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    Préface


    Le mindset, fondement de la réussite


    Une entreprise ne peut pas être plus grande que l’entrepreneur lui-même. Son succès viendra toujours d’abord de son mindset. Voici une phrase que j’aime à répéter.


    J’ai rencontré Guy pour la première fois en 2013 lors d’une soirée réseautage à Québec. Je le voyais sur les réseaux sociaux depuis quelque temps et il me fascinait. La classe, la confiance en soi qui émanaient de lui et la notoriété qu’il avait déjà à l’époque étaient bien établies. Ce soir-là, j’étais impressionné de pouvoir le rencontrer, lui serrer la main et lui parler. En effet, cet avocat aguerri passait à la télévision, alors que je débutais dans ma carrière de coach pour immopreneurs et entrepreneurs visionnaires.


    Durant notre discussion, je lui ai parlé de ma passion pour le développement personnel en affaires, et plus spécifiquement des techniques comme l’hypnose ou de comment maîtriser efficacement notre subconscient pour briser nos limites mentales et atteindre de nouveaux sommets de succès. Dès ce premier contact, je me souviens, nous avions eu instantanément une bonne connexion amicale. Je le sentais vraiment intéressé par le sujet et il se demandait comment on pouvait utiliser concrètement le pouvoir de notre subconscient pour accéder à plus de richesse, et ainsi, à plus d’immeubles.


    Nous avons alors entamé une discussion très profonde sur l’importance du mindset pour réussir dans ce merveilleux monde rempli de défis qu’est l’immobilier. Pour lui, déjà à l’époque, la qualité de notre environnement social avait une place primordiale dans ses valeurs. Au fil de notre discussion, nous sommes arrivés à la conclusion que l’immobilier était bien plus que juste de la brique et du cash. C’était avant tout une question de mindset et de partenariat. Nous étions très avant-gardistes à l’époque.


    Depuis notre première rencontre, j’ai eu la chance de coacher plus de 4 500 entrepreneurs et immopreneurs à travers le monde, dont plusieurs parmi les plus éminents acteurs de l’immobilier au Québec.


    Parallèle entre immopreneurs et athlètes olympiques


    Discipline et dévouement


    Effectivement, les investisseurs immobiliers ressemblent à des athlètes de haut niveau. Tout comme eux, ce qui distingue les immopreneurs ­prospères de ceux qui stagnent, malgré toutes les formations possibles, c’est leur vision, leur état d’esprit, leur raison profonde de surmonter les défis et l’importance de s’entourer de personnes qui les encouragent vers le succès.


    Entraînement mental et stratégique


    Gagner la game de l’immobilier demande un entraînement mental intensif et une capacité à le maintenir sur le long terme. Guy en parle très bien dans les principes #116 de son livre « L’impact du développement personnel » et #117 « L’importance de se fixer des objectifs ». Les immopreneurs doivent absolument développer un état d’esprit fort pour réussir dans le monde exigeant de l’investissement immobilier. Ceux qui veulent aller plus loin, plus vite, plus haut doivent absolument se libérer de leurs limites mentales (leur plafond de verre), de leurs peurs, de leurs doutes et de leurs programmations inconscientes.


    Bien qu’il eût déjà beaucoup de succès, Guy est revenu me voir en 2022 en me demandant de le coacher personnellement pour réajuster quelques points dans son esprit. C’était un privilège et un honneur pour moi de l’aider et j’ai eu la chance de le coacher pendant une dizaine de sessions. Les techniques comme l’hypnose et la neuro-reprogrammation ont eu des effets majeurs sur l’accélération de la croissance et de la réussite qu’il connaît aujourd’hui.


    Quand vous savez débloquer vos barrières mentales, plus rien ne peut vous arrêter. Mais bien souvent, les immopreneurs ne savent pas quels sont ces blocages qui les ralentissent, d’où ils viennent et comment s’en défaire, car tout cela est souvent inconscient.


    Techniques à utiliser abondamment


    Pour remercier Guy de me permettre d’écrire la préface de ce livre et pour vous aider, lecteurs immopreneurs, voici deux techniques qui vous permettront d’identifier vos blocages et surtout de vous en défaire. Comme pour tout, c’est en pratiquant qu’on apprend. Alors, laissez-vous aller et jouez vraiment le jeu.


    nComment identifier vos barrières mentales ?


    Attention, ces techniques ne sont pas anodines : vous débarrasser de certaines barrières mentales peut vous amener à accélérer votre succès. Beaucoup de choses bougeront en vous, vos pensées, vos actions, vos relations et donc, vos résultats. Le but n’est pas de vous faire un cours (­n’hésitez pas à me contacter pour apprendre à maîtriser votre subconscient et à le mettre à votre service pour connaître plus de succès avec plus de sérénité), mais de vous dévoiler cette technique facile à appliquer. Allons-y :


    1.Installez-vous confortablement, fermez les yeux et relaxez tout votre corps, vos pensées et vos émotions.


    2.Identifiez l’objectif que vous souhaitez réaliser et qui vous semble ne pas avancer assez vite à votre goût.


    3.Dites à voix haute « Je ne peux pas réaliser cet objectif » et observez quelles sont les pensées qui vous viennent spontanément à l’esprit.


    4.Dites maintenant « Je ne peux pas réaliser cet objectif parce que… ». Remarquez les nouvelles pensées et feelings qui apparaissent.


    5.Dites maintenant à voix haute « Je ne veux pas réaliser cet objectif parce que… », et laissez toutes les pensées, les croyances limitantes qui vous empêchent d’atteindre vos objectifs venir à votre esprit. Vous remarquez que ces pensées sous-jacentes se cachent dans votre esprit et ralentissent votre croissance.


    nComment en venir à bout ?


    Si vous lisez ce livre, c’est que vous cherchez des astuces hors du commun. Voici donc une approche de transformation personnelle non conventionnelle. Il existe de nombreuses méthodes plus ou moins rapides pour se défaire des pensées limitantes ou de peurs inconscientes.


    Voici une technique qui vous fera prendre conscience de la rapidité avec laquelle vous pouvez vous libérer de certaines limitations, et vous aidera dans la réussite de votre transformation personnelle et votre carrière. Le subconscient a une particularité. Il ne peut pas ne pas répondre aux questions qu’on lui pose. Donc en posant des questions puissantes et précises, il va répondre de la façon la plus précise possible, souvent en feelings, en images ou en sons. Voici comment faire :


    1.Toujours les yeux fermés pour bien percevoir les sensations dans votre corps, dites à voix haute « Ce défi (comportement, pensées, feelings…) m’appartient-il ou m’a-t-il été transmis ? » (Par exemple, par votre père, votre mère, votre oncle, un film, un professeur à l’école quand vous aviez 12 ans, un ami…)


    2.Laissez la réponse émerger :


    ØSi cette limite vous a été transmise à 100 %, remarquez comment ce qui vous habitait diminue, voire disparaît. Si c’est le cas, vous avez terminé.


    ØSi elle vous a été transmise et qu’il en reste un peu, ou si elle vous appartient, il faudra mettre en œuvre d’autres techniques (si vous n’en connaissez pas, contactez-moi pour que je vous aide à vous en défaire).


    Il n’y a rien de magique dans tout ça, il s’agit seulement d’approches pratico-pratiques éprouvées auprès de milliers d’immopreneurs et entrepreneurs visionnaires.


    

    La vision à long terme : devenir champion de l’immobilier


    Vision ultime


    Vous l’avez remarqué, notre potentiel et notre succès sont plus accessibles et atteignables qu’on veut bien le croire. Il y a deux façons d’y arriver : soit vous vous libérez de vos blocages, soit vous incarnez la meilleure future version de vous, maintenant. Autrement dit, comme les athlètes, grâce à la visualisation, vous l’intégrez directement dans vos cellules et votre subconscient. C’est un des éléments fondamentaux pour accélérer votre succès.


    Comme pour faire émerger vos limitations pour mieux les dépasser, en vous posant des questions puissantes, vous ferez émerger des réponses puissantes pour votre réussite. Par exemple, dites à voix haute :


    •« Qui dois-je devenir pour atteindre mes objectifs ? »


    •« Que dois-je changer en moi aujourd’hui pour atteindre l’objectif que je me suis fixé ? »


    •« Quelle est l’action la plus importante à faire aujourd’hui qui va me permettre de réaliser mon objectif ? »


    •« Que vais-je ressentir, voir, entendre, penser qui me fera dire que j’ai atteint mon objectif ? »


    Vous comprenez le principe actif. Comme pour tout, la clé réside dans la pratique quotidienne.


    Votre réalité est un reflet de votre monde intérieur


    J’appelle cela votre « travail interne :». Plus vous pratiquerez ce genre de techniques, plus vous réussirez, plus votre mindset sera libre, fort et clair sur vos objectifs, plus vos efforts seront soutenus et plus rien ne pourra vous arrêter.


    

    Immopreneur, héros des temps modernes


    Vous vous distinguez déjà par cette volonté de vouloir apprendre et découvrir des pépites secrètes qui vous amèneront au prochain niveau dans votre carrière. Mais pour cela, votre persévérance, votre passion et mental d’acier seront des atouts. Je vous encourage à adopter cette mentalité d’athlète olympique dans votre parcours d’immopreneur, en vous rappelant que votre succès dépend principalement de votre état d’esprit.


    Préservez votre empire intérieur comme une forteresse impénétrable, et souvenez-vous que « Vous êtes à une reprogrammation près… :».


    Vivez une riche carrière immobilière et bonne lecture.


    Alexandre Bougeard, Fondateur de Dragon libre (www.dragonlibre.com) et propulseur d’entrepreneurs visionnaires (alex@dragonlibre.com)
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    Introduction


    Êtes-vous prêt ?


    Êtes-vous prêt à investir dans l’immobilier ? Êtes-vous prêt à investir vos devises canadiennes ou vos euros en sol québécois ? Si oui, ce livre s’adresse à vous !


    D’après un sondage conduit par une grande banque canadienne et rapporté par la presse canadienne, 86 % des « milléniaux » (donc âgés de 18 à 34 ans) croient important d’accéder à la propriété.


    Bien qu’il ne soit pas récent, un sondage effectué par une association de propriétaire d’immeubles à revenus révèle que 19 % d’entre eux avaient l’intention d’en acquérir un nouveau au cours de la prochaine année.


    Depuis 2020, le prix de l’immobilier ne cesse de monter dans la grande région de Montréal et d’autres villes-centre au Québec telles que Québec, Laval, Longueuil, Brossard et Sherbrooke. Les regroupements d’investisseurs immobiliers se multiplient et dispensent diverses formations aux personnes intéressées.


    Bref, bien qu’au Québec nous ayons le plus bas taux de propriétaires occupants au Canada, il n’en demeure pas moins que l’immobilier fait vibrer une bonne partie des 9 millions de personnes qui formaient notre population au 1er janvier 2024.


    Les émissions de décoration et de rénovation présentées sur nos chaînes spécialisées connaissent un franc succès et tout le monde essaie d’avoir une cuisine ou une salle de bains à la Pinterest.


    D’autre part, nous avons une multitude de groupes de discussions sur les médias sociaux ainsi qu’un magazine spécialisé dans l’investissement ­immobilier qui moussent les mérites de se lancer dans le monde de l’investissement immobilier et de posséder des immeubles à revenus seul ou en partenariat. En raison de la demande croissante pour ce type de modèle d’affaires, j’ai même fondé L’Académie du partenariat, un groupe Facebook, afin d’aider les immopreneurs à créer des partenariats solides et sans tracas.


    De plus en plus d’investisseurs européens dans la tranche d’âge 39-55 ans sont curieux d’en apprendre plus sur ce qui se fait de ce côté-ci de l’Atlantique. C’est aussi à vous que s’adresse cet ouvrage qui marque votre introduction au monde de l’immobilier québécois.


    Vous n’êtes donc pas seul(e) à vouloir vous lancer dans cette formidable aventure. Mais en immobilier comme en toute chose, vient un temps où il faut passer à l’action. Et cet ouvrage a pour mission de vous donner les ingrédients d’une recette gagnante qui fera en sorte de vous éviter les pièges classiques tout en vous donnant confiance en vous par le biais de l’apprentissage de nouveaux concepts qui vous étaient, je le crois sans prétention, inconnus ou nébuleux jusqu’ici.


    Vous n’êtes pas seul mais pourtant, si vous regardez bien autour de vous, quelle proportion de votre entourage a déjà investi ou transigé dans le domaine immobilier ? 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’un côté nous avons quelques millions d’aspirants investisseurs et de l’autre, une portion qui possède 1, 3, 5,10 ou 50 immeubles locatifs. Pourquoi en est-il ainsi ?


    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 déroule dans notre cerveau.


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


    Littéralement parasité par des petites voix néfastes empêchant de ­passer à l’action.


    Au détour des nombreuses soirées consacrées à l’immobilier, que ce soit en France ou au Québec, nous avons 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 ! »


    •Votre travail vous prend déjà beaucoup de temps. Sans compter votre famille et vos loisirs…


    •Vous n’êtes pas un pro du bâtiment. Tout cela paraît difficile…


    •Vous avez à peine quelques milliers de dollars d’économies, impossible d’emprunter… Personne dans votre entourage ne fait cela…


    •« Je suis trop vieux », « Je suis trop jeune », « Le marché est mauvais », « Les prix vont baisser »…


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


    •Les prix immobiliers sont trop volatils (la crise des subprimes et des papiers commerciaux qui ont fait perdre plus de 13 milliards de dollars à la Caisse de Dépôt et de Placement du Québec en 2008 l’a prouvé). Pourtant, cette même CPDQ a enregistré des pertes de près de 24 milliards de dollars en 2022 (une de ses pires performances des 30 dernières années) et personne n’a accusé ses investissements immobiliers d’en être la cause !


    •Si les locataires ne payent pas, vous devrez quand même rembourser le prêt. Et cela vous coûtera encore plus cher s’ils détruisent le logement.


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


    

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


    •Vous êtes dans une grande ville : impossible de trouver un immeuble qui s’autofinance.


    •Dans une petite ville : il n’y a pas assez de demande locative ou les bons locataires se font rares !


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


    Ne vous inquiétez pas, ce type de pensées est tout à fait normal. Le livre que vous tenez entre les mains est là pour vous propulser vers l’action et pour ceux et celles qui sont déjà dans le domaine, il vous permettra de revoir vos connaissances et vos réflexes de base.


    L’influence (forte) de notre environnement


    L’une des choses qui fascine 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, nos gestes, nos actions et nos idées sont influencés et « enseignés » par les gens que nous côtoyons.


    L’humain est un animal qui se développe par mimétisme, c’est-à-dire qu’il a tendance à imiter les autres.


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


    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


    « La pomme ne tombe jamais loin de l’arbre », tel est 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 néfastes. Vous devez travailler à vous reprogrammer. Ce livre vous ouvre la voie et se veut un outil pour vous aider à gagner en confiance et vous conduire (ou vous remettre !) sur la voie de la réussite.


    Cercle #2 – Notre entourage


    Le célèbre coach en développement personnel Jim Rohn disait que nous sommes, en tant qu’individu, « la moyenne des 5 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.


    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 ? À titre d’exemple, en 2009 le Ministère de l’éducation a eu la brillante idée d’abolir le cours d’économie familiale. On parle de le réintroduire bientôt au sein des écoles, sauf que… le mal semble fait. 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 néfastes.


    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 nous vous proposons une approche un peu particulière.


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


    Catégorie #1 – Le livre « technique »


    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 – Le livre « mono-biographique »


    D’un autre côté vous avez également accès à des ouvrages écrits par des investisseurs ayant le souhait de partager leur expérience.


    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 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.


    Le concept d’immopreneur


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


    immopreneur.


    En effet, au cours des multiples rencontres et discussions en vue de la préparation de cet ouvrage, nous nous sommes rendu compte d’un point commun majeur entre tous les investisseurs les plus prolifiques 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 pense bien, le parallèle est finalement assez naturel.


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


    Des concepts très similaires à ce qu’un petit dirigeant d’entreprise peut vivre au quotidien.


    

    Le terme immopreneur est donc la contraction des mots « Immobilier » et « Entrepreneur » :


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


    •être un immopreneur c’est avoir une vision, des objectifs et un plan d’action clair qui vous guide dans vos investissements,


    •être un immopreneur c’est mettre en place des processus et une méthodologie pour réussir à optimiser votre temps,


    •enfin, être un immopreneur c’est savoir s’entourer, se concentrer sur vos compétences fortes et apprendre à déléguer les tâches qui consomment du temps que l’on désire consacrer à autre chose.


    L’investissement immobilier n’est peut-être pas « à la mode » et même parfois attise de 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, notre plus grand souhait est, qu’après avoir lu ce livre, vous vous dites à vous-même (ainsi qu’à votre entourage) :


    « Je suis un immopreneur »


    À qui s’adresse ce livre ?


    Pour être tout à fait honnête avec vous, ce livre est premièrement adressé aux débutants et aux intermédiaires.


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


    Qu’importe votre situation, vous trouverez une foule de principes et de situations auxquels vous pourrez vous identifier :


    •que vous soyez jeune ou plus âgé,


    •que vous gagniez un revenu dans la moyenne ou un salaire confortable,


    •que vous soyez célibataire ou en couple,


    •que vous viviez dans une ville ou une plus petite municipalité,


    •que vous soyez bricoleur ou non, matheux ou littéraire,


    

    •que vous possédiez votre résidence principale ou soyez locataire,


    •que vous soyez salarié ou travailleur autonome.


    ☞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 Immopreneur.


    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


    Afin de vous guider dans cette aventure, nous avons choisi 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 Immopreneurs à succès.

    


    En terminant par le début


    Afin de bien terminer cette nouvelle édition, j’ai décidé de vous offrir des principes additionnels pour investir en immobilier et tirer votre épingle du jeu de la meilleure façon possible.


    

    L’investissement immobilier est en fait l’art de jongler avec plusieurs principes, qu’ils soient financiers, économiques, environnementaux, situationnels, relationnels ou encore psychologiques.


    J’ai choisi de vous présenter 17 principes bonus que vous pourrez appliquer à votre pratique de tous les jours, afin de parfaire vos connaissances et vos habiletés d’immopreneur.


    La rubrique « Pour aller plus loin »


    À la fin de certains chapitres, vous découvrirez une section ­intitulée « Pour aller plus loin ».


    Son principe est de vous donner la possibilité de creuser certaines notions de manière plus interactives.


    À chaque fois elle vous renverra vers une page spécifique du site web www.Immopreneur.quebec


    Pour quelles raisons avons-nous 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 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 nous n’aurons aucun contrôle dessus. À l’inverse, les pages du site internet resteront actives et seront mises à jour régulièrement afin de vous offrir une aide toujours au goût du jour.


    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 sont les auteurs ?


    Veuillez excuser notre impolitesse. Nous allons nous présenter à tour de rôle.


    Guy Baillargeon


    Natif de Montréal, mes parents se sont établis dans un petit village des Cantons-de-l’Est rendu depuis célèbre pour ses nombreux vignobles.


    Dès l’âge de 14 ans, j’ai été initié par mon père à la construction. C’est grâce à mon travail les week-ends et les étés (à 14-15-16 ans…) que j’ai pu avoir une motoneige et une moto pendant que mes copains, à pied, me regardaient passer… Première leçon de vie : travailler pour récolter.


    Ayant choisi l’Université de Montréal parce qu’un oncle y enseignait à la Faculté de médecine dentaire, j’ai fait des études en sciences politiques ainsi qu’un baccalauréat en droit.


    Après le stage, je suis allé parfaire mes connaissances en droit de ­l’environnement comparé à l’Université de Paris 1 (Panthéon-­Sorbonne) où l’on aimait bien m’appeler « Monsieur le Canadien ».


    Après avoir été brusquement amené à cesser la pratique du droit, j’ai fait le pari de vivre plutôt que l’inverse, j’ai transféré mes connaissances et compétences dans le domaine de l’immobilier en devenant formateur et vulgarisateur juridique auprès des immopreneurs.


    Bruno Rako


    Je m’appelle Bruno et je suis Français.


    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.


    

    Puis, suite à la création de 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 éprouvées 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 à revenu.


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


    Des méthodes clairement inspirées du monde de l’entrepreneuriat.


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


    Et démocratiser le concept d’Immopreneur dans toute la francophonie.


    
      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, nous vous comprenons.


      Si vous êtes vraiment motivé pour avancer et développer votre entreprise immobilière alors nous aimerions vous proposer de rejoindre notre groupe Facebook secret « Immopreneur ».


      Les conditions d’accès à ce groupe sont limitées, volontairement, afin de garder une grosse énergie. Un Immopreneur 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 immeuble, sur la plage, en voiture, bref partout SAUF dans une librairie !)


      •Étape #2 : Envoyez la photo à Guy@immopreneur.quebec


      C’est tout !


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


      Nous sommes impatients 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 qu’il est essentiel de distinguer afin d’investir en toute connaissance de cause. Cette notion fait partie de l’ABC que doit maîtriser tout investisseur immobilier.


    Ainsi, dans tout état financier d’une entreprise, nous retrouverons une colonne qui indique l’actif et une colonne qui regroupe le passif. Voilà pour la base. Essayons maintenant d’illustrer le concept avec des exemples pratiques.


    Un passif à notre avis, est un élément de notre patrimoine qui ne rapporte rien, ou pire encore, qui nous coûte de l’argent. Au contraire, un actif nous rapporte de l’argent maintenant ou prend de la valeur à long terme. Par exemple, un prêt à la consommation est un passif. Une voiture personnelle achetée neuve est un passif car elle perd instantanément de la valeur le jour où vous sortez du stationnement du concessionnaire. Dans la catégorie des actifs, incluons les actions à dividendes ainsi que les investissements locatifs qui génèrent un cash-flow positif.


    Qu’en est-il des formations en matière d’investissement immobilier ? Elles sont, à notre avis, un élément de votre actif car vous prenez l’argent de votre poche afin de l’investir dans votre carrière et sauf quelques rares exceptions, le retour sur l’investissement (ROI) s’avère payant.


    Toutefois il est important d’apporter quelques nuances à ce qui précède. Parfois, certains éléments sont un peu trompeurs. Si un emprunt est un passif, mieux vaudrait alors ne pas en contracter ? Faux ! Car si c’est un emprunt qui vise à financer une acquisition qui dégage un cash-flow, alors il ne faut pas hésiter. Par contre, si c’est pour un investissement qui vous coûte de l’argent à chaque mois et pour lequel il est difficile de garantir une hausse du prix sur une période de, par exemple, 10 ans, alors il faut y réfléchir à deux fois.


    Depuis quelques temps nous assistons à la folie de la spéculation de la cryptomonnaie. S’agit-il d’une vulgaire bulle spéculative comme celle qui a fait rage dans le domaine des .com au tournant des années 2000 ? Il est trop tôt pour prendre position de façon définitive à cet égard. Qu’il soit permis toutefois de souligner l’extrême volatilité des Bitcoins et autres monnaies semblables. Pour l’instant, et jusqu’à preuve du contraire, l’investissement dans la brique et le mortier demeure une valeur sûre. Un actif d’une solidité généralement à l’épreuve du temps.


    Nous vous invitons à lire ou à relire le livre de Robert Kiyosaki, Père riche, père pauvre, qui illustre très très bien ces concepts.


    D’ici là, afin de déterminer les actifs et passifs parmi chaque élément de votre patrimoine personnel, posez-vous les questions suivantes :


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


    [image: ] Comment évoluera sa valeur ? Sur une période de 10 ou 20 ans ?

  

  
    

    #2 – Faites attention à la seule promesse de rendement


    Avez-vous déjà rencontré un vendeur de produits immobiliers du type « immobilier locatif neuf » ? La présentation à laquelle vous aurez droit sera généralement orientée vers les avantages à investir maintenant en vue de votre retraite. Après de nombreux calculs savants, la conclusion de ce dernier est souvent : « En achetant maintenant et en terminant de payer à l’approche de votre retraite, vous pourrez bénéficier d’une baisse d’impôts et vous pourriez recevoir un remboursement de TPS/TVQ allant jusqu’à 36 %. Le loyer perçu couvrira “presque” tous vos frais – hypothèque, taxes municipales et assurances ».


    La fin de la phrase signifie simplement que vous allez « à coup sûr » acheter un produit déficitaire à court terme, c’est-à-dire un produit qui vous coûte plus qu’il ne vous rapporte. Vous voyez le problème ?


    Pour vous aider à prendre la meilleure décision qui soit, soyez attentif à la notion d’effet de levier, sur laquelle nous reviendrons plus loin dans ce livre, et exigez du représentant qu’il vous présente tous les scénarios possibles quant au ratio entre la mise de fond (MDF) et le rendement. Vous serez ainsi plus à même de prendre une décision éclairée.


    D’autre part, qu’il s’agisse d’un immeuble en copropriété (condominium) neuf ou existant, exigez toutes les informations quant au « fond de prévoyance » qui est en fait un bas de laine constitué par le syndicat des copropriétaires et qui doit servir à payer pour les travaux et les améliorations relatives à l’immeuble. En attendant que le gouvernement légifère à cet égard, soyez vigilant et faites vos devoirs : ­informez-vous !


    De plus, dites-vous qu’ici comme ailleurs, l’intérêt premier du gouvernement n’est clairement pas de vous rendre plus riche. En matière de construction multi-logements, les codes en vigueur ne sont pas aussi rigoureux que pour la construction d’unifamiliales. Réparer demain ce qui a été parfois bâclé aujourd’hui est une conséquence directe du laxisme trop souvent observé par des professionnels de l’inspection.


    

    En effet, ici comme ailleurs 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…


    Certains produits locatifs neufs sont assortis d’une garantie de loyer pour une période donnée. Un investisseur doit être bien au fait des données de la Société Canadienne d’Hypothèque et de Logement (SCHL) concernant le taux d’inoccupation de certaines villes où on retrouve ces produits ainsi que des projections à terme. L’investissement immobilier est un domaine susceptible de rapporter beaucoup à condition de maîtriser un minimum de connaissances et de données.


    Pour finir, lors de la revente du bien, vous ou votre succession aurez à payer l’impôt sur le gain en capital, en prenant en compte la nature de l’immeuble (résidence principale ou immeuble locatif) et la présence ou l’absence d’une assurance-vie dont le produit servira à payer ­l’impôt successoral.


    À moins, bien entendu, que vous preniez la peine de vous organiser tel un véritable Immopreneur.


    Nous ne le répéterons jamais assez : l’ennemi de la planification est l’improvisation. Voyez à vos affaires sinon les autres s’en chargeront.

  

  
    

    #3 – Privilégiez le cash-flow ou la plus-value ?


    Si on pouvait prédire l’avenir avec exactitude ce serait merveilleux. En immobilier en particulier, ceux qui ont bénéficié d’une période de forte appréciation l’ont davantage dû au hasard qu’à une stratégie reproductible. En effet, qui aurait prévu une hausse annuelle minimale de valeur d’environ 15-20 % entre mars 2020 et cette année ?


    Que devrait-on privilégier : la recherche de « cash-flow » ou la plus-value ?


    Dans le contexte immobilier, le « cash-flow » est l’argent qu’il vous reste des loyers perçus, calculé de préférence chaque mois, une fois que toutes les dépenses relatives à votre immeuble sont payées.


    La « plus-value », dans un contexte d’investissement, peut se définir comme étant la différence entre le prix d’achat du bien et la valeur qui lui est attribuée lors du refinancement ou lors de sa revente.


    Afin de prendre une décision éclairée, vous devez identifier votre profil d’investisseur.


    •Êtes-vous un investisseur du type « passif », qui préfère un rendement en argent avec un retour quasi-immédiat ?


    •Êtes-vous plutôt du type « optimisateur », qui n’hésite pas à acheter pour rénover ?


    •Vous préférez investir dans les grands centres urbains ?


    Prenons l’exemple de ce couple qui a décidé d’investir dans un quartier de leur ville natale et de se porter acquéreur d’une copropriété de type 4 ½, fraîchement rénovée dans un immeuble datant d’une dizaine d’années, et ce dans le but de la louer.


    Chaque mois ils devaient ajouter 225 $ de leur poche (en plus des 825 $ reçus de loyer), pour payer l’hypothèque, les taxes, les assurances et les charges d’entretien.


    

    Environ un an plus tard, la ville annonce le projet de prolongement du métro vers ce quartier de la rive nord. Trois ans après, le métro était terminé et le prix de leur condo avec presque doublé.


    Entre-temps, convaincus du potentiel de cette zone, ils ont décidé d’acheter un autre condo, neuf cette fois-ci. Il croyait dans l’avenir du quartier et d’après leurs calculs, en vendant au bout de cinq ans, ils pourraient tirer un profit équivalent à un rendement de 20 % annuel.


    Durant cette période de cinq ans, le quartier où était situé le condo neuf a connu un boom de construction. Le nombre d’unités disponibles a dépassé le nombre d’unités vendues, affectant ainsi la valeur de revente des unités déjà construites comme la leur. Leur calculs initiaux sont devenus caduques et ils ont préféré garder le condo neuf plutôt que d’obtenir une moins-value. Une belle leçon pour ce couple.


    Par la suite, notre couple d’investisseurs a fait l’acquisition de deux unités en copropriété situées dans d’autres quartiers un peu moins en vue que le premier. Cette fois, plutôt que de viser une plus-value, ils ont visé une augmentation du cash-flow. Ils ont trouvé des locataires de qualité et sont même arrivés à augmenter leur cash-flow de façon positive à chaque mois de façon sûre.


    À terme, si leurs biens venaient à s’apprécier dans les années suivantes, ce serait alors une bonne surprise et un rendement additionnel. Mais ce n’est plus la stratégie de base.


    Pour aller plus loin :


    •Quiz Immopreneur : quel est votre profil d’investisseur ? – www.Immopreneur.quebec/Principe3

  

  
    

    #4 – Pensez toujours à la revente mais gardez à l’esprit l’effet de levier


    Si vous croyez que vous allez acheter un immeuble et le détenir durant toute votre vie vous faites erreur. Ce que vous allez apprendre dans ce livre, c’est qu’un plan est fait pour être changé ! En effet, il est fort probable que vous revendiez votre immeuble avant la fin du terme hypothécaire. D’après les chiffres de la SCHL, la période de détention moyenne d’un immeuble est de neuf ans à onze ans.


    En sachant cela, il est intéressant de prendre les devants et de considérer, dans vos simulations, le cycle complet d’un investissement : de l’achat à la revente.


    Et en termes de revente quel serait votre plan ? Par exemple, est-ce que vos acheteurs potentiels seront des particuliers à la recherche d’une résidence principale (propriétaires occupants) ou bien des investisseurs ? Quelles sont les rénovations que vous devriez faire afin d’augmenter la valeur de l’immeuble et donc pouvoir espérer un profit à la revente ?


    Concernant les rénovations, il faut se poser la question suivante : Quel sera le retour sur mon investissement ? Par exemple, est-ce pertinent de rénover deux salles de bains et une cuisine pour un budget de 30 000 $ ? Si cela vous permettra d’augmenter le prix de vente du bien de 50 000 $ alors oui !


    L’effet de levier est un puissant outil d’accélération quand on désire augmenter le nombre de biens détenus à partir d’un achat initial. La valeur ajoutée d’un immeuble détenu pourra ainsi servir à générer la mise de fonds pour l’achat d’un autre, et ainsi de suite.


    Penser à la revente de votre immeuble c’est également penser à la fiscalité qui sera applicable lors de la transaction. Le fait d’acheter en son nom personnel (voir Principe #32) ou de détenir le bien par l’entremise d’une société par actions (voir Principe #29) imposera des règles différentes pour les impôts que vous allez devoir payer. Il est donc essentiel que vous fassiez vos simulations en conséquence ou que vous reteniez les services d’un spécialiste en la matière afin de vous assister.


    

    Il existe deux formules plus précises que le taux de rentabilité afin de bien simuler les impôts que vous aurez à payer à la revente. Il s’agit du :


    •calcul du Taux de Rendement Interne (TRI),


    •calcul de la Valeur Actuelle Nette (VAN).


    Pour aller plus loin :


    •Liste de vérification pré-vente/pré-achat – www.Immopreneur.quebec/Principe4

  

  
    

    #5 – Faites de l’arbitrage


    En immobilier, faire de l’arbitrage consiste à revoir son portefeuille selon certains critères et de procéder à la vente de certains de vos actifs (sur la base de certains critères tels que : rendement, changements dans le quartier où est situé l’immeuble, renouvellement de l’hypothèque, etc.).


    Dans le jargon financier, arbitrer signifie vendre un actif X pour acheter à la place un actif Y (ayant généralement un potentiel plus important).


    Bien évidemment, procéder à l’arbitrage d’une action en bourse est très facile. Il suffit de quelques clics de souris pour vendre et acheter des paquets d’actions.


    L’arbitrage en immobilier est pas mal plus complexe et surtout plus long. On dit du marché immobilier qu’il est « illiquide » car réaliser une transaction complète prend plusieurs semaines (voire plusieurs mois). De plus, les frais de transaction sont importants (frais de notaire, frais bancaires, frais de courtier).


    Malgré tout, une fois que vous aurez intégré tous ces coûts, il peut être pertinent de faire un arbitrage (c’est-à-dire vendre le bien), ­récupérer l’argent et le réinvestir dans un autre immeuble.


    Alors, quelles sont les conditions pour faire un arbitrage à succès ? Mise à part la rentabilité, d’autres facteurs sont aussi à prendre en compte. En effet il peut être sage de revendre un bien pour investir dans un autre ayant la même rentabilité, mais situé dans un meilleur quartier.


    Nous l’avons vu précédemment, il est essentiel d’avoir un plan, et ce plan est fait pour être modifié de temps à autre, au fur et à mesure que progressent le marché ainsi que vos intentions par rapport à ce marché.


    Parfois, les premiers investissements réalisés ne sont pas extrêmement rentables. Au fil des années vous allez gagner en expérience et réaliser de meilleurs investissements.


    Vous comprendrez alors la notion d’arbitrage.

  

  
    

    #6 – Faites votre profit à l’achat (ou négociez mieux) !


    Comme le dit Warren Buffett, une bonne affaire se fait toujours à l’achat. Nous vous conseillons d’ailleurs de lire sa biographie intitulée L’effet boule de neige.


    Le célèbre investisseur y explique le principe selon lequel il est ­vraiment difficile de prédire les évolutions du marché et donc que le seul référentiel que l’on puisse prendre est l’instant présent. Ainsi, il faut réussir à obtenir un prix inférieur au prix moyen actuel pour un actif comparable.


    En immobilier cela signifie acheter sous la valeur du marché moyen. Certaines personnes négatives vous diront parfois qu’il est impossible de trouver un bien immobilier à un prix en-dessous du marché à moins d’avoir de très bons contacts. Faux ! Il existe des occasions d’affaires dans toutes les villes et dans tous les quartiers : apprenez à aiguiser vos réflexes d’Immopreneur et à être là au bon moment pour saisir une occasion !


    Les divorces, les successions et les recours hypothécaires sont autant d’opportunités en or pour un investisseur immobilier. Ces événements de la vie courante constituent des opportunités de transactions immobilières propices à la découverte de véritables perles. Bien souvent dans ces moments-là les gens ont besoin de vendre rapidement. Et un vendeur motivé vaut mieux que deux vendeurs qui ont le temps !


    Surtout ne reniez jamais ce principe et ne revoyez pas vos exigences à la baisse. Dites-vous qu’il vaut mieux faire une excellente opération chaque année qu’une moyenne tous les six mois. Achetez ­uniquement si c’est en-dessous du prix du marché et apprenez à rechercher les biens comparables (nous reviendrons sur cette technique).


    Ce principe (faire son profit à l’achat) a été à la mode et enseigné pendant longtemps dans les formations au Québec au cours des quinze dernières années. Il fonctionne encore pour les résidences unifamiliales mais plusieurs investisseurs le considèrent obsolète pour les multilogements.


    En effet, il est plus difficile que jamais dans le domaine multi-­résidentiel (ou multilogements) de faire son profit à l’achat Et ce pour plusieurs raisons parmi lesquelles : immeubles vendus à la juste valeur marchande, présence de courtiers aguerris représentant les vendeurs d’immeubles multilogements, augmentation de la demande dans les marchés primaires tels que ceux de Montréal et Québec, etc.


    En lieu et place du bon vieux Faire son profit à l’achat, la nouvelle génération de conseillers et de formateurs prône l’utilisation de balance de prix de vente (BPV) ainsi que l’émission d’obligations et de debentures comme outils d’acquisition et de financement, pour n’en nommer que quelques-uns.


    Pour aller plus loin :


    •Liste des principales techniques de financement d’un immeuble – www.Immopreneur.quebec/Principe6
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