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Plan du dossier



 Historique


1.1. Naissance de l’idée

1.2. Démocratiser l’investissement immobilier à partir de 10 euros

1.3 Une Innovation juridique et financière majeure

Bricks.co est le fruit d’un long processus de réflexion engagé il y a maintenant deux ans par Cédric O’Neill. 
Le projet est issu de la volonté de démocratiser l’investissement immobilier au plus grand nombre en 
permettant à tout un chacun d’investir dans l’immobilier locatif à partir de 10 euros via une plateforme web 
centralisée. L’ADN du projet et de son fondateur est de proposer une nouvelle expérience d’investissement 
immobilier locatif en ligne qui supprime les contraintes de gestion du bien et propose des rendements 
importants sur l’investissement initial. Bricks ambitionne de devenir le futur leader de l’investissement 
immobilier locatif en ligne. 

35% des français se voient refuser l’accès au crédit par les banques selon Capital.fr. (notamment les 
entrepreneurs, les auto-entrepreneurs, et les autres profils dont le statut est jugé risqué par les Banques). 
Ces personnes ont donc des capacités financières d’investissement qu’elles ne peuvent pas mettre à profit. 
Bricks.co démocratise pour cela l’investissement immobilier au plus grand nombre en permettant à 
n’importe qui d’investir à partir de 10 euros. L’entreprise possède aujourd’hui plus de 150k membres 
investisseurs sur sa plateforme, ce qui en fait l’une des principales plateformes de crowdfunding 
européenne en nombre de membres inscrits. 

Bricks sélectionne des immeubles de rapport (IDR) qu’elle divise parts de 10€ appelées “bricks”. Chaque 
internaute a alors la possibilité d’acheter une ou plusieurs “bricks” des biens immobiliers proposés sur la 
plateforme. En fonction du nombre de “bricks” détenus, l’internaute se voit reverser tous les mois une 
fraction des loyers tout en bénéficiant parallèlement de la prise de valeur actualisée du bien immobilier. 



Financièrement, les biens immobiliers sont achetés en partie via l’argent des particuliers qui investissent 
sur notre plateforme, et en partie via un crédit immobilier. Notre solution permet une épargne intelligente 
pour le consommateur. En effet, lorsque le bien immobilier est acheté en collaboration avec une banque 
qui abonde en dette, cela permet directement d’augmenter la rentabilité de l’investissement et de 
bénéficier de l’effet de levier bancaire. 



Juridiquement, une seule société est propriétaire de tous les biens immobiliers. Il s’agit de Bricks Gestion 
qui est notre foncière immobilière. Pour chaque projet de financement d’un nouvel immeuble, nous 
signons avec les particuliers un contrat de cession de revenus futurs (contrat de royalties en anglais) dans 
lequel nous nous engageons à reverser 100% des revenus nets découlant de l’exploitation de l’immeuble de 
rapport (IDR). La mise en place de ce mode de financement, nous permet comptablement de récupérer en 
fonds propres 50% des sommes nécessaires à l’acquisition de l’immeuble. La banque n’a plus qu’à financer 
les 50% restants en prenant une hypothèque sur l’immeuble en question.



Économiquement, notre modèle repose sur des ratios de financement très prudents par rapport aux 
pratiques du marché sur le financement des foncières immobilières.
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2. La société


2.1  Une foncière immobilière 3.0

2.2 Des fondateurs expérimentés

Nous avons développé une plateforme Internet performante qui nous a permis d'agréger plus de 150 000 
investisseurs depuis son lancement il y a 11 mois. Avec une croissance de plus de +100% par mois, notre 
plateforme a été conçue pour monitorer une montée en charge rapide.



Le tableau de bord « Propriétés » affiche l’intégralité des biens disponibles à l’aide de fiches techniques 
résumant principalement les rendements attendus et la valorisation du bien. Pour plus d’informations, les 
synthèses d’investissement, les détails du bien ainsi que les éléments financiers sont accessibles sur les 
pages spécifiques de chaque offre immobilière (voir bricks.co).



Les utilisateurs peuvent consulter leur portefeuille dans l’interface dédiée. Cette dernière permet de 
suivre la valeur du portefeuille et des revenus perçus. Dans cette logique, la solution détaille l’ensemble des 
transactions et investissements en cours et réalisés.



La plateforme dispose également d’un « Dashboard », dont l’utilité est la présentation d’une synthèse 
des informations des deux précédents tableaux de bord. Cette interface présente les données financières 
générales liées au portefeuille, ainsi que les nouvelles propriétés dans lesquelles investir.



Souhaitant devenir un véritable pionnier de l’investissement digital, Bricks intègre enfin une marketplace 
qui offre la possibilité à chacun des investisseurs de la plateforme de revendre ses Bricks à de potentiels 
acheteurs intéressés par leur achat. Il est important de souligner que la liquidité sur ce marché secondaire 
est importante. 

Cédric O’Neill - Président directeur général - co-fondateur de Bricks

 

Cédric O’Neill est un entrepreneur montpelliérain à succès. Après des études de pharmacie (Université de 
Montpellier) et de management (Université de Montpellier et HEC Paris), il fonde en 2011, 1001Pharmacie qui 
est devenue en l’espace de 8 ans l’un des leaders européens de la distribution de médicaments en ligne. 
Revendu en 2019 pour plus de 8 millions d’euros, l’entreprise comptait 50 salariés et faisait un chiffre 
d’affaires de 20 millions d’euros. Cédric se lance aujourd’hui avec Bricks.co dans ce qu’il considère comme 
un projet avec un potentiel en mesure de révolutionner l’investissement immobilier, et avec pour objectif de 
permettre à chacun d’investir dans l’immobilier à la fois le plus simplement possible et aussi à moindre frais. 

 

Nebojsa Stojanovic - Directeur technique - Associé de Bricks 

 

Nebojsa dit 'Nébo" fait partie des pionniers français de l'informatique. Il est un adepte des Univers Open 
Source, un passionné de sécurité informatique et un inconditionnel des méthodes agiles. Après avoir fait ses 
armes chez Atos en tant qu’ingénieur système et sécurité, il a été Directeur technique de plusieurs 
startups à succès telles que MeilleurTaux.com, AssurOne group et Prestashop. Il s’est fixé pour objectif de 
faire de Bricks.co une plateforme référence de la proptech grâce une équipe en capacité de répondre aux 
nombreux enjeux techniques à venir (blockchain, NFT etc.).

2.3 Une équipe structurée pour répondre aux enjeux de croissance

Le nombre de salariés est aujourd’hui de 38 personnes réparties sur 5 pôles distincts. L’équipe est 
composée de personnes caractérisées par un degré de séniorité élevé sur les différents corps de métiers 
nécessaires au développement d’une entreprise en hypercroissance dans le domaine de l’immobilier et 
des fintechs.
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2.4 Des partenaires prestigieux qui soutiennent le projet

Bricks travaillent avec de nombreuses parties-prenantes partenaires sur les transversales liées au 
développement de son activité. Nous bénéficions tout d’abord d’un accompagnement du Business and 
Innovation Centre (BIC) de Montpellier reconnu pour être le 2e meilleur incubateur universitaire mondial 
par le classement UBI Global. Sur la partie marketing, nous sommes accompagnés par Google, et avons 
intégré le “Google Growth Accelerator”. Nous sommes également partenaire du fournisseur de cloud 
computing de Microsoft (Microsoft Azure) dont nous avons intégré le programme startup. Notre 
partenaire bancaire historique est le Crédit Agricole Languedoc avec lequel nous collaborons sur le 
processus d’acquisition des biens et la contraction des crédits bancaires attenants. Parallèlement, plusieurs 
banques ont validé notre modèle et souhaitent s’associer durablement au développement de Bricks telles 
que la Banque Palatine, la Banque Postale, la BPCE ainsi que la Caisse d’Épargne. Par ailleurs, Bricks est 
accompagnée par la Banque publique d’investissement (BPI) ainsi que par la Région Occitanie.

3. Le marché


3.1 Le contexte

La CAFPI prévoit un effondrement de 30% de la production du crédit immobilier en seulement un an. 
Cette baisse est due pour l’essentiel aux préconisations édictées avant la crise sanitaire par le Haut Conseil à 
la Stabilité Financière (HCSF). Ces préconisations enjoignent aux banques de ne plus prêter au-delà de 
vingt-cinq ans, et sans s’écarter du taux d’endettement maximal communément admis, de 33% des revenus 
de l’emprunteur. Le HCSF leur a aussi demandé de ne plus casser les prix, et de veiller à faire des marges sur 
les prêts. Les établissements bancaires refusent de prêter aux profils les plus fragiles. Selon le courtier La 
Centrale, le revenu moyen affiché par les emprunteurs s’est déjà sensiblement redressé et la tendance 
s’accélère. En d’autres termes, le contexte est caractérisé par la réduction drastique de l’attribution de 
crédits immobiliers.  

3.2 Un Marché large et profond 

À ce jour, le marché européen de l’immobilier se compose de nombreux acteurs, portant sa valeur à 3 

000 milliards d’euros. Toutefois, Bricks se focalise actuellement sur le marché national. En pleine croissance 
ces 
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dernières années, celui-ci représente 500 Md€1 pour 250 k1 transactions en 2019. En effet, la France est le 
deuxième pays à l’échelle européenne derrière l’Allemagne en termes d’investissement immobilier. D’un 
million de logements vendus en 2015, on est à plus de 1,3 million en 2019 selon Statistica. 



À l’image de la valeur du marché, l’épargne des Français n’a pas cessé de croître et n’a jamais été aussi 
importante (318 Md€ en 2020). De plus, cette dynamique s’est vue renforcée par la crise sanitaire liée au 
COVID-19. Parallèlement, on a observé la multiplication de l’utilisation des plateformes d’investissement 
en ligne telles que Trade Republic, eToro ou Robinhood avec un phénomène d’augmentation significative 
du nombre de traders indépendants intéressés par des produits financiers en ligne. 



Le profil de ces "néo-traders" correspond à des particuliers qui ont pris le temps de se pencher sur une 
stratégie d’investissement de leur épargne pendant les confinements successifs. On a donc assisté à une 
tendance de fonds qui a vu de nombreux particuliers se sensibiliser à l’investissement en ligne ainsi qu’à 
l’ensemble des enjeux qu’il revêt. Par cette observation, nous souhaitons souligner une tendance de fonds 
qui voit l’intérêt des ménages pour les solutions d’investissement en ligne être renforcé. 



D’autant plus que les solutions d’investissement sécurisées comme le Livret A ne proposent que des 
rendement faibles, de l’ordre de 0,8% (soit un rendement nul après le calcul de l’inflation). Cet avantage 
comparatif sur le rendement ainsi que sur le collatéral (Bien immobilier) proposés fait de la solution 
Bricks, une solution extrêmement attractive sur le marché de l’investissement en ligne.



Aucun élément de rupture significative n’est à souligner sur les dernières années sur ce marché. En effet, 
le marché est un marché historiquement contrôlé par des majors qui ne se sentent pas, à ce stade, 
concernées par la mise en place d’améliorations technologiques, juridiques et/ou de procédés en raison de 
leur position oligopolistique.

Concurrent(s) direct(s)



Nous n’avons pas, à proprement parler, de concurrents directs sur notre marché. En effet, notre 
innovation financière et juridique nous permet d’obtenir un avantage comparatif qui n’est, à ce jour, pas 
utilisé par un autre concurrent en raison notamment de la difficulté administrative de sa mise en place. 
Néanmoins, au regard de notre notoriété grandissante nous anticipons déjà l’arrivée d’un ou plusieurs 
nouveaux acteurs sur ce marché. Nous avons notamment identifié une startup américaine appelée “Arrived 
Home” financée à hauteur de 140 millions de dollars par Jeff Bezos (fondateur d’Amazon) et Marc Benioff 
(CEO de Salesforce) susceptible de venir concurrencer Bricks sur le même modèle.

3.3 Les Principaux concurrents
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Concurrent(s) indirect(s) 



Les Sociétés Civiles de Placements Immobiliers (SCPI) peuvent être considérées comme des 
concurrentes indirectes de notre solution. En effet, elles proposent un placement foncier et non des 
placements non-financiers. Les frais pratiqués sont plus élevés, un gestionnaire dédié réalise la stratégie 
d’investissement tandis que la rentabilité moyenne se situe aux alentours de 5%. 

Nous souhaitons accélérer rapidement le nombre de biens sous gestion. Nous possédons aujourd’hui 40 
millions d’Asset Under Management (AUM). Notre objectif pour 2022 est de 300 millions d’Asset Under 
Management (AUM). Parallèlement, nous observons une inadéquation entre l’offre et la demande sur notre 
plateforme. En effet, nos 150k membres investissent massivement sur la plateforme une fois les biens mis 
en ligne. Cela a pour conséquence un temps moyen d’acquisition de la totalité des Bricks pour un bien, de 
l’ordre de quelques dizaines de secondes. Dès lors, nous observons une inadéquation entre l’offre et la 
demande, avec une demande bien plus importante que le nombre de Bricks proposés à l’acquisition en 
ligne mensuellement. La persistance de cette inadéquation entre l’offre et la demande risque de freiner 
notre développement.



C’est pourquoi, nous avons mis en place une stratégie de diversification de la typologie de nos acquisitions. 
Nous envisageons d’ouvrir un nouveau marché, en l’occurrence le marché de l’immobilier commercial. 
En effet, la valeur des biens commerciaux est bien plus importante, et nous permet ainsi de proposer un 
nombre de Bricks plus important sur la plateforme afin de répondre efficacement à la demande en 
investissement. Ils permettent également de dégager des rendements de l’ordre de 10% en y incluant l’effet 
de levier bancaire.

4. La stratégie de développement


4.1 Une ambition élevée

4.2 Une stratégie de diversification de nos acquisitions

Au regard de notre expérience dans le développement rapide de projets, nous avons une ambition 
importante pour ce qui est du développement de Bricks. Notre objectif est de devenir rapidement un 
acteur de référence de la proptech, et ainsi de révolutionner un marché de l’investissement immobilier 
vieillissant. Pour cela, nous aurons besoin d’une équipe expérimentée à même de répondre aux enjeux 
d’hypercroissance qui vont se présenter. Dans cette perspective, nous prévoyons le recrutement de profils 
de haut niveau sur l’ensemble des transversales nécessaires au développement rapide d’une scale-up. 
Notre équipe passera de 38 personnes début 2022 à 100 personnes fin 2022 avec un trend de croissance 
important.



Projection du nombre de salariés chez Bricks de 2021 à 2024
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4.3 Une internationalisation rapide

À ce jour, la croissance organique de l’entreprise permet de financer notre développement. Cependant la 
levée de fonds intervient à ce stade avec pour objectif notamment de financer notre internationalisation 
qui se traduira dans les faits par la conquête du marché européen. En effet, les problèmes d’accès au 
crédit immobilier ne concernent pas uniquement les Français. L’ensemble des populations des pays de 
l’OCDE sont concernés par les problèmes d’accès au crédit immobilier en raison des exigences fortes 
imposées par les banques aux souscripteurs. Par conséquent, ces pays représentent les cibles de 
développement de notre solution avec une priorité accordée aux pays dans lesquels l’épargne est forte. 
Cette internationalisation repose sur l’identification de partenaires locaux qui connaissent bien le 
marché, et sont en capacité de développer rapidement une offre Bricks sur-place et/ou sur une politique 
efficace de M&A qui ciblera des entreprises localement en capacité de conquérir leurs marchés respectifs. 

4.4 Stratégie d’acquisition clients

Communication 

 

Nous communiquons selon trois modus operandi. Tout d’abord nous communiquons sur les chaînes 
Youtube spécialisées comme la chaîne de Sébastien Koubar. Parallèlement nous communiquons dans la 
presse nationale (Les Echos, Forbes, La Tribune, Challenges etc.),  la presse régionale (Midi Libre, LalettreM, 
le Dauphiné etc.) ainsi que la presse spécialisée en ligne (abcbourse.com, Avenue des Investisseurs). Enfin, 
nous concentrons également notre attention sur les podcasts spécialisés tels que “Comment t’as fait?” de 
Julien Hatton ou “La Khôlle” de Pierre Barreaud ou "La Martingale" de Matthieu Stefani. L’objectif sous-
jacent de notre stratégie de communication étant d’apparaître comme une solution d’investissement 
innovante proposée par des professionnels du secteur. 

 

Marketing

 

Nous possédons une équipe marketing dédiée à notre “Growth” (4 personnes aujourd’hui dont un Head of 
Communication, un Head of Growth, un Head of Marketing and Acquisition et un SEO&Content Manager, 
Junior Growth Engineer). Cette équipe travaille en étroite collaboration avec les équipes de Google parce 
que nous avons intégré le Google Digital Accelerator Program dont l’objectif est d’identifier les Startups / 
Scaleups avec le plus de potentiel sur leurs marchés respectifs. Deux canaux marketings sont utilisés pour 
acquérir de nouveaux clients : le canal Facebook & Instagram Ads et le canal Google Ads.



Courbe de croissance du nombre d’investisseurs sur la plateforme Bricks (acquisition clients)
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Cette courbe illustre la croissance importante du nombre d’investisseurs dans le temps pour la solution 

que propose Bricks. C’est un témoignage du dynamisme du notre succès auprès des particuliers depuis la 

mise en ligne de la plateforme en mai 2021. La courbe d’acquisition clients témoigne de notre croissance 

exponentielle ainsi que du succès de la mise en application de notre stratégie d’acquisition. Notre objectif 

est de maintenir dans le temps la force de cette croissance avec une base clients de 500k personnes 

envisagées pour la fin de l’année 2022.  


