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Avant de commencer

€€

Une année fait parfois 'ouvrage d’un siecle

vant de parler des outils, il faut travailler sur la boite, c’est-a-dire sur vous.
Vous étes I'outil le plus important : votre état d’esprit, votre vision d'investisseur et les
actions que vous allez mettre en place.

Vos objectifs immobiliers et financiers doivent étre définis, clairs et visibles. Affichez-les sur le mur
en face de votre bureau. Plus vous les verrez, plus votre volonté de les réaliser grandira.
Constituez-vous une liste d'objectifs : 5 objectifs a réaliser a court terme, 5 objectifs a realiser a
moyen terme et 5 objectifs a réaliser a long terme.

Les acheteurs ont tendance a faire preuve d’émotivité en achetant un bien sur un coup de coeur.
Soyez vigilant ! Un investisseur sérieux prend ses décisions avec sa téte et non avec son cceur.
Domptez le sentimentalisme. Les chiffres parlent bien plus que I'affect, qui peut se révéler dange-
reux dans le processus d’investissement immobilier.

Il est important de comprendre que l'investissement immobilier, bien que placement souvent
sécuritaire, représente un risque. Vous devez étre en mesure de I'assumer pleinement, aussi
bien en ce qui concerne 'argent investi, que le temps consacré dans vos projets, et ce, d’autant
plus dans ce type d'investissement qui est moins « liquide » (rapide et facile a vendre) que des
actions, ou tout autre investissement boursier. De plus, grace au levier, vous pouvez emprunter
des sommes importantes, qu'il faudra gérer avec attention et donc dans des investissements qui
correspondent parfaitement a votre projet et aux risques que vous étes prét a prendre. Adoptez
une mentalité positive, mais toujours pessimiste, dans le cadre de I'estimation de vos charges et
loyers. Les aléas surviennent plus souvent qu’on ne le pense. Soyez donc prudent vis-a-vis de votre
rentabilité, qui pourrait étre affectée.



Soyez déterminé et prét a tous les efforts pour atteindre le but fixé. Visez des rendements intéres-
sants lorsque vous serez suffisamment expérimenté. Une rentabilité de 10-12% brut commence a
étre intéressante, pour autant, appropriez-vous d’abord le processus, avec des investissements
assez sécurisants. Commencez par des studios ou des petits appartements. Une fois que vous
serez plus expérimenté, vous pourrez viser des opérations de plus grande envergure. Pour ce faire,
il est également important d'apprendre par vous-méme, par la pratique. Effectuez certains travaux
vous-méme, bricolez... Trois leviers peuvent étre actionnés pour maximiser votre rentabilité: le
levier « travaux », le levier bancaire et le levier fiscal.

Lancez-vous, commettez des erreurs, recommencez, encore et encore. Tout le travail réalisé en
amont, sur la partie théorique, ne vous servira que si vous passez a l'action. Cela représente 80%
du travail.

Montrez-vous patient, mais réactif. Il faut parfois visualiser des biens pendant un certain temps
et se montrer a I'aff(t lorsqu’une bonne opportunité ou qu’'une anomalie de marché se présente.
Soyez prét a essuyer des refus, notamment dans le cadre de la négociation des biens ou du
financement. Il s’agit d’un exercice ou il faudra étre ambitieux et donc logiquement écarté par des
vendeurs ou des banquiers. La patience et la résilience finiront par payer, et cela vous donnera
grande satisfaction.

Adaptez vos pensées en fonction de vos buts. Si vous vous mettez a croire trés fort en quelque
chose, ale vouloir trés fortement, a rejeter les peurs, les doutes et les raisonnements négatifs qui
tournent autour, vous avez de trés fortes chances de réaliser vos objectifs. A contrario, les pensées
négatives engendreront 'effet inverse.

Ne doutez pas de vos capacités, ne vous cherchez pas d’excuses, n'écoutez pas les autres vous
dire ce que vous devez faire ou ne pas faire, soyez rationnel. Les entrepreneurs les plus riches ne
doutent pas de leur projet. lls ont travaillé d’arrache-pied pour construire un projet cohérent et
rentable et se sont fait confiance, laissant de coté toutes les phrases parasites qu'ils ont entendues.

Faites vos propres choix. Cependant, vous n’étes nile premier, nile dernier a vouloir investir dans
limmobilier : des gens autour de vous ont commis des erreurs, ont trouvé des solutions, et sont
aujourd’hui sGrement trés satisfaits d’étre passés a I'action. Passez du temps avec eux, échangez
sur leur stratégie, parlez partout de ce que vous voulez faire. Restez toutefois vigilant quant a vos
interlocuteurs. S'ils ne vous inspirent pas totalement, ne vous fiez pas a la lettre a leurs conseils et
gardez toujours une part d'esprit critique.
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GRANDS
PRINCIPES
%, DE L’INVES-
0s$"  TISSEMENT
IMMOBILIER

€€

Toute personne sur Terre,
qu’importe la société dans laquelle elle évolue,
a besoin d’avoir un chez-soi.




‘immobilier est un investissement s’inscri-

I— vant dans la durée, traversant les époques.

Il existe plusieurs méthodes et stratégies

pour « faire de I'immobilier »: I'achat dans le but de

revaloriser (stratégie patrimoniale), 'achat dans le

but de louer avec un revenu maximisé (stratégie de

rentabilité) et enfin I'achat dans le but de revendre

rapidement avec une plus-value (stratégie d’achat/
revente).

Stratégie patrimoniale

L'acquéreur investit dans I'optique de conserver sur
le long terme son bien (ou ses biens), en espérant
une revalorisation de ce dernier. Il envisage donc
que la valeur de son bien/terrain grandira avec le
temps et qu'il fera une plus-value au moment de le
revendre. Cette stratégie se révele, en regle géné-
rale, pertinente et peu risquée dans les zonesou la
demande est forte (par exemple dans les grandes
villes). C'est un placement plutét « sécuritaire ». On
cherche a minimiser le risque en choisissant une
zone attrayante ou en devenir, méme si l'investis-
sement initial est plus important que dans une ville
plus petite ou moins attractive ; en contrepartie, le
bien gardera sa valeur et sera toujours convoité,
aussi bien par les potentiels locataires que par les
acquéreurs.

Stratégie de rentabilité

Acheter dans le but de louer avec un rendement
maximisé est une autre stratégie. L'idée étant
d’augmenter le rendement du bien en achetant de

La notion de cash flow

Effet de levier et apport

HwWwnN =

Les notions de rentabilité et de rendement 12

Résidence principale ou investissement locatif ? 20

'immobilier moins cher (soit dans une zone moins
tendue, soit avec une opportunité de marché), dans
des zones ou les loyers sont élevés (nous verrons
plus loin certaines méthodes pour réaliser une esti-
mation des loyers). Ainsi, il est a la fois possible de
détenir un bien qui posséde un potentiel de revalo-
risation dans le futur et de pouvoir, en méme temps,
percevoir des loyers. Ces derniers permettent
« d’autofinancer » le bien (voire d'en tirer des reve-
nus complémentaires). lls augmenteront, de la
méme maniére, si la zone dans laquelle le bien est
situé évolue favorablement (nous étudierons les
stratégies afin de pouvoir générer des revenus
complémentaires nets de charges).

Stratégie d’achat/revente

L’achat/revente consiste a acheter un bien, a
le rénover, puis a le revendre dans la foulée a
des personnes (des investisseurs par exemple) ;
c’est une stratégie beaucoup plus court terme,
le but étant de terminer les travaux rapidement
pour revendre ensuite avec une plus-value. Cela
demande des liquidités pour financer les travaux
durant la phase de rénovation et un réseau d'ar-
tisans afin de pouvoir terminer le chantier rapide-
ment et efficacement. De plus, ce sera un projet
plus difficilement financable qu’un investissement
locatif classique, les banques étant plus réticentes
a financer ce type de projet, car elles jugent ces
opérations plus risquées et n'aiment pas le finan-
cement a court terme. Pour autant, cette méthode
peut s’avérer rapidement lucrative.

14

16



12

Situ veux obtenir
quelque chose de la vie,
tu sais, il faut commencer
par exiger, c'est la seule facon
de dompter I'existence et de
lui faire donner tout son
rendement.

Reine Malouin

Les notions
de rentabilite
et de rendement

S quefques moty

L'enrichissement enimmobilier provient de trois facteurs tres simples.
Le bien génére des loyers, s'il est loué, le crédit contracté pour le
bien est remboursé par le locataire (amortissement), et le bien prend
de la valeur avec le temps en protégeant le capital de l'inflation.
L'investissement immobilier locatif consiste a acheter un bien pour
ensuite le louer. Ce type d'investissement est la conclusion d’'une étude
minutieuse qui garantira sécurité et sérénité, grace notamment a l'es-
timation (qui se doit d’étre précise) des résultats.

LES FRUITS REPRESENTENT LA RENTABILITE,

l
([l

LES RACINES, LE RENDEMENT ... .




9 POURQUOI L'UTILISER ?

Entant gu’investisseur, il estimportant de se baser
sur des chiffres afin d’anticiper au mieux le dérou-
lement d’'une acquisition, qui est en réalité une
opération financiére. Le rendement et la rentabi-
lité permettent de comparer les opérations, en se
basant sur des critéres purement rationnels.
La rentabilité : dans l'investissement immobilier
locatif, I'objectif est de placer une somme d’argent
dans un bien afin de dégager une rentabilité grace
asalocation. Ainsi, les calculs de rentabilite, sous
forme de pourcentages, serviront a comparer les
biens.
Le rendement : ce calcul prend en compte non
seulement la rentabilité du bien (donc la valeur
des loyers annualisés et le prix d’achat), mais
egalement et surtout la plus-value potentielle
lors d’'une revente. Ainsi, en cas de plus-value, le
rendement sera supérieur a la rentabilité, a savoir
que le gros d’une opération peut étre réalisé
grace a la revalorisation du ou des biens.

Sur le marché, une multitude de biens étant a
disposition sans critéres de comparaison unifor-
misés, il est trés dur, voire impossible, de savoir
si une opération est un bon investissement par
rapport aux autres biens disponibles.

Des calculs simples vous permettront d’estimer la
qualité financiére des opérations, et donc de faire
la premiére sélection.

0 COMMENT L'UTILISER ?

Sélectionner des appartements qui sont dans le
budget souhaité.

Déterminer les atouts et points de différenciation
des biens.

Estimer les loyers potentiels des biens en fonc-
tion des critéres (surface, emplacement, etc.).

Poser les chiffres.
Comparer les opérations sur la base des mémes
calculs.

L'objectif de cet outil n'est pas de savoir directe-
ment si vous devez acheter un bien ou non, mais
plutdt de faire le tri et de savoir trés rapidement
si une opération mérite une étude beaucoup plus
minutieuse, car ces analyses prennent du temps
pour étre qualitatives.

Par exemple: jachéte un appartement 140 000 €
(enincluant les frais d’acquisition) que je loue 800 €
par mois. En supposant quej'en récupére 800 € net,
le calcul est le suivant :

Rentabilité: (800 x 12/140 000) x 100 = 6,8 %.
Nous verrons ensemble la méthode de calcul
incluant toutes les charges qu'il est possible d’avoir,
les impots et les imprévus, afin d’obtenir une renta-
bilité nette et ainsi de calculer le cash flow.

FAvant de vous bancen...

v
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Nous ne faisons pas
de films pour gagner de
I’argent, nous gagnons

de I'argent pour faire
plus de films.

Walt Disney

v

La notion
de cash flow

S quefques moty

Le cash flow représente un flux de liquidité : cet indicateur permet de
mesurer les performances d’une entreprise, d’une affaire.

Beaucoup de fausses croyances tournent autour de I'investisse-
ment locatif. Dans un sens, certains disent qu’un autofinancement
estimpossible, tandis que d’autres affirment qu’un bien s’autofinance
lorsque le loyer percu rembourse le crédit. Ne vous méprenez pas :
ilestimportant, lorsque I'on se lance dans un projet, qui est ici « orienté
rentabilité », de bien comprendre la notion de cash flow et les diffé-
rentes subtilités quien découlent. On parlera de projets ou I'on cherche
afaire des optimisations pour augmenter les loyers pergus ainsi que
des prix d’achat bas (voir formule de calcul de rentabilité de I'outil 1).

— U
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e POURQUOI L'UTILISER ?

Il est primordial de prendre le temps d’estimer
correctement le cash flow, afin d’étre sGr que
votre bien ne provoque pas chague mois un
« effort d’épargne ». En outre, plus ces chiffres
seront précis, plus cela vous donnera confiance en
la viabilité de votre projet. Cela rendra également
I'opération plus facile a financer. Rappelons qu’une
opération solide, en termes de cash flow net net,
permet non seulement de sécuriser l'investisse-
ment, mais surtout de se constituer des complé-
ments de revenus, qui pourront eux-mémes étre
réinvestis dans de futures opérations.
Il faut faire la distinction entre les 3 différents types
de cash flow:

Le cash flow brut: Loyers — Mensualités de

crédit.

Le cash flow net : Loyers — Mensualités de credit

— Charges du bien.

Le cash flow net net : Loyers — Mensualités de

credit — Charges du bien — Impbts.
On parle de cash flow positif lorsque les loyers
garantissent la couverture de I'ensemble des
charges mensuelles (y compris le remboursement
de la mensualité de crédit) et laissent un excé-
dent net qui revient a lI'investisseur comme revenu
supplémentaire. Dans ce cas, le bien répond a la fois
au principe « d’autofinancement », et de source de
revenu.
Ainsi, si dés le début de vos calculs, vous constatez
que le cash flow « brut » de I'opération étudiée est
faible, celaimplique certainement que votre cash flow
dit « net net » sera trés faible, voire souvent négatif.

Ces cash flows seront 'un des criteres de décision
incontournables dans le cas ou plusieurs projets
seraient étudiés et comparés, car chaque bien
pourra avoir des loyers et des charges différents
qui affecteront les cash flows d’'une opération.
Nous verrons, outil 17, la maniere de calculer
précisément le cash flow d’'une opération, avec
notamment les différents postes de charges ven-
tilés, en considérant les charges fiscales, etc.

0 COMMENT L'UTILISER ?

Poser un premier calcul simple de rentabilité afin
de sélectionner les meilleures opérations.

Sélectionner les opérations qui méritent une
étude plus approfondie.

Récapituler 'ensemble des revenus annualisés
de l'opération.

Lister 'ensemble des charges y compris I'impo-
sition des loyers.

Comparer les opérations sur la base des mémes
calculs.

[lest important de rappeler que nous nous concen-
trons actuellement sur les fondements immobiliers,
I'idée est donc de ne pas aller tout de suite dans des
calculs complexes, mais bien de comprendre les
différentes notions. Les outils suivants passent en
revue chaque domaine afin de ne négliger aucun
détail.

Avant de vous bancen...
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