AethelRock™ ACADEMY | Checklist de Visite Immobiliere

CHECKLIST DE VISITE
IMMOBILIERE

Le protocole des analystes

Les 5 failles critiques sur le terrain et les 7 questions pour
déstabiliser l'agent.

Par Se¢lidji Amaury
Fondateur — AethelRock™ Academy

AU O1 JANVIER 2026
AethelRock-ACADEMY, L'AUDACE DE BATIR SON AVENIR



AethelRock™ ACADEMY |

Préambule

Une visite immobiliére nlest pas une projection personneﬂe. Clest un audit de

risques.

La majorit¢ des investisseurs non structures abordent la visite comme un
10gement qu’ils habiteraient. Ils évaluent la lumiere, 1’agencement, ]’atmosphére.

[ls cherchent un confort. Ce reflexe est la premiere cause derreur d’acquisition.

Un analyste ne visite pas un bien. Il inspecte un actif. Son objectif n'est pas de
savoir sl 'y sentirait bien mais de détecter les signaux faibles qui, une fois
projetes sur la durce de detention, determineront si le dossier produit du

rendement ou décruit du capital.

A . . . . .
Les erreurs couteuses ne viennent jamais de cc qu saute aux ycux. EHGS viennent

de ce que I'acheteur n'a pas su lire.

Ce document recense les Cinq failles structurelles qui erodent silencieusement la
rentabilite d'un bien, et les sept questions qui permettent de sonder la position
réelle du vendeur. 1l ne se substitue pas a une analyse financiere. 1l pose un

diagnostic amont.
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Partie 1 — Les 5 failles qui détruisent la rentabilice

Faille n°t — La structure porteuse

Les defauts de gros ceuvre ne se corrigent pas. Ils se compensent. A un colt qui
excede presque systematiquement I'économie obtenue a la negociation. Une
fissure traversante, un affaissement de plancher, un desordre sur un mur porteur

appartiennent a une categorie de dépense sans rapport avec la renovation d'usage.

Fissures verticales nettes sur un meéme axe. Décollements de plinthes alignés.
Portes qui frottent sans raison visible. Differences de niveau perceptibles a la
marche. Traces de reprises récentes sur les angles structurels — une peinture

fra?che 1ocalisée est rarement un hasard.

Les interventions structurelles relévent des sinistres lourds. Elles mobilisent des
corps de métier specialises, une etude prealable, et un calendrier qui immobilise

Pactif pendant plusieurs mois.

Une faille structurelle ne dégrade pas seulement la rentabilite d'exploitation. Elle
compromet la valeur de revente. Elle peut rendre le bien iné]igib]e au
financement bancaire classique. L'actif devient illiquide avant d’avoir produit son

premier 1oyer.

Faille n°2 — La toiture et l’enveloppe haute

La toiture concentre un paradoxe analytique : c’est I'élement le plus déterminant
pour la perennite du bien, et le moins regarde en visite. Elle est hors de vue, hors
de reflexe, et souvent hors du périmetre mental de l'acquereur lorsquiil s'agit d'un

lot en copropricte.
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Traces d'infilcration aux derniers ¢rages. Mousses apparentes sur les versants
visibles depuis la rue. Eléments manquants en rive ou en faftage. Odeur
d’humidite dans les combles ou sous rampants. En copropricte, I'indicateur decisif

ne se trouve pas sur le toit, mais dans les proces-verbaux d’assemblee genérale.

Une réfection de couverture appartient ala catégorie des travaux structurants. En
Copropriété, elle est répartie au tantieme — un acquéreur non informeé peut
heriter d’une quote-part votée avant son arrivée, dont l’appel de fonds simposera

des la signature.

Une toiture defaillante génere une double exposition : cotit direct de remise en
éat, et dégradations en cascade sur les lots situés sous les zones d’infilcration. Le
proprictaire subit alors deux deérives simultances charges collectives et

contentieux locarif.

Faille n°3 — Chumidicé

Lhumidice est la faille la plus frequemment masquée avant une vente. Une
peinture fraiche, une piece surventilee quelques heures avant la visite, un meuble
strategiquement  positionn¢  suffisent  a  occulter un désordre chronique.

Contrairement a une fissure, 'humidité revient toujours.

Joints de carrelage noircis en pied de mur. Cloques dans la peinture aux angles
bas. Odeur caracteristique dans les pieces fermées. Traces de salpéere sous les
radiateurs ou derriere les plinthes. Condensation sur les vitrages par temps doux.
L’absence de mobilier contre un mur excérieur est souvent un indice plus

revelateur que ce qui est visible directement.

Le traitement dune humidice structurelle remontées capillaires, ponts
thermiques, defaut d'¢tanchéice engage des corps de métier distinets et un

diagnostic prealable.
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Ce poste concentre un risque supplémentaire, rarement identifi¢c par les
! / 5 . / . .
acquéreurs non structures : lopacit¢ du marche des travaux. Les devis lies au
tcraitement de 'humidite presentent des ¢écarts de prix considérables dun
intervenant a l'autre, pour des prestations parfois incomparables. Labsence d'un

/ y . / . . . \
reseau d'artisans sources et audites expose linvestisseur a une double perte
surcott a l'entrée, et reprise des travaux a moyen terme lorsque le traicement

initial s'est avere inadapee. Le risque technique est aussi un risque de contrepartie.

Un bien humide loue plus lentement, subit une rotation locative acceleree,

accumule les litiges. La valeur locative s'erode. La valeur patrimoniale aussi.

Faille n°4 — La copropriécé

Lactif nlest jamais limité a ses quatre murs. Il est juridiquement imbriqué dans
une entite collective dont la santé financiére conditionne directement son

rendement. Une Copropriété défaillante transforme un bien sain en actif toxique.

Trois documents concentrent l'information : les proces-verbaux des trois
dernieres assemblées générales, I'état daté, le carnet d’'entretien. Ce qui sy lit est
/ . « . A / /
plus determinant que la visite elle-meéme. On y detecte les travaux votes non
appelés, les impayés en cours, les procédures judiciaires actives, la trajectoire des
charges sur plusicurs exercices, I'ctat du fonds travaux obligatoire, et la solvabilite

du syndic.

Un appel de fonds exceptionnel vote en assemblée s'impose a 'acquéreur des la
signature, indépendamment de la date du vote. Une Copropriété en difficulee
peut engager des sommes qui excedent largement I'économie realisce a la
négociation initiale. L’asymétrie d’'information joue ici au maximum : le vendeur

connait la trajectoire, l'acquereur la decouvre.

05



AethelRock™ ACADEMY |

Une copropricte mal gerée ¢rode la rentabilice annce apres annce, par la hausse
continue des Charges et la dépréciation collective de 'immeuble. Clest la premiére

cause de destruction silencieuse de valeur pacrimoniale en immobilier locacif.

Faille n°s — La performance énergétique

Le diagnostic de performance ¢nergetique n'est plus un indicateur de confort.
Cest une contrainte reglementaire qui conditionne le droit de louer. Un bien mal
classe n'est pas un bien a decoter : cest un bien dont 'horizon dexploitation est

juridiquement contraint.

La classe affichée sur 'annonce ne suffit pas. Il faut croiser 'anciennete du bati, la
nature des menuiseries, le type de chauffage, lisolation des combles et la
configuration des murs excérieurs. Un bien classe a la limite d'une categorie peut
basculer au prochain diagnostic, sans quaucune degradacion macerielle ne soit

intervenue.

La mise en conformite ¢nergetique d’'un bien ¢nergivore engage des travaux lourds
isolation, changement de systeme de chauffage, reprise des menuiseries dont

lenveloppe peut representer une fraction significative du prix d'acquisition.

Un bien non conforme sort progressivement du marché locatif. Le propriétaire
prog prop
qui n'a pas anticipe cette bascule se retrouve avec un actif qu'il ne peut ni louer, ni

revendre au prix d’achat, ni amortir par le rendement. La perte est triple.
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Partie 2 — Linterrogatoire du vendeur

La visite technique ne suffit pas. Le bien est un objet . le vendeur est une source.
Les sept questions qui suivent ne sont pas des questions de courtoisie. Elles sont
congues pour réveler ce que I'annonce ne dit pas : la pression réelle du vendeur, les

risques dissimulés, la marge de negociation effective.

Elles doivent ¢tre posces avec calme, sans insistance, en observant autant la

/ 7 . . . I
reponse que 'hesitation qui la precede.

Question 1

Ce queelle révele.

La pression temporelle du vendeur. Un bien present depuis plusieurs mois sur les
portails est un bien dont le prix inicial a eté conteste par le marche. Chaque
semaine supp]émentaire erode la position du vendeur et renforce celle de

1’acquéreur.

Question 2

Ce qu’elle revele.

Le plancher psychologique du vendeur. Une offre refusée est une information
gratuite. Elle indique la zone en dessous de laquelle le vendeur résiste et par

Conséquent 13 Zz0one au—dessus de 13(1116116 11 peut Céder.

Question 3

Ce qulelle revele.

Lurgence réelle derriere la transaction. Mutation professionnelle, divorce,
succession, rachat d’un autre bien sous compromis : Chaque motif modifie
radicalement la marge de manceuvre. Lagent répond rarement avec transparence,

mais la formulation et le ton en disent long.
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Question 4

Ce qulelle revele.

La dette collective latente. Cette question fait basculer la conversation d'un
registre commercial a un registre analytique. Un agent qui ne connait pas la

réponse trahit absence de due diligence coté vendeur. Un agent qui l'évite signale

un probléme.

Question 5

Ce qu’elle revele.

La dérive structurelle des cotts. Des Charges stables indiquent une gestion
maitrisée. Des Charges en hausse continue indiquent une Copropriété en tension,

indépendamment de Pérat apparent de 'immeuble.

Question 6

Ce qulelle revele.

L¢cart entre le loyer theorique de marche et le loyer reel encaissable. Un loyer
ancien, non révisé, avec un locataire installé de 1ongue date, ne pourra pas étre
aligne sur le marché sans depart. annonce présente un rendement theorique ; la

I'épOl’lS@ %l cetce qUGStiOTl donne 16 rendement réel.

Question 7

Ce qu'elle revele.

Le degre de rigidite du vendeur. La réponse importe peu clest la réaction qui
constitue l'information. Un vendeur confiant dans son bien accepte. Un vendeur

presse aussi. Un vendeur qui refuse sans raison claire signale qu'il protege quelque

ChOSﬁ.
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Conclusion - Ce que cette checklist ne fait pas
Identifier les failles est une étape nécessaire. Elle ne constitue pas une décision.

Un investisseur structure quitte une visite avec une Cartographie précise des
risques. Clest un acquis. Mais un acquis insuffisant. Car entre le diagnostic d'une
faille et l’arbitrage d’acquisition, il existe une zone que I'ceil ne couvre pas : la

modélisation financiere de lacrif.

Tant que ces observations ne sont pas converties en decote chiffrée, en cashflow
projete, en effort d’épargne net de fiscalite et en prix maximum admissible, elles

restent des impressions qualifices. Pas des decisions.

Une faille structurelle identifiée n’a de sens que si elle est traduite en levier de
négociation quantific.
Un DPE deéfavorable n’a de sens que si son cout de mise en conformité est intégré

au prix d'offre.

Une coproprieté en dérive n'a de sens que si sa trajectoire de charges est projetee
sur la durée de détention.
Une dette collective latente n’a de sens que si elle est deduite du prix maximum

admissible avant toute offre engageante.
Autrement dit : voir ne suffit pas. Il faut modéliser.

Une décision d’investissement qui ne repose que sur une lecture terrain aussi
rigourcuse soit-clle reste structurellement partielle. Sans integration des charges
reelles, de la fiscalite applicable et de la scructure de financement, le rendement

affiche n'est qu'une hypothese. Le risque, lui, est certain.

5 ;e ! 1 f . d, d . d/ .
Clest precisement cette etape la transformation d'un audit terrain en decision
d’acquisition chiffree, intégrant financement, fiscalité et Charges qui sépare

. . . . !
linvestisseur amateur de I'investisseur structure.

Cette checklist vous permet de voir.
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