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      Introduction


      Êtes-vous prêt ?


      Êtes-vous prêt à investir dans l’immobilier ?


      D’après les sondages divers et variés effectués au cours des ans, ­environ 70 % des Français (donc 45 millions de personnes !) seraient intéressés par l’investissement immobilier.


      Vous n’êtes donc pas le seul à vouloir vous lancer dans cette formidable aventure.


      Pourtant, si vous regardez bien autour de vous, quelle proportion de votre entourage a déjà investi ? Pour les plus chanceux, cela se compte sur les doigts d’une main…


      Cela étant dit, le monde ne se limite pas à notre entourage proche.


      D’après une enquête de 2022 (observatoire Groupe BPCE parc locatif privé) 13 % des ménages français possèdent de l’immobilier locatif (soit environ 4 millions d’entre eux).


      Il est difficile d’évaluer correctement ce nombre donc prenons-le avec des pincettes, mais cela donne un ordre de grandeur.


      D’un côté nous avons 45 millions d’aspirants investisseurs et de l’autre, seulement 4 millions qui sont passés à l’action (pour les deux tiers) ou ont hérité (pour un tiers).


      Un ratio inférieur à 1 sur 10.


      Depuis que je m’intéresse à l’immobilier, j’ai donc entrepris de ­rencontrer ces investisseurs qui ont franchi le pas.

    

  

  
    

    


    
       

      L’immobilier fait peur


      La raison pour laquelle il existe un si grand écart entre le volume de gens « souhaitant » investir et ceux qui passent à l’action se trouve dans notre cerveau.


      Une vaste majorité de gens est consciente que l’immobilier est une façon puissante et tangible de créer, de protéger et de transmettre un patrimoine, mais en parallèle, elle n’arrive pas à dépasser certains schémas mentaux fortement ancrés dans nos cerveaux.


      Elle est littéralement parasitée par des petites voix négatives ­empêchant de passer à l’action.


      Depuis que j’ai fondé Invest Immo Club, j’ai eu l’occasion de ­rencontrer des centaines d’apprentis-investisseurs. Et parmi ces gens, ­beaucoup avaient les mêmes blocages, à des degrés plus ou moins élevés.


      Peut-être que vous vous reconnaîtrez dans l’un de ces trois arguments le plus souvent mis en avant :


      Argument #1 – « Je n’ai pas ce qu’il faut ! »


      •Mon travail me prend déjà beaucoup de temps. Sans compter ma famille et mes loisirs…


      •Je ne suis pas un pro du bâtiment. Tout cela paraît difficile…


      •J’ai à peine quelques milliers d’euros d’économies, impossible d’emprunter…


      •Personne dans mon entourage ne fait cela…


      Argument #2 – « Je n’ai pas envie de tout perdre »


      •Les prix immobiliers sont trop volatils (la crise de 2008 l’a prouvé) ;


      •Si les locataires ne paient pas, je devrais quand même ­rembourser le prêt. Et cela me coûtera encore plus cher s’ils ­détruisent ­l’appartement…


      •Si c’était si facile, tout le monde le ferait.


       

      Argument #3 – « Dans ma région, c’est impossible »


      •Je suis dans une grande ville : impossible de trouver un bien qui s’autofinance.


      •Dans une petite ville : il n’y a pas assez de demandes locatives !


      •Seules les personnes qui connaissent des agents immobiliers ou des notaires ont une chance. Et encore !


      Ne vous inquiétez pas, ce type de réflexion est tout à fait normal.

    

  

  
    

    


    
       

      L’influence (forte) de notre environnement


      L’une des choses qui me fascinent le plus chez les enfants c’est la spontanéité.


      Plus ils sont petits, plus ce comportement est marqué. Puis, avec l’âge, les normes et les codes conduisent inévitablement à tempérer cette spontanéité.


      Ce que l’on peut en déduire c’est que personne n’arrive dans ce monde avec un stock d’idées à la naissance. La plupart de nos faits, de nos gestes, de nos actions et de nos idées sont influencés et « enseignés » par les gens que nous côtoyons.


      L’humain est un animal qui se développe par mimétisme.


      De façon schématique, il existe trois niveaux d’influences.


      Trois niveaux qui permettent de construire nos pensées et ainsi bâtir notre référentiel, celui qui nous permet de juger quand nous avons une décision à prendre. Qui nous pousse vers tel ou tel agissement.


      Cercle #1 – Notre famille


      « Les chiens ne font pas des chats », dit le proverbe populaire.


      Effectivement, lorsque vous débarquez dans ce monde, vous n’êtes pas encore tout à fait fini. Et surtout cérébralement !


      L’une des tâches les plus importantes de vos parents est alors de vous aider à vous construire mentalement. Mais cela ne s’arrête pas aux premiers mois de la vie. En réalité, l’influence des pensées de vos ­parents (et de votre famille en général) sera imprimée en vous ­pendant très longtemps.


      Seul un travail actif de remise en question pourra permettre de vous en affranchir. Surtout pour les pensées négatives.


       

      Cercle #2 – Notre entourage


      Le célèbre entrepreneur et écrivain, Jim Rohn, disait que nous sommes, en tant qu’individu, « la moyenne des cinq ­personnes que nous côtoyons le plus ».


      Faites le test : demandez aux cinq personnes que vous côtoyez le plus ce qu’elles pensent de l’investissement immobilier locatif.


      Vous comprendrez pourquoi vous avez ces petites voix.


      Cercle #3 – Notre société


      De façon chronologique, après vos parents, la deuxième source de conditionnement la plus importante concernant vos pensées est le système ­scolaire. La fameuse « Éducation nationale ».


      Cette institution est censée faire de vous un bon citoyen et, au passage, vous fournir le savoir et les compétences pour « réussir votre vie ».


      Or, avez-vous déjà eu un cours de « développement personnel » à l’école ? Puisque tout notre modèle occidental est basé sur une économie capitaliste, il serait pertinent d’enseigner à chaque individu comment gérer ses « finances personnelles » pour s’en sortir le mieux possible.


      Malheureusement, ce sont d’autres notions que l’on vous a ­enseignées…

    

  

  
    

    


    
       

      Besoin de nouveaux modèles


      Heureusement, il est possible de changer nos pensées afin de faire taire les petites voix négatives.


      Cela n’est pas la chose la plus facile mais elle est indispensable.


      Et c’est tout l’objectif de ce livre.


      L’idée principale est d’essayer de vous transmettre de nouveaux ­modèles auxquels vous pouvez vous identifier.


      Votre cerveau pourra ainsi, petit à petit, effacer les schémas mentaux négatifs qui le remplissent.


      Pour cela je vous propose une approche un peu particulière.


      Un angle différent des autres ouvrages que vous avez pu lire sur le sujet de l’immobilier, et qui sont répartis généralement en deux ­catégories :


      Catégorie #1 – Les livres « techniques »


      Plus ou moins conçus comme des manuels scolaires, les livres techniques ont pour vocation de vous transmettre de la théorie et du savoir factuel.


      Ce sont de parfaits ouvrages pour vous donner un cadre et poser les bases de l’apprentissage en immobilier.


      Tout comme les manuels scolaires sont importants pour acquérir un socle de savoir dans les nombreuses disciplines enseignées à l’école ou lors des études supérieures.


      Face à un sujet inconnu, ils permettent de démystifier et diminuer l’appréhension.


       

      Catégorie #2 – Les livres « mono-biographiques »


      D’un autre côté vous avez également accès à des ouvrages écrits par des investisseurs qui souhaitent partager leurs expériences.


      Ce sont des livres très inspirants et souvent plaisants à lire car ils sont moins impersonnels que les livres « techniques ».


      En nous plongeant dans la tête de l’auteur, il est plus facile de s’identifier et d’appliquer certains schémas psychologiques pour ­contrecarrer nos petites voix négatives.


      Néanmoins, il existe un inconvénient évident : ces livres racontent l’histoire d’une seule personne.


      Or, il existe autant de stratégies et de manières de se lancer dans ­l’immobilier que d’individus.

    

  

  
    

    


    
       

      L’approche Invest Immo Club


      Le parti pris par Invest Immo Club au travers de ce livre est de vous présenter un éventail d’expériences multiples.


      Puisqu’il existe une immensité de manières et de profils, pourquoi se limiter à seulement un point de vue ?


      En vous plongeant dans ce livre, vous plongerez également dans des dizaines d’histoires partagées par des investisseurs et bailleurs ­locatifs que j’ai eu l’occasion de rencontrer.


      Mais pas n’importe lesquelles.


      Ces témoignages proviennent principalement d’individus ayant ­réussi à faire des investissements rentables.


      J’insiste sur ce point car, malheureusement, je pense que sur les quatre millions de bailleurs recensés en France, la plupart sont loin d’être rentables ! Leur investissement leur coûte de l’argent chaque mois, au lieu de leur en rapporter.


      Certains des témoignages m’ont été faits uniquement à l’oral et j’ai donc fait un travail de retranscription d’après mes souvenirs de ces conversations.


      Parfois, j’ai dû les re-contextualiser pour que vous compreniez bien le sens général du point abordé.


      Au final, comme indiqué dans le générique de début de certains films, les retours d’expériences compilés dans ce livre sont inspirés d’histoires vraies (tout en étant librement adaptées pour vous offrir une lecture simplifiée).

    

  

  
    

    


    
       

      Le concept d’Immo-Preneur


      Au fil des chapitres, vous remarquerez un terme qui revient ­souvent :


      la notion d’Immo-Preneur.


      En effet, au cours des multiples rencontres et discussions qui ont permis l’écriture de ce livre, je me suis rendu compte d’un point commun majeur entre tous les investisseurs les plus actifs et efficaces.


      Un point commun dans leurs manières d’appréhender cette activité parallèle (qui devient souvent une passion).


      Tout simplement, ils considèrent leurs projets d’investissements comme une petite entreprise !


      Quand on y réfléchit, le parallèle est finalement assez naturel.


      Lorsque l’on mène une opération immobilière de A à Z, il est nécessaire de maîtriser des domaines aussi variés que le juridique, la gestion de locataires, la rénovation, la recherche de financement, la fiscalité, les démarches administratives, la mise en location, la ­négociation…


      Des sujets très similaires à ceux qu’un dirigeant de petite entreprise rencontre au quotidien.


      Le terme Immo-Preneur est donc la contraction des mots « Immobilier » et « Entrepreneur » :


      •être un Immo-Preneur, c’est arrêter de considérer l’investis­sement immobilier comme un hobby et commencer à agir de ­façon ­professionnelle ;


      •être un Immo-Preneur, c’est avoir une vision, des objectifs et un plan d’action clairs qui vous guident dans vos investissements ;


       

      •être un Immo-Preneur, c’est mettre une place des processus et une méthodologie pour réussir à optimiser votre temps ;


      •enfin, être un Immo-Preneur, c’est savoir s’entourer, se concentrer sur ses compétences fortes et apprendre à déléguer les tâches chronophages.


      L’investissement immobilier n’est peut-être pas « à la mode » et il peut même parfois susciter des commentaires négatifs.


      À l’inverse, « l’entrepreneur » jouit d’un capital sympathie beaucoup plus élevé. Qui va d’ailleurs en grandissant.


      Pour toutes ces raisons, mon plus grand souhait est, qu’après avoir lu ce livre, vous puissiez vous déclarer à vous-même (et à votre ­entourage) :


      « Je suis un Immo-Preneur ».

    

  

  
    

    


    
       

      À qui s’adresse ce livre ?


      Ce livre est sans doute avant tout destiné aux débutants.


      Contenant de nombreux exemples divers et variés, toute ­personne débutante pourra trouver dans ce livre une histoire qui lui parle.


      Quelle que soit votre situation, vous trouverez un témoignage auquel vous pourrez vous identifier :


      •que vous soyez jeune ou plus âgé,


      •que vous gagniez un SMIC ou un salaire confortable,


      •que vous soyez célibataire ou en couple,


      •que vous viviez dans une grande métropole ou un petit village,


      •que vous soyez bricoleur, littéraire ou plutôt matheux,


      •que vous possédiez votre résidence principale ou soyez locataire,


      •que vous résidiez en France métropolitaine ou en Outre-Mer,


      •que vous soyez salarié ou indépendant…


      Ce livre s’adresse à vous si vous cherchez de l’inspiration.


      Ce livre s’adresse à vous si vous souhaitez acquérir une vision « entrepreneuriale » de l’investissement immobilier.


      Ce livre s’adresse à vous si vous désirez devenir un Immo-Preneur.


      Cela dit, si vous avez déjà commencé à investir, vous trouverez certainement quelques points très intéressants à appliquer.


      En effet, il existe tellement de subtilités et de facettes différentes dans l’univers immobilier que n’importe quel expert pourrait continuer à se former continuellement.

    

  

  
    

    


    
       

      Comment lire ce livre ?


      Ce livre a été imaginé comme une succession de courtes histoires, chacune mettant en lumière un point, une anecdote ou un concept unique qui vous permettra d’élargir votre réflexion.


      De manière générale, ces histoires sont complémentaires. Vous y ­retrouverez les concepts principaux de l’investissement immobilier (­rentable) en fil rouge tout au long des témoignages.


      Parfois, certaines histoires vous sembleront contradictoires. Ne vous inquiétez pas, cela est totalement volontaire. Vous devrez alors vous poser la question ; « quelle voix me parle le plus ? ».


      En fonction de votre profil, de vos préférences et de vos expériences de vie, il y aura toujours un point de vue qui fera plus de sens qu’un autre à vos yeux.


      Les différentes histoires étant complètement indépendantes, il est tout à fait possible de les lire de façon non linéaire. Néanmoins, je pense que pour une première lecture, la plupart d’entre vous ­aborderont l’ouvrage en suivant les pages dans l’ordre.


      Afin de vous guider dans cette aventure, nous avons choisi (avec ­l’éditeur) de regrouper les différentes histoires au sein de six ­thématiques.


      
        Thématique 1 : Comprenez l’économie immobilière pour booster votre stratégie ­d’investissement.


        Thématique 2 : Domptez les concepts bancaires et fiscaux comme un pro.


        Thématique 3 : Maîtrisez les travaux pour faire d’excellentes ­affaires.


        Thématique 4 : Devenez un excellent gestionnaire locatif de votre ­patrimoine.


        Thématique 5 : Appliquez les méthodes efficaces pour optimiser votre temps.


        Thématique 6 : Adoptez le mental des Immo-Preneurs à succès.

      

    

  

  
    

    


    
       

      La rubrique « Pour aller plus loin »


      À la fin de certaines principes, vous découvrirez une section nommée « Pour aller plus loin ».


      Le principe est de vous donner la possibilité de creuser certaines ­notions de manière plus interactive en vous rendant sur une page spécifique du site web www.investimmoclub.com


      Pour quelles raisons ai-je décidé de procéder ainsi plutôt que de tout incorporer directement dans le livre ? C’est très simple, il y en a trois :


      •Raison #1 : en fonction de votre niveau de connaissances, vous ­pouvez avoir envie ou non d’aller plus dans le détail. Les ressources mentionnées permettent cela sans trop alourdir le livre.


      •Raison #2 : les références (sites internet, textes de lois, outils en ligne) sont susceptibles de devenir obsolètes rapidement et je ­n’aurai aucun contrôle dessus. À l’inverse, les pages de mon site internet resteront actives et mises à jour régulièrement afin de vous offrir une aide toujours actualisée.


      •Raison #3 : parfois une image, une vidéo ou tout autre support multimédia est clairement mieux pour vous aider à assimiler une idée.


      Profitez donc au maximum de ces références !

    

  

  
    

    


    
       

      Au fait, qui suis-je ?


      Je m’appelle Bruno et je suis le fondateur d’Invest Immo Club.


      Après un diplôme d’ingénieur et un diplôme d’une grande école de commerce, j’ai découvert (un peu tard) que le monde du salariat n’était finalement pas pour moi. Je me suis donc demandé comment je pourrais générer des revenus pour subvenir à mes besoins et à ceux de mes proches.


      En lisant les biographies d’hommes d’affaires célèbres, je me suis ­rendu compte que la meilleure méthode consistait à créer des sources de revenus variées. Notamment en fondant des entreprises.


      Je me suis donc lancé.


      Après avoir créé trois entreprises, je me suis intéressé à l’investis­sement immobilier, un domaine qui peut également générer des ­revenus de façon duplicable. Pour réaliser cela, il convient néanmoins d’appliquer une vision d’entrepreneur et, comme toujours, d’utiliser les méthodes approuvées par d’autres.


      C’est ainsi que je me suis mis à rencontrer d’autres investisseurs, puis à organiser des événements pour nous rassembler plus fréquemment.


      Aujourd’hui, j’ai investi dans cinq lots (quatre appartements et un local commercial) et un immeuble de rapport.


      En synthétisant les retours d’expériences de centaines d’investisseurs rencontrés (débutants et initiés), j’essaie de proposer des méthodes pragmatiques et surtout réplicables.


      Des méthodes clairement inspirées du monde de l’entrepreneuriat.


      Mon objectif ? Aider concrètement chaque personne motivée à ­générer des revenus complémentaires via l’immobilier.


      Et démocratiser le concept d’Immo-Preneur.


       

      
        BONUS


         


        Est-ce que vous avez le sentiment de vous sentir un peu seul quand vous abordez votre envie d’investir dans l’immobilier ?


        Si c’est le cas, je vous comprends.


        C’est également ce que j’ai ressenti au départ de mon aventure.


         


        Si vous êtes vraiment motivé pour avancer et développer votre ­petite entreprise immobilière alors j’aimerais vous proposer de ­rejoindre notre groupe Facebook secret Invest Immo Club.


         


        Les conditions d’accès à ce groupe sont volontairement restrictives, afin de garder une grosse énergie. Un Immo-Preneur doit chercher à développer son réseau et ne pas rester sagement dans son coin.


         


        Si vous pensez avoir la mentalité nécessaire, voici comment ­postuler :


        •Étape #1 : prenez-vous en photo avec le livre. Vous pouvez ­montrer votre tête ou non, vous mettre en situation (sur un chantier, en visite d’un bien immobilier, sur la plage, en voiture,…)


        •Étape #2 : envoyez la photo à Bruno@InvestImmoClub.com


         


        C’est tout !


        Ensuite, je vous enverrai le lien pour rejoindre le groupe secret. Vous pourrez alors profiter des conversations, découvrir les ­astuces des autres membres, poser vos questions, partager de bonnes adresses, etc.


        Je suis impatient de vous y retrouver !
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      Comprenez l’économie immobilière pour booster votre stratégie d’investissement

    

  

  
    

    


    
       

      #1 – Sachez différencier un actif et un passif


      Actif et passif sont deux notions économiques indispensables à connaître pour investir intelligemment. Même si vous n’aimez pas la théorie, c’est pourtant crucial. Dans tout bilan d’une entreprise, il y a une colonne « actifs » et une colonne « passifs ». Pourtant, au-delà de ces notions de comptabilité d’entreprise, j’ai une définition plus personnelle des actifs et des passifs applicables pour moi en tant que particulier.


      Un passif, selon moi, est un élément de mon patrimoine qui ne me rapporte rien, ou pire, qui me coûte de l’argent. Un actif, à l’inverse, me rapporte de l’argent maintenant ou prend de la valeur sur le long terme. Pour certaines choses, c’est simple. Un prêt à la consom­mation est un passif. Une voiture personnelle achetée neuve est un ­passif (elle perd instantanément de la valeur le jour de l’achat). Dans la catégorie des actifs, je range mes actions à fort dividende et mes investissements locatifs achetés qui génèrent du cash-flow positif. Mais également les deux formations que j’ai payées l’an dernier.


      Cependant, il est important de nuancer. Parfois, certains éléments sont un peu trompeurs. Si un emprunt est un passif, mieux vaudrait alors ne pas en contracter. Pour répondre à cette question, je pense que si c’est un emprunt pour financer un appartement qui dégage du cash-flow, alors il ne faut pas hésiter. Au contraire, si c’est pour un investissement qui vous coûte de l’argent chaque mois et pour lequel il est difficile de garantir une hausse du prix dans les 10 ans (exemple parfois triste des investissements Pinel), alors moi, je dis non.


      Autre exemple, à propos des voitures. Comme je l’ai déjà dit, une voiture neuve pour usage personnel est un pur passif selon moi. Par contre, j’ai commencé à acheter deux voitures datant des ­années 80. Catégorisées « voitures de collection », celles-ci prennent de la valeur. Pour moi, c’est donc un actif. Et si l’on parle de la voiture achetée pour un taxi, ce qui lui permet de générer des revenus chaque jour, alors cela est plutôt à ranger dans la colonne des actifs.


      Bref, si ce n’est déjà fait, je vous invite à lire le livre de Robert ­Kiyosaki, Père Riche, Père Pauvre, qui illustre très bien ces concepts. Pour déterminer les actifs et les passifs parmi chaque ­élément de patrimoine personnel, je me pose les deux questions ­suivantes :


      [image: ] Est-ce que ça me rapporte plus d’argent que ça ne m’en coûte ?


      [image: ] Comment évoluera sa valeur ? Dans 10 ans ? Dans 20 ans ?


      Pour aller plus loin :


      •Analyse du livre de Robert Kiyosaki – www.InvestImmoClub.com/Principe1

    

  

  
    

    


    
       

      #2 – Faites attention à la seule promesse de défiscalisation


      Avez-vous déjà rencontré un vendeur de produits immobiliers défiscalisants ? Après de nombreux calculs savants, la conclusion de ce dernier est souvent : « Vous allez donc effacer X milliers ­d’euros sur la période, pour un effort d’épargne mensuel de seulement Y euros ». La fin de la phrase signifie simplement que vous allez acheter un ­produit déficitaire, ­c’est-à-dire un produit qui vous coûte plus qu’il ne vous rapporte. Vous voyez le problème ?


      Pour vous aider à comprendre, il faut vous dire que les produits ­défiscalisants sont imaginés par le gouvernement dont l’intérêt premier n’est clairement pas de vous rendre plus riche. Ces ­incitations fiscales servent plutôt à faire tourner l’industrie de la construction immobilière… Car oui, l’industrie du bâtiment a toujours été une bonne ­variable pour aider les gouvernements : augmenter les ­recettes ­fiscales, créer des emplois (dans le bâtiment), améliorer l’offre de ­logement…


      Et puis ne parlons pas de la revente, après les années de défiscalisation (6, 9 ou 12 ans pour les investissements Pinel, par exemple). Certains investisseurs se sont retrouvés complètement bloqués, ­majoritairement pour deux raisons :


      •le bien ne s’était pas apprécié comme prévu ;


      •tous les autres appartements de l’immeuble étaient en vente ­simultanément.

    

  

  
    

    


    
       

      #3 – Privilégiez le cash-flow à l’appréciation


      [Témoignage d’un couple d’Immo-Preneur en Loire-Atlantique]


      Bien malin celui qui arrive à prédire l’avenir avec exactitude. On peut même dire que c’est un grand fantasme de l’être humain et on comprend tout à fait pourquoi. Celui qui détient ce pouvoir possède un énorme avantage. Malheureusement personne (à ma connaissance) n’est devin. Dans l’immobilier en l’occurrence, ceux qui ont bénéficié d’une période de forte appréciation l’ont davantage dû au hasard qu’à une stratégie reproductible. Je l’ai moi-même vécu.


      En 2001, encore trentenaire, avec ma compagne, nous décidons ­d’investir dans la pierre dans un quartier de ma ville natale. Nous achetons un T2, pour le proposer aux jeunes couples, profil classique des locataires dans ce quartier. L’appartement a été totalement refait par un marchand de biens. Il est légèrement plus cher que le prix du marché ancien dans la zone, mais c’est un vrai coup de cœur. Nous avions 50 € à rajouter au loyer chaque mois pour couvrir la mensualité de l’emprunt. Un an plus tard, la mairie annonce prolonger le tramway exactement vers ce quartier. En 2007, le tramway était fini et le prix de notre bien avait doublé.


      Entre-temps, convaincu du potentiel de cette zone, nous avons ­décidé d’acheter un autre T2. Neuf cette fois. C’était en 2004 et les promoteurs avaient lancé des programmes le long du tracé du tramway. Cette fois, nous avons payé plus cher. D’abord parce que c’était un bien neuf. Et ensuite car c’était dans une zone devenue officiellement en expansion. L’effort d’épargne était de 320 € chaque mois. Mais nous croyions au quartier et en plus, une incitation fiscale (Loi de Robien) nous permettait de « regagner » une partie de ces sommes en réduction d’impôts. Le but était de revendre après 9 ans avec une plus-value.


       

      Malheureusement, en 2008, la crise des subprimes éclata. En France, cela eut moins d’impact qu’aux USA mais les prix ont quand même chuté. Ainsi, en 2015, lorsque nous avons revendu, ce fut avec une ­décote de 20 % par rapport à l’achat. En 2010, nous avions déjà ­compris que nous serions perdants avec ce bien.


      Depuis, nous avons racheté deux autres T2 dans d’autres quartiers un peu moins « en vue » que le premier. Cette fois sans espérer de plus-­value, mais en visant un cash-flow positif. Pour cela, nous avons acheté des biens à des prix en dessous du marché, avec des travaux. En proposant de bonnes prestations, nous avons trouvé des locataires très facilement. Et avec des loyers en constante progression, j’arrive même à augmenter mon cash-flow. Je vous le dis, aujourd’hui je préfère gagner un peu d’argent chaque mois « à coup sûr ». Et si jamais le bien vient à s’apprécier dans les années suivantes, alors c’est un bonus.


      Pour aller plus loin :


      •Infographie sur l’autofinancement et la création de cash-flow : 
www.­InvestImmoClub.com/Principe3
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