
à l’utilisateur d’optimiser son temps 
ainsi que son activité. 

A.I.� : En 2023, comment LOCKimmo 
va t’il se différencier� ? Quelles sont 
ses valeurs ajoutées�? 
J. L.� : Tout comme l’année 2022, 
l’année 2023 promet d’être riche en 

surprises pour les utilisateurs et fu-
turs utilisateurs de LOCKimmo. Plus 
qu’une énième solution de gestion lo -
cative sur le marché, notre entreprise 
souhaite proposer un logiciel nouvelle 
génération qui permet d’aller encore 
plus loin dans la gestion quotidienne 
des biens immobiliers. Et malgré son 
évolution, la solution conserve ce qui 
a fait son succès à sa sortie�: son intui-
tivité et sa simplicité d’utilisation. Dé -
butant ou expert, tout le monde peut 
adopter LOCKimmo pour faciliter son 
quotidien et se digitaliser. C’est d’ail -
leurs pour cette raison que nous nous 
positionnons comme l’allié digital des 
pros de l’immobilier. 

A.I.� : Comment le partenariat avec la 
SOCAF est-il né�?
J. L.� : Un peu comme une évidence 
à vrai dire. En effet, il n’est pas rare 
qu’un client demande conseil à sa 
caisse de garantie, sur l’outil qui lui 
semble le plus adéquat pour gérer 
son activité, notamment d’adminis -
trateur de biens. Face aux question -
nements et recherches infructueuses 
d’un outil simple et intuitif de ses 
clients,  Vincent Rouvrais (Respon-
sable développement commercial et 
digital chez La SOCAF) a pris contact 
avec Marine Fievet (Responsable com-
merciale chez LOCKimmo à l’époque) 
a�n de voir dans quelle mesure nous 
pouvions collaborer. Fort de ses 17 
ans d’expérience, LOCKimmo et plus 
particulièrement son produit phare, le 
logiciel de gestion locative, sont bien 
connus des comptables auditeurs. 
L’idée était donc, au départ, d’appro -
fondir nos connaissances respectives 
sur les services proposés par chacune 
de nos structures. C’est ensuite tout 
naturellement que nous avons consta-
té, au �l des échanges, que LOCKim -
mo et La SOCAF portaient les mêmes 
valeurs, notamment le sens du ser-
vice client, et des ambitions digitales 
convergentes. «�Seul, on va plus vite�; 
ensemble, on va plus loin.� » C’est 
grâce à ce constat que nous avons 
décidé d’unir nos forces dans le but 
d’apporter des solutions complémen -
taires à nos clients respectifs.

A.I.� : En quoi le partenariat est-il bé -

né�que pour nos clients respectifs�?

J. L.� : Vous savez, nous sommes sou-
vent sollicités par des entreprises 
du secteur immobilier pour être ré -
férencés comme «partenaire». Pour 
LOCKimmo, la qualité prime sur la 
quantité et il en est de même pour 
La SOCAF. C’est donc le premier 
point important de ce partenariat� : 
nos clients respectifs peuvent avoir 
con�ance en cette alliance qui n’a 
vu le jour qu’après un an et demi 
d’échanges entre les collaborateurs 
de LOCKimmo et La SOCAF. C’est 
un temps nécessaire pour con�rmer 
que nous sommes bien sur la même 
longueur d’ondes comme on dit� ! 
De plus, quoi de mieux pour un ad -
ministrateur de biens d’aborder son 
audit, rendez-vous capital où il doit 
rendre des comptes a�n de continuer 
d’exercer, avec sérénité. Nous avons 
mis en commun nos ré�exions a�n 
que notre logiciel réponde encore 
plus aux attentes des auditeurs. C’est 
l’assurance d’un rendez-vous réussi� ! 
En�n, en complément d’avoir la certi -
tude d’être guidé vers un prestataire 
de con�ance, cette collaboration 
permet également à nos clients res -
pectifs de béné�cier d’avantages ex -
clusifs. Une offre remisée, dédiée aux 
créateurs (sociétaires de La SOCAF) 
est née chez LOCKimmo a�n d’aider 
les entreprises naissantes à mettre 
en place un outil indispensable, mais 
sans mettre à mal leur trésorerie de 
départ. Et nous avons également 
pensé à ceux qui souhaitent diversi -
�er leurs revenus en lançant une acti -
vité de gestion. Hors de question de 
les mettre de côté. De la même ma -
nière, La SOCAF accompagne gratui-
tement les clients LOCKimmo sur cer-
taines formations obligatoires. C’était 
important pour nous (LOCKimmo et 
La SOCAF) de marquer ce partena-
riat aussi par des offres commerciales 
avantageuses.
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