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LA DOCTRINE AethelRock

1.1 — Limmobilier n'est pas émotionnel. Il est mathematique.

Thomas, 34 ans, cadre en CDI a Lyon. Revenu confortable. Epargne correcte.
Décembre 2022 : il signe son premier investissement locatif. Un T2 a
Villeurbanne, 165 ooo €. Lagent lui a dit que c’¢tait « une bonne affaire ». Le

notaire a valide. La banque a prete.

Dix-huit mois plus tard, Thomas est bloque. Son taux d’endettement depasse 37%.
Il ne peut plus emprunter. Son locataire est parti. Le bien est vacant depuis 4
mois. Le DPE classé F interdit la relocation sans travaux. Cotit estimé : 22 0oo €.
Son cashflow est negatif de 380 € par mois. Il compléte sur ses revenus.

Thomas n’a pas fait une mauvaise affaire. Il a fait une affaire sans méthode.

ERREUR FATALE

Thomas a commis trois erreurs irréversibles : achat au prix affiche sans
negociation,

DPE non anticipé (interdiction de location a terme), et absence de stress test.

Resultat : capacite d’emprunt bloquee pour 10 ans. Un seul bien. Zero pare.

Le march¢ immobilier francais est satur¢ de discours ¢motionnels. Les
investisseurs debutants achetent parce qu'un bien « leur plait », parce qu'un agent
leur a dit que « clest le moment », ou parce qu'ils ressentent une pression sociale a

devenir propriétaire. Ce paradigme produit des resultats mediocres.

L’approche Deal Architect repose sur un postulat fondamental : un accif
immobilier est un instrument financier. Il possede un rendement brut, un
rendement net, un profil de risque, une 1iquidité et un cout de portage. Chaque
decision d'acquisition doit étre le resultat d’'une analyse quantitative, jamais d’une

impulsion.

Un investisseur structure n'« aime » pas un bien. Il valide ou invalide une

hypothese de rentabilice. Si les chiffres ne fonctionnent pas, le bien n'existe pas.
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1.2 — Pourquoi 80% des investisseurs stagnent : l’analyse de I’échec

. . / . . . «1- A \ .
La majorit¢ des investisseurs immobiliers s'arrétent apres un ou deux biens. Non

pas parce quc 16 marché ne 16 permet Pas, mais parce quc 1€UI approche initiale

compromet structurellement la suite.

o Labsence de vision de parc. Linvestisseur achete un bien sans anciciper
Pimpact sur sa capacite d'endettement future. Il se retrouve « bloque » apres

le deuxieme achat.

e Un dossier bancaire déstructuré. Le dossier présenté est incomplet,
. / / A . .
incoherent ou ne démontre pas la maicrise du risque. La banque refuse la

présentation, pas le projet.

e La confusion entre cashflow et enrichissement. Llinvestisseur recherche
exclusivement le cashflow positif sans comprendre que la création de valeur
reside dans la combinaison rendement locatif + amortissement fiscal + plus-

value latente.

e [a négociation subie. 11 accepte le prix affiché comme point de départ
legitime. Le prix du marche est un prix de reference, pas un prix

d’acquisition.

NE JAMAIS FAIRE
Accepter un prix sans le confronter aux transactions récentes du quartier.

Signer sans Stress Test. Emprunter Sans préparer SECS relevés 90 jOLlI'S

avant.

13— La hiérarchie : Amateur, Investisseur, Architecte

Il existe trois niveaux de maturité dans I'investissement immobilier.

Chacun correspond a un rapport different au risque, a I'analyse et a la decision.

Le Deal Architect System est concu pour faire passer I'investisseur du niveau 2 au
niveau 3. L’objectif nest pas d’accumuler des connaissances. Clest de structurer un

protocole décisionnel qui ¢limine 'improvisacion.

AethelRock Academy 05



DEAL ARCHITECT SYSTEM™

CRITERE AMATEUR INVESTISSEUR  ARCHITECTE
Décision Emotion Calcul Systeme
Dossier bancaire Incomplet Correct Institutionnel
Négociation Subie Intuitive Structurée
Vision 1 bien 2-3 biens Parc patrimonial
Stress Test [nexistant Approximatif Systématique
Fiscalité [gnorce Découverte Optimisce

1.4 — Le principe fondateur : On ne demande pas. On propose.

Lerreur la plus répandue chez les investisseurs est de se presenter en position de
demandeur. Ils demandent un prec. Ils demandent une réduction de prix. Cette
posture crée un desequilibre psychologique immediat.

Un Architecte ne demande pas. Il propose. Il presente un dossier structure dans
lequel le financement est la conclusion logique d’une démonstration. Il soumet

une offre fondée sur des données de marche, pas sur un sentiment.

STANDARD ARCHITECT
Celui qui structure la proposition controle la transaction.
Un investisseur demande un prét. Un Architecte présente une opportunité de

financement.

AethelRock Academy 06
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LA POSTURE DE GESTIONNAIRE DE RISQUE

2.1 — LJinvestisseur comme gestionnaire de risque

La difference entre un investisseur performant et un investisseur mediocre ne
reside pas dans sa Capacité a détecter les bonnes affaires. Elle réside dans sa

capacite a identifier, quantifier et neutraliser les risques avant I'engagement.

En finance institutionnelle, aucune opération n'est validée sans un cadre de
gestion du risque. Un analyste ne se demande pas « combien je vais gagner ? ».

Il se demande « combien je peux perdre, et dans quelles conditions ? ».

Chaque acquisition est une prise de position. Chaque position doit etre
couverte.

La couverture = Stress Test + Reserve + Clause resolutoire + Regime fiscal.

2.2 — La logique de Flux (Cashflow) vs la logique Patrimoniale (Capital)

e Logique de Flux : Géncrer un excédent de trésorerie mensuel apres toutes
charges. Modele pour I'indépendance financiere progressive.

e Logique Patrimoniale : Accumuler du capital via le remboursement du
credit, la plus-value et les avantages fiscaux. Cashflow neutre compense par la

création de valeur.

Lapproche Deal Architect privilegie une synthese : un actif doit étre positif en
cashflow net apres impdts tout en contribuant a la construction d'un parc
cohérent. La priorite va toujours a la sécurite du flux, car un cashflow

structurellement négatif est une vulnérabilite.

2.3 — Le City Scoring™ : I'audit macro avant visite

Avant toute visite physique, 'Architecte conduit un audit macro-économique. Le

City Scoring™ evalue cinq dimensions :

. Démographie. Evolution de la population sur 10 ans. Ville en déclin = signal
d’alerte majeur.
e Emploi. Taux de chomage local, diversit¢ cconomique, presence

d’employeurs structurants.
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e Tension locative. Ratio demande/offre, délai moyen de relocation, taux de
vacance structurelle.
¢ Infrastructure. Gare, autoroute, projets urbains, zones ANRU.

. Liquidité. Capacité a revendre le bien en < 6 mois.

NE JAMAIS FAIRE
Visiter un bien dans une ville dont le City Scoring est inférieur au seuil deéfini.

Le temps est le capital le plus precieux de Iinvestisseur. Ne pas le gaspiller.

2.4 — Le Triangle de Décision : Rentabilité / Risque / Liquidité

e Rentabilité. Rendement net-net aprés fiscalite. Minimum 5% en province.
e Risque. Vacance, défaut, travaux impreévus, hausse des taux, ¢évolution
réglementaire.

 Liquidite. Capacite a convertir I'actif en cash. Bien rentable mais illiquide =

piege.

STANDARD ARCHITECT
Un deal n’est valide que si les trois axes sont satisfaisants.

Un seul axe défaillant = abandon ou renégociation.

2.5 — Raisonner en Parc des la premiere acquisition

Chaque acquisition est eévaluée pour son impact sur I'ensemble du portefeuille :
e Impact sur le taux d'endettement global ?
e Préserve-t-elle la Capacité a financer le bien suivant ?
 Ladiversification geographique est-elle respectee ?

e Le cashflow consolide reste-t-il positif ?

AethelRock Academy 09
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LARCHITECTURE D’UN DEAL FINANCABLE

3.1 — La psychologie du risque bancaire

L’analyste ne lit pas votre dossier pour y trouver des raisons d'accepter. Il le lit

pour y trouver des raisons de refuser. Quatre meétriques dominent :

e Reste a vivre. Apres deduction de toutes charges, combien reste-t-il ?
Premier motif de refus.
 Saut de charges. Diff¢rence entre cout actuel et cotr futur avec le nouveau
credir.
d ‘el \ % des ch: s locarifs 2 %. Limi
e Endettement réel. Incegre 100% des charges, revenus locatifs a 70-80%. Limite
HCSE : 35%.

 Capacité de résilience. 3 mois de vacance : l'emprunteur absorbe-t-il le choc ?

Un dossier institutionnel anticipe ces quatre questions ety répond

avant qu'elles ne soient posces.

3.2 — Calcul d’endettement HCSF : exemple concret

Voici le calcul réel que 1’analyste effectue pour un mvestisseur type :

ELEMENT MONTANT COMMENTAIRE
Revenus salariaux nets 3 200 e/mois CDI, ancienneté 2 ans
Revenus locatifs bruts 720 €/mois T3 meuble Rouen
Revenus locatifs retenus

504 €/mois Décote bancaire standard
(70%)
Total revenus retenus 3704 €/mois
Mensualité RP 620 €/mois Credit résidence principale
Mensualité investissement 487 €/mois Credit locatif 25 ans
Total charges crédit 1107 €/mois
Taux d’endettement 29,90% Sous le seuil HCSF de 35%
Reste a vivre 2597 €/mois  Acceptable pour un c¢libataire

AethelRock Academy I1
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ERREUR FATALE
Si le taux d’endettement dépasse 35%, le dossier est automatiquement refuse.
Aucune exception depuis la regle HCSF de janvier 2022.

Un dépassement de 0,5% suffit a bloquer I'ensemble de votre trajectoire.

3.3 — Le Financial Cleaner™ : assainissement J-90

Phase 1 : Nettoyage (J-90 a J-60)
o Suppression de tous les prelevements inutiles.
e FElimination des découverts. Aucun solde negatif sur les 3 derniers mois.

° Apurement des crédits a la consommation.

Phase 2 : Stabilisation (J-60 a J-30)
e Virement automatique d’¢pargne reguliere (signal posicif).

 Solde moyen stable et confortable. Aucune depense aberrante.

Phase 3 : Coherence (J-30 a J-0)
e Cohérence revenus déclarés / flux entrants.

e Constitution du dossier format institutionnel.

3.4 — Structure du Dossier Institutionnel

Section A : Synthese Executive
Résume en une page : bien, prix, financement, rendement net, durce. Doit

convaincre en 60 secondes..

Section B : Analyse de Marché

Transactions récentes (prix/mz), taux de vacance, évolution des 10yers sur 3 ans.

Section C : Projections Financiéres
. / \ . A
Revenus, charges, mensualite, cashflow netnet avant et apres impots.

/ .
Presentation sur 5 ans.

Section D : Stress Test

Trois scénarios adverses avec démonstration de résilience. Différenciateur absolu.

AethelRock Academy 12
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ACTION IMMEDIATE

Ne partez pas d’'une page blanche.

Ouvrez le fichier Modele_Dossier_Bancaire.pptx disponible dans votre Espace
Membre.

La structure (Synthese, Marche, Stress Test) est déja pre-formatce.

Remplissez simplement les zones indiquées.

AethelRock Academy
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LE STRESS TEST FINANCIER™
41— La Regle d'Or

Le Stress Test Financier est le protocole de validation ultime. 11 soumet les

projections a des scenarios adverses realistes et mesure la résilience de l'operation.

Si le projet ne survit pas au Stress Test, il est abandonne.
Aucune exception. Aucune rationalisation.

[l vaut mieux perdre un deal que perdre un pacrimoine.

ACTION IMMEDIATE
Nessayez pas de calculer ces scenarios a la main.

Utilisez 'onglet « STRESS TEST » du AethelRock_Toolkic_V3.xlsx.

Lalgorithme générera automatiquement votre Matrice Résilience / Fragilice.

4.2 — Sceénario 1: Vacance locative frictionnelle (1 a 3 mois)

Situation la plus frequente : changement de locataire, travaux entre deux baux. Le
test verifie que linvestisseur couvre intégralement la mensualité, les Charges et la

taxe fonciere pendant cette periode sans recourir a son ¢pargne personnelle.
14 . .
4.3 — Scénario 2 : Hausse des taux et contraction

Anticipe une hausse de 150 a 200 points de base et une contraction des valeurs de
10 2 15%. L'Architecte calcule le point de rupture : a quel niveau de rtaux le

cashflow devient-il negatif ?
4.4 — Scénario 3 : Revente forcee (Exit Strategy)
Simulation d’une obligation de revente en 6 a 12 mois dans des conditions

defavorables. Prix de cession avec décote de 15-20%, moins CRD, moins penalites,

moins frais.

NE JAMAIS FAIRE

Acheter un bien qu'on ne peut pas revendre sans perte nette dans un scénario

raisonnable a horizon 3 ans minimum.

AethelRock Academy 15
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4.5 — La Matrice Resilience / Fragilice

SCENARIO RESILIENT FRAGILE
Vacance 1-3 mois Couvert par réserve Recours a I'¢pargne
Hausse taux +200bp Cashflow reste positif Cashflow negarif
Revente forcée -15% Solde net positif Dette résiduelle

STANDARD ARCHITECT
Un deal valide = colonne « Résilient » sur les trois scénarios.

Un seul indicateur « Fragile » = renégociation ou abandon.

AethelRock Academy
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LE PROTOCOLE DE NEGOCIATION
STRUCTUREE™

5.1 — Cartographie : Zone Verte, Orange, Rouge

e Zone Verte. Tous criteres satisfaits. Offre avec décote de 5 a 10%.

e Zone Orange. Potentiel avec defauts identifies = leviers de negociation.
Décote 15-25%.

e Zone Rouge. Deéfauts structurels irréversibles. Aucune offre. Passer au

suivant.
5.2 — L’Ingénierie du Défaut
Transformer chaque défaut technique en argument financier chiffré. Trois étapes :
e Identification. Relevé exhaustif lors de la visite.
o Chiffrage. Devis réels ou estimations documentées. Somme = cott de mise a

niveau.

e Intégration. Cotit directement deduit du prix doffre.
;56 vendew rie pend pas & une epirion. ﬂ/z@mddwwdéwmﬁm&m

5.3 — Lecture stratégique du DPE
Un DPE class¢ F ou G represente a la fois un risque (interdiction de location) et
une opportunite (justification de decote). LArchitecte analyse le cott reel pour

atteindre la classe D ou C et I'impact des aides (MaPrimeRenov’, CEE).

ERREUR FATALE
Acheter un bien DPE F/G sans chiffrer le cott de rénovation énergetique

ET sans intégrcr ce court dans la négociation du prix.

Cest l'erreur qui a cotiee 22 000 € a Thomas (Chapicre I).

5.4 — Construction d’'une Offre Rationnelle
Loffre d’acquisition est un courrier formel, structuré comme un document
professionnel :

e Identification précise du bien.

Prix d'offre et justification detaillee de la decote.

Conditions suspensives.

Actestation de capacité¢ de financement.

Delai de validice (7 a 10 jours).

AethelRock Academy 18
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ACTION IMMEDIATE

Pour garantir 'impact psychologique, utilisez le modele
SCript_Offre_Zone_Orange.docx fourni dans votre Espace Membre.
Ne modifiez pas la structure des paragraphes.

Chaque mot a été p€Sé pour justifier la déCOtﬁ sans braquer 16 Vendeur.

5.5 — Positionnement psychologique : le silence et la preuve

* Le silence strategique. Apres soumission de l'offre, aucune relance. Le silence
crée la pression.
14 ! \
e La preuve documentée. Chaque argument adosse a un document. Pas

d'opinion. Des données.

AethelRock Academy 19
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LE PLAN DE FINANCEMENT OPTIMISE

6.1 — Apport Stratégique vs Apport Emotionnel

o Apport Emotionnel : versé parce que la banque « l’exige ». Aucune 10gique
stratégique.
14 . . / . li . . ! .
* Apport Stratcgique : calibre pour obtenir un taux competmﬂ reduire
lendettement, ou préserver une reserve pour la prochaine opération.
L’apport optimal se situe entre 10% et 20% du montant total incluant frais de

notaire.

6.2 — Simulation : Impact de l’apport sur le cashflow

PARAMETRE APPORT 0% APPORT 15%
Montant emprunté 99 500€ 84 575€
Taux obtenu 3,80% 3,45%
Mensualite (25 ans) 514€ 419€
Cashflow net mensuel -48€ 47€
Taux d’endettement 34,80% 29,10%
Capacite bien suivant Bloquée Préservée

ERREUR FATALE
Un apport a 0% peut sembler optimal (effet de levier maximum).
En realite, il produit un cashflow négatif, un raux d’endettement critique,

et bloque la capacice a acquérir le bien suivant. Leffetr de levier devient

toxique.

6.3 — Durée d’amortissement : 20 ans vs 25 ans

Sur le meme bien (emprunt 84 575 €, taux 3,45%, apport 15%) :

CRITERE 20 ANS 25 ANS
Mensualité 490€ 419€
Cout total du crédit 32 975€ 41 195€
Cashflow net mensuel -24€ 47€
Impact endettement +2,1 points Référence

AethelRock Academy 21
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STANDARD ARCHITECT
Le cout total du credit est psychologique. Le cashflow est opéerationnel.

L’Architecte choisit la durée qui produit un cashflow positif ET preserve

la capacite d’endettement pour les acquisitions futures.

6.4 — Arbitrages : Taux, Assurance, Modularite

e Taux nominal. Mise en concurrence de 3 ¢tablissements + courtier. 0,3% de
différence = plusieurs milliers d’euros.
11/ . . . . = . \
* Assurance emprunteur. Delegatlon externe via loi Lemoine. Economie : 30 a
50%.
e Modularité. Report d'echeéances, modulation hausse/baisse. Credic sans

modularité = credit fragi]e.
6.5 — Effet de Levier Maitrise vs Toxique

* Maicrisé : Cashflow positif, endettement < 33%, réserve constituce, capacite
suivante préservée.
e Toxique : Cashflow negatif, endettement > 35%, aucune reserve. La moindre

vacance = crise.

AethelRock Academy 22
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BLINDAGE JURIDIQUE & GESTION

7.0 — Cohérence Fiscale : choisir avant d’acheter

Le choix du régime fiscal se fait avant l’acquisition, pas aprés. Voici la gril]e de

lecture strategique :

REGIME PRINCIPE IDEAL POUR

LMNP Micro- Abattement 50% Petit 1oyer, pas de Aucune

BIC travaux déduction réelle

LMNP Réel Déduction charges +  Tout investisseur Comptable
amortissement structuré obligatoire

Location nue Régime foncier Patrimonial long Fiscalité lourde

terme (TMI)
SCI A TIS Impét sociceé 15-25% Parc > 5 biens, Plus-value sur
transmission cession

Le LMNP au Reel Simplifie est le régime le plus efficace pour la majorite
des investisseurs particuliers. [amortissement neutralise l’impét pendant 102

15 ans.

SCIallS: quand c'est pertinent

La SCI a I'IS devient pertinente dans trois cas precis : lorsque les revenus locatifs
dépassent 23 ooo €/an et que la TMI est clevee (= 41%), lorsque la stracegie vise
Paccumulation patrimoniale sans discribution, ou lorsque la transmission est

anticipée via le démembrement de parts.

ERREUR FATALE

Erreur frequente sur la plus-value : en SCI a I'S, la plus-value a la revente
est calculée sur la valeur necte comprable (apres amortissements), pas sur le
prix d’achat.

Un bien acheté 100 000 €, amorti a 40 000 €, revendu 120 000 € = plus-value
de 80 ooo0 €.

L’impét peut atteindre 30% de cette plus-value. Ne jamais I'ignorer.

AethelRock Academy 24
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7.2 — Sécurisation des revenus : GLI vs Visale

o GLI. Assurance privee (2,5-4% du loyer/an). Couvre impay¢s + dégradations +
contentieux. Exige solvabilité du locaraire.
o Visale. Garantie gratuite Action Logement. Jusqua 36 mois d'impayes.
Locataires < 30 ans ou mobilité.
. . ! . . . !
Arbitrage : Visale pour meublé jeunes actifs. GLI pour location longue durce

familles.

7.3 — La Regle du « 1 pour 6 »

Pour chaque bien : réserve = 6 mois de charges totales. Segréguce, liquide, non

negociable.

Parc de 3 biens a 1 500 €/mois de charges = 27 0oo € de réserve minimum.

7.4 — La Forteresse Contractuelle

Clauses essentielles d’un bail blindé :
e Clause ré¢solutoire pour impaye.

Clause de solidarité entre colocataires.

Etat des lieux exhaustif + reportage photo date.

Grille de vétusté annexée.

Indexation IRL avec date de révision.

NE JAMAIS FAIRE
Utiliser un bail type non adapté sans les clauses de protection.

Un bail abusif est fragile. Un bail incomplet est dangereux.

AethelRock Academy 25
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DEAL ARCHITECT SYSTEM™
LES ERREURS IRREVERSIBLES

Ces erreurs ne se corrigent pas. Elles se paient. Pendant 10, 15 ou 20 ans.

8.1 — ACthCI‘ tI'Op Cl’lCI‘ au premier deal

Un premier achat surpaye de 15% décruit lincegralice de la crajectoire. Le cashflow
est négatif, le taux dendettement exp]ose, et la Capacité a financer le deuxieme

bien est ancantie. Il n'y a pas de rattrapage possible : la banque regarde les

chiffres, pas les intentions.

ERREUR FATALE

Un bien surpayé de 15 000 € peut bloquer votre parc pendant 10 ans.

8.2 — DPE non anticipé

Depuis 2025, les biens classés G sont interdits a la location. Les F suivront en 2028.
Un investisseur qui achete un DPE F sans provisionner 15 000 a 25 000 € de

travaux énergétiques se retrouve avec un actif inexploitable dont il continue de

rembourser le crédit.

ERREUR FATALE

Un DPE F/G non traité = un actif mort qui cotite de 1’argent chaque mois.

8.3 — Cashflow negatif structurel

Un cashflow negatif de 100 €/mois represente 1200 €/an, soit 30 000 € sur 25 ans.

Multipli¢ par 2 biens, cest 60 0oo € injectes depuis le salaire pour maintenir un

patrimoine qui devait générer des revenus.

ERREUR FATALE

Completer chaque mois = travailler pour votre banque, pas pour votre

patrimoine.

8.4 — Mauvais régime fiscal
Choisir le Micro-BIC quand le Réel est plus avantageux cotite entre 1 500 et 4 000
€ d’impét supplémentaire par an. Sur 10 ans : 15 000 4 40 000 € partis en fiscalite

cvitable. Et le choix est souvent irreversible pour 'exercice en cours.

ERREUR FATALE

Le régime fiscal se choisit AVANT l’acquisition. Pas le jour de la déclaration.

AethelRock Academy 27
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85 — AbSCl’lCC de réserve dC tI’éSOI‘CI‘iC

Sans matelas de securite, le premier impaye declenche une cascade : retard de

mensualite, incident bancaire, fichage, impossibilice d'emprunter. Le parc

seffondre a cause d'un seul mois de loyer manque.

STANDARD ARCHITECT
Chaque erreur ci-dessus est evitable. Elles sont evicees par le protocole.

Le Deal Architect SystemTM existe pour qu’aucune de ces erreurs ne se produise.

AethelRock Academy
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DEAL ARCHITECT SYSTEM™

STRATEGIE DE PARC & PASSAGE A L’ECHELLE

9.1 — Pourquoi un actif isolé est une vulnérabilite

Un seul bien = risque de concentration maximal. Vacance prolongée, sinistre ou
litige = 100% des revenus locatifs disparaissent. La logique de parc apporte la
diversification nécessaire.
9.2 — Lempilement maitrise
Conditions d'empilement :

e Cashflow consolide reste positif aprés intégration.

e Taux d'endettement < 33%.

e Reserve recalibree (Regle du 1 pour 6).

/ . . A . A o/ /
e Pas de correlation excessive (meme ville, méme copropriete).

Si une condition nest pas remplie, 'acquisition est reportee.

9.3 — Vision a 5 ans : structuration patrimoniale

Un cashflow negatif de 100 €/mois represente 1200 €/an, soit 30 000 € sur 25 ans.
Multiplié par 2 biens, cest 6o ooo € injectés depuis le salaire pour maintenir un

patrimoine qui devait générer des revenus.

9.4 — Déléguer vs Valider
Ce qui peut etre delegue : gestion locative, comptabilite, suivi travaux.
Ce qui ne peut jamais ¢tre délegue @ decision d'acquisition, stracegie fiscale,

performance consolidée.
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VALIDATION PAR LA PREUVE

Les deux études de cas suivantes illustrent 1’app1ication intégrale du systéme.

Chaque deal est passe par le protocole complet : City Scoring, Triangle de

Décision, Stress Test, Score Final.

Julien M. — T3 Meuble a Rouen (76)
Profil

Cadre CDI, 38 ans, 3 800 € nets.

Premicre acquisition.

Locataire RP (750 €).

Epargne 122 000 €.

Le bien

PARAMETRE VALEUR

Prix affiché 118 000€
Surface 58 m* — T3, 2¢ étagc
DPE E (travaux : 8 500 €)
Electricité Non conforme (3 200 €)
Loyer marche 720 €/mois meublé

I_11génierie du Défaut

Defauts chiffres : 14 500 €.
Offre soumise : 98 ooo € (decote 17%).

Acceptée E\l 101 000 € aprés 12 jOllfS de silence.

Stress Test

e Vacance 3 mois : Couvert par I’éSCI’Vﬁ. Aucun recours épargne PETSO.

e Hausse taux +200bp : Cashflow reste positif a +38 €/mois.

e Revente -15% Légérement négatif (—3 350 €) mais absorbe par cashflow

/
cumulé.

AethelRock Academy

32



DEAL ARCHITECT SYSTEM™

Score Deal Architect™

CRITERE POND. NOTE ‘ SCORE
Rendement net net 25% 08/10 20
Résilience Stress Test 25% o7/10 17,5
Liquidité 15% o7/10 10,5
City Scoring 15% o8/10 2
Dossier bancaire 10% 09/10 9
Optimisation fiscale 10% o8/10 8

SCORE GLOBAL

VERDICT : FINANCABLE — ACQUISITION VALIDEE

o b . . /d. \ o
Financement obtenu au premler comite. Credit 25 ans a 3,45 0.

Cashflow net net : +87 €/mois. Location en 9 jours.

Mare D. — Studio 25 m* a Saint-Etienne (42)
Profil

Technicien CDI, 31 ans, 2 400 € nets.

Deuxieme acquisition.

Propriétaire RP (620 €).

Epargne : IS 000 €.

Le bien
Prix affiché 52 000€
Surface 25 m* — RDC sureleve
DPE F (interdit 2028)
Loyer marché 380 £/mois
Travaux 18 000€
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Analyse critique

City Scoring Saint-Etienne : 4/10.
Démographie en déclin.

Vacance =11%.

Delai de cession > 9 mois.

Rendement brut seduisant (8,8%) sans mesure du risque de liquidice.

Stress Test

e Vacance 3 mois : Reserve insuffisante. Recours épargne perso.
e Hausse taux +200bp : Cashflow -65 €/mois.

e Revente -15% : Perte nette -10 625 €.

Score Deal Architect™

CRITERE NOTE

Rendement net

et 25% 06/10 15
Résilience 25% 03/10 7,5
Liquidité 15% 02/10 3
City Scoring 15% 04/10 6
Dossier bancaire 10% 05/10 5
Fiscalité 10% 06/10 6

SCORE GLOBAL 42.5 [ 100

VERDICT : NON FINANCABLE — DEAL ABANDONNE

Marc a écé redirigé vers des marchés a meilleure liquidité.

Six mois plus tard : T2 Grenoble, 82 ooo €, Score 81/100.
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10.1 — La Matrice Décisionnelle Deal Architect™

Chaque opportunité est positionnée selon deux axes : Rentabilite et Résilience.

RENTABILITE FAIBLE RENTABILITE FORTE

FORTERESSE "
ZONE D’EXECUTION
DORMANTE

RESILIENCE L ) ) Rentable ET résilient. Seul
Securise mais peu productif. o

FORTE , quadrant valide pour
Acceptable en complément o
acquisition.

de parc.

PIEGE A RENDEMENT
7ZONE MORTELLE

RESILIENCE | o Rendement attractif mais
Ni rentable, ni résilient. _ .

FAIBLE L o fraglle au Stress Test. Piege
Elimination immédiate. .
classique.

Julien (Rouen) = Quadrant A : Zone d’Exécution.,

Marc (Saint-Etienne) = Quadrant C : Picge a Rendement.
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10.2 — Le Score Deal Architect™ : Grille de Lecture

STATUT ACTION

Exécution immediate. Offre

85 — 100 EXCELLENT e
prioritaire.
Acquisition validee.
20— 84 FINANCABLE CqQURTHOn v
Optimisations mineures.
50 — 69 CONDITIONNEL Renégociation indispensab]e.
<50 NON FINANCABLE Abandon. Aucune exception.

Le Score Deal Architect™ n'est pas une opinion. Clest un diagnostic. Il ¢limine le

doute, supprime I'hésitation et remplace l'intuition par un protocole.
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-LE SYSTEME DEAL ARCHITECT™

DOCTRINE AethelRock

Cadre mental. Posture d’Architecte.

CITY SCORING™

I

Audit macro-économique. Filtre géographique.

TRIANGLE DE DECISION

I

Rentabilité / Risque / Liquidité.

STRESS TEST FINANCIER™

r . . 1 1.
3 sCenarios adverses. Matrice RCSI]ICI‘ICC.

SCORE DEAL ARCHITECT™

I

Diagnostic chiffré sur 100 points.

NEGOCIATION STRUCTUREE

|

Ingénierie du Défaut. Offre rationnelle.

|

DOSSIER INSTITUTIONNEL

Présentation bancaire format cabinet.

I

8 EXECUTION

Signature. Blindage juridique. Déploiement.

Chaque ¢tape est un filere. Un deal qui ¢choue a n'importe quelle ¢tape est
elimine.

Le systeme ne negocie pas avec la realice.

ActhelRock Academy



DEAL ARCHITECT SYSTEM™

~-CONCLUSION OPERATIONNELLE

%WMM/M@ZMM.
Lo systomo est Lallié do o rentabilile.

Ce manuel vous a transmis la doctrine et la méthode.

Chaque chapitre constitue un maillon d’une chaine décisionnelle cohérente.

Linvestissement immobilier n'est pas un jeu de hasard.

C’est une discipline.

STANDARD MINIMUM DEAL ARCHITECT™

Checklist avant signature — Aucune exception.

Score Deal Architect™ =70 / 100

Stress Test validé sur les 3 scénarios (Vacance / Taux / Revente)
Matrice Résilience : colonne « Résilient » partout

Réserve de trésorerie constituée (Regle du 1 pour 6)

Taux d’endettement post-acquisition < 35% (HCSF)

Cashflow net net positif apres impots

City Scoring =6/ 10

DPE classé D ou supérieur (ou travaux budgétés et integres dans le prix)
Dossier bancaire institutionnel complet (4 sections)

Regime fiscal valide AVANT signature

Bail blindé préc (clauses résolutoires, solidarite, IRL)

Assurance loyers impayés ou Visale activée

STANDARD ARCHITECT
Si une seule case n'est pas cochée, 1’opération est suspcnduc.

Pas reportee. Suspendue. Jusqu'a ce que le standard soit atteint.
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PRIVATE ARCHITECT™

MANDAT DE VALIDATION STRATEGIQUE

Vous avez lu la doctrine. Vous connaissez le systeme.
La question n'est plus de savoir quoi faire.

La question est : votre prochain deal survivra-t-il a Paudic ?

ERREUR FATALE
Ce systeme ne garantit rien s'il est mal exécuce.
Un mauvais deal peut bloquer votre capacité d’emprunt pendant 10 ans.

La validation cotite moins qu'une erreur.

Private Architect™ n’est pas une formation.

Ce n'est pas un coaching.

Ce n'est pas un accompagnement.

Clest un

Un cadre confidentiel ou chaque opération est soumise au protocole
decomposition du risque, stress test, scoring, verdict.

PERIMETRE DU MANDAT

Audit du Deal Validation Stress Test

Prix / Marché / Travaux. Score calculé. 3 scénarios. Matrice. Verdict.
Correction Dossier Bancaire Stratégie Fiscale

Format institutionnel. Présentation risque.  Montage. Arbitrage definicif.

CONDITIONS D’ACCES

Ligne privee. Acces direct et confidentiel.
Mandat de 6 mois. Validation de chaque opéeration avant signacure notaire,

Score Deal Architect™ délivre sur chaque dossier soumis.

3 mandats ouverts par mois.

Sélection sur dossier. Aucune admission automatique.

Soumettre un dossier pour validation

AethelRock Academy
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	LA DOCTRINE AethelRock
	1.1 — L’immobilier n’est pas émotionnel. Il est mathématique.
	Thomas, 34 ans, cadre en CDI à Lyon. Revenu confortable. Épargne correcte. Décembre 2022 : il signe son premier investissement locatif. Un T2 à Villeurbanne, 165 000 €. L’agent lui a dit que c’était « une bonne affaire ». Le notaire a validé. La banque a prêté.
	Dix-huit mois plus tard, Thomas est bloqué. Son taux d’endettement dépasse 37%. Il ne peut plus emprunter. Son locataire est parti. Le bien est vacant depuis 4 mois. Le DPE classé F interdit la relocation sans travaux. Coût estimé : 22 000 €. Son cashflow est négatif de 380 € par mois. Il complète sur ses revenus. Thomas n’a pas fait une mauvaise affaire. Il a fait une affaire sans méthode.
	Le marché immobilier français est saturé de discours émotionnels. Les investisseurs débutants achètent parce qu’un bien « leur plaît », parce qu’un agent leur a dit que « c’est le moment », ou parce qu’ils ressentent une pression sociale à devenir propriétaire. Ce paradigme produit des résultats médiocres.
	L’approche Deal Architect repose sur un postulat fondamental : un actif immobilier est un instrument financier. Il possède un rendement brut, un rendement net, un profil de risque, une liquidité et un coût de portage. Chaque décision d’acquisition doit être le résultat d’une analyse quantitative, jamais d’une impulsion.
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	1.2 — Pourquoi 80% des investisseurs stagnent : l’analyse de l’échec
	La majorité des investisseurs immobiliers s’arrêtent après un ou deux biens. Non pas parce que le marché ne le permet pas, mais parce que leur approche initiale compromet structurellement la suite.
	L’absence de vision de parc. L’investisseur achète un bien sans anticiper l’impact sur sa capacité d’endettement future. Il se retrouve « bloqué » après le deuxième achat.
	Un dossier bancaire déstructuré. Le dossier présenté est incomplet, incohérent ou ne démontre pas la maîtrise du risque. La banque refuse la présentation, pas le projet.
	La confusion entre cashflow et enrichissement. L’investisseur recherche exclusivement le cashflow positif sans comprendre que la création de valeur réside dans la combinaison rendement locatif + amortissement fiscal + plus-value latente.
	La négociation subie. Il accepte le prix affiché comme point de départ légitime. Le prix du marché est un prix de référence, pas un prix d’acquisition.

	1.3 — La hiérarchie : Amateur, Investisseur, Architecte
	Il existe trois niveaux de maturité dans l’investissement immobilier.  Chacun correspond à un rapport différent au risque, à l’analyse et à la décision.
	Le Deal Architect System est conçu pour faire passer l’investisseur du niveau 2 au niveau 3. L’objectif n’est pas d’accumuler des connaissances. C’est de structurer un protocole décisionnel qui élimine l’improvisation.
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	1.4 — Le principe fondateur : On ne demande pas. On propose.
	L’erreur la plus répandue chez les investisseurs est de se présenter en position de demandeur. Ils demandent un prêt. Ils demandent une réduction de prix. Cette posture crée un déséquilibre psychologique immédiat. Un Architecte ne demande pas. Il propose. Il présente un dossier structuré dans lequel le financement est la conclusion logique d’une démonstration. Il soumet une offre fondée sur des données de marché, pas sur un sentiment.

	Axiome n°1 : Celui qui propose contrôle le cadre. Celui qui demande le subit.
	LA POSTURE DE GESTIONNAIRE DE RISQUE
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	LA POSTURE DE GESTIONNAIRE DE RISQUE
	2.1 — L’investisseur comme gestionnaire de risque
	La différence entre un investisseur performant et un investisseur médiocre ne réside pas dans sa capacité à détecter les bonnes affaires. Elle réside dans sa capacité à identifier, quantifier et neutraliser les risques avant l’engagement.
	En finance institutionnelle, aucune opération n’est validée sans un cadre de gestion du risque. Un analyste ne se demande pas « combien je vais gagner ? ».  Il se demande « combien je peux perdre, et dans quelles conditions ? ».

	2.2 — La logique de Flux (Cashflow) vs la logique Patrimoniale (Capital)
	Logique de Flux : Générer un excédent de trésorerie mensuel après toutes charges. Modèle pour l’indépendance financière progressive.
	Logique Patrimoniale : Accumuler du capital via le remboursement du crédit, la plus-value et les avantages fiscaux. Cashflow neutre compensé par la création de valeur.
	L’approche Deal Architect privilégie une synthèse : un actif doit être positif en cashflow net après impôts tout en contribuant à la construction d’un parc cohérent. La priorité va toujours à la sécurité du flux, car un cashflow structurellement négatif est une vulnérabilité.

	2.3 — Le City Scoring™ : l’audit macro avant visite
	Avant toute visite physique, l’Architecte conduit un audit macro-économique. Le City Scoring™ évalue cinq dimensions :
	Démographie. Évolution de la population sur 10 ans. Ville en déclin = signal d’alerte majeur.
	Emploi. Taux de chômage local, diversité économique, présence d’employeurs structurants.
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	Tension locative. Ratio demande/offre, délai moyen de relocation, taux de vacance structurelle.
	Infrastructure. Gare, autoroute, projets urbains, zones ANRU.
	Liquidité. Capacité à revendre le bien en < 6 mois.

	2.4 — Le Triangle de Décision : Rentabilité / Risque / Liquidité
	Rentabilité. Rendement net-net après fiscalité. Minimum 5% en province.
	Risque. Vacance, défaut, travaux imprévus, hausse des taux, évolution réglementaire.
	Liquidité. Capacité à convertir l’actif en cash. Bien rentable mais illiquide = piège.


	Axiome n°2 : Un actif qui ne passe pas les trois filtres n’entre pas dans le parc.
	2.5 — Raisonner en Parc dès la première acquisition
	Chaque acquisition est évaluée pour son impact sur l’ensemble du portefeuille :
	Impact sur le taux d’endettement global ?
	Préserve-t-elle la capacité à financer le bien suivant ?
	La diversification géographique est-elle respectée ?
	Le cashflow consolidé reste-t-il positif ?


	L’ARCHITECTURE D’UN DEAL FINANÇABLE
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	L’ARCHITECTURE D’UN DEAL FINANÇABLE
	3.1 — La psychologie du risque bancaire
	L’analyste ne lit pas votre dossier pour y trouver des raisons d’accepter. Il le lit pour y trouver des raisons de refuser. Quatre métriques dominent :
	Reste à vivre. Après déduction de toutes charges, combien reste-t-il ? Premier motif de refus.
	Saut de charges. Différence entre coût actuel et coût futur avec le nouveau crédit.
	Endettement réel. Intègre 100% des charges, revenus locatifs à 70-80%. Limite HCSF : 35%.
	Capacité de résilience. 3 mois de vacance : l’emprunteur absorbe-t-il le choc ?

	3.2 — Calcul d’endettement HCSF : exemple concret
	Voici le calcul réel que l’analyste effectue pour un investisseur type :
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	3.3 — Le Financial Cleaner™ : assainissement J-90
	Phase 1 : Nettoyage (J-90 à J-60)
	Suppression de tous les prélèvements inutiles.
	Élimination des découverts. Aucun solde négatif sur les 3 derniers mois.
	Apurement des crédits à la consommation.

	Phase 2 : Stabilisation (J-60 à J-30)
	Virement automatique d’épargne régulière (signal positif).
	Solde moyen stable et confortable. Aucune dépense aberrante.

	Phase 3 : Cohérence (J-30 à J-0)
	Cohérence revenus déclarés / flux entrants.
	Constitution du dossier format institutionnel.


	Axiome n°3 : La banque finance une trajectoire, pas un instant.
	3.4 — Structure du Dossier Institutionnel
	Section A : Synthèse Exécutive Résumé en une page : bien, prix, financement, rendement net, durée. Doit convaincre en 60 secondes..
	Section B : Analyse de Marché Transactions récentes (prix/m²), taux de vacance, évolution des loyers sur 3 ans.
	Section C : Projections Financières Revenus, charges, mensualité, cashflow net-net avant et après impôts. Présentation sur 5 ans.
	Section D : Stress Test Trois scénarios adverses avec démonstration de résilience. Différenciateur absolu.
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	LE STRESS TEST FINANCIER™
	4.1 — La Règle d’Or
	Le Stress Test Financier est le protocole de validation ultime. Il soumet les projections à des scénarios adverses réalistes et mesure la résilience de l’opération.

	Axiome n°4 : Le Stress Test n’est pas un exercice. C’est un verdict.
	4.2 — Scénario 1 : Vacance locative frictionnelle (1 à 3 mois)
	Situation la plus fréquente : changement de locataire, travaux entre deux baux. Le test vérifie que l’investisseur couvre intégralement la mensualité, les charges et la taxe foncière pendant cette période sans recourir à son épargne personnelle.

	4.3 — Scénario 2 : Hausse des taux et contraction
	Anticipe une hausse de 150 à 200 points de base et une contraction des valeurs de 10 à 15%. L’Architecte calcule le point de rupture : à quel niveau de taux le cashflow devient-il négatif ?

	4.4 — Scénario 3 : Revente forcée (Exit Strategy)
	Simulation d’une obligation de revente en 6 à 12 mois dans des conditions défavorables. Prix de cession avec décote de 15-20%, moins CRD, moins pénalités, moins frais.
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	4.5 — La Matrice Résilience / Fragilité
	LE PROTOCOLE DE NÉGOCIATION STRUCTURÉE™
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	LE PROTOCOLE DE NÉGOCIATION STRUCTURÉE™
	5.1 — Cartographie : Zone Verte, Orange, Rouge
	Zone Verte. Tous critères satisfaits. Offre avec décote de 5 à 10%.
	Zone Orange. Potentiel avec défauts identifiés = leviers de négociation. Décote 15-25%.
	Zone Rouge. Défauts structurels irréversibles. Aucune offre. Passer au suivant.

	5.2 — L’Ingénierie du Défaut
	Transformer chaque défaut technique en argument financier chiffré. Trois étapes :
	Identification. Relevé exhaustif lors de la visite.
	Chiffrage. Devis réels ou estimations documentées. Somme = coût de mise à niveau.
	Intégration. Coût directement déduit du prix d’offre.

	Le vendeur ne répond pas à une opinion. Il répond à une démonstration.
	5.3 — Lecture stratégique du DPE
	Un DPE classé F ou G représente à la fois un risque (interdiction de location) et une opportunité (justification de décote). L’Architecte analyse le coût réel pour atteindre la classe D ou C et l’impact des aides (MaPrimeRénov’, CEE).

	5.4 — Construction d’une Offre Rationnelle
	L’offre d’acquisition est un courrier formel, structuré comme un document professionnel :
	Identification précise du bien.
	Prix d’offre et justification détaillée de la décote.
	Conditions suspensives.
	Attestation de capacité de financement.
	Délai de validité (7 à 10 jours).
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	5.5 — Positionnement psychologique : le silence et la preuve
	Le silence stratégique. Après soumission de l’offre, aucune relance. Le silence crée la pression.
	La preuve documentée. Chaque argument adossé à un document. Pas d’opinion. Des données.


	Axiome n°5 : La meilleure négociation est celle où l’on n’a pas besoin de négocier.
	LE PLAN DE FINANCEMENT OPTIMISÉ
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	LE PLAN DE FINANCEMENT OPTIMISÉ
	6.1 — Apport Stratégique vs Apport Émotionnel
	Apport Émotionnel : versé parce que la banque « l’exige ». Aucune logique stratégique.
	Apport Stratégique : calibré pour obtenir un taux compétitif, réduire l’endettement, ou préserver une réserve pour la prochaine opération.
	L’apport optimal se situe entre 10% et 20% du montant total incluant frais de notaire.

	6.2 — Simulation : Impact de l’apport sur le cashflow
	6.3 — Durée d’amortissement : 20 ans vs 25 ans
	Sur le même bien (emprunt 84 575 €, taux 3,45%, apport 15%) :
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	6.4 — Arbitrages : Taux, Assurance, Modularité
	Taux nominal. Mise en concurrence de 3 établissements + courtier. 0,3% de différence = plusieurs milliers d’euros.
	Assurance emprunteur. Délégation externe via loi Lemoine. Économie : 30 à 50%.
	Modularité. Report d’échéances, modulation hausse/baisse. Crédit sans modularité = crédit fragile.

	6.5 — Effet de Levier Maîtrisé vs Toxique
	Maîtrisé : Cashflow positif, endettement < 33%, réserve constituée, capacité suivante préservée.
	Toxique : Cashflow négatif, endettement > 35%, aucune réserve. La moindre vacance = crise.


	Axiome n°6 : Le meilleur levier est celui qui ne vous met jamais en danger.
	BLINDAGE JURIDIQUE & GESTION
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	BLINDAGE JURIDIQUE & GESTION
	7.1 — Cohérence Fiscale : choisir avant d’acheter
	Le choix du régime fiscal se fait avant l’acquisition, pas après. Voici la grille de lecture stratégique :
	SCI à l’IS : quand c’est pertinent La SCI à l’IS devient pertinente dans trois cas précis : lorsque les revenus locatifs dépassent 23 000 €/an et que la TMI est élevée (≥ 41%), lorsque la stratégie vise l’accumulation patrimoniale sans distribution, ou lorsque la transmission est anticipée via le démembrement de parts.
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	7.2 — Sécurisation des revenus : GLI vs Visale
	GLI. Assurance privée (2,5-4% du loyer/an). Couvre impayés + dégradations + contentieux. Exige solvabilité du locataire.
	Visale. Garantie gratuite Action Logement. Jusqu’à 36 mois d’impayés. Locataires < 30 ans ou mobilité.
	Arbitrage : Visale pour meublé jeunes actifs. GLI pour location longue durée familles.

	7.3 — La Règle du « 1 pour 6 »
	Pour chaque bien : réserve = 6 mois de charges totales. Ségréguée, liquide, non négociable. Parc de 3 biens à 1 500 €/mois de charges = 27 000 € de réserve minimum.


	Axiome n°7 : La réserve n’est pas un luxe. C’est une nécessité structurelle.
	7.4 — La Forteresse Contractuelle
	Clauses essentielles d’un bail blindé :
	Clause résolutoire pour impayé.
	Clause de solidarité entre colocataires.
	État des lieux exhaustif + reportage photo daté.
	Grille de vétusté annexée.
	Indexation IRL avec date de révision.


	LES ERREURS IRRÉVERSIBLES
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	LES ERREURS IRRÉVERSIBLES
	Ces erreurs ne se corrigent pas. Elles se paient. Pendant 10, 15 ou 20 ans.
	8.1 — Acheter trop cher au premier deal
	Un premier achat surpayé de 15% détruit l’intégralité de la trajectoire. Le cashflow est négatif, le taux d’endettement explose, et la capacité à financer le deuxième bien est anéantie. Il n’y a pas de rattrapage possible : la banque regarde les chiffres, pas les intentions.

	8.2 — DPE non anticipé
	Depuis 2025, les biens classés G sont interdits à la location. Les F suivront en 2028. Un investisseur qui achète un DPE F sans provisionner 15 000 à 25 000 € de travaux énergétiques se retrouve avec un actif inexploitable dont il continue de rembourser le crédit.

	8.3 — Cashflow négatif structurel
	Un cashflow négatif de 100 €/mois représente 1 200 €/an, soit 30 000 € sur 25 ans. Multiplié par 2 biens, c’est 60 000 € injectés depuis le salaire pour maintenir un patrimoine qui devait générer des revenus.

	8.4 — Mauvais régime fiscal
	Choisir le Micro-BIC quand le Réel est plus avantageux coûte entre 1 500 et 4 000 € d’impôt supplémentaire par an. Sur 10 ans : 15 000 à 40 000 € partis en fiscalité évitable. Et le choix est souvent irréversible pour l’exercice en cours.
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	8.5 — Absence de réserve de trésorerie
	Sans matelas de sécurité, le premier impayé déclenche une cascade : retard de mensualité, incident bancaire, fichage, impossibilité d’emprunter. Le parc s’effondre à cause d’un seul mois de loyer manqué.

	STRATÉGIE DE PARC & PASSAGE À L’ÉCHELLE
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	STRATÉGIE DE PARC & PASSAGE À L’ÉCHELLE
	9.1 — Pourquoi un actif isolé est une vulnérabilité
	Un seul bien = risque de concentration maximal. Vacance prolongée, sinistre ou litige = 100% des revenus locatifs disparaîssent. La logique de parc apporte la diversification nécessaire.

	9.2 — L’empilement maîtrisé
	Conditions d’empilement :
	Cashflow consolidé reste positif après intégration.
	Taux d’endettement < 33%.
	Réserve recalibrée (Règle du 1 pour 6).
	Pas de corrélation excessive (même ville, même copropriété).

	9.3 — Vision à 5 ans : structuration patrimoniale
	Un cashflow négatif de 100 €/mois représente 1 200 €/an, soit 30 000 € sur 25 ans. Multiplié par 2 biens, c’est 60 000 € injectés depuis le salaire pour maintenir un patrimoine qui devait générer des revenus.

	9.4 — Déléguer vs Valider
	Ce qui peut être délégué : gestion locative, comptabilité, suivi travaux. Ce qui ne peut jamais être délégué : décision d’acquisition, stratégie fiscale, performance consolidée.

	Axiome n°8 : Déléguer l’exécution. Jamais la stratégie.

	VALIDATION PAR LA PREUVE
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	VALIDATION PAR LA PREUVE
	Les deux études de cas suivantes illustrent l’application intégrale du système. Chaque deal est passé par le protocole complet : City Scoring, Triangle de Décision, Stress Test, Score Final.
	ÉTUDE DE CAS N°1
	Julien M. — T3 Meublé à Rouen (76)
	Profil
	Cadre CDI, 38 ans, 3 800 € nets.  Première acquisition.  Locataire RP (750 €).  Épargne : 22 000 €.

	Le bien
	Ingénierie du Défaut
	Défauts chiffrés : 14 500 €.  Offre soumise : 98 000 € (décote 17%).  Acceptée à 101 000 € après 12 jours de silence.

	Stress Test
	Vacance 3 mois : Couvert par réserve. Aucun recours épargne perso.
	Hausse taux +200bp : Cashflow reste positif à +38 €/mois.
	Revente -15% : Légèrement négatif (-3 350 €) mais absorbé par cashflow cumulé.
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	Score Deal Architect™
	Financement obtenu au premier comité. Crédit 25 ans à 3,45%.  Cashflow net net : +87 €/mois. Location en 9 jours.


	ÉTUDE DE CAS N°2

	Marc D. — Studio 25 m² à Saint-Étienne (42)
	Profil
	Technicien CDI, 31 ans, 2 400 € nets.  Deuxième acquisition.  Propriétaire RP (620 €).  Épargne : 15 000 €.

	Le bien
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	Analyse critique
	City Scoring Saint-Étienne : 4/10.  Démographie en déclin.  Vacance ≈11%.  Délai de cession > 9 mois.  Rendement brut séduisant (8,8%) sans mesure du risque de liquidité.

	Stress Test
	Vacance 3 mois : Réserve insuffisante. Recours épargne perso.
	Hausse taux +200bp : Cashflow -65 €/mois.
	Revente -15% : Perte nette -10 625 €.

	Score Deal Architect™
	Marc a été redirigé vers des marchés à meilleure liquidité.  Six mois plus tard : T2 Grenoble, 82 000 €, Score 81/100.
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	10.1 — La Matrice Décisionnelle Deal Architect™
	Chaque opportunité est positionnée selon deux axes : Rentabilité et Résilience.
	Julien (Rouen) = Quadrant A : Zone d’Exécution.  Marc (Saint-Étienne) = Quadrant C : Piège à Rendement.


	Axiome n°9 : Seul le Quadrant A déclenche une offre. Le reste est bruit.
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	10.2 — Le Score Deal Architect™ : Grille de Lecture
	Le Score Deal Architect™ n’est pas une opinion. C’est un diagnostic. Il élimine le doute, supprime l’hésitation et remplace l’intuition par un protocole.


	Un Architecte ne doute pas. Il mesure.
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	XI-LE SYSTÈME DEAL ARCHITECT™
	Vue Synthétique du Protocole
	Cadre mental. Posture d’Architecte.
	Audit macro-économique. Filtre géographique.
	Rentabilité / Risque / Liquidité.
	3 scénarios adverses. Matrice Résilience.
	Diagnostic chiffré sur 100 points.
	Ingénierie du Défaut. Offre rationnelle.
	Présentation bancaire format cabinet.
	Signature. Blindage juridique. Déploiement.
	DEAL ARCHITECT SYSTEM™ | AethelRock



	XII-CONCLUSION OPÉRATIONNELLE
	La complexité est l’ennemie de l’exécution. Le système est l’allié de la rentabilité.
	Ce manuel vous a transmis la doctrine et la méthode.  Chaque chapitre constitue un maillon d’une chaîne décisionnelle cohérente. L’investissement immobilier n’est pas un jeu de hasard.  C’est une discipline.
	STANDARD MINIMUM DEAL ARCHITECT™
	Checklist avant signature — Aucune exception.
	Score Deal Architect™ ≥ 70 / 100
	Stress Test validé sur les 3 scénarios (Vacance / Taux / Revente)
	Matrice Résilience : colonne « Résilient » partout
	Réserve de trésorerie constituée (Règle du 1 pour 6)
	Taux d’endettement post-acquisition < 35% (HCSF)
	Cashflow net net positif après impôts
	City Scoring ≥ 6 / 10
	DPE classé D ou supérieur (ou travaux budgétés et intégrés dans le prix)
	Dossier bancaire institutionnel complet (4 sections)
	Régime fiscal validé AVANT signature
	Bail blindé prêt (clauses résolutoires, solidarité, IRL)
	Assurance loyers impayés ou Visale activée
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	PRIVATE ARCHITECT™
	MANDAT DE VALIDATION STRATÉGIQUE
	Vous avez lu la doctrine. Vous connaissez le système. La question n’est plus de savoir quoi faire.  La question est : votre prochain deal survivra-t-il à l’audit ?
	Private Architect™ n’est pas une formation. Ce n’est pas un coaching. Ce n’est pas un accompagnement.
	C’est un mandat de validation. Un cadre confidentiel où chaque opération est soumise au protocole : décomposition du risque, stress test, scoring, verdict.


	PÉRIMÈTRE DU MANDAT
	CONDITIONS D’ACCÈS
	Ligne privée. Accès direct et confidentiel. Mandat de 6 mois. Validation de chaque opération avant signature notaire. Score Deal Architect™ délivré sur chaque dossier soumis.

	Soumettre un dossier pour validation


