[image: dau_tu_bds]


Mục lục
	ĐÔI NÉT VỀ TÁC GIẢ
	GIỚI THIỆU
	NỘI DUNG
	1. Đầu tư bất động sản thương mại: Cơ hội không chỉ cho tỷ phú bất động sản thương mại là người khổng lồ vô hình
	2. Cách đọc thị trường
	3. Trở thành nam châm hút thương vụ
	4. Cách hiểu một thương vụ trong bất động sản thương mại
	5. Tiếp cận lợi nhuận thư bày tỏ sự quan tâm
	6. Cách thức xác định sự thật đằng sau một thương vụ cách quản lý
	                   7. Chỉ chấp nhận những rủi ro thông minh
	                   8. Sử dụng công cụ gia tăng tiền
	                   9. Ước gì có ai đó nói với tôi những vấn đề này
	                   10. Bạn sẽ không bao giờ có thể tự mình trở nên giàu có
	                   11. Sử dụng công cụ gia tăng thời gian
	                   12. Cách bán tài sản để thu được lợi nhuận tối đa
	                   Kết thúc




ĐÔI NÉT VỀ TÁC GIẢ 
Dave Lindahl là một nhà đầu tư bất động sản, ông đã tham gia vào hơn 550 giao dịch và kiểm soát hơn 240 triệu đô la bất động sản. Dave là chủ sở hữu của Lindahl Group và the Bostonian Investment Group. Ông cũng là một diễn giả nổi tiếng tại các câu lạc bộ đầu tư bất động sản và các cuộc hội thảo toàn quốc.
Ông cũng đã được Trump chọn để viết về Trump University Commercial Real Estate 101.



GIỚI THIỆU 
Với kinh nghiệm và bài học thực tế từ các nhà đầu tư bất động sản hàng đầu thế giới, nội dung cuốn sách chỉ cho bạn con đường gần nhất, dễ dàng nhất để thành công trong kinh doanh bất động sản cỡ nhỏ. Bạn sẽ khám phá ra cách thức hoàn hảo nhất để kinh doanh bất động sản mà không cần nguồn tài chính lớn, cách đọc hiểu thị trường và mua bất động sản vào thời điểm hợp lý nhất…
Bằng việc cung cấp tất cả thông tin và chiến lược cần thiết trong đầu tư bất động sản, đây là cuốn cẩm nang thiết thực và toàn diện nhất trong sự nghiệp kinh doanh bất động sản của bạn. Một cuốn sách hữu ích giúp bạn có thể thu lợi nhuận tối đa trong kinh doanh bất động sản…
Với cuốn sách, bạn sẽ khám phá ra các vấn đề:
- Bắt đầu trở thành một nhà đầu tư nhỏ
- Hiểu và đọc được vòng quay thăng trầm của thị trường bất động sản
- Tìm kiếm khách hành và giao dịch thành công
- Sử dụng những kỹ thuật để định giá bất động sản
- Đánh giá bất động sản và phát hiện các nguy cơ rủi ro
- Tìm kiếm và thu hút nguồn vốn đầu tư
- Phát hiện nhân sự để duy trì kinh doanh khi quy mô phát triển.



NỘI DUNG 
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Đầu tư bất động sản thương mại: cơ hội không chỉ cho tỷ phú bất động sản thương mại là người khổng lồ vô hình 
Bất động sản thương mại là gì? Đó là:
- Các tòa nhà văn phòng (bao gồm tất cả, từ những tòa nhà chọc trời cho đến những tòa nhà nhỏ chỉ gồm một phòng khám nha khoa)
- Những khu căn hộ với ít nhất năm phòng
- Cửa hàng, cửa hiệu, có thể nằm ở những trung tâm mua sắm lớn hay các trung tâm mua sắm nhỏ ở địa phương
- Khách sạn và nhà hàng
- Khu vực công nghiệp (nhà máy, kho bãi, v.v…)
Dưới đây là ba trong số nhiều rào cản tâm lý ngăn nhà đầu tư tham gia thị trường:
- “Tòa nhà càng to thì tôi càng phải có nhiều tiền để thanh toán ban đầu”
- “Tôi không có khả năng sở hữu một trung tâm mua sắm; tôi không biết gì về kinh doanh bán lẻ”
- “Những hợp đồng tốt phải kéo dài và không đến lượt tôi: tôi thường chỉ có những hợp đồng xấu.”
SÁU LÝ DO ĐỂ ĐẦU TƯ VÀO BẤT ĐỘNG SẢN THƯƠNG MẠI
1. Không phải về sự giàu có hay sự kém giàu có – Đó là về “tài sản”
2. Bất động sản thương mại sẽ mở ra một phân khúc lớn trong thị trường nơi bạn sống mà trước đó bạn đã lảng tránh.
3. Giảm cạnh tranh.
4. Dòng tiền: Tiền mặt là vua. Nó sẽ giúp bạn tự do.
5. Bạn có thể nghĩ những điều to lớn nhưng chỉ bắt đầu từ điều rất nhỏ.
6. Bạn sẽ gặp ít rủi ro trong thị trường bất động sản thương mại nếu làm theo những hệ thống hợp lý.
CÁCH KIẾM TIỀN TỪ ĐẦU TƯ THƯƠNG MẠI
- Tích luỹ tài sản chủ sở hữu
- Thị trường mới nổi
- Sự tăng giá ép buộc
- Tái định vị
- Trì hoãn nộp thuế theo Điều 1031
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Cách đọc thị trường 
Khi ngắm một con suối, ta thường thấy dòng suối này chảy qua một cánh đồng, hoặc thưởng thức khung cảnh thiên nhiên thư thái. Nhưng với một ngư dân, anh ta lại có cái nhìn hoàn toàn khác: anh ta đọc con suối xem dòng chảy ra sao, xoáy nước thế nào. Sau khi nghiên cứu, anh ta chọn những chỗ tốt nhất để thả mồi và bắt những con cá lớn.
Thị trường bất động sản cũng giống như vậy. Hầu hết mọi người đều rất lờ mờ về chính thành phố của mình. Hãy thử hỏi họ, câu trả lời sẽ là: “Ồ, rất tốt”, “Hiện tại có vẻ khá khó khăn” hoặc “Tôi chưa từng thấy nó tồi tệ như thế này”. Tất cả chỉ là phỏng đoán.
Khi một chuyên gia đọc thị trường bất động sản, câu chuyện sẽ hoàn toàn khác. Ông ta sẽ cho bạn thông tin về các công trình xây dựng, sự tăng trưởng việc làm, quá trình phát triển, v.v... Ấn tượng hơn cả là khả năng dự đoán tương lai của họ. Khi hiểu khái niệm về những chỉ số hàng đầu và hiểu mình đang tìm kiếm điều gì trên thị trường, bạn hoàn toàn có thể dự đoán thị trường sẽ ra sao trong vài tháng, thậm chí vài năm tới.
Để biết cách hiểu thị trường, đầu tiên bạn phải làm quen với bốn giai đoạn trong chu kỳ của thị trường bất động sản thương mại:
1. Thị trường người mua, Giai đoạn I 
2. Thị trường người mua, Giai đoạn II
3. Thị trường người bán, Giai đoạn III
4. Thị trường người bán, Giai đoạn IV
Bất kỳ loại bất động sản thương mại nào đều phải đi theo bốn giai đoạn trên, mặc dù tùy lúc, bất động sản đó có thể ở phần này hay phần kia của chu kỳ. Ví dụ, trước khi bất động sản bán lẻ khởi sắc, việc đầu tư vào nhà ở diễn ra mạnh. Lý do là vì sau khi một nhà máy nào đó được xây dựng, người ta sẽ đổ xô đi thuê nhà ở. Những người đầu tư vào bất động sản thương mại bán lẻ trước hết sẽ nhận thấy sự tăng lên của nhu cầu người tiêu dùng và sau đó sẽ phát triển để đón đầu sự tăng đó. Điều này đơn giản là quan hệ nguyên nhân và kết quả.
Một thị trường hoàn thành một vòng quay trong bao lâu? Điều này phụ thuộc vào sự năng động của thị trường đó. Bình quân chu kỳ của thị trường là từ 10-25 năm. Những thành phố phía Đông và phía Tây bờ biển có xu hướng thay đổi nhanh hơn những thành phố trong vùng trung tâm của nước Mỹ.
Trên thực tế, những thành phố ven biển có mức tăng nhanh chóng nhưng giảm chậm. Trong các thời kỳ giữa các đợt tăng nóng và giảm sâu, nhà đầu tư có xu hướng trải qua sự tăng trưởng chậm, chắc và thậm chí đôi khi là thiểu phát.
CHU KỲ THỊ TRƯỜNG VÀ VIỆC SỬ DỤNG ĐẤT
Chu kỳ giá trị của bất động sản thương mại có thể được xác định theo ba cách: tăng trưởng, sự chín muồi và suy giảm.
Giai đoạn tăng trưởng
Trong giai đoạn này, có rất nhiều đất nông nghiệp, thường được sử dụng như đất trang trại. Nó tọa lạc nơi vùng ngoại ô của các khu vực đô thị. Khi hoạt động của đô thị thăng tiến, đất trở nên khan hiếm và đắt đỏ.
Giai đoạn chín muồi
Điều này xảy ra khi nhiều đất đai trong vùng đã phát triển và sự tăng trưởng bắt đầu chậm lại. Khi khu vực này đã đủ độ chín muồi, nhiều bộ phận của một khu vực mới lại trở thành những mục tiêu kế tiếp.
Giai đoạn suy giảm
Chính quyền địa phương bắt đầu đòi hỏi nhiều hơn. Mục tiêu của họ giờ vươn xa, họ xây dựng cơ sở hạ tầng và tạo cơ sở thu thuế mới xa dần khỏi trung tâm thành phố. Thông thường tiền sẽ được thu từ những người đóng thuế ở khu vực chín muồi, chỉ để thấy rằng chúng được đưa đến đầu tư vào cơ sở hạ tầng của những khu vực phát triển. Các thành phố bị cuốn vào vòng tăng trưởng. Bây giờ, khu vực chín muồi bắt đầu trở nên cũ kỹ khi việc tu sửa bị chậm trễ. Điều này đánh dấu sự bắt đầu của giai đoạn suy giảm.
ĐIỀU GÌ ĐIỀU KHIỂN CUNG TRÊN THỊ TRƯỜNG
- Thay đổi sử dụng đất
- Sự tạm ngưng hoạt động
- Sự cũ kỹ
- Quyền chính chủ
ÁP TAI NGHE TRÊN ĐƯỜNG RAY XE LỬA: LÀM SAO BẠN BIẾT TRƯỚC NGƯỜI KHÁC RẰNG ĐOÀN TÀU LỢI NHUẬN ĐANG ĐẾN
Luôn có những dấu hiệu rõ ràng để nhận biết một đoàn tàu lợi nhuận. Nhưng với điều kiện là bạn phải biết cách lắng nghe.
Lãnh đạo thành phố giỏi sẽ có cách để thu hút nhiều công ty, tập đoàn vào một khu vực nào đó thông qua việc kết hợp bốn thứ:
1. Giảm thuế. 
2. Những khoản vay lãi suất thấp. 
3. Tiền miễn phí. 
4. Đất miễn phí hoặc giá thấp. 
CÓ THÊM NHIỀU BẰNG CHỨNG CỦA NHỮNG THỊ TRƯỜNG MẠNH SẮP RA ĐỜI
Nhân khẩu học: Một chuyên gia nhân khẩu học sẽ phân tích một khu vực bằng cách vẽ ba đường tròn trên bản đồ bất động sản và thị trường. Đường tròn này sẽ có các bán kính tương ứng là một km, ba km và năm km quanh khu vực có bất động sản.
Lưu lượng người qua lại: Tất cả các nhà đầu tư bất động sản thương mại đều phải để ý đến lưu lượng người qua lại. Có bao nhiêu khách hàng tiềm năng đi qua đây mỗi ngày? Có bao nhiêu con mắt dõi theo những dấu hiệu của bất động sản? Để thành công, những loại cửa hàng bán lẻ khác nhau sẽ cần lưu lượng người tối thiểu khác nhau trừ khi họ có một bộ phận bán hàng lớn trên Internet hoặc họ thật sự giỏi marketing. Nhưng những trường hợp như vậy rất hiếm.
Lưu lượng người: Hãy xác định hướng di chuyển hàng ngày của dòng người tại nhiều thời điểm khác nhau trong một ngày. Mọi người đi qua đây vì giao thông địa phương, hay vì vùng này nằm trên đường đi của họ? Quy hoạch tương lai của Sở Giao thông địa phương là gì: Liệu họ có mở rộng đường trong tương lai hay không? Nếu có, hãy cố đánh giá xem điều đó sẽ tác động ra sao lên dòng lưu lượng người, bao gồm cả lượng người ra và người vào.
Những khu trường học: Đây thật sự là một yếu tố quan trọng bạn cần quan tâm khi muốn sở hữu một chung cư. Nhiều khu trường học có thể xa khu chung cư và các gia đình sẽ chuyển đến những nơi có điều kiện học tập tốt cho con em họ.
Đường vào: Yếu tố này có thể gây ra những rắc rối cho một khu vực lớn khác. Nếu bạn có thể nhìn thấy một bất động sản nào đó từ con đường quốc lộ và tại đó có lưu lượng người qua lại rất lớn, điều này có nghĩa là bạn còn nửa quãng đường để đến đích. Nếu những người lái xe không thể chỉ cho bạn cách đi đến nơi có bất động sản của bạn, có nghĩa là bạn sẽ mất một thương vụ lớn.
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Trở thành nam châm hút thương vụ 
Đây là một trong hai vấn đề chính khiến 90% số người có thể trở thành nhà đầu tư từ bỏ ý định. (Vấn đề còn lại là: Tôi không có tiền. Chúng ta sẽ đề cập đến vấn đề này ở phần sau).
Hai nguyên tắc chính bạn cần biết để phá vỡ hàng rào thời gian:
- NGUYÊN TẮC 1: BẠN CÓ NHIỀU THỜI GIAN HƠN BẠN NGHĨ
- NGUYÊN TẮC 2: THAM GIA ĐẦU TƯ BẤT ĐỘNG SẢN MẤT ÍT THỜI GIAN HƠN BẠN NGHĨ
BÍ MẬT TRONG TÌM KIẾM HỢP ĐỒNG
- Quy tắc 1: Làm những điều bạn hứa
- Quy tắc 2: Khiến đối tác muốn làm ăn với bạn
- Quy tắc 3: Đừng trở thành người gây rắc rối
10 NGUỒN DÀNH CHO CÁC HỢP ĐỒNG LỚN
1. Những người môi giới bất động sản
2. Các Hiệp hội về quyền sở hữu bất động sản
3. Các câu lạc bộ đầu tư bất động sản
4. Luật sư
5. Trụ sở tòa án
6. Internet
7. Thư trực tiếp
8. Cơ quan chính phủ
9. Bất động sản được sở hữu bởi ngân hàng
10. Những người mà bạn gặp
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Cách hiểu một thương vụ trong bất động sản thương mại 
QUY TẮC 80/20 GIỐNG VỚI QUY TẮC 90/10
Bạn đã nghe nói đến Nguyên tắc Pareto chưa? Nó được gọi là Quy tắc 80/20. Nó có nghĩa là 80% của bất cứ cái gì đều được gây ra bởi 20% những thứ khác. Lấy việc bán hàng làm ví dụ, 80% doanh thu của bạn có thể đến từ 20% khách hàng.
Và trong bất động sản, điều tương tự cũng tồn tại, ngoại trừ nó được gọi là Quy tắc 90/10. Hãy cố gắng sử dụng chỉ 10% số thời gian của bạn để phân loại 90% số hợp đồng, bởi 90% tổng số lợi nhuận có thể đến từ 10% số hợp đồng còn lại.
BẠN CHỈ CẦN 10% CÁC CON SỐ ĐỂ LỰA CHỌN 90% CÁC HỢP ĐỒNG
Nếu quá tham công tiếc việc, có thể bạn sẽ phải mất hàng tháng trời chỉ để phân tích một hợp đồng. Nhưng có điều gì đó mách bảo tôi rằng bạn thích tạo ra tiền nhiều hơn là gặm nhấm những con số ‒ điều đó có đúng không?
Bạn chỉ cần một phép tính quan trọng là có thể dễ dàng xác định được một hợp đồng là tốt hay không.
- Tài sản thương mại luôn tạo ra thu nhập. Có ba kiểu thu nhập gồm: 
- Tổng thu nhập tiềm năng (Gross Potential Income)
- Tổng thu nhập thật sự (Effective Gross Income)
- Thu nhập kinh doanh ròng (Net Operating Income)
CÁC CÔNG CỤ TÍNH TOÁN GIÁ TRỊ
Bạn cần phải biết hai phương pháp tính toán chính để xác định giá trị tài sản: Tỷ lệ vốn hóa và Tỷ lệ lời trên vốn (Cash-on-cash return).
Tỷ lệ vốn hóa thường được gọi là cap rate. Hãy nghĩ rằng đó là nguồn thu mà bạn mong đợi từ việc đầu tư nếu như bạn trả tất cả bằng tiền mặt. Cap rate được tính bằng cách lấy NOI chia cho doanh số bán hàng. Ví dụ, bạn có thể tính toán suất sinh lời của trái phiếu, nếu biết thu nhập trái phiếu thường niên và chia nó cho giá trị trái phiếu chia. Caprate cũng được tính tương tự.
Tỷ lệ lời trên vốn cho biết tốc độ lấy lại tiền của chúng ta nhanh đến mức nào. Điều đó rất quan trọng bởi bạn muốn tái đầu tư tiền vào nhiều hợp đồng hơn.
Cách tính tỷ lệ lời trên vốn: Lấy Dòng tiền hàng năm (Annual Cash Flow) chia cho Chi phí mua bất động sản (acquisition costs) (đó là tiền mặt trả ban đầu và các phí tổn đầu tiên khác)
(Lưu ý: NOI – Lãi vay phải trả chỉ là một tên gọi khác của Dòng tiền hàng năm).
KẺ DỐI TRÁ NHỮNG CON SỐ PRO FORMA
Thuật ngữ pro forma không phải là từ La-tinh như một sự nguỵ tạo, nhưng nó cũng gần như thế. Hầu hết những người bán đều cố gắng để mang đến cho bạn bức tranh tưởng tượng khi họ đưa ra những con số pro forma.
Có hai vấn đề với những con số pro forma: Thứ nhất, nếu việc mua vào của bạn dựa trên những con số đó, bạn đã tụt hậu. Bạn phải hy vọng rằng những điều kiện đó sẽ khá hơn đơn giản chỉ để đáp ứng những dự đoán. Nhưng nếu như thị trường thay đổi, một cơn bão đi qua, hay một người doanh nghiệp lớn ở địa phương bị phá sản thì sao? Giờ đây mọi thứ trở nên tồi tệ hơn, trong khi bạn đã mua dựa trên sự hy vọng chúng sẽ tốt hơn.
Thứ hai: Bạn đang trả cho người bán những gì mà người đó không làm ra. Lẽ ra họ có thể nâng được giá thuê nhà, tăng được số phòng cho thuê, hoặc giảm bớt phí tổn, nhưng không: Họ đẩy công việc đó cho bạn – nhưng họ muốn bạn trả cho họ những thứ tựa như thể họ đã hoàn thành tất cả những thứ đó!
BA CÁCH ĐỂ ĐỊNH GIÁ BẤT ĐỘNG SẢN
- Phương pháp so sánh
- Phương pháp thu nhập
- Phương pháp chi phí
NHỮNG THÀNH PHẦN QUAN TRỌNG KHÁC CỦA GIÁ TRỊ
- Địa điểm
- Các phí tổn
- Giá cả
HỢP ĐỒNG CHO THUÊ CÓ SẴN
Các loại hợp đồng cho thuê thương mại 
Hãy nhận thức về các dạng của hợp đồng cho thuê thương mại:
- Hợp đồng cho thuê gộp là hợp đồng trong đó người chủ sở hữu trả tất cả các phí tổn kinh doanh và thu lại nhờ tính giá thuê cao hơn với những người thuê nhà theo hợp đồng. Những phí tổn này bao gồm: phí quản lý, bảo trì khu vực, thuế, bảo hiểm, v.v…
- Hợp đồng cho thuê gộp có chỉnh sửa cũng tương tự với hợp đồng cho thuê gộp nhưng trong đó người thuê phải trả một số phí tổn nhất định. Nó được gọi là phí tổn thông qua. Chúng thường bao gồm tiền thuế, tiền bảo trì, bảo hiểm hoặc bất kỳ sự kết hợp nào trong số các yếu tố này.
- Hợp đồng cho thuê ròng là hợp đồng trong đó người chủ phải trả tất cả các phí tổn kinh doanh và tiền duy trì khu vực chung. Nó là ròng bởi người chủ sẽ nhận được thu nhập ròng sau khi trừ tất cả các phí tổn. Ngoài ra, còn có một dạng hợp đồng rất phổ biến khác là hợp đồng cho thuê ròng gấp ba, đó là hình thức mà người chủ sở hữu trả tất cả các phí tổn kinh doanh. Cũng có dạng hợp đồng ròng dạng đơn, là hình thức người chủ sở hữu trả thuế bất động sản và hợp đồng ròng dạng đôi là hình thức người chủ sở hữu trả cả phí bảo hiểm.
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Tiếp cận lợi nhuận thư bày tỏ sự quan tâm 
Cách tốt nhất để đưa ra lời đề nghị cho một thương vụ bất động sản thương mại là sử dụng Thư bày bỏ sự quan tâm (Letter of Intent), viết tắt là LOI. Văn bản ngắn này sẽ trình bày với người bán tất cả những điều kiện mà bạn muốn thực hiện khi mua bất động sản của họ.
Hầu hết các nhà đầu tư mới đều gặp sai lầm trong giai đoạn này. Họ nghĩ mục đích chính của việc đàm phán một thương vụ bất động sản là đưa ra lời đề nghị. Nhưng trên thực tế, mục đích của việc đưa ra lời đề nghị đó là việc tạo thêm cho bạn thời gian truy cập thông tin và thực hiện việc đàm phán hiệu quả.
Trong một thương vụ, nếu người môi giới tiếp cận bạn, bạn sẽ chỉ có được những số liệu thô. Giờ là lúc chúng ta phải nghiêm túc hơn trong thương vụ. Nếu bạn cố gắng dành toàn bộ thời gian để mua lại một bất động sản và sau đó biết rằng nó đã được bán cho người khác thì thật là vô ích. Với LOI, bạn và người bán có thể gặp gỡ nghiêm túc trước khi ký kết Hợp đồng mua bán và ràng buộc với nhau.
Nội dung LOI sẽ có một vài vấn đề liên quan đến thương vụ như sau:
- Địa chỉ nơi có bất động sản
- Giá mua
- Khung thời gian
- Giai đoạn khảo sát
- Đặt cọc
- Vấn đề tên 
- Kết thúc
- Sự chuyển nhượng
- Ra vào
- Hoa hồng
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Cách thức xác định sự thật đằng sau một thương vụ cách quản lý 
QUÁ TRÌNH NGHIÊN CỨU ĐẦU TƯ
Quá trình nghiên cứu đầu tư gồm ba giai đoạn:
1. Tài chính. Đây là bước đầu tiên, vì ở hai bước tiếp theo, bạn cần tiêu tiền, và bạn sẽ không lấy lại được tiền đã tiêu. Ngoài ra, các con số có thể cho bạn biết rất nhiều điều về tài sản đó.
2. Tình trạng vật lý. Đây là bước các chuyên gia nghiên cứu đầu tư thực hiện để biết được không có sửa chữa lớn hay vấn đề gì lớn bạn chưa biết.
3. Pháp lý. Luật sư của bạn sẽ đảm bảo là bạn nhận được quyền sở hữu hợp pháp của tài sản và các tài liệu sẽ được soạn thảo theo đúng tiêu chuẩn.
XEM XÉT SỐ LIỆU THỰC TẾ CỦA NGƯỜI BÁN: NGHIÊN CỨU ĐẦU TƯ TÀI CHÍNH
Nhà môi giới sẽ giúp bạn rất nhiều trong giai đoạn này. Họ biết người quản lý tài sản sẽ chấp nhận và không chấp nhận những yếu tố nào tại thời điểm hiện tại. Là nhà môi giới giỏi, họ có khả năng thực hiện rất nhanh những điều đó. Bạn sẽ biết ngay mọi việc có phù hợp với mình hay không.
Và bạn sẽ không phải tốn một chút tiền nào. Tất nhiên là với điều kiện trước đó bạn đã “chăm chút” nhà môi giới rất tốt. Sau khi thực hiện rất nhiều thương vụ và trả cho người môi giới khá nhiều tiền, bạn có thể tính đến khả năng giao cho họ xem xét các bất động sản trước. Hiện tại, bạn chỉ cần giao cho người môi giới các thương vụ bạn thật sự muốn làm.
Dưới đây là các yếu tố bạn cần ở người bán:
- Các báo cáo hoạt động tháng trong hai năm qua
- Báo cáo hoạt động trong một năm qua
- Giấy tờ về tiền thuê của hợp đồng hiện tại và trong hai năm qua
- Các tài liệu nợ hiện có
- Tài khoản tiền gửi ngân hàng ba tháng qua
- Các tài liệu nợ hiện có
- Bản kê tiền đặt cọc đảm bảo
- Hoá đơn dịch vụ tiện ích
- Hoá đơn thuế bất động sản
- Các hợp đồng dịch vụ
- Đăng ký trả lương
- Hồ sơ kê khai chi trả bảo hiểm và chính sách bảo hiểm
- Vấn đề về cải thiện vốn và bảo trì
- Các yêu cầu bảo trì chưa hoàn tất
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Chỉ chấp nhận những rủi ro thông minh 
Điều tôi đề cập đến ở đây không phải là: “Mục tiêu là giảm thiểu rủi ro.” Bởi như vậy dường như rủi ro là mục tiêu trong khi chúng ta tham gia vào kinh doanh bất động sản vì mục tiêu kiếm tiền.
Điều tôi muốn nói đến ở đây là: mục tiêu của chúng ta là loại bỏ rủi ro không cần thiết và hiểu rõ chúng ta có thể chấp nhận những rủi ro nào. Hay nói đơn giản hơn là “chỉ chấp nhận những rủi ro thông minh”. 
Điều này cũng xảy ra với một số nhà đầu tư ‒ những người đầy nhiệt huyết nhưng lại không chú trọng đến việc chuẩn bị. Trước hết, họ cảm thấy hăng hái đầu tư và do đó, cứ thế tiến hành các thương vụ mà không nghiên cứu hay chuẩn bị gì. Mặc dù vậy, cũng có những người may mắn và thành công trong thương vụ đầu tiên. Nhưng phần lớn họ đều từ bỏ nhanh chóng như khi bắt đầu. Sau đó, họ sẽ nói với những người khác rằng: “Tôi đã thử đầu tư bất động sản nhưng không thành công”.
Để tránh những sai lầm như vậy, trong chương này, tôi sẽ chỉ cho bạn cách tránh rất nhiều lỗi dẫn đến việc từ bỏ nghề nghiệp. Đó là một phần của vấn đề loại bỏ rủi ro không cần thiết. Chúng ta sẽ nghiên cứu điều gì không đúng và lý do tại sao, để từ đó, bạn sẽ tự tin hơn vì biết rõ mình cần kỳ vọng điều gì.
Bất kể bạn làm gì, đừng bao giờ để rơi vào tình trạng phân vân, không thể lựa chọn. Có thể bạn sẽ luôn tự hỏi: “Tôi chỉ có thể giỏi về đầu tư bất động sản khi đã thực hiện nhiều thương vụ. Nhưng làm thế nào tôi có thể thực hiện thành công một thương vụ nếu không giỏi về lĩnh vực này?”
Thực tế là bạn có thể làm được điều mình mong muốn nếu thực hiện những yếu tố sau:
1. Xem xét một loạt các thương vụ
2. Nhận thấy là đàm phán của bạn với người bán không có ý nghĩa ràng buộc
3. Thực hiện hai bước trên sẽ cho phép bạn:
4. Thường xuyên đưa ra đề nghị mua
CÁCH NHẬN BIẾT THƯƠNG VỤ KHÔNG TỐT NGAY TỪ ĐẦU QUÁ TRÌNH?
Bây giờ, bạn đã thu được rất nhiều kinh nghiệm, biết cách phân tích thương vụ và đưa ra đề nghị. Vì thế, việc tiếp theo bạn cần là quản lý thời gian hợp lý. 
Khi đưa ra đề nghị, phân tích những đề nghị có tính cạnh tranh khác, bạn sẽ nhận ra vấn đề và nếu ước lượng mức độ của vấn đề càng sớm thì hiệu quả của bạn càng cao. Khi đó bạn sẽ biết cách dành ít thời gian cho những thương vụ tồi và đầu tư thời gian cho những thương vụ có tiềm năng.
Dưới đây là những lý do khiến thương vụ thất bại:
- Số liệu kém
- Không có số liệu
- Số liệu kỳ vọng
- Tài sản không tốt
- Khu vực không phù hợp
- Những bất động sản đã rao bán trên thị trường một thời gian dài
ĐỪNG ĐỂ BẢN THÂN LÀ NGUYÊN NHÂN THẤT BẠI
Điều này thường xảy ra vì ba nguyên nhân:
- Không hành động
- Giảm chi phí
- Thực hiện thương vụ có lợi suất thấp
ĐỪNG TỰ THUYẾT PHỤC ĐỂ THẤT BẠI
Dưới đây là ba chỉ số bạn nên cố gắng để luôn đạt mức cao nhất:
- Các khoản thu
- Tỷ lệ thuê phòng
- Thái độ
PHÂN BỔ CÔNG VIỆC HỢP LÝ
Quay trở lại vấn đề công ty quản lý của bạn: Bạn cần tập trung vào việc xem xét từng thông tin chính mà bạn nhận được hàng tuần. Đây là những thông tin mà bạn cần nhận được trong Báo cáo sáng thứ Hai:
- Tỷ lệ thuê phòng hiện tại
- Tỷ lệ thuê phòng tuần trước
- Tỷ lệ thuê phòng dự kiến trong vòng 30 ngày tới
- Tỷ lệ thuê phòng dự kiến trong vòng 60 ngày tới
- Những điều chỉnh đã hoàn thành trong tuần trước
- Số lượng điều chỉnh dự kiến cho tuần tới
- Số lượng yêu cầu công việc đưa ra
- Số lượng yêu cầu công việc đã hoàn thành
- Số lượng khách thuê tiềm năng yêu cầu thuê nhà
- Số lượng đơn yêu cầu thuê nhà mới
- Số lượng khách thuê mới
- Lượng tiền thuê thu được của tháng
- Lượng tiền thuê chưa thu được của tháng
Báo cáo sẽ cung cấp cho bạn tình hình chung của tài sản hiện tại trong vòng 30-60 ngày tới.
BA LOẠI RỦI RO
Tất cả các giao dịch bất động sản đều có ba loại rủi ro ở mức độ khác nhau.
- Rủi ro kinh doanh
- Rủi ro tài chính
- Rủi ro có thể bảo hiểm được
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Sử dụng công cụ gia tăng tiền 
TẬN DỤNG LỢI THẾ CỦA NHIỀU NGUỒN TÀI CHÍNH BẠN CÓ
Bạn cần hiểu rõ vấn đề cuối cùng về việc tận dụng tối đa tiền của bạn. Ta hãy xem xét các lựa chọn trong việc huy động tài chính cho thương vụ.
- Các ngân hàng địa phương
- Tổ chức cho vay quốc gia
- Tổ chức cho vay tự do
NHIỀU LOẠI KHOẢN VAY
- Khoản vay theo thông lệ
- Khoản vay từ chính phủ
- Khoản vay cho xây dựng
- Khoản vay trung gian
- Khoản vay bắc cầu
- Khoản vay hỗ trợ quản trị doanh nghiệp nhỏ
- Khoản vay từ nguồn tư nhân
- Khoản vay nóng
XIN DUYỆT KHOẢN VAY
Dưới đây là danh sách các khoản mục bạn cần nộp trong bộ hồ sơ vay:
- Kết luận chung
- Tài liệu thẩm định 
- Báo cáo tài chính
- Báo cáo tín dụng
- Báo cáo tài chính của bên bảo lãnh
- Số liệu tài chính của tài sản
- Sơ yếu lý lịch của người vay
- Hợp đồng mua bán
- Bản mô tả pháp lý tài sản
- Ảnh
- Vị trí trên bản đồ
- Thông tin về môi trường
- Tài liệu về quản lý tài sản
CÓ RẤT NHIỀU CHỖ CHO TÍNH SÁNG TẠO
- Giải pháp hợp đồng thuê gốc
- Quyền mua
- Thế chấp tổng sản
- Tiền từ nguồn tư nhân
TÌM NGUỒN TIỀN TƯ NHÂN Ở ĐÂU?
Nhà đầu tư thiên thần
Nhà đầu tư tiền cá nhân quan trọng nhất là nhà đầu tư thiên thần. Đây là những nhà đầu tư nhiều kinh nghiệm và có nhiều tiền. Họ cũng quen biết rất nhiều nhà đầu tư thiên thần khác, vì vậy, khi bạn đã mở được cánh cửa vào mạng lưới này, bạn có thể ngập lụt trong tiền.
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Ước gì có ai đó nói với tôi những vấn đề này 
CÁI TÔI VÀ TIỀN: VỚI BẠN ĐIỀU GÌ QUAN TRỌNG HƠN?
Bạn cần liên tục tìm kiếm những người thông minh nhất tham gia vào hành trình bất động sản của bạn. Có thể bạn phải trả cho họ nhiều tiền hơn, nhưng ở một khía cạnh khác, họ là những người làm ra tiền. Họ sẽ tiết kiệm tiền và kiếm cho bạn nhiều tiền hơn những kẻ ngu ngốc, rẻ tiền. 
Bạn phải có tính cách mạnh để có thể chấp nhận bên cạnh mình là những người có thể làm những việc bạn không thể. Đó là tính cách của nhà lãnh đạo.
Bạn có vai trò của mình, đó là làm lãnh đạo của cả nhóm. Những thành viên trong nhóm đều có vai trò riêng, và họ cần có kiến thức tốt hơn bạn, nếu không thì người đó là không cần thiết.
BẮT ĐẦU, VẤP NGÃ VÀ THÀNH CÔNG
Quá trình mua bất động sản thương mại tạo nhiều cơ hội để bạn đi ra khỏi con đường và kiểm tra lại hướng đi. Bạn có thể hỏi ý kiến các cố vấn trước khi ký kết bất cứ điều gì. Kể cả sau khi đã ký, khoản đặt cọc của bạn vẫn có thể được hoàn trả cho đến khi bạn và các cố vấn xem xét kỹ thương vụ. Nếu bạn bị quá hạn, bạn vẫn có thể đàm phán lại cho đến khi mọi việc ổn thỏa.
LO LẮNG MANG LẠI TIỀN
Tôi gợi ý bạn nên thường xuyên đặt ra mục tiêu thực hiện điều gì đó vượt khỏi phạm vi thân quen của mình. Thường xuyên có nghĩa là thực hiện hàng ngày. Hãy thử đưa ra thêm một lời đề nghị tuần này, thử đi đến Phòng Thương mại khi có tiệc cocktail, và chia sẻ những gì bạn làm với ba người mới, thử đứng trước hiệp Hiệp hội đầu tư bất động sản tại địa phương và nói về những thương vụ bạn đang tìm kiếm.
SỐNG Ở NƠI NÀO BẠN MUỐN, NHƯNG HÃY ĐẦU TƯ Ở NƠI THÍCH HỢP
Có thể bạn không thực hiện nghiên cứu khoa học trước khi chọn nơi sinh sống. Đó có thể là thành phố nơi bạn lớn lên. Có thể bạn đi học đại học và ở lại đó. Có thể đó là nơi bạn chuyển đến vì chồng/vợ bạn có được việc làm tuyệt vời tại nơi đó.
Những lý do trên rất tốt để bạn sống ở đó, nhưng đó không phải là những lý do tốt để đầu tư ở những thị trường đó. Đừng hiểu sai ý tôi: Tôi mua rất nhiều bất động sản gần nơi tôi sống vì hai lý do. Thứ nhất, tôi không biết nơi nào tốt hơn; Thứ hai, tôi tình cờ mua ở thị trường đó vào đúng giai đoạn thích hợp của chu kỳ với loại bất động sản tôi muốn mua.
MỘT PHÉP THỬ THẬT SỰ CHO CHẤT LƯỢNG
Nếu công ty quản lý không thể nộp cho bạn báo cáo thường xuyên về mọi vấn đề liên quan đến tài sản của bạn, đó không phải là công ty quản lý tốt.
Một điều thú vị là có thể dùng phép thử này với cả người bán bất động sản: Nếu bạn phải van nài và xin xỏ người bán cung cấp cho bạn nhiều tài liệu trong quá trình tìm hiểu đầu tư, thì đến 95% hoặc cao hơn, có khả năng bạn đang xem xét tài sản dưới tiêu chuẩn. Tôi thấy chỉ có một ngoại lệ là ai đó được thừa kế tài sản và đang cố bán đi. Người đó có thể không biết gì về tài sản, hoặc về ai có thông tin của tài sản. Tôi chấp nhận trường hợp đó ‒ nếu tôi mua được giá hấp dẫn. Tôi sẵn sàng kiên nhẫn với những trường hợp này.
BA YẾU TỐ BẠN KHÔNG THỂ ỦY QUYỀN (GIAO VIỆC)
Trước tiên, bạn quyết định thuê ai đó thực hiện việc marketing. Sau đó, bạn giao việc xây dựng quan hệ tài chính cho người khác, vì bạn đủ tiền thuê. Bạn quyết định là mọi việc gần như đã xong, và giao nốt trọng trách còn lại, đó là trọng trách quản lý những nhà quản lý.
Bạn đã gần xong việc, đúng vậy. Công ty của bạn giờ sẽ ngừng hoạt động, hoặc tệ hơn, là “chết” hẳn. Bạn không thể ủy quyền toàn bộ hoạt động marketing, tài chính và quản lý. Tôi không nói là bạn phải tự mình làm tất cả những công việc đó. Hãy thuê người xây dựng và phân phát tài liệu marketing, lên lịch gặp người môi giới, người cho vay cá nhân, và chuẩn bị báo cáo quản lý tài sản cho bạn.
Bạn phải lãnh đạo mọi hoạt động trên, vì đó là nhiệm vụ tốt nhất và cao nhất của bạn. Nếu bạn liên tục thực hiện những nhiệm vụ này, bạn có thể nhân rộng thành công ở bất cứ nơi nào trong cả nước. Nếu bạn chỉ thiết lập và bỏ quên những hoạt động đó, giống như chiếc đồng hồ báo thức đắt tiền, bạn sẽ bị suy yếu nếu như công ty của bạn không làm cho bạn nữa và các thương vụ sẽ phải dừng lại.
DANH TIẾNG QUYẾT ĐỊNH DOANH THU
Trong thế giới đa truyền thông, thông tin lan truyền rất nhanh. Mặc dù vậy, các nhà đầu tư bất động sản vẫn ưa thích cách thức đã có từ hàng nghìn năm nay, đó là nói chuyện phiếm.
Khi bạn thể hiện mình là nhà đầu tư tuyệt vời hay một gã ngốc, bạn có thể chắc chắn là giới kinh doanh bất động sản sẽ biết hết tin đó trong vòng vài ngày. Tôi đã rất ngạc nhiên khi khám phá ra thế giới đầu tư bất động sản thương mại nhỏ như thế nào. Chỉ một thời gian ngắn sau khi tham gia, bạn sẽ thấy bạn biết gần hết những nhà đầu tư ở cùng cấp độ và cấp độ cao hơn mình. Khi bạn tăng quy mô danh mục đầu tư, nguyên tắc này vẫn đúng.
HÃY NHANH CHÓNG THANH TOÁN
Rất khó tìm được và giữ những nhà thầu phụ tốt vì nhiều người có nhu cầu thuê họ. Bằng cách biến mình thành chủ hợp đồng luôn thanh toán nhanh chóng, những nhà thầu phụ này sẽ sẵn lòng làm việc cho tôi. Trên thực tế, họ sẵn lòng bỏ dở những dự án đang làm khi tôi cần họ gấp.
ĐỪNG NHẦM LẪN GIỮA SỰ LAN MAN VÀ SỰ ĐA DẠNG
Hãy quyết định và thực hiện. Đừng mơ mộng và thực hiện lớt phớt. Khi bạn có thêm kinh nghiệm và nguồn lực, bạn sẽ có khả năng tăng cường năng lực và thực hiện cùng lúc nhiều dự án ở nhiều thị trường.
Khi bạn đạt được khả năng đó, bạn vẫn thường tham vọng nhiều hơn mức bạn có thể thực hiện thật sự hiệu quả. Hãy tin tôi, đôi khi rất khó khăn khi nhảy vào một thị trường, thấy có rất nhiều cơ hội, và phải tuân theo kỷ luật của bản thân để có thể từ chối ‒ “không phải bây giờ”.
MƯỜI CHỮ CHO TÔI BIẾT MỌI THỨ
“Tuần trước, bạn đã đưa ra bao nhiêu đề nghị?” 
Đó chính là câu hỏi tôi đặt ra cho một nhà đầu tư để hiểu về việc kinh doanh của người đó.
CHO ĐI TRƯỚC KHI NHẬN LẠI
Xem xét và thỏa mãn nhu cầu của ai đó, bạn sẽ được bù đắp xứng đáng. Hãy giữ thói quen là người cho đi, và bạn không thể giúp nhưng có thể mang lại lợi ích. Phải đi xa hơn để hoàn tất giao dịch với một nhà môi giới hay người bán, đổi lại bạn cũng sẽ được đền bù; có thể không ngay lúc đó, nhưng chắc chắn là trong tương lai.
XỬ LÝ CÁC BẢNG DỮ LIỆU QUÁ TÍCH CỰC
Đừng sa đà vào số liệu cường điệu, bất kể người môi giới đang lo ngại hay người bán hứa hẹn gì với bạn.
LÒNG TRUNG THÀNH SẼ TẠO RA LÒNG TRUNG THÀNH
Để có được lòng trung thành, bạn phải cho đi lòng trung thành. Đôi khi bạn phải lựa chọn khó khăn trong việc trung thành với những người trung thành với bạn. Lòng trung thành có thể không mang lại lợi ích tốt nhất trong ngắn hạn mà trong dài hạn. Đây thật sự là phép thử cho lòng trung thành.
ĐẶC ĐIỂM TÍNH CÁCH
Hãy là người chịu khó học hỏi. Rất nhiều người thành công đều có người thầy hoặc cố vấn, có thể dưới dạng chính thức hoặc không chính thức. Nhưng yếu tố này thật sự quan trọng cho thành công của bạn. Có ai đó đã đi trên con đường bạn muốn đi. Họ không chỉ giúp bạn loại bỏ rào cản mà còn giúp bạn có trách nhiệm.
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Bạn sẽ không bao giờ có thể tự mình trở nên giàu có 
BA YẾU TỐ GIÚP HOẠT ĐỘNG KINH DOANH TỐT
- Tạo các kênh mới
- Tạo các dòng tiền mới
- Lĩnh ngân phiếu
NHỮNG NGƯỜI GIÚP BẠN HÁI RA TIỀN
Trong chương trước, tôi đã trao đổi về cách thức giúp bạn gia tăng nguồn tiền. Thay vì chỉ hạn chế ở nguồn vốn tự có, bạn có thể huy động thêm từ những tổ chức cho vay thông lệ và các tổ chức khác để cung cấp tài chính cho thương vụ.
Bạn sẽ thúc đẩy đáng kể sự nghiệp đầu tư của mình khi bạn có được đội ngũ chuyên gia. Họ là những người giúp bạn phát triển kỹ năng.
ĐỘI NGŨ NHÂN VIÊN TẠI VĂN PHÒNG CỦA BẠN
- Trợ lý
- Nhân viên tiếp thị
NHÓM CHUYÊN TRÁCH THƯƠNG VỤ
- Nhà môi giới
- Luật sư
- Những thành viên khác trong nhóm chuyên gia thương vụ
NHÓM ĐỐI TÁC TÀI CHÍNH
- Nhà môi giới thế chấp
- Đối tác tài chính cá nhân
NHÓM CHUYÊN TRÁCH TÀI SẢN
- Nhà quản lý tài sản
- Nhà thầu khoán
- Chuyên gia điều tra tài sản
- Chuyên gia bảo trì
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Sử dụng công cụ gia tăng thời gian 
Một số thứ không thay đổi khi bạn trở nên giàu có. Ví dụ như thời gian. Khi bạn là người bình thường, cố gắng thoát ra khỏi giờ giấc làm việc hành chính, bạn rất dễ ca thán: “Tôi chẳng có thời gian làm gì ngoài ngủ và làm việc rồi lại ngủ và làm việc”.
Khi bạn giàu có, thời gian của bạn cũng không có gì khác. Đúng là bạn đủ khả năng thuê rất nhiều trợ lý và chuyên gia, nhưng bạn cũng sẽ vẫn ca thán, “Nếu có thêm thời gian, tôi có thể thực hiện thêm rất nhiều thương vụ.”
Trước đây, chúng ta đã thảo luận về những công cụ gia tăng tiền ‒ tất cả nguồn tài chính bạn có thể tiếp cận, để bạn có thể thực hiện thêm nhiều thương vụ. Chúng ta cũng đã nói đến những thành viên chính trong nhóm chuyên trách của bạn. 
Trong số những thành viên chính của nhóm chuyên trách, một người có khả năng thúc đẩy sự nghiệp kinh doanh bất động sản của bạn hơn bất cứ ai khác: Nhà quản lý tài sản của bạn.
Bạn hãy thử nghĩ xem: Một nhà quản lý hiệu quả sẽ giúp bạn vượt thời gian và không gian. Họ không chỉ thực hiện công việc hàng ngày để duy trì hoạt động hiệu quả của tài sản mà còn giúp quản lý tài sản cách xa bạn đến 2.000 cây số. 
Họ thật sự là công cụ gia tăng thời gian và của cải.
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Cách bán tài sản để thu được lợi nhuận tối đa 
CÁCH XÁC ĐỊNH THỜI ĐIỂM BÁN THÍCH HỢP
- Luôn theo dõi sự tăng trưởng và nguồn cung việc làm
- Đừng nên “húp canh cả cặn”
LỰA CHỌN NHÀ MÔI GIỚI
Lựa chọn đầu tiên của bạn giờ sẽ là những nhà môi giới bạn đã từng liên hệ tại thị trường đó. Có thể là nhà môi giới đã giới thiệu các thương vụ cho bạn khi bạn đang sở hữu tài sản đầu tiên. Anh ấy đã nghĩ đến bạn, và giờ bạn trả ơn.
Tìm nhà môi giới có cùng mức giá bạn kỳ vọng. Người đó có thể nói rằng bạn có khả năng bán giá cao hơn, nhưng còn phụ thuộc vào việc có gặp được đúng khách, đúng lúc không. Đó là lời nhận định thực tế, một dấu hiệu tốt.
Đồng thời, cũng cần cẩn thận với nhà môi giới cố giảm giá tài sản của bạn. Anh ta có thể lấy mức giá thấp nhất trong dao động giá của bạn, thuyết phục bạn cho anh ta rao bán ở mức đó. Người này đang muốn nhanh chóng kiếm hoa hồng. Anh ta biết mình sẽ không phải tốn nhiều chi phí rao bán, vì nó sẽ nhanh chóng bán được. Anh ta chẳng giúp gì cho bạn.
HỢP ĐỒNG RAO BÁN
Thời hạn
Thời hạn thông thường của hợp đồng rao bán là 180 ngày. Một vài nhà môi giới sẽ thuyết phục bạn ký cho một năm. Đừng làm vậy. Nếu bạn làm thế, bạn tự đặt mình vào vị thế yếu kém. Nếu nhà môi giới không hiệu quả, bạn sẽ phải trông chờ họ chấp nhận từ bỏ việc rao bán và để bạn tìm ai đó khác thực hiện cho bạn.
Loại hình đại lý 
Hợp đồng môi giới đề cập đến khái niệm đại lý. Khái niệm này cho thấy nhà môi giới sẽ đại diện cho bên nào. Có ba loại đại lý: Đại diện cho bên bán, đại diện cho bên mua và cho cả hai bên.
Nhiệm vụ
Điều khoản về nhiệm vụ trong hợp đồng rao bán nói rằng nhà môi giới sẽ làm mọi việc trong khả năng cho phép để giới thiệu người mua có đủ khả năng, sẵn sàng và mong muốn mua tài sản. Nếu vì lý do nào đó người bán thấy người đại lý không thực hiện nhiệm vụ theo thỏa thuận, họ có thể yêu cầu hủy bỏ hợp đồng.
Hoa hồng
Tất nhiên trong hợp đồng rao bán sẽ quy định mức hoa hồng. Người bán đồng ý trả số % giá bán nếu và khi việc bán tài sản hoàn tất trong thời gian rao bán.
CÁC LOẠI RAO BÁN
Cũng như các loại đại lý, ta có ba loại rao bán mà bạn có thể ký với công ty môi giới.
1. Rao bán mở.
2. Đại lý rao bán độc quyền.
3. Rao bán độc quyền.



Kết thúc 
Nếu bạn thực hiện theo lời khuyên của tôi, luôn chú ý đến thương vụ cho đến khi hoàn tất, bạn sẽ thấy việc kết thúc thương vụ rất dễ dàng.
Bạn nên trở thành một ngôi sao đang lên trong lĩnh vực bất động sản thương mại tại thị trường đó ‒ đúng như vậy.
Liệu bạn có gặp phải các thách thức trong sự nghiệp, có thể là một hay hai lần thất bại không? Có thể. Nhưng bằng cách áp dụng những hệ thống đã được kiểm chứng, và luôn đầu tư một cách chính trực, bạn sẽ tránh được vô số chông gai mà các đối thủ cạnh tranh gặp phải.
Aristotle Onassis, một trong những người giàu nhất thế giới trong thế kỷ XX, nói: “Kiếm được 100.000 đô-la đầu tiên là khó khăn nhất”. Tin tôi đi, thương vụ đầu tiên của bạn sẽ là thương vụ khó khăn nhất.
Hãy nghĩ đến những gì bạn đạt được sau thương vụ đầu tiên: Bạn có nhóm chuyên gia. Bạn đã xây dựng được danh tiếng là người đã hoàn tất thương vụ trên thị trường. Bạn biết rõ rằng chẳng có phép màu nào giúp thương vụ thành công, mà ta phải theo một lộ trình theo từng bước đã được kiểm chứng.
Bạn sẽ nhận được một số điều khác: Một loạt séc lợi nhuận hàng tháng, và một tấm séc lớn khi thương vụ kết thúc. Bạn sẽ tiếp tục thương vụ thứ hai, rồi nhanh chóng tiếp theo thương vụ thứ ba.
Chúc mừng bạn vì bạn đang thực hiện bước khó nhất, đó là có động lực thúc đẩy để mua và đọc cuốn sách này. Ta có thể dễ dàng tin rằng Donald Trump có thể thực hiện rất nhiều thương vụ, và hãy tin rằng bạn cũng có thể bắt đầu con đường ông ấy đã đi.
Đúng là bạn đang trên con đường tìm kiếm của cải bằng hoạt động đầu tư thương mại. Hãy đảm bảo bạn tiếp tục các bước đi tiến tới đích đến. Đừng gấp cuốn sách này lại khi chưa lấy một mẩu giấy và viết ra một số hành động bạn hứa sẽ thực hiện.
Những hành động này có thể là đọc lại một số chương, và bắt đầu kết nối với Hiệp hội đầu tư bất động sản tại địa phương của bạn. Hãy xác định thị trường hứa hẹn và bắt đầu xây dựng quan hệ với các nhà môi giới.
Chỉ có hai điều giúp bạn nhanh chóng có được của cải từ bất động sản thương mại: Điều thứ nhất là hành động. Nếu không hành động, mọi việc chỉ là một giấc mơ trống rỗng.
Điều thứ hai là nâng cao kiến thức của bản thân. Nếu bạn thiếu kiên nhẫn trong việc học hỏi để trở thành nhà đầu tư bất động sản, hãy tham gia vào các chương trình đào tạo. Ở đó, mọi câu hỏi của bạn sẽ được giải đáp, các khái niệm sẽ được làm rõ, nếu không đó sẽ là những yếu tố cản trở bạn hành động. 
Bạn cũng sẽ gặp mọi người với kinh nghiệm khác nhau, từ người mới vào nghề cho tới những nhà đầu tư thương mại có kinh nghiệm. Sẽ rất tuyệt vời nếu bạn bỏ qua những người cản trở mình, và đến với những người cùng chia sẽ sẻ quan điểm có thể làm được, khát vọng tự do về tài chính với bạn. Bạn có thể tìm hiểu thông tin về những cơ hội hiện có tại trang www.commercialrealestateinvesting.com.
Chào mừng bạn đến với một trong những câu lạc bộ chuyên biệt nhất ‒ sự tự do và của cải có được từ hoạt động đầu tư bất động sản thương mại./.
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