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A mon frere,

qui m'a entrainé dans l'aventure
immobiliere et I'univers des marchands
de biens, et grdce auquel j'ai acquis
une grande partie des connaissances
que vous retrouverez dans ce livre.



Si vous prenez le temps et la peine de lire cet ouvrage, c’est
certainement parce que vous avez I'intention de démarrer une
activité de marchand de biens.

Pour vous aider a vous lancer et partir sur des bases saines et
sécurisées, je vous offre une série de bonus exclusifs que vous
pourrez retrouver en scannant ce QR code :

El‘

http://lienmini.fr/DevenirMDB-2
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PROLOGUE






CHAPITRE 1
BIENVENUE
DANS PAVENTURE

Bienvenue dans ce livre qui va relater les étapes de 'aventure dont vous
allez, si tel est véritablement votre souhait, devenir le héros.

Pactivité de marchand de biens fascine autant qu’elle est méconnue.
Elle fait fantasmer beaucoup de monde, mais peut aussi faire peur, vu
les montants qu’elle engage et les risques quelle fait prendre. Elle a la
faculté de transformer votre destin économique si elle est bien négociée,
mais peut vous mettre dans des situations tres délicates si vous ne savez
pas ou vous allez.

Ce livre a été écrit pour répondre aux questions des personnes qui
s’intéressent a cette activité et préférent se renseigner avant de se jeter
dans le grand bain.

Destiné a un public plutdt débutant dans l’activité de marchand de
biens, il a pour objectif de vous en présenter les principaux tenants et
aboutissants. Vous seront ¢galement données les bases nécessaires a
la compréhension du déroulé des opérations, ainsi qu’un maximum
de conseils pratiques pour vous protéger des divers pieéges qui vous
attendent en chemin.

Cela dit, méme si vous avez déja réalisé une ou deux opérations ou que
vous avez de solides notions en immobilier, je vous invite a parcourir ce
livre dans le détail, car il renferme une grande quantité d’informations
qui vous feront gagner beaucoup d’argent et économiser une énergie et
un temps précieux.

Si vous le lisez avec attention, ce livre vous donnera les informations
nécessaires pour (entre autres) :
» apprendre a prospecter efficacement;
 ¢tudier la faisabilité réglementaire et technique d’une opération;
 ¢tudier la rentabilité d’une opération de marchand de biens;
» comprendre la fiscalit¢ du MDB et notamment les sujets de TVA ;
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» appréhender les aspects juridiques de la profession (offres d’achat,
promesses de vente, responsabilité professionnelle, etc.);

 trouver le financement de votre opération;

» sélectionner des artisans et organiser un chantier;

* optimiser la commercialisation de vos biens.

Jespére que ce programme vous plait et vous enthousiasme!

Aprés avoir accompagné des centaines de néo-marchands de biens, je
vous assure qu’il s’agit 1a des bases nécessaires pour démarrer sereine-
ment son activité. Et si vous lisez ces lignes, cela veut certainement dire
que vous avez déja acheté le bouquin, alors autant me faire confiance
jusqu’au bout et donner sa chance a ce modeste ouvrage!
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CHAPITRE 2
COMMENT TIRER LE
MAXIMUM DE CE LIVRE?

Avant de commencer, je vais vous expliquer comment tirer au maximum
profit de ce livre et comprendre comment il est structuré.

1) Pas un roman, mais un guide

Jai souhaité que ce livre soit un peu le Guide du routard du MDB. Je vais
essayer de vous donner le plus d’informations possible sur les «endroits »
que vous allez visiter, vous recommander les bons plans, et vous mettre
en garde contre les gargotes qui risqueraient de vous filer la tourista.
Si je I'ai sous-titré L'aventure dont vous étes le héros, c’est en clin d’ceil
a la collection a succes des « Livres dont vous €tes le héros» que jai
connus dans mon enfance durant les années 1990. Pour ceux qui n'ont
pas la référence, il s’agissait de romans d’aventures dans lesquels on
incarnait le personnage principal, naviguant a travers I'histoire, faisant
partie prenante du récit, tout en affrontant des adversaires a coups de
dés et en essayant d’amener notre personnage jusqu’au succes de son
entreprise. Quand on réussissait a vaincre 'ennemi ou a résoudre les
énigmes, on pouvait poursuivre I'aventure. Dans le cas contraire, il
fallait retourner a I’étape précédente et parfois tout au début du livre
(ce qui générait une frustration indescriptible).

Lactivité de MDB me fait beaucoup penser a ce schéma d’aventures,
car les épreuves que vous allez rencontrer vous permettront de passer
a I’étape suivante en cas de succes, ou vous renverront a la case départ
en cas d’¢chec. Et en la matiére, c’est vous qui serez le héros de cette
aventure.

Cependant, ce n’est pas un roman pour autant. Je vais certes vous racon-
ter pas mal d’anecdotes du métier pour que vous puissiez comprendre les
implications concretes de certains conseils et mises en garde, mais il ne
s’agit en aucun cas d’un ouvrage de fiction a vocation de divertissement.
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C’est un guide qui a pour but de vous prévenir des diverses épreuves que
vous allez devoir affronter, et qui va vous donner les meilleurs conseils
concrets possibles pour réussir.

2) Du concret pour vous lancer réellement

Se renseigner, c’est bien. Mais en immobilier et dans I’'entrepreneuriat
en général, se lancer c’est beaucoup mieux. Pour cela, encore faut-il
avoir de solides connaissances concrétes et actionnables.

S’il y a bien une chose qui me gonfle, ce sont les livres pseudo-éducatifs
qui sont en réalité des produits d’autopromotion et qui pullulent a notre
ere du personal branding. J’en ai notamment lu un, il y a quelque temps,
alors que j’étais en recherche de solutions concrétes sur un probléme
personnel qui m’affectait profondément, et j’ai été plus quagacé de
perdre mon temps avec un livre creux qui ne faisait que mettre en
avant les ateliers du rédacteur. Je me suis promis que lorsque j’écrirais
un livre sur 'activité de MDB, je donnerais vraiment un maximum
d’informations actionnables aux personnes qui le liraient. Votre temps
et votre attention sont précieux, et comme vous avez choisi de me les
confier pour quelques heures, je compte bien me montrer digne de cette
confiance en vous transmettant le plus de valeur possible.

Ainsi, ce livre renferme du contenu trés concret, qui vous permettra
de trouver et de réaliser votre premiere opération de marchand de
biens. Sérieusement, avec les informations que vous allez y trouver,
vous posséderez plus de connaissances que la majorité des personnes
qui débutent. Vous en saurez certainement beaucoup plus que moi au
moment ou je me suis lancé.

J’ai fait de mon mieux pour permettre au plus grand nombre de suivre
le rythme (donc en démarrant avec les bases), tout en allant assez loin
dans la technicité des informations transmises. J’espére que tout le
monde y trouvera son compte, débutants comme confirmés.
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3) Comment le lire

Bien qu’il ne s’agisse pas d’un roman, je vous recommande tout de méme
de le lire en suivant I'ordre des chapitres, qui n’est pas la par hasard
comme je vais bientot vous 'expliquer.

Cependant, si un sujet vous intéresse particuliérement, rien ne vous
empéche d’aller le lire tout de suite, car les thématiques sont souvent
traitées dans des chapitres spécifiques (c’est notamment le cas de la
TVA du MDB par exemple).

Je vous invite également a revenir sur tous les chapitres, et ce, plusieurs
fois si possible. En effet, certains contenus risquent de ne pas vous
évoquer grand-chose tant que vous ne vous serez pas confronté a la
situation réelle. En revanche, lorsque vous aurez déja rencontré le
probléme, les conseils qui se trouvent dans ce livre prendront une
toute autre dimension. Imaginez que vous vous soyez déja retrouvé en
plein milieu d’une scéne d’accident au cours de laquelle vous avez di
prodiguer les premiers soins aux victimes. Nul doute que vous serez
trés attentif lors de votre prochaine formation aux premiers secours...

Ce qui m’ameéne au prochain point : comme il renferme des informations
pratiques et concrétes, vous tirerez un maximum de valeur de ce livre
si vous passez a I’action et que vous essayez d’accomplir les missions
qui vous seront confiées. L'immobilier n’est pas un domaine qui est
fait pour rester théorique. Si vous vous intéressez a cette activité, ce
n’est pas par hasard : vous avez déja probablement fait des culbutes
sur votre résidence principale ou réalisé des investissements locatifs,
et aujourd’hui vous voulez certainement passer a la vitesse supérieure.
Cela signifie aussi que vous aimez faire des visites, dénicher des biens
a fort potentiel, imaginer comment les sublimer, etc. Bref, le terrain!
Donc, continuez ainsi.

CONSEIL D’EXPERT

Allez sur le terrain, mettez en pratique les enseignements qu’il contient,
et ce livre vous dévoilera tout son potentiel.
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4) Le cheminement opérationnel

La maniére dont jai articulé le contenu de ce livre est issue d’un parti
pris assez fort. Jusqu’a peu, je transmettais (comme beaucoup de forma-
teurs en immobilier) les informations relatives a I'activité « par blocs» :
fiscalité, travaux, urbanisme, financement, etc. Mais avec le temps, je me
suis rendu compte que ce n’est pas la meilleure maniere de transmettre
I'information pour qu’elle soit digeste, compréhensible et immédiatement
actionnable par ceux qui la regoivent. J’ai réalisé que mes apprenants
ne comprenaient pas toujours pourquoi ils devaient étudier des sujets
réglementaires qu’on ne rencontre souvent quen fin d’opération, alors
qu’ils n’avaient méme pas encore déniché leur premier dossier.

En 2023, toute I'’¢quipe de la MDB Academy et moi-méme avons réalisé
un énorme chantier de refonte de nos formations pour les rendre plus
concretes, pratiques et opérationnelles. Au cours de nos réflexions sur
I'optimisation de transmission de contenu, nous avons réalisé¢ que la
structure habituelle de modules thématiques était inadaptée et peu effi-
cace. Nous avons donc chamboulé ce modéle pour créer une approche
plus pratique et concréte.

La méthode que je vais vous transmettre dans ce livre est basée sur ces
années d’expérience et cette nouvelle approche. Vous allez donc rece-
voir les informations au moment ou vous en aurez vraiment besoin, en
suivant une trame opérationnelle.

C’est-a-dire que le déroulé du livre va se calquer sur celui d’'une opération
de marchand de biens, a partir du moment ou vous déciderez de partir
en prospection jusqu’au jour ou vous revendrez le dernier des lots créés.
Vous allez donc prendre connaissance de toutes les étapes principales
d’une opération de marchand de biens, dans 'ordre chronologique
dans lequel elles se présentent généralement. Ainsi, vous ne serez pas
noyé sous des informations concernant la gestion des travaux alors que
vous n’avez pas encore trouvé votre premier bien; par contre, je vous
donnerai précisément les informations pour passer avec brio chaque
épreuve de votre aventure, au moment ou vous les rencontrerez. Pour
faire simple, je vous donnerai des couverts quand il y aura a manger
dans votre assiette.
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5) La découpe en plusieurs phases

Afin de rendre I’assimilation du contenu plus facile, j’ai découpé ce
livre en plusieurs parties, qui correspondent a des phases d'une opéra-
tion de marchand de biens, que jai délimitées de fagon complétement
arbitraire, mais logique.

La premiére phase correspond a la préparation de ’aventure. Avant de
se lancer téte baissée, encore faut-il savoir ou on veut aller, comment
s’y rendre et en quelle compagnie. Cette premiére partie comprend peu
d’informations techniques, mais elle est véritablement capitale pour un
démarrage réussi, et je n‘aurais pas pris la peine de I’écrire et de vous
inviter a la lire si elle n’avait eu aucune importance. Franchement, on
a tous mieux a faire. Donc, je vous recommande trés chaleureusement
de la lire avec attention et d’en appliquer les conseils. Avec le recul, je
peux vous assurer qu’il y a une différence monumentale entre ceux qui
prennent la peine de le faire et les autres qui choisissent de la zapper
pour vite aller au contenu technique.

Ensuite, nous passerons a la phase de prospection qui démarrera a
partir du moment ou vous vous mettrez en recherche d’un bien, et qui
se terminera le jour ou vous en aurez officiellement trouvé un, c’est-a-
dire quand vous aurez signé un avant-contrat chez le notaire. Vous y
apprendrez comment prospecter, tisser un réseau, réaliser efficacement
une visite, comment étudier la faisabilité réglementaire et technique
d’une opération, en calculer les marges et la rentabilité, comment
formuler une offre d’achat qui vous protégera un maximum, et comment
anticiper un rendez-vous de signature d’avant-contrat. C’est a la fin de
cette phase que j’ai choisi de vous parler de la création de société et de
la fiscalité du MDB.

Nous passerons ensuite a la phase de préparation qui se déroulera entre
la signature de 'avant-contrat et le jour de 'acquisition définitive du
bien par vos soins. Vous y apprendrez les bases de la consultation et
de la sélection des artisans, les notions importantes d’urbanisme et les
diverses autorisations a obtenir, nous parlerons de précommercialisation,
mais aussi, et surtout de la recherche du financement de vos opérations.
Elle s’achévera au moment ou vous deviendrez propriétaire du bien sur
lequel porte 'opération.

Prologue
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Puis débutera la phase opérationnelle durant laquelle vous mettrez en
place concreétement 'opération : réalisation des travaux, commercialisa-
tion et vente du bien. Nous y parlerons aussi de la responsabilité juridique
du MDB vis-a-vis de ses acquéreurs et des biens qu’il commercialise.
Comme ce livre s’adresse a un public plutdt néophyte, j’ai volontairement
choisi de mettre le paquet sur les deux premiéres phases, car ce sont a
mes yeux les plus importantes si on veut réellement et concrétement
lancer une activité de MDB.

Ce livre n’est pas une encyclopédie ni un cours magistral, et n’a pas la
prétention de répondre avec précision a toutes les interrogations rela-
tives a l'activit¢ de MDB. Et heureusement, sinon je ne vous raconte
pas la taille du pavé... Mais ce que je peux vous garantir, c’est qu’il
contient assez d’informations pour que vous puissiez vous lancer en
toute sécurité. Croyez-moi.

Marchand de biens n’est pas un métier d’orfévre, vous n’allez pas poser
des fusées sur Mars ou opérer des malades a cceur ouvert. C’est un
métier de feeling et d’approximation, dans lequel on ne peut jamais
tout savoir d’avance et ou il faut oser se jeter a I'eau sans en connaitre
la température exacte. J’ai accompagné de trés nombreuses personnes
dans le lancement de leur activité de MDB depuis 2018, et j'imagine
bien qu’a ce stade votre cerveau regorge de questions en tout genre qui
se bousculent dans votre téte de maniére plus ou moins bien ordonnée.
Faites-moi confiance, les réponses vont venir et la clarté va apparaitre
dans votre esprit au fur et a mesure de votre progression dans la lecture.
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CHAPITRE 3
QUI SUIS-JE POUR VOUS
RACONTER TOUT CA?

Ce livre est a peine commencé, mais vous avez peut-étre déja constaté
que j’ai pas mal de prétentions et que j’affiche une confiance en ma capa-
cité a vous aider qui peut en surprendre plus d’un. Le moment est donc
venu de vous expliquer (rapidement) qui je suis, pourquoi j’accompagne
des personnes dans le lancement de leur activité et pourquoi j’ai écrit
ce livre. Ce sera aussi pour moi 'occasion de vous faire certains aveux.

1) Comment j’en suis arrivé la

En 2013, mon grand frére m’a appelé pour me parler d’un bien a vendre,
quil avait repéré a proximité de chez lui et sur lequel il y avait peut-
étre moyen de faire un bon coup. A I'¢poque, rien ne me prédestinait a
I'immobilier, car javais fait des études de philosophie-économie-science
politique, a I'issue desquelles javais trés logiquement ouvert une boite
de déménagement avec 3000 € empruntés a ce méme frere, et ce apres
avoir bien cerné mon intolérance au cadre et mon incapacité a bosser
pour quelqu’un d’autre. Ne disposant que d’un capital quasi inexistant
et d’aucune connaissance en immobilier, j’ai évidemment accepté de
me lancer dans I'aventure ! Nous avons réalisé cette premiere opération
d’achat-revente dans de plus ou moins bonnes conditions, en allant
gratter l'argent a droite a gauche et par le biais d'un montage parfai-
tement alambiqué.

Aprés avoir constaté que cela pouvait rapporter pas mal d’argent et que
¢a n’avait pas l'air si compliqué, nous avons créé¢ une société dédiée a
cette activité en 2015. Franchement, a ’époque, je ne savais méme pas
ce que «marchand de biens» voulait dire. Nous avons donc poursuivi
ainsi notre petit bonhomme de chemin, bon gré mal gré, en nous langant
sur des opérations de plus en plus complexes (d’un point de vue régle-
mentaire et technique) et de plus en plus chéres. Nous nous sommes
donc formés sur le tas, c’est-a-dire a coup d’erreurs cotitant plusieurs
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milliers (voire dizaine de milliers) d’euros chacune. Notre progression a
¢galement été considérablement ralentie par notre manque d’expérience.
En paralléle, jai toujours eu une forte appétence pour la transmission
de connaissances. Je 'avais expérimentée en milieu associatif, et j’ai
meéme envisagé de devenir prof de philo! Ayant compris que cette voie
serait peu compatible avec mes aspirations de réussite financiére, ma
carriére dans I’Education nationale fut tuée dans 'ceuf. Mais je n’ai
jamais abandonné I'idée d’enseigner, d’une maniére ou d’une autre.

Un beau jour de 2018, j’ai pris un café avec un vieil ami du collége
(Joachim, que je salue au passage) qui m’a présenté Gary, un ami
entrepreneur et investisseur. Je leur ai raconté que je m’ennuyais un
peu et que je cherchais autre chose a faire en paralléle de mes activités
immobiliéres (le « monotache» ne m’ayant jamais rendu tres heureux).
IIs m’ont alors demandé pourquoi je ne ferais pas de la formation autour
de l'activité de marchand de biens. Je leur ai rétorqué que je ne me
sentais pas légitime pour former qui que ce soit, vu mon expérience.
1Is ont alors tenté de me rassurer en m’expliquant que j'avais largement
plus d’expérience que la plupart des formateurs en immobilier, et quau
regard des opérations que nous réalisions avec mon frére, j'avais toute
légitimité a expliquer aux autres «comment s’y prendre ».

Jai donc pris le temps de la réflexion : quarante-huit heures pendant
lesquelles je me suis dit que si j'avais ramé pour me lancer, d’autres
devaient forcément ramer aussi, et qu’il y avait donc logiquement une
demande pour des formations de qualité autour de 'activité de marchand
de biens. A I'¢poque, il 0’y avait pas grand-chose de structuré autour de
ce sujet qui n’était pas a la mode comme il peut I'étre aujourd’hui. Bref,
n’y connaissant rien au business en ligne, j’ai passé six mois a constituer
deux formations, a monter un site Web (absolument immonde) et j’ai
commencé a les proposer a la vente. Je me disais alors que si ce side
business me rapportait 3000 € par mois, je serais content. Le public a
tout de suite répondu présent et les retours de mes premiers apprenants
ont été tres positifs et encourageants.

Par la suite, j’ai pu structurer un véritable organisme de formation certi-
fié, et recruter une équipe de choc avec laquelle nous nous sommes forgé
la réputation d’organisme de formation /eader sur notre thématique.

Et comme j’ai toujours besoin d’'un nouveau défi, je me suis dit que ce

serait intéressant d’écrire un livre sur le sujet. Déja pour voir si jétais
capable de produire quelque chose d’instructif et de distrayant a la fois,

20 Devenir marchand de biens



et ensuite pour répondre a une demande tres insistante du public. Voila
comment j’en suis arrivé la.

Le moment est aussi venu de vous faire une confession.

2) Je ne suis pas le meilleur des MDB

Mon expérience n’est pas énorme. Ca ne fait pas trente ans que je
pratique cette activité et je n’ai pas fait des opérations engageant de
nombreux millions d’euros ou d’une complexité phénoménale. 11y
a beaucoup de MDB qui ont davantage d’expérience que moi dans
l’activité et qui réalisent des opérations plus importantes. Je rencontre
méme régulicrement (et avec une certaine satisfaction d’ailleurs) des
apprenants qui réalisent des opérations plus complexes et plus chéres
que celles que j’ai pu réaliser. J’avoue donc que je suis trés loin d’étre
le meilleur ou le plus expérimenté des MDB.

En revanche, jai vraiment démarré du bas de I’échelle, sans connais-
sances et avec un capital trés modeste. J’ai fait de nombreuses erreurs qui
m’ont couté des dizaines de milliers d’euros, jai connu d’incalculables
nuits sans sommeil et des pertes de temps incommensurables. Fort de
ces expériences, j’ai vraiment eu a cceur de créer des programmes de
formation qui donneraient un maximum de contenu aux participants
et leur permettraient de réussir au mieux, tout en se protégeant autant
que possible.

Permettre aux autres de comprendre rapidement et facilement des
concepts qui leur paraissaient jusqu’alors obscurs me procure une
grande joie et beaucoup de satisfaction. J’ai donc investi énormément
de temps a décomposer les informations que vous allez découvrir, pour
les rendre aussi accessibles que faire se peut. Je sais ce qu’il en est de
démarrer de zéro et de regarder la montagne en se demandant comment
diable va-t-on faire pour la gravir. J’ai donc aussi pris la peine de baliser
le chemin et de dessiner une carte, parce que je tiens sincérement a ce
que vous réussissiez votre ascension.

Je ne suis donc peut-étre pas le meilleur pilote du circuit, mais je pense
faire partie des meilleurs profs de conduite du pays. Je vous garantis
que si vous avez vraiment I'intention d’apprendre a rouler dans I'univers
de 'immobilier, vous étes entre de bonnes mains.
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3) Pourquoi je fais ¢a?

On me demande souvent pourquoi je transmets des informations qui
vont permettre a de futurs concurrents d’exister. Je ne partage pas la
vision du monde selon laquelle, s’il y a d’autres MDB qui se lancent,
alors je vais forcément gagner moins. Je suis convaincu que nous vivons
dans un grand pays qui offre a beaucoup de personnes opportunité de
réussir. Je sais aussi que je ne retirerais aucun bénéfice a voir un aspi-
rant MDB se planter lamentablement, car il n’aurait pas eu acces aux
bonnes informations.

Et en plus, je ne vais pas jouer les meére Teresa : la MDB Academy
est une entreprise comme une autre, qui a clairement un but lucratif.
Au-dela des bénéfices financiers qu’elle génére, c’est une aventure qui
me challenge énormément depuis sa création et me pousse a apprendre
et a devenir meilleur dans tout ce que je fais. Jétais loin d’imaginer
jusqu’ou cette entreprise allait me mener lorsque je I’ai créée, alors je
continue de pousser a fond I'expérience, histoire de voir ce qui m’attend
derriére le prochain virage...

Enfin, je suis animé par un profond désir de transmission et une authen-
tique volonté d’aider les autres a réussir. Aujourd’hui, je peux considérer
que ma réussite matérielle est assurée, et honnétement, vu mes besoins
assez modestes, la simple idée d’amasser encore plus d’argent ne suffirait
pas a me mettre en mouvement. En revanche, le fait d’avoir un impact
positif sur les autres constitue une énorme motivation a me lever le matin,
et ce que je fais dans le cadre de mon activité de formation me permet
de toucher des milliers de personnes a la fois, et de changer des vies.

Assez parlé de moi, le moment est venu de se préparer pour la grande
aventure! Mais avant de démarrer, je voudrais vous transmettre un
petit message d’avertissement qu’il faudra garder en téte tant que vous
pratiquerez cette activité.
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CHAPITRE 4
LA BONNE REPONSE
UNIVERSELLE

A ce stade, vous avez trés probablement un grand nombre de questions
sur l'activité, la bonne maniére de s’y prendre, les erreurs a éviter, etc. Le
probléme, quand on se présente comme sachant, c’est que les personnes
qui vous écoutent ont des attentes tres élevées a votre égard, et vous
demandent des réponses précises a des questions qui sont parfois loin
d’étre évidentes a traiter. En voici quelques exemples :
* Pour une activité de MDB, est-ce qu’il vaut mieux une SAS ou
une SARL?
» Est-il préférable de faire une rénovation intégrale ou de vendre
en plateau?
* Quel montant d’opération est-il sage de viser pour une premiére
opération?
* Par quel type d’opération vaut-il mieux commencer ?
* Etc.

Si je comprends la pertinence de ces questions et I'espoir de recevoir
des réponses claires, le moment est venu de vous décevoir : dans de tres
nombreux cas, il n’existe pas de réponse unique qui soit universellement
applicable a toutes les personnes et toutes les situations. En effet, trés
souvent, les réponses seront conditionnées par de nombreux facteurs :
vos critéres personnels, le secteur géographique dans lequel vous opérez,
les catégories socioprofessionnelles auxquelles vous vous adressez, etc.
Malgré ma bonne volonté de vous apporter les réponses les plus satis-
faisantes possibles, je ne pourrai malheureusement pas vous en offrir
une qui serait universellement applicable a la plupart des questions
que vous vous poserez.

Cependant, je pourrai vous aider a prendre conscience des divers
facteurs que vous devrez considérer pour prendre une décision éclairée,
a envisager toutes les contraintes qui peéseront sur vous, et a anticiper
toutes les conséquences des choix que vous ferez, afin que vous puissiez
poser I’¢quation qui vous donnera le résultat le plus optimisé possible
en fonction de vos propres critéres de succes.

Prologue 23



La premiere partie de ce livre va énormément vous aider a visualiser
I’ensemble des facteurs nécessaires aux prises de décisions éclairées,
ainsi je vous invite a la parcourir avec la plus grande attention.

Et maintenant que ce point a été éclairci, que ’'aventure commence!
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CHAPITRE 5
DEROULE DE LAVENTURE

Rien ne vaut un bon vieux schéma!

Vous trouverez ci-dessous une frise chronologique de I'aventure que
nous allons traverser ensemble.

PRESENTATION
DE LAVENTURE

PHASE
DE PROSPECTION

Prises de conscience
importantes

Le réle du MDB

Les contraintes
duMDB

Poser les bases
de sa future activité

Déterminer
sa vision

Se fixer
des objectifs

Savoir s’entourer

Figure 1

Déterminer
son secteur

Prospecter
efficacement

Savoir visiter
un bien comme
un MDB

Etude de faisabilité
réglementaire et
technique

Calculs
de rentabilité

Formuler une offre
d’achat comme
un pro

Signature
d’un compromis :
points de vigilance

PHASE

DE PREPARATION

Consultation
des artisans et
concessionnaires

Les autorisations
d’urbanisme

La relation avec
les mairies
La pré-
commercialisation
Trouver

le financement
de son opération

Le RDV d’achat

OPERATIONNELLE

PHASE

Réalisation
des travaux

Suivi de chantier

Anticipation
et résolution
des problémes

Conseils de
commercialisation

Le processus
de revente

La responsabilité
juridique du MDB

Ah, au fait, si vous vous demandez comment diable prononcer mon
nom de famille, c’est «bouxbaom » et ¢a veut dire buis en allemand...
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CHAPITRE 1
PRESENTATION
DE LAVENTURE

1) Marchand de biens : présentation rapide

Qu’est-ce qu’un marchand de biens?

Pas question de meubler ici, nous avons tous mieux a faire. Si vous
lisez ce livre, il est probable que vous ayez une bonne idée de ce qu’est
un marchand de biens (j'utiliserai souvent le sigle MDB par la suite).
Mais pour étre stir qu'on parle bien de la méme chose et pour mettre
tout le monde d’accord, je vais faire un bref rappel, dont les termes
vont avoir leur importance (notamment d’un point de vue stratégique
et fiscal) pour la suite.

Un marchand de biens est un commer¢ant de Pimmobilier. 11 achéte et
revend des biens immobiliers pour dégager (de préférence) un bénéfice
entre I'achat et la revente. Contrairement a un investisseur immobilier
qui va acheter des biens pour les conserver dans la durée et les mettre
en location, le marchand de biens va chercher a détenir les biens immo-
biliers qu’il achéte le moins longtemps possible.

Les opérations de marchand de biens les plus courantes

La majorité des marchands de biens (et notamment les débutants) vont
se tourner vers 'immobilier d’habitation. Mais ce n’est absolument
pas une obligation. Vous pouvez tout a fait réaliser des opérations
d’achat-revente dans I'immobilier industriel ou artisanal. Cela dit,
pour débuter, ce ne sont pas les secteurs les plus faciles a pénétrer et
J’avoue manquer d’expertise pour vous accompagner sur ces sujets. Les
opérations dont nous allons parler dans ce livre se cantonneront donc
a 'immobilier d’habitation.

Disons-le clairement, les particuliers craignent les travaux et les

complexités juridiques et administratives liées a I'immobilier en géné-
ral. Plus le temps passe, plus cette tendance se confirme et se renforce.
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En méme temps, on aurait du mal a leur en vouloir : difficultés pour
trouver des artisans, suivis de chantier chronophages, hausse des cofits
des matériaux, incertitudes quant aux autorisations d’urbanisme, chan-
gements fréquents en matiére de normes applicables... Il faut bien
I’avouer : de nos jours, se lancer dans un projet immobilier a de quoi
en décourager plus d’un.

C’est dans ce contexte que le marchand de biens intervient.

La rénovation

Opération la plus « simple», un projet de rénovation consiste a acheter
un bien dégradé et a le rénover pour le proposer au public le plus large
possible. En la matiére, plus c’est pourri et mieux cest! C’est-a-dire
que plus le bien sera en mauvais état, moins il trouvera preneur aupres
d’une clientéle non avertie. Il sera donc plus compliqué a vendre et
permettra aux professionnels d’en négocier le prix dans de meilleures
conditions. Autant vous annoncer la couleur directement : une opération
de rénovation simple est tres rarement rentable.

En effet, le cotit de la rénovation est tellement important de nos jours
que pour rendre ce genre d’opération rentable, il faudrait souvent ache-
ter a un prix qui ferait tomber a la renverse de nombreux vendeurs.
C’est notamment vrai dans les secteurs ou le prix du meétre carré ne
dépasse pas les 5000 € ou 6000 €, c’est-a-dire la majorité des marchés
immobiliers francais.

Le réagencement

La majorité des particuliers manquent de capacité de projection, d’une
imagination suffisante pour se représenter ce qu’il est possible de faire dans
un bien, couplée a des connaissances techniques et réglementaires qui leur
permettraient de concevoir ce qu’ils pourraient faire d’un bien mal agencé.
Ce type d’opération consiste donc a trouver un bien «mal fichu» et a le
réagencer. En gros, vous allez macher le travail de vos futurs acquéreurs.

Pour cela, vous allez devoir étre capable de développer une capacité de
projection et de visualisation qui manque si cruellement a vos futurs
clients, afin de mettre en place un projet de réagencement qui rendra
sexy ce vieux taudis dont personne ne voulait avant vous.

Ce type d’opération nécessitera bien stir de réaliser des travaux, et plus
ceux-ci seront importants et complexes, plus la marge a la clef pourra
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s’avérer intéressante. Le réagencement n’ira cependant pas forcément
jusqu’a la rénovation intégrale, car, en tant que marchand de biens,
il sera souvent souhaitable de revendre «en plateau» dans la mesure
du possible (nous reviendrons sur cette notion plus loin dans ce livre).

La division de bati

Comme son nom l'indique, la division de bati consiste a acheter un
bien déja bati et a le subdiviser en plusieurs unités d’habitation. Cette
catégorie est assez large, car elle regroupe en son sein : la division d’ap-
partement, de maison, ou d'immeuble (transformation de monopropriété
en copropriété). Lobjet de ce genre d’opération est de jouer les grossistes
de 'immobilier : vous achetez du métre carré a un prix intéressant, car
vous l'achetez en quantité, et vous le revendez au détail.

C’est notamment le cas dans le cadre d’un achat d’immeuble «en bloc»
et d'une revente appartement par appartement, mais c’est également vrai
pour I'achat d’une trés grande maison dont les métres carrés au-dela de 150
sont en général faiblement valorisés. Cette catégorie est déja réservée a un
public plus initié, car elle va nécessiter un grand nombre de compétences
réglementaires (réglement d’urbanisme et droit privé), techniques (gestion
de concessionnaires, réalisation de travaux de division) et commerciales.

Le changement de destination
La destination est une notion d’'urbanisme qui définit ce pour quoi un
batiment a été édifi¢. 11 existe cinq grandes catégories de destination :
» exploitation agricole et forestiére;
* commerce et activités de service;
» ¢équipements d’intérét collectif et services publics;
* autres activités des secteurs secondaires et tertiaires (industrie,
entrepots);
* et enfin, habitation.

Une opération de changement de destination consistera donc a acheter
un bien et a en changer la destination. Pour quoi faire ? Tout simplement
parce que le prix du métre carré de surface batie pour une destination
donnée peut souvent étre inférieur a un batiment a usage d’habitation.
Par exemple : I'achat d’une grange a destination agricole que 'on trans-
formera en habitation.

Mais attention, si cela peut paraitre simple sur le papier et s’avérer
rentable, il y a 1a aussi un fossé entre ce qui parait faisable et rentable,
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et ce qui est réellement, notamment a cause de la faisabilité réglemen-
taire et des complexités techniques de mise en ceuvre. Il s’agit 1a d’une
opération de marchand classique et trés rentable, mais il convient de
s’y prendre avec une grande précaution pour ne pas s'empétrer dans
une situation désagréable.

La division de terrain

Depuis la fin de la Seconde Guerre mondiale, et jusqu’aux années 2000,
le développement urbain en France s’est beaucoup basé sur I’étale-
ment des communes et autour du mode¢le de la maison individuelle
en périphérie des centres-villes. Les réglements d’urbanisme d’alors
(POS = plan d’occupation des sols) imposaient des surfaces minimales
de terrain importantes pour avoir le droit de construire une maison.
D’ou I'abondance de maisons des années 1960 et 1970 construites sur
des terrains de plus de 1500 m2

Dans les années 2000, le 1égislateur a pris conscience des effets désastreux
de ce modéle : consommation de zones agricoles fertiles, destruction
de zones humides vitales a la préservation de la biodiversité et cofits
exorbitants pour la collectivité (car étalement signifie plus de routes, de
réseaux et de services a amener dans ces zones fraichement urbanisées).
La décision a donc été prise de favoriser la densification plutot que I’éta-
lement. C’¢tait entre autres I’'esprit de la loit ALUR qui devait permettre
la libération de grosses réserves foncieres dans les zones déja urbani-
sées. Bien que cet objectif se soit confronté a des notions de droit privé
qui ont quelque peu contrecarré les plans du législateur, cette décision
a quand méme eu pour effet d’ouvrir la porte a de trés nombreuses
divisions de terrain. En effet, beaucoup de propriétaires de maisons
ont vu leur «jardin» se transformer en terrain constructible valant des
centaines de milliers d’euros. Evidemment, les marchands de biens se
sont également jetés sur cette aubaine.

Aujourd’hui encore, il s’agit d’opérations de marchand de biens clas-
siques consistant a trouver : soit une maison construite sur un grand
terrain possédant une réserve fonciére constructible et divisible (les deux
termes ne voulant pas dire la méme chose comme nous 'apprendrons
plus tard) et créer un ou plusieurs terrains a batir, soit simplement
un grand terrain pour en faire plusieurs terrains a batir (TAB pour
la suite du livre), en créant un lotissement. Le deuxiéme cas de figure
reléve plus du role du lotisseur, mais reste dans le champ d’action du
marchand de biens.
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CONSEIL D’EXPERT

Compte tenu de leur complexité commerciale et technique, les opérations
de lotissement générant de nombreux terrains a batir sont déconseillées
pour vos premiers pas.

Entre les années 2018 et 2021, la demande en TAB a littéralement explosé
et les prix se sont envolés partout en France, propulsant des communes
jusqu’alors considérées comme des « trous» au rang de localités prisées
des néorurbains en quéte d’un bout d’extérieur pour y faire griller des
saucisses lorsqu’arrivent les beaux jours.

Cette hausse a été stoppée net par la flambée des colts des matiéres
premiéres a partir de la fin 2021 et la hausse des taux d’intérét amorcée
alors. L'entrée en vigueur de la RE2020 (en 2022, pile dans le timing
comme son nom l'indique) a encore compliqué 'obtention des permis
de construire et a participé de 'augmentation des cofits de construction,
laissant sur le carreau un certain nombre de constructeurs de maisons
individuelles (dont I’historique Maisons Phénix, entreprise dans laquelle
votre humble serviteur a jadis travaillé en tant que commercial).

A I’heure ou jécris ces lignes, les terrains & batir se vendent péniblement.
J’en ai moi-méme eu en stock pendant un moment et tous les MDB a
qui j'en parle me disent connaitre les mémes difficultés. Cependant,
je suis persuadé qu’il ne s’agit que d’un «trou d’air» et que les TAB
repartiront a la hausse dans les années a venir. Le réve de la maison
individuelle reste en effet fermement ancré dans les mentalités francaises
comme I'aboutissement ultime du parcours résidentiel. Cette aspiration
continue de nourrir la demande en terrains a batir, lesquels tendent a
se raréfier de plus en plus.

La construction

Ce genre d’'opérations consiste tout simplement a créer du logement neuf
ex nihilo ou a partir d’anciens batiments qu'on aura démolis. Il faudra
ici étre particuliérement vigilant, car ¢’est un métier a part entiére qui
nécessite de solides connaissances techniques, une bonne anticipa-
tion de la fiscalité ainsi qu’une excellente planification de trésorerie.
Aujourd’hui, cette profession est en difficulté pour les mémes raisons
que celles qui ont contribué au désamour des terrains a batir, et cette
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situation risque de ne pas s’améliorer, notamment a cause de la loi ZAN
dont nous reparlerons plus tard.

CONSEIL D’EXPERT

Attention, un marchand de biens n’a pas vocation a faire du neuf ni a voler
son biscuit au promoteur. Cependant, un MDB peut occasionnellement
réaliser des opérations de petite promotion, par exemple en construisant
des maisons sur des TAB qu’il aura détachés.

Activité sexy ou profession décriée ?

Ces derniéres années, ’activité de marchand de biens a eu la cote!
Honnétement, lorsque j’ai lancé mes programmes en ligne en 2018,
J'étais persuadé qu’il y aurait une demande, mais j'avoue avoir €té tres
étonné par 'ampleur de I'engouement pour cette activité, qui fascine
clairement. Elle est souvent considérée comme un aboutissement logique
des investisseurs immobiliers, qui comprennent & un moment donné
quen devenant MDB, ils peuvent récupérer en une année le cash qu’ils
auraient fait en dix ans de locatif.

Je ne critique pas l'investissement de long terme, bien au contraire. Je
pense juste que ce sont des stratégies complémentaires qu’il convient
de développer en paralléle. Mais si votre objectif est réellement de vous
générer des revenus, mieux vaut privilégier Pactivité de MIDB (la promesse
du «devenir rentier immobilier en six mois sans bouger de mon canapé»
vendue par certains étant, on I'espere, définitivement démasquée comme
la supercherie qu’elle a toujours €té).

Alors oui, c’est sexy parce que les opérations font un peu réver et que
certaines marges peuvent faire tourner la téte. Il est en effet possible de
gagner plusieurs dizaines, voire centaines de milliers d’euros sur une
seule opération, méme pour des personnes relativement novices (j’en
veux pour preuve les témoignages completement bluffants de certains
de mes apprenants et qui me laissent méme parfois un peu envieux).

Les opérations quon réalise dans cette activité peuvent étre assez

alléchantes et présentent une envergure d’une autre trempe que de
mettre un T2 en location a Reims pour préparer sa retraite. Diviser
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des immeubles, visiter de vieilles batisses abandonnées ou encore des
entrepdts tombés en désuétude, voila qui est déja plus excitant! D’au-
tant que notre activité permet de fréquenter de maniére réguliere des
personnes intéressantes aux expériences et récits de vie trés variés. Bref,
c’est vraiment passionnant !

Cependant, elle est décriée par beaucoup, autant qu’elle est recherchée
par d’autres. En effet, MDB a souvent été (et est encore pour certains)
synonyme de margoulin, semi-escroc, individu sans conscience profes-
sionnelle qui profite de la crédulité de certains pour planter les banques
et occasionnellement arnaquer des grands-meres mal informées.

I faut dire que cette réputation n’est pas volée vu les anecdotes quon
entend des années 1980, 1990 (revente de compromis a tour de bras,
ou encore achat-revente en cascade et «a crédit» grace a des chéques
en bois). Aujourd’hui encore, certains travaillent dur a nous faire une
réputation pourrie : mensonges a répétition, travaux exécutés en dépit
du bon sens et des régles durbanisme, dégradation du patrimoine bati,
attitude hautaine vis-a-vis de nombreux partenaires professionnels, etc.

Lorsque j’ai créé mes formations, je voulais apporter ma petite pierre
a 'amélioration de I'image du MDB et a la professionnalisation de
Vite, uis, d’au u S U
lactivité. Depuis, d’autres acteurs se sont joints a cette dynamique et
j’ai bon espoir que d’ici quelques années cette image aura commenceé a
changer. Il appartient d’ailleurs a chacun d’entre nous (et d’entre vous)
de participer a ce changement : chaque interaction, chaque action que
vous entreprenez dans I'immobilier en tant que marchand a une influence
non seulement sur votre propre réputation, mais également sur 'inté-
gralité de la profession. Ainsi, je vous le demande formellement : de
grace, si vous avez I'intention de lancer une activit¢ de MDB, faites-le
de maniére sérieuse, avec intégrité professionnelle et une intention sincere

de créer de la valeur pour le marché immobilier francais.

Les faibles barriéres a ’entrée et les conséquences logiques

Imaginez un bar de nuit sur le Vieux-Port de Marseille garni de machines
a sous, ouvert a toute heure et sans videur a I'entrée. N'importe qui
peut entrer et venir tenter sa chance et y «passer un bon moment ».
Prenez cing secondes pour visualiser 'ambiance, les effluves de pastis
et les relents de tabac froid. Pour stir, un endroit pareil risque de ne pas
attirer que le meilleur de I'élite socioculturelle frangaise.
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Eh bien, I'activité de marchand de biens est un peu a l'activité immo-
biliére ce que notre bar fictif est au monde de la nuit : ouvert a tous
et a toute heure. On ne peut donc pas étre surpris que cela draine des
personnalités douteuses et qu’on y assiste régulierement a des esclandres.
On a tendance a décrier la profession d’agent immobilier, a déplorer le
faible niveau de compétences de ses protagonistes et a leur taper dessus
a souhait, mais eux au moins ont besoin de la carte T pour pouvoir
exercer leur métier (bon, ¢a, c’est la théorie, méme si on sait qu’en réalité
beaucoup arrivent a se faire passer pour des agents immobiliers grace a
la carte de leur patron ou d’un réseau dont ils deviennent mandataires).

Pour devenir marchand de biens, vous avez besoin d’une carte d’iden-
tité et c’est a peu pres tout. Il s’agit d’une profession non réglementée
qui n’a pas de cadre juridique clair. C’est juste un statut aux yeux du
RCS (Registre du commerce et des sociétés). Demain, il vous suffit de
produire un casier judiciaire vierge, de créer une société, de 'immatri-
culer et... TADAM! Vous voila marchand de biens.

Il est surprenant, voire révoltant, de constater quune profession qui agit
sur des projets d’'une envergure aussi importante, fagonne en partie le
paysage immobilier frangais et participe a la production de logements
soit soumise a aussi peu de barriéres a I’'entrée.

Rien, nada.

Attention, cela ne veut pas dire que vous pouvez réussir sans aucune
connaissance. Il vous faudra en accumuler un certain nombre si vous
voulez devenir un vrai professionnel.

Mais n'importe qui peut quand méme se lever un beau matin, décider
qu’il va devenir marchand de biens et commencer joyeusement a détruire
la réputation de la profession par son incompétence et son amateurisme.
C’est assez fou quand on y pense, mais c’est la situation actuelle.

CONSEIL D’EXPERT

Méme si aucune connaissance n’est officiellement requise a ce jour pour
devenir marchand de biens, il est vivement recommandé d’acquérir un
set de compétences minimal avant de se lancer.
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Créateur de valeur

Il existe un vide qui n’est rempli par personne. Un no man’s land immo-
bilier dans lequel peu de personnes veulent s’installer.

A gauche, nous avons les biens classiques : les appartements, maisons,
immeubles destinés a la résidence principale ou a de I'investissement
locatif. Ces biens vont trouver preneurs aupres d une clientéle lambda
d’acquéreurs, qui vont réussir a se positionner et a rénover ces biens
en y laissant plus ou moins de plumes ou d’années d’espérance de vie.

A droite, nous avons les projets d’envergure qui vont intéresser les
acteurs de poids : les promoteurs et lotisseurs, qui vont avoir vocation
a créer du logement ex nihilo ou en démolissant du vieux pour faire du
neuf. Ils sont intéressés par les projets qui comportent de nombreuses
unités d’habitation et ne se projettent en général que sur de grands
ensembles immobiliers.

Et au milieu, nous avons les biens qui n’intéressent aucune de ces
deux catégories : les trés grandes maisons individuelles, les ensembles
composés d’unités d’habitation et d’anciennes dépendances agricoles,
les immeubles délabrés, les petits ensembles d’entrepdts, les anciennes
usines, etc. C’est dans ce vide que le marchand de biens s’insére et vient
créer de la valeur pour le marché. Sa mission consiste souvent a réali-
ser des projets qui sont trop gros pour I'acquéreur moyen (résidence
principale ou locatif), mais beaucoup trop petits pour les promoteurs
et lotisseurs institutionnels.

Nous avons donc un réle de rénovateurs du parc immobilier francais.
Nous ne faisons pas du neuf au détriment des zones agricoles, mais
transformons plutot I'ancien pour lui donner une seconde vie.

Nous participons a la création de logements et a 'amélioration du parc
immobilier frangais.

Nous réalisons les projets de rénovation qui n’intéressent personne ou
font peur au plus grand nombre.

Nous prenons en main des ensembles créés a d’autres époques et a des
fins obsolétes, pour les remettre au gott du jour et leur permettre de
traverser les ages.

Nous sommes des créateurs de valeur, et c’est ainsi que vous devez vous
percevoir si vous décidez de vous joindre a cette profession.

L’aventure dont vous étes le héros
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Dans la vie économique d’une société, un acteur qui aspire a une
forte rémunération doit aussi se demander quelle valeur il va pouvoir
apporter, qui lui permettra de prétendre a ce haut niveau de revenus.

Quelle valeur allez-vous créer? Dans quel sous-domaine de 'immobilier ?

Il en existe des dizaines, qui sont autant d’opportunités de laisser s’ex-
primer vos compétences, votre passion et vos envies. Il vous suffit de
choisir et d’acquérir les compétences nécessaires pour les transformer
en une réalité. La valeur que vous allez créer passera souvent par la
réalisation de projets aux complexités multiples, nécessitant un assem-
blage de connaissances transversales qui est assez propre au MDB
(commerciales, réglementaires, fiscales, techniques) et que peu d’autres
acteurs de 'immobilier arrivent a faire coexister.

CONSEIL D’EXPERT

Plus vous réussirez a créer de valeur pour vos acquéreurs et plus le
marché vous récompensera.

La valeur que vous apporterez passera non seulement par I'amélioration
des biens, mais aussi par la résolution de problémes auxquels personne
n’a envie de s’atteler...

Solutionneur de problémes

Les plaies mal traitées ont tendance a s’infecter et plus on attend, plus
les conséquences deviennent désastreuses et parfois irréversibles pour
le patient. Il en va de méme dans de nombreux biens immobiliers qui
ont cette facheuse tendance a générer des problemes divers et tenaces.
Voisinage et successions sont autant d’occasions de générer des conflits.
Ajoutez-y une pincée d’ego, un soupgon d’enjeux financiers, un peu
de jalousie fraternelle et une incapacité générale a communiquer de
maniére apaisée, et vous obtenez des situations insolubles pour la plupart
des gens, ou qui rendent en tout cas de nombreux biens immobiliers
impropres a la vente a 'acquéreur lambda.
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Vous allez en rencontrer beaucoup de ce genre : des voisins incapables
de s’entendre sur la couleur du crottin et qui n’arrivent pas a régler des
problémes simples, des héritiers qui se déchirent pour quelques milliers
d’euros et dont I'immeuble va étre frappé d’un arrété de péril, etc. A
partir de maintenant, vous devez commencer a regarder ce genre de
situations comme des opportunités de créer de la valeur et donc de
générer des profits.

En effet, vous arrivez avec une position privilégiée : dépassionnée,
objective et pleine de bonne volonté. Vous n’étes ni impliqué dans la
guéguerre entre voisins ni soupgonné d’avoir spolié votre petit frére de
son héritage. En plus, vous posséderez les connaissances techniques et
réglementaires pour trouver des solutions a des situations probléma-
tiques, ce qui vous positionnera de maniere tres favorable pour négocier
le prix du bien. Cela vous permettra également de faire accepter des
conditions suspensives qui vous protégeront d’un point de vue financier
et juridique.

Par exemple : une de nos premicres opérations fut une rénovation de
maison de ville. Lorsque nous sommes venus la visiter, nous avons
immédiatement été accueillis par la litiere du chat positionnée straté-
giquement a coté de la porte d’entrée, nous gratifiant d’effluves a vous
faire regretter de vous étre levé le matin. Des bergers allemands agré-
mentaient également le logis, n’enlevant rien a 'atmosphére olfactive
déja saisissante! Lorsque nous sommes sortis dans la cour/jardin, I'agent
immobilier nous a donné des casques de chantier, démarche plutot inha-
bituelle... En effet, un immense mur mitoyen était en train de tomber en
charpie faute d’entretien. En cause, un conflit de voisinage opposant le
vendeur a son voisin et rendant difficile la réfection du mur. Le conflit
remontait a des dizaines d’années et impliquait méme les parents du
vendeur (pourtant pas jeune) et de son voisin. Autant vous dire que
I'ambiance n’était pas au beau fixe et qu’ils étaient bien incapables de
se mettre d’accord. Je vous laisse imaginer la bonne impression que
cela faisait sur les particuliers qui venaient visiter la maison, le casque
de chantier vissé sur la téte... Seulement, pour nous, cette situation ne
paraissait pas si compliquée : il suffisait d’obtenir I'accord du voisin
pour la réfection du mur, le retaper, merci et au revoir.

Bien que le vendeur nous elit avertis que le voisin était un «con fini»,

nous avons pris rendez-vous avec celui-ci pour négocier une réparation
du mur. Malgré le fait qu’il n’était pas en effet des plus agréables, nous
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sommes arrivés en un seul rendez-vous a tomber d’accord et a obtenir
un écrit de sa part. Je précise que nous avions mis 'obtention de cet
accord en condition suspensive de la réitération dans la promesse de
vente. Je reviendrai sur la définition de ces termes pour les lecteurs
qui ne sont pas familiers avec ceux-ci, mais cela veut simplement dire
que tant que nous n’obtenions pas I'accord du voisin, nous n’étions
pas tenus d’acheter. En somme, nous étions protégés en cas d’échec
des négociations.

Ce conflit nous a permis de négocier de manicre assez substantielle
le prix de vente, puisque personne d’autre ne voulait I'acheter. Voila
un simple exemple de valeur que vous pouvez créer en résolvant des
problémes auxquels personne d’autre ne veut s’atteler.

CONSEIL D’EXPERT

Il faudra fouiner, chercher ce genre de biens et ne pas craindre de se
positionner. Vous n’y arriverez pas toujours, mais votre position de
neutralité émotionnelle vous permettra souvent de défaire des nceuds
auxquels personne ne voulait s’attaquer, et il ne faut pas hésiter a vous
faire rémunérer grassement pour cela.

POINTS IMPORTANTS

Un marchand de biens est un commercant de I'immobilier.

Il achéte des biens et les revend pour dégager un bénéfice.

Un MDB doit créer de la valeur par son intervention pour prétendre
a une rémunération.

Un MDB est un solutionneur de problémes.

Il est nécessaire de maitriser des connaissances transversales pour
réaliser des opérations de MDB.
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