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Авторские права.  

 

Данная книга защищена © Copyright. Ни один фрагмент данной книги не может быть использован 

(цитирован, фотокопирован, перепечатан) без согласия автора в интернет или в печатной форме. 

 

Оговорка насчёт непонятных слов и терминов. 

 

В тексте книги есть ряд Real Estate терминов, которые для кого-то окажутся новыми и непонятными. Я 

хочу сразу объяснить, почему я не пишу (и не перевожу) их по-русски.  

 

1. Для многих терминов просто нет русскоязычного аналога (такие, как deed, lien, equity etc). Просто 

нет смысла их переводить. Используйте, пожалуйста, как есть. 

2. Эта книга о том, как делать покупки домов в США. Не в Восточной Европе или в РФ. Поэтому вы 

так или иначе увидите эти термины в своей первой же сделке. Вам абсолютно точно надо их 

знать.  

3. Я хочу вас подтолкнуть к тому, чтобы вы зашли в google и нашли объяснение каждого термина. 

Хотя этим я рискую, что вы не дочитаете книгу до конца никогда.  
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Вступление: 

 

Едва ступив на территорию США в аэропорту Джона Кеннеди, в Чикаго или в Майами, новый иммигрант 

ещё не понимает, что только что включился в финансовую игру. Эта игра не на своём поле. Новый 

иммигрант почти ничего не знает о правилах этой игры. А команда «хозяев» играет в эту игру 

профессионально и очень давно. 

 

Итак, позвольте вам представить игроков, которые у вас будут выигрывать в этой игре на деньги до тех 

пор, пока вы не научитесь их переигрывать. Это банки (новый иммигрант ведь пойдёт прямо сейчас 

оформлять свою первую карточку). Это IRS (он ведь будет платить налоги, не так ли?). Затем 

правительство федеральное и правительство штата (sales taxes, property taxes, other payments). 

Кредитные бюро (целых три). Страховые компании (куда вы денетесь в Америке без страховки?). 

Коммунальные компании. Это суды. Это прекрасные дорогие университеты и колледжи. Это те, кто вам 

выпишет штраф за парковку. И так далее и так далее. 

 

Всем этим прекрасным организациям вы должны будете регулярно платить. Они рассчитывают на вас. 

Они знают всё о вас. 

 

Любой новоприбывший мечтатель очень быстро обнаруживает, что его тяжело заработанный чек 

быстро испаряется и отправляется к тем компаниям, которые: 

 

• имеют недвижимость и дают вам крышу над головой, 

• имеют лицензию и продают вам страховку, 

• имеют капитал и предоставляют вам кредит, 

• предлагают некий абсолютно нужный вам сервис и снимают за это с вас $9.99. Автоматически и 

ежемесячно.  

• получают от вас деньги по лизингу за автомобиль, 

• получают налоги с каждого вашего потраченного доллара и с каждого вашего заработанного 

доллара.  

 

Естественно, новый житель США находит любую работу (клининг/стройка/трак/uber) и начинает упорно 

трудиться, считая, что его стиль жизни резко пойдет вверх с ростом его почасового дохода. Он начинает 

с 10 с чем-то долларов в час. Затем его доход повышается до 13 долларов в час, затем до $18ти, до $23х. И 

ещё и ещё. 
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А что дальше?  

 

Вы ведь знаете людей, которые получают $150 – $200 тысяч в год и продают свои очень умные головы 

очень успешным компаниям, верно? 

 

У таких наёмных работников есть обычно общий знаменатель: они также имеют большой долг и платят 

большие таксы. И несправедливость жизни состоит в том, что они внезапно теряют источник большого 

дохода. До того, как успевают рассчитаться с огромной ипотекой за большой дом, и с кредитами за новые 

машины и прочие игрушки. 

 

Самое время спросить: автор, ты зачем так пессимистично всё изображаешь? Америка – это ведь 

страна больших возможностей и исполнения мечты!  

 

Ответ: да, я абсолютно согласен с тем, что Америка – даёт возможность исполнить мечты. Но не для 

всех. А только лишь для тех, кто готов быстро научиться играть в американскую финансовую игру. 

 

Тут есть много полей для этой игры. Эта конкретная книга о том, как делать бизнес с нуля на самом 

«денежном поле», а именно: на недвижимости. 

 

Чтобы разобраться, как тут все устроено, вам надо понять только одну концепцию: есть большинство, 

которое своими чеками оплачивает недвижимость (свою или чужую). Они получают счета за «крышу надо 

головой» и существенную долю своего ежемесячного дохода отправляют на оплату этих счетов. 

Десятилетиями. Это мощный поток финансов. Это миллиарды долларов. И это – один и столпов 

американской экономики. 

 

Есть также меньшинство, которое сидит на этом потоке. Оно получает замечательные доходы от тех 

клиентов, которые проживают в их недвижимости. Рассылает счета. Снимает late fee иногда. Иногда 

выселяет. Время от времени рефинансирует. Покупает новые объекты. Растёт в equity. Создаёт 

компании и выводит их на биржу. Получает займы от банков.  

 

Если вы, читатель, хоть раз в жизни арендовали квартиру или дом, то вы все знаете о том, как это 

неприятно – быть рядовым арендатором. Каждый раз, оплачивая рент, вы чувствуете, что деньги ушли 

от вас и больше никогда не вернутся. Это – чистый убыток. Отвратительное чувство. 
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Я же хочу с вами поделиться тем, какое это отличное чувство: открыть первого числа календарного 

месяца приложение на смартфоне и увидеть, что все ваши дома вовремя внесли свои платежи и вам 

пришла крупная сумма. И тут же я хочу вам показать, как перейти в эту другую команду и начать играть 

и получать положительный cashflow там, где ранее были одни потери.     

 

 

 

Шесть групп финансовых игроков в Real Estate о которых вам нужно знать. 

 

 

Я сам прибыл в США в возрасте 35 лет. С женой и тремя детьми. Почти не говорил по-английски. Почти 

без денег. Но с хорошим бизнес бэкграундом и парой книг по предпринимательству.  

 

Решив, что в сфере недвижимости явно можно делать больше денег, чем работая на траке или на 

стройке, я начал поиски первой сделки. Надо было найти дом, который дал бы $35-50 тысяч прибыли после 

ремонта и продажи. Мои соображения были простыми: 

 

1. Такая прибыль перекрывала примерно год работы на каком-то другом месте, 

2. такой проект я мог сделать сам с парой помощников, 

3. я мог жить в том-же доме, который ремонтировал и таким образом мне не нужен был рент, 

4. и самое важное: я мог научиться на практике тому, как работает бизнес флиперов.  

 

Я купил свой первый дом в США уже через 2 недели после приезда. Это был кирпичный дом с тремя 

спальнями и с асбестовой (будь она неладна) крышей. Он был построен 80 лет назад (это я потом понял, во 

что мы влипли). 

 

FMV по тому дому оценивалась в $70K, я же его купил за $22K. 

 

В следующие несколько месяцев я ездил на все семинары по недвижимости, какие только мог найти и 

читал все книги, какие мог осилить со своим английским. 
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Меня интересовало, 

 

• Кто больше всего зарабатывает в этом многотриллионном бизнесе?  

• Как происходит так, что кто-то много лет выплачивает один единственный дом, и в это же 

время другой человек владеет двумя или тремя сотнями домов?  

• Какое именно образование нужно получить, чтобы стать успешным инвестором? 

• Как выстроить бизнесплан от одной инвестиционной недвижимости до сотен домов, но так, 

чтобы это заняло не 150 лет, а побыстрее. 

 

Естественно, сюда же сразу падали вопросы чисто практического характера, которые нужно было 

решить прямо срочно: 

 

- Как, черт возьми, финансировать недвижимость номер 2, если я уже все вложил в первую? 

- Какой штат и город выбрать для моего будущего бизнеса? 

- Кого мне нужно нанять (агента, юриста, контрактора-хэндимена, бухгалтера)? 

- Что делать со своим кредитом (который на тот момент вообще отсутствовал)? 

 

В то же время я начал понимать, что то, чем я занялся (покупка-ремонт-продажа), является флипингом 

или спекуляцией недвижимостью и государством не очень приветствуется. Выражается это в том, что 

вы платите высокий capital gain tax при продаже и получении прибыли (если владели недвижимостью менее 

12 месяцев). 

 

Итак, давайте немного разберемся, кто вообще плавает в этом водоеме и чем дышит. 

 

1. Те, кто стригут комиссии с каждого движения владельцев недвижимости. Здесь вы видите 

агентов, брокеров, клозинг компании, real estate attorneys (которые в некоторых штатах делают 

клозинги), appraisals, компании по обслуживанию вашего дома (охрана, стрижка газона, 

страхование, бесконечные ремонты, клининг и тп). 

 

Вы можете легко войти в этот бизнес как агент (цена порядка $300 в зависимости от штата). Или вы 

можете войти, как HVAC/plumbing/electrical контрактор (получение лицензии уже гораздо сложнее, но 

реально). Вы также можете войти в игру, как белый воротничок и стать real estate attorney (получение 

диплома юриста подразумевается).  
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Однако нужно понимать, что все эти прекрасные люди делают деньги, обслуживая владельцев 

недвижимости и должны постоянно трудиться над активным доходом. Искать новых клиентов, любить 

существующих клиентов и каждый день активно работать, чтобы получить свой следующий чек.  

 

2. Вторая группа: те, кто стали бы владельцами, если бы желали. Но по какой-то причине они не 

хотят (или не могут) ставить свое имя в warranty deed. 

 

Это wholesalers (мы будем рассматривать подробно в моем курсе, как они работают). Это bird dogs (те, 

кто находит сделку и передает ее инвестору). Это компании, которые менеджируют недвижимость для 

другого инвестора (апартмент комплекс на 80 юнитов или 25 arbnb домов у моря). Это те, кто торгуют 

lease options (покупают его на одних условиях и продают на других условиях).  

 

Этих прекрасных людей объединяет то, что они не берут на себя риск владения недвижимостью. Они 

работают с ней и получают от нее доход, но владелец в это время находится в ином месте и никак не 

включен в работу, кроме имени в контрактах.  

 

3. Третья группа: те, кто непосредственно девелопит участки земли или строит дома. Это 

девелоперы и билдеры.  

 

Эти ребята покупают сырые участки земли (raw land parcels), выстраивают там все коммуникации, 

нарезают на отдельные лоты, которые затем будут застраиваться. Билдеры строят дома, когда 

появляется клиент с деньгами. Этот бизнес выглядит огромным и суперприбыльным. Но есть минусы. Эти 

игроки имеют дело с огромным кредитом и тратят на каждый проект годы, чтобы получить прибыль. 

Если вы не имеете cashflow и определенную финансовую свободу, то пока отложите мысли о 

строительстве и девелопинге в сторону. 

 

4. Четвертая группа: это краткосрочные владельцы недвижимости, которые сознательно ее купили 

для перепродажи. Сюда относятся флиперы всех калибров, финансовых возможностей и типов (по 

типу недвижимости).  

 

Все флиперы молятся, чтобы после продажи выйти в плюс и иметь возможность закрыть все долги, 

которые они успели взять на себя, чтобы финализировать проект. Поверьте мне, я продал 

достаточно домов, чтобы убедиться, что крупные ремонты (на $50k или более) не являются чем-то, 

что приведет к успеху. Это плохая стратегия. 
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Позвольте привести аналогию. 

 

Возможно, вы читали рассказ «Старик и море» Хемингуэя. Так вот, там старый рыбак поймал в 

открытом море огромного марлина. Но не смог его довести домой, так как акулы с радостью 

ободрали рыбину, привязанную за бортом лодки. Аналогично, флиперы очень часто попадают в ту же 

ловушку: они планируют получить большой чек после перепродажи дома. Но комиссии по 

обслуживанию займа (или займов), late fess, holding costs, раздутые расходы на ремонт и решение 

проблем с контракторами обдирают всю потенциальную прибыль с предполагаемого чека. И в 

результате флипер просто получает весьма скромный чек и меняет свое время на деньги. Как обычный 

наемный работник с почасовой оплатой, но повышенным риском.  

 

Хотя сам себя он, конечно же, называет инвестором. 

 

5. Пятая группа: инвесторы, которые владеют недвижимостью годами и получают пять видов 

прибыли от этих инвестиций (позже я объясню акроним DISREET). 

 

Тут работает правило «правильной можно назвать инвестицию, которую ты никогда не захотел бы 

продавать». 

 

В пятой группе находятся владельцы всех апартмент зданий, которые вы видели в вашем городе. Здесь же 

все владельцы коммерческих площадей. И тут же хорошо сидят компании, которые владеют сотнями 

single family домов в разных штатах. Эти дома заселены, они управляются сотрудниками. Они растут в 

цене более или менее каждый год.  

 

Как вы думаете, в какой группе годами находятся самые опытные игроки? В кого готовы бесконечно 

вкладывать деньги венчурные компании? С кем хотят дружить ипотечные банки? 

 

Вам тоже нужно нацеливаться сюда.  

 

6. Шестая группа: линхолдеры (Lienholders). Это банки, компании или частные лица, которые 

обычно не владеют недвижимостью. Они и не стремятся нею владеть (за исключением 

foreclosured property).  
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Бизнес этих игроков состоит в том, чтобы держать некое зарекорданое обременение против 

недвижимости, которое сообщает всему миру, что данная недвижимость не принадлежит на 100% ее 

владельцу, условному Джону Смиту.  

 

Джон Смит подписал 20 лет назад 11 страниц, в которых говорится, что он должен ежемесячно платить 

ипотечные платежи по ипотеке. Каждый месяц, первого числа. Иначе – он потеряет свой «семейный 

актив».  

 

В этой группе вам тоже нужно научиться делать деньги. Это очень важно для вашего будущего.  

 

Выглядит это так: у вас на полке в вашем домашнем офисе стоят себе несколько папок, в которых лежат 

копии контрактов. В контрактах говорится о том, что такой-то дом является предметом 

финансирования, которое вы предоставили покупателю. И поэтому покупатель вам должен каждый месяц 

чек на такую-то сумму.  

 

Вы можете годами делать cashflow на домах, которые находятся вообще в другом штате. Никаких 

ремонтов. Никакой стрижки газонов или протекающей крыши. Ваша работа – только правильно вести 

учет поступающих и исходящих платежей. Если вам и это не хочется делать, в таком случае к вашим 

услугам множество loan servicing companies. Они за небольшую плату возьмут на себя обслуживание ваших 

финансовых потоков.  

 

Давайте теперь подытожим. 

 

Прежде всего, нет «плохих» или «хороших» групп. Они просто разные. Есть, например, компании, который 

делают большой преуспевающий бизнес в группе #1 (Airbnb, Zillow или  Booking). Они не владеют домами, 

но они предоставляют такой сервис, без которого было бы совершенно неудобно работать с 

недвижимостью.  

 

Есть также компании, которые прекрасно себя чувствуют в группе #2. Они берут у инвесторов миллионы 

долларов и покупают многоюнитные коммерческие здания, чтобы ними управлять и делать деньги. Но это 

работа не для новичка. Вход в игру начинается где-то с полу миллиона долларов наличкой.  

 

Есть также суперуспешные флипперы, которые относятся к группе #4. Они делают по 5 домов 

одновременно, да еще и фильмы об этом снимают. Вы наверняка видели всех этих звезд HGTV. Они делают 
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кучу прибыли, продвигая все, начиная от книг по дизайну интерьера до советов по садовому искусству и 

выращиванию эко продуктов у себя на бэкярде. И это приличный бизнес, который заслуживает уважения. 

 

Но в этой книге мы будем говорить 99% времени о том, как получать дома, как владеть домами и как 

генерировать поток чеков от ваших объектов в разных городах.   

 

Три абсолютно необходимых условия, чтобы получить максимум результата от этой книги. 

 

 

Однажды в мой первый год в США я увидел небольшой ресторан в Чикаго. Это был не сетевой 

франшизный ресторан, а семейный такой уютный домик. Внутри было множество фотографий за 

последние 100 лет. Рестораном владела одна семья уже четыре поколения. 

 

Я стоял и думал, как много всего изменилось в Восточной Европе за это время... 

 

В стране, откуда я сам, уже несколько раз сменилось название самой страны, были две мировых войны и 

несколько локальных войн, были голод и была коллективизация, людей массово вывозили в Сибирь и вывозили 

в концлагеря. Выезжать со своим паспортом легально из страны вообще разрешили сравнительно недавно. 

 

Видите? 

 

Мы должны наверстать те знания, которые есть у профессионалов недвижимости в Америке. Как 

минимум, за сто лет! Иначе – мы будем просто арендаторами где-то и будем вливать свои деньги годами 

в чей-то бизнес. 

 

Уже в США, после года тренингов и воркшопов, общения и совместной работы с инвесторами, 

контракторами, агентами, билдерами и другими участниками рынка недвижимости, я понял почему 

предыдущие 13 лет у меня не было даже шанса сделать серьезные деньги в real estate. 

 

Для этого нужно было три условия : 

 

1. Иметь компанию на тер США, 

2. Иметь банковский счет в США, 

3. Иметь доступ к рынку жилой и ком. недвижимости в США. 

 

Люди полные энтузиазма после книг Кийосаки, которые рвутся в бизнес на всей скорости похожи на того 

кто пытается заниматься плаванием посреди пустыни, стоя на вершине дюны. У этого человека может 

быть высочайшая мотивация, прекрасная физическая форма и даже талант... Но без воды плавать 

невозможно. 

 

Этот миникурс проведёт вас шаг за шагом туда, где есть целый океан этой воды. Туда, где миллионеры 
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появляются каждый день и где их плавает просто множество. Более того, по статистике, самое большое 

количество миллионеров происходит именно из этой среды. 

 

Далее вы узнаете чётко и без лишней поэзии, как: 

 

1. Стартовать свой бизнес недвижимости, даже если вы никогда не имели недвижимости вообще. 

2. Как найти тех, кто профинансирует вашу сделку. 

3. Как вычислить, сколько можно получить прибыли на сделке, 

4. Как найти агента и помощника в США, который будет вам, 

5. Какие контракты и бумаги нужно использовать 

6. Как отчитаться по налогам 

7. Самые продвинутые стратегии быстрых денег и долгих денег 

 

 

 

 

Почему эта книга особенная и почему я сам хотел бы чертовски сильно иметь подобную книгу о 

недвижимости, когда я сам только летел в США? 

 

Дело в том, что все то, что я читал из англоязычной литературы по недвижке – было написано 

американцами, которые родились или давным-давно жили в США и абсолютно не понимали проблем 

новоприбывшего предпринимателя. Они рассуждали о плане на 10-20 лет. Они описывали, как можно 

пойти в банк и взять equity loan под уже имеющуюся недвижимость, чтобы купить инвестмент объект. 

Они показывали те или иные схемы, которые на бумаге выглядели просто захватывающе и грамотно.  

 

Но когда я начинал проверять, как это будет работать для парня без капитала, без кредита и без 

нормального разговорного языка – я оказывался разочарован! Это было недоступно. 

 

Все выглядело так, что я должен прожить в Америке где-то 4-5 лет, прежде чем мне разрешат взять 

первую ипотеку. И затем надо было бы ждать еще несколько лет, прежде чем мне разрешили бы взять 

вторую (если ещё все звезды на небе правильно сойдутся!). 

 

Я сделал простой расчёт и понял, что эти 2-3 ипотечных дома не такой уж большой поток cashflow 

создадут. А мне нужно было что-то, чтобы я мог делать не менее $120k в год на недвижимости.  

 

Забегая вперед: мы уже давно перешагнули этот уровень. И далее в этой книге вы увидите, что в довольно 

среднем стиле вы можете делать МНОГО больше.  
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Мне просто не подходил «план для американских американцев». Мне нужен был иной план. Ускоренный. 

Специально разработанный для тех, кто опоздал и приехал в страну в зрелом возрасте. Без профильного 

образования. С тремя детьми. С слабым языком. Ну, вы поняли, надеюсь.  

 

Итак, эта книга поможет вам, если ваша «иммигрантская ситуация» немного зашла в тупик. Если вам 

кажется, что жизнь от чека до чека вам предначертана до конца дней и нет никакого света в туннеле и 

надежды на финансовую свободу. Вам только нужно будет интенсивно поработать с правильной 

стратегией.  

 

Как долго? 

 

У нас с женой заняло примерно 2,5 года, чтобы стать «пенсионерами». Затем поселиться возле океана в 

прекрасном golf community и заняться приятными поездками по национальным паркам с детьми или 

прогулками на яхте (это моя тема, я люблю яхтинг и море). Нам не нужно искать работу сегодня и не 

нужно будет искать никогда в будущем. Наши объекты обеспечивают нас потоком чеков.  

 

У вас будут свои сроки и свой темп. И по большому счету, это неважно, сколько времени займет у вас 

создать свою собственную финансовую свободу. Вы все равно будете получать удовольствие в процессе и 

праздновать каждую промежуточную победу. (Видели бы вы, как мы веселимся, когда покупаем очередной 

дом с большим дисконтом!) 

 

Представьте себе, что вы возвращаетесь вечером домой и говорите вашей жене (мужу), что вы купили 

дом на сто тысяч долларов ниже его маркет цены! И вам надо будет через три недели внести три тысячи 

долларов в сделку наличными. 

 

Сомневаетесь, что такое бывает? Спросите у моих студентов… Бывает и покруче.  

 

Но вы никогда не узнаете этого приятного чувства победителя, если не включитесь в эту игру и в этот 

невероятный бизнес. 

 

Итак, поехали! 
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Для начала разберём вопрос с стартовым капиталом. Иначе вы, боюсь, не станете читать дальше.  

 

 

 

Какой способ самый легкий для того, чтобы сделать первые деньги в недвижимости и затем расти 

дальше? Wholesale контракта. 

 

 

Давайте теперь перейдём к делу.  

 

Допустим, вы приняли решение. Вы не собираетесь «передумывать» или «сдаваться». Вы твёрдо наметили 

себе, что вы будете инвестором в недвижимость в США.  

 

Но есть один недостаток на старте: нет наличного капитала. И нет возможности получить его в банке.  

 

Как перепрыгнуть этот первый и самый трудный барьер? 

 

Прежде всего надо понимать, что покупка недвижимости, это не покупка пачки орешков в шоколаде за 

три доллара на кассе в магазине. В магазине при отсутствии денег вам просто её не продадут. 

Разговаривать не о чем. Без вариантов. Или есть деньги – есть товар, или нет денег – нет товара. 

 

С недвижимостью, к счастью, все работает иначе. Процесс покупки разбит на несколько шагов и 

растянут по времени на несколько недель. 

 

От момента, когда вы с продавцом пожали руки и договорились о сделке устно (или письменно) до 

момента, когда вы должны положить чек на стол – проходит иногда восемь недель или даже более! 

 

В течение этих нескольких недель сделка находится «под контрактом» (under contract or pending status). 

Завершиться все должно на closing day.  
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В этот день title agent (attorney) положит на стол все бумаги, которые подпишет продавец, покупатель. 

Он все объяснит, все цифры приведёт в порядок и проследит, чтобы все стороны получили свои чеки и 

документы. Также он нотаризует то, что должно быть нотаризовано и отправит в county recorder of 

deeds то, что должно находиться в публичном доступе.  

 

Но инструкцию для title agent покупатель и продавец создают сами. Это договор купли-продажи (purchase 

and sale agreement).  

 

Этот договор может быть сложным (такой жуткий на 18 страниц мелким шрифтом с десятками 

пунктов и оговорок) или простым. Вы можете взять салфетку и написать: 

 

Purchase and Sale agreement 

 

Seller продаёт Buyer недвижимость с parcel number таким-то и адресом таким-то за вот столько _______ 

долларов. Дополнительные условия смотрите в приложении А. 

 

Даты, подписи сторон.   

 

(С этого момента сделка «под контрактом») 

 

Что это значит для продуманного инвестора? 

 

Это значит, что можно саму сделку (и эту салфетку) продать другому инвестору, который ищет именно 

такие цифры и именно такой объект. И, поверьте мне, продать сделку инвестору проще, чем продать сам 

дом какому-нибудь придирчивому покупателю! 

 

Почему? 

 

Потому что наша сделка under contract имеет в себе приличный потенциал прибыли. 

 

Пример: 
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Я нашел дом с FMV $400K (дому нужен ремонт, он в другом штате. Мне это не подходит). 

 

На доме есть ипотека $300K.  

Налицо потенциал прибыли, верно?  

 

Я делаю офер $320K, и мы подписываем бумаги с владельцем. Я знаю, что владельцу очень нужны $20 

тысяч наличными и он их рассчитывает получить на клозинге. 

 

Веду переговоры так, чтобы он понял, что $300 тысяч ипотеки будут погашены немного позднее, когда мы 

продадим дом. Возможно, через 6 месяцев.  

 

Владелец говорит, что нет проблем, если мы будем все это время платить счета по ипотеке своевременно.  

 

Итак: у меня лежит в кармане контракт на прибыль $80 тысяч (минус расходы на ремонт, клозинг и 

holding costs). 

 

Я делаю короткое текстовое объявление на паре сайтов и указываю, что имею недвижимость под 

контрактом, в которой есть $50 тысяч прибыли. 

 

В графе your investment is:  

 

$20K for seller (этот чек продавец получит на клозинге),  

 

$20K is assignment fee (это мой чек, который я получу от инвестора), 

 

$10K estimated repairs (это примерные расходы на ремонт. Более точно – инвестор сам там на месте 

разберется). 
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$300K is Existing financing on the property (оговоренная ипотека, которая идет прицепом к этой 

недвижимости).   

 

Как видит это инвестор? 

Прежде всего, вам нужно знать, что инвесторов на рынке много. Очень много. Их так много, что вы 

можете стать на площади перед Home Depot и крикнуть: 

 

- Эй народ, у меня есть сделка под контрактом! Вкладываешь $50 штук и получаешь $50 штук прибыли! 

 

И к вам тут же начнут подходить люди и просить визитку...  

 

И вы будете жалеть только о том, что у вас нет с собой несколько папок с подобными сделками. Да вы бы 

продали всё прямо сегодня! 

 

Почему я настолько уверен в том, что говорю? Потому что обычная рутина для инвесторов/флиперов – 

это покупка домов за 60-70 центов на доллар, затем ремонт и перепродажа. 

 

То есть он был бы счастлив купить подобный дом за офер $300 тысяч наличкой, чтобы затем 

отремонтировать и продать за $400k. И заработать в лучшем случае $60 тысяч. 

 

Отношение прибыли к инвестменту 60K/300K. То есть 1/5 или 20 центов на доллар. Я же ему продаю 

сделку с отношением 50K наличкой к 50K прибыль. То есть 1 к 1. Это в пять (!!!) раз лучше, чем его 

традиционная математика. И именно это делает инвестора любого уровня crazy как только он видит эту 

сделку.  

 

Для него это – все равно, что найти на дороге 50 тысяч!  

 

Я вас научу в моем курсе, какие бумаги нужно подписать, как сделать так, чтобы инвестор не обошёл вас 

и не купил сам у владельца этот дом. Вы также будете знать места, где инвесторы ходят просто 

косяками и не знают, куда отправить чек.  
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И, поверьте, если вы ему (инвестору) принесете подобную сделку, он будет умолять вас следующую такую 

нести сразу к нему и не звонить больше никому ☺ 

 

Итак, первые деньги вы в этом бизнесе можете сделать, если вы знаете, как вести переговоры с 

владельцем и знаете, как структурировать подобные сделки. Вы должны четко понимать, что 

подписывает владелец дома, что подписываете вы и что нужно подписать с инвестором-покупателем.  

 

Вам также не нужно жадничать. 

 

Представьте себе, если бы в той же сделке я хотел получить не $20K, а $35K. И таким образом я 

сократил бы для моего покупателя потенциальный приз до 35 тысяч в то время, как его расходы были бы 

на $15K больше, то есть $65 тысяч. Такую сделку все равно можно продать, но уже не так легко, как 

прежнюю. 

 

Правильное структурирование сделки. 

 

Представьте, что я не договорился о продлении subject to финансирования на этой недвижимости. В 

таком случае покупателю на клозинг пришлось бы принести $300 тысяч + $20 тысяч ради покупки.  

 

Было бы это интересно моему инвестору? Нет. 

 

Было бы ли это интересно хоть кому-то? Да. Человек, который рассматривает покупку дома для себя 

лично, явно был бы заинтересован. Дисконт 20 процентов всё-таки. Но именно такого клиента для 

конкретного дома пришлось бы искать в течение недель. Я могу не успеть это сделать до клозинга. Есть 

также другая проблема: такие розничные покупатели довольно придирчивы.  

 

Вам придется делать несколько показов дома для инспекций, возить туда новых людей. Как-то объяснить 

этот процесс продавцу.  

 

Неудобно и почти нереально на практике.  
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В то же время опытный инвестор из другого штата может легко купить у вас дом «не глядя». Он просто 

понимает, что прибыль все равно покрывает риски. А сделка уйдет быстро, если он не подпишет с вами 

контракт сегодня.  

 

Некоторые люди становятся серийными wholesaler – ами. Они совершенствуются в маркетинге. Им 

нравится, когда у них всегда несколько сделок на рабочем столе. Они строят список cashbuyers и каждую 

новую сделку просто рассылают по этому списку и продают ее буквально за считанные часы.  

 

Но я это рассматриваю только, как: 

 

1) Запасной план, если у меня оказалась под контрактом сделка, которая мне лично не подходит по 

какой-то причине. 

2) Как вариант действий, если бы я начинал бизнес с нуля и не имел оборотных денег вообще.  

 

 

У этого метода есть также минус: вы должны скрывать от seller свои намерения перепродать 

контракт. В этом нет ничего страшного, но обычно владелец считает, что вы у него забрали некую часть 

его дома в процессе переговоров, а теперь вы хотите сделать деньги как middle man. Посредников никто не 

любит. 

 

Нет никакой проблемы, если seller узнает уже на клозинге, что дом идет к другой компании. Вы можете 

всегда сказать, что это ваш финансовый партнер и вы вместе финансируете этот проект.  

 

Допустим, вы сделали первые деньги. У вас появились $5-10 тысяч на развитие дела.  

 

Теперь давайте перейдем к «настоящим» сделкам. Где вы сами (ваша компания) становитесь покупателем 

и получаете Deed на недвижимость.   
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Покупка дома с LTV 80%. Классика, которая будет у вас появляться чаще всего. 

 

«Азимов, что это за бред? Как можно купить приличный дом в США за 10 долларов?» 

 

Именно такой комментарий я получил от подписчика в 2018 году, когда я первый раз вывесил видео, 

показывающее, как я взял под контракт дом с down payment 10 долларов.  

 

На самом деле это было в моем бизнесе в дальнейшем еще несколько раз. Нужно только, чтобы 

соотношение mortgage/value было 8/10 или около того (то есть 80% Loan to Value) на искомом объекте.  

 

Сумма в 10 долларов ставится в контракт потому, что там нельзя написать просто ноль долларов. Не 

зацикливайтесь на этой десятке. 

 

Посмотрите лучше на этот пример: 

 

 (маркет цена дома около $220K, мне нужно купить его не дороже $176K с первым взносом в 10 долларов): 

 

- Джон, за сколько вы купили этот дом пять лет назад? 

- $180 тысяч. 

- Скажите, это ведь был FHA loan, верно? 

- Да.  

(я понимаю, что они дали тогда down payment 3.5%, то есть $7 тысяч плюс клозинг. И у них снова сегодня 

проблема с ипотечными платежами).  

- Как вы думаете, сколько сейчас стоит ваш дом, если вы его поставите на маркет? – спрошу я. 

- Думаем, что где-то $215-220 тысяч должен стоить (это они с Zillow взяли). 

- Хорошо, сколько нужно потратить на подготовку дома к продаже и ваш переезд в другое место? 

(после 20 минут обсуждения выясняем, что 5 тысяч на ремонт до идеала и 2 тысячи на переезд, плюс $4 

тысячи на рент и security deposit на новом месте).  
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- Джон, вы понимаете, сейчас ведь дома продаются вакантные в основном. Вам нужно как можно скорее 

привести дом в порядок и выехать, затем позвоните мне, я приеду, сделаю оценку и мы будем готовы 

сделать офер и купить дом. 

- А можно как-то так? – интересуется владелец. (я понимаю, что там и близко нет в наличии денег на 

ремонт-переезд). 

- Давайте прикинем вашу equity, если вы приведете дом в порядок и поставите на листинг с агентом (я 

уже в уме все посчитал, так как я делаю это регулярно, а Джон – первый раз в жизни). 

 

Мы берем консервативный офер на 3 процента ниже от ценника $215000. Затем мы вычитаем цену 

ремонта $5k, вычитаем 6% агентских и $2K на клозинг. Вычитаем деньги, которые будет Джон платить 

за mortgage до момента продажи дома и получаем $183K. Что все еще на $9 тысяч больше, чем я готов 

предложить за этот дом. 

 

Владелец смотрит на лист бумаги и говорит: 

- как-то мало получается.  

- Да, вы правы, Джон. При традиционной продаже обычно владелец теряет 10-11 процентов цены дома. 

Иногда больше. Сколько у вас остаток по ипотеке на доме? 

- Не помню точно. 

- Принесите самый последний счет от банка пожалуйста. 

 

Через минуту мы уже знаем, что остаток по ипотеке $174 000. Я выписываю цифры на бумагу и говорю: 

 

- смотрите, у нас получается, что ваша net equity около $10 тысяч, если ваш дом продастся. Но вам все 

это время для продажи нужно платить коммунальные услуги и ипотеку за этот дом и рент за тот дом, в 

который вы переедете. Получается, что вы должны будете платить несколько месяцев double payment 

ожидая, что дом продастся и вы получите десять тысяч. И почти эти же деньги вы потратите на то, 

чтобы покрыть цену рента на новом месте. У вас чистыми останется пару тысяч. Вы понимаете? 

 

Джон после повторной проверки всех цифр понимает, что он имеет проблему. Кроме того, он понятия не 

имеет, продастся ли дом за пол года или за год. Или придется снижать цену через пару месяцев в надежде 

найти покупателя. Тогда он вообще окажется в отрицательной equity. То есть ему еще и доплачивать 

придется на клозинге, чтобы закрыть ипотеку! 
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- Понимаете, Джон, обычно в такой ситуации нам (моей компании) нужно взять дом, чтобы мы имели 

маржу по меньшей мере в $10 тысяч. То есть моя работа – сделать вам сегодня офер на $170 тысяч. Хотя 

я понимаю, что это совершенно не годится для вас. 

 

Продавец тупо смотрит на листок с цифрами и молчит. Офер $170 тысяч звучит для него вообще 

несерьезно.  

 

- Джон, что бы вы сказали, если бы мы купили ваш дом за сумму ипотеки и решили проблему с банком, а 

также взяли на себя расходы на клозинг, на агента (мы ведь будем потом его продавать) и даже на 

ремонт перед продажей? 

 

У него появляется в глазах проблеск надежды.  

 

- Кроме того, я думаю, что мы можем профинансировать эти несколько месяцев, которые нужны будут 

нам (тут и далее я уже постоянно говорю «мы» в процессе пояснения нашего плана) для продажи. Это 

конечно, риск, но я надеюсь, что меня не уволят за это из компании.  

 

Джон начинает меняться в лице в лучшую сторону. Я объясняю, что мы должны будем поменять в доме 

технику и т.п., чтобы точно продать дом…, и мы могли бы вдобавок дать возможность им пожить 2 

месяца бесплатно.  

 

- Джон, вам нужно extra time для того, чтобы вы могли без спешки переехать? 

- Да, было бы здорово.  

- Как много времени вам нужно, чтобы переезд прошел комфортно? 

 

Джон говорит, что они точно могли бы успеть выехать за 2 месяца. Говорит, что офер, конечно, никакой. 

И он рассчитывал хоть 20 тысяч получить. Но раз такая ситуация, придется брать такой офер, какой 

есть.  

 

Я сокрушаюсь, что мы тоже с большой вероятностью не сможем заработать и 10 тысяч, после того как 

покроем все расходы и ипотеку.   
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Обычно после этого мы договариваемся встретиться на следующее утро в 9 am у нотариуса и подписать 

бумаги. Мои бумаги. А не те, которые носит в папке ваш знакомый real estate agent.  

 

В контракт купли-продажи (PSA) я ставлю 10 долларов в строчке down payment. И ставлю $174000 в 

строчке existing financing. 

 

Что это значит? 

 

Это значит, что на клозинг мне нужно будет принести $10 плюс пару тысяч на клозинг расходы. Сама 

ипотека переходит ко мне автоматически с разрешения продавца. И я ее продолжаю платить. 

 

Конечно же, вы спросите: 

 

- А как же банк? Разве они не в курсе? Разве они мне такое разрешали? Неужели клозинг компания 

произведёт такую сделку? 

 

Конечно, банк мог бы возразить, если бы я делал что-то незаконное, запрещенное статутом штата или 

федеральным законом. Но в 99% случаев они просто ничего не сделают. 

 

Чтобы понять процесс, нам нужно сделать небольшое исследование стандартных банковских контрактов 

(они все используют почти один в один и тот же) и разобраться в том, что есть два легальных пути 

покупки недвижимости с креативным финансированием (то есть без денег): 

 

1. Assumption of mortgage.  

2. Acquisition of property subject to existing loan.  

 

Первый – это квалификация нового заемщика, чтобы принять на себя ипотеку прежнего заемщика и 

недвижимость (длинный и нудный путь, который нам не нужен).  

 

Второе – это покупка дома «с обременением» с согласия прежнего владельца и с сохранением прежнего 

займа там, где он был. 
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Банк ничем ни рискует, так как долг (lien) остался там же, где и был ранее. В их сейфе где-то в Kansas 

City по-прежнему лежит контракт, который позволяет по этому займу взимать платежи и даже 

произвести отчуждение, если платежи приостановлены на 90 дней и более. 

 

Но мы ведь будем и далее платить каждый месяц, верно? С этим-то проблем нет. Было бы весьма глупо не 

делать платежи, если у вас в руках дом, купленный на $46000 ниже цены маркета.  

 

Вы, кстати, будете в банк еще и по телефону пару раз звонить. Я вам дам точный скрипт, что говорить и 

как.  

 

Но самое главное, вам нужно понимать, что вы - совершенно законно вписаны в deed на эту недвижимость 

и вы равноценный партнёр в работе с банком. Если бы не вы с вашей сделкой – им бы пришлось списывать 

еще один проблемный долг на $174 тысячи! А они этого боятся, как огня. 

 

Кстати, когда я говорю с оператором, я авторизуюсь под своим именем. Мне не нужно прятаться. Они 

знают, что ипотечные платежи за дом такой-то в Флориде делает property manager по имени Albert 

Azimov. Я вписан у них в компьютере, так как мне владелец подписал authorization letter (у вас он тоже 

будет). 

 

Очевидно же, что дом сдаётся в рент с разрешения владельца Джона Смита. Все в порядке! Зачем что-то 

менять? Или, тем более, производить отчуждение недвижимости, с которой нет никаких трудностей? 

 

Вы думаете, что им больше нечего делать, кроме как ловить какого-то мелкого инвестора? 

 

Они больше заняты тем, как очередные несколько миллиардов гос. денег превратить в ипотечные займы и 

раздать их счастливым заемщикам, чтобы делать свой интерес. Вы ведь знаете, что менеджеры банков 

получают ежегодно жирный бонус к Рождеству за количество выданных ипотек. А вот за то всё, чего вы 

так опасаетесь, им бонусов не выдают. Может быть даже порицают. Хотя я не уверен… 

 

Итак, как вы должны понимать эту фантастическую возможность? 

 

Прежде всего: мы никогда не обманываем владельцев домов. Мы действительно помогаем им. Если бы я не 

помогал им решать их проблему, они бы никогда не подписали договор купли продажи и не написали 

положительный отзыв о моих услугах.  
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Следующее: никто не ограничивает вас в количестве домов, которое вы можете купить. Только ваше 

персональное время (необходимое на встречи с владельцами) и ваша амбициозность.  

 

Ваш FICO кредит не будет играть никакой роли в сделках. Ваш SSN вообще не участвует ни в одном 

документе.  

 

Вы можете делать с этой возможностью теперь всё, что пожелаете: 

 

- можете купить дома, чтобы сдавать в рент (не худший, но и не лучший вариант), 

- можете просто перепродать и получить capital gain, 

- можете отдать на Airbnb. Но нужен уборщик-менеджер, 

- можете перестроить (но это уже другой уровень сложности) и увеличить его market value, затем 

рефинансировать и сдать в лизинг, 

- можете просто себе дом оставить, если он вам нравится (потом купите получше, а этот отдадите в 

лизинг), 

- можете продавать опционы на этот дом (довольно прибыльно, я так часто делаю), 

- можете продать с новым mortgage, прикрепленным к этому дому (прибыльно, весьма и весьма). 

 

Вы можете также купить дома вашим детям, или родственникам новоприбывшим. Почему бы нет? 

Только не сдавайте им в рент. Они вам перестанут платить через пару месяцев и вы ничего не сможете 

им сделать.   

 

Более того, по этой методике вы можете покупать мотели и магазины, заправки или офисные здания. И 

не берите в качестве первой сделки билдинг, у которого $25000 в месяц ипотека… 

 

Он вас разденет очень быстро. 

 

Идеальный вариант на первые несколько лет – это single family дома на 2-4 спален в среднем ценовом 

диапазоне для вашего города.  
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Покупка дома с LTV 90%. Получение денег от продавца в процессе покупки. 

 

А теперь представьте себе успешного Джима. Он недавно переехал в новое место для жизни. Он купил 

уже дом взамен прежнего. Гораздо больше и дороже, чем старый. У него есть новая замечательная 

работа, где он получает на 40 тысяч в год больше, чем на прежней.  

 

Предыдущий дом болтается на продаже уже полгода. Раздражает Джона, так как он платит $1200 

каждый месяц за пустой дом. Кроме того, там нужно стричь траву, платить за электричество и т.п.  

 

Соотношение Loan to value 90%. 

 

Дом стоит 220K. Ипотека на нем 200K.  

 

Представили? 

 

Мой вопрос: 

- Джим, что вы думаете о состоянии Real Estate маркета сейчас? Много ли у вас показов (визитов 

потенциальных покупателей)?  

- Мне не нравится. Я не понимаю, что происходит. Мой сосед продал дом всего за два месяца, а мой дом 

завис почему-то. 

- Да, странно. Ваш дом вроде бы в хорошем месте и в прекрасном состоянии. Возможно, покупателей мало 

сейчас потому, что не сезон и потому, что банки сделали условия для квалификации на ипотеки более 

строгими. Вы слышали об этом? 

- Да, черт знает что происходит.  

- Вы не пробовали снизить цену на 2-3 тысячи? Возможно, это привлечет покупателей? 

- Я не могу снижать цену, потому что моя ипотека $200 000, расходы на агента будут около $12k, 

расходы на клозинг еще пара тысяч. У нас почти ничего не останется после продажи. Хорошо, если мы 

вообще выйдем в ноль. 

- Да, я понимаю. Получается, если вы прямо сейчас получите офер от покупателя, вы выйдете примерно в 

ноль после закрытия ипотеки, верно? 

- Да, так. 
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- А если ваш поиск покупателя растянется еще на полгода, и вы продадите дом через шесть месяцев, то вы 

будете в минус 8-9 тысяч, верно? 

- Да, получается, что так и есть. 

- Что бы вы сказали, если бы я вам предложил продать нашей компании дом прямо сейчас и перестать 

терять деньги? Наш офер – мы забираем у вас долг $200 тысяч и все дальнейшие расходы на эту 

недвижимость. А вы нам оплачиваете $7000 долларов. 

 

- Я не вполне понимаю, что вы предлагаете...  

 

Затем я обычно рисую на листе бумаги вертикальную линию и создаю некое подобие settlement statement. 

Слева я рисую все цифры, которые относятся к buyer: 

 

Мы платим $200 000 mortgage, 

Мы платим $1400 monthly, 

Мы платим расходы на клозинг, около $2-3k, 

Мы оплатим агентские комиссии, которые будут при перепродаже, где-то $12000  

 

Я слежу за его лицом, потому что все, что я тут пишу – ему пока очень нравится. 

 

Затем я перехожу к правой стороне, там, где цифры Seller: 

 

Вы платите $7K 

Вы получаете решение проблемы и вам больше не нужно думать о продаже этого дома. 

 

Картинка теперь визуально выглядит так, что я «плачу» кучу денег, а он – сравнительно маленькую сумму.    

 

- Джим, вам нравится такой план? 
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Если он всё ещё в сомнениях, я ещё раз ему складываю все цифры на левой стороне, и там получается 

200k+9k+3k+12k = 224K 

 

- Джим, мой офер очень простой. Мы как-бы покупаем у вас дом за 224K, но вы даете 7K «сдачи», и таким 

образом получится, что вы нам продали дом за 217 тысяч.  

- Да, я теперь понимаю.  

— Это значит, что я вам дал офер на вашу запрашиваемую цену и вы мне сделали дисконт чуть более 

одного процента! Это хорошая сделка? 

- Да, теперь выглядит довольно разумно. 

 

Мы подписываем и нотаризуем документы на дом и получаем от него чек на $7000.  

 

Довольно выгодно дать чек на $7k за решение финансовых проблем на $224000, не так ли? 

 

Кстати, когда я позднее показываю, что займ будет ещё какое-то время находиться на его кредите, 

человек обычно даже не обсуждает это. Ему уже это не интересно. В своей голове он уже «закрыл» 

сделку. Он уже празднует. 

 

У этой технологии есть важный нюанс. 

 

Представьте себе, что вы едете домой с своей недвижимостью и с чеком. И вам поступает звонок от 

селлера с вопросом: 

 

- Кстати, я ведь не знаю вас совсем. Как я могу быть уверен, что ваша компания действительно будет 

делать платежи по ипотеке регулярно? А вдруг вы сейчас просто исчезнете с моим чеком? А я останусь с 

ипотекой? 

 

Это важный вопрос, и вы не можете просто отмахнуться от него. Вам нужно быстро и чётко 

ответить, чтобы рассеять сомнения продавца сразу же. И для своих студентов я даю такой ответ, 

который успокоит и убедит 100% любого продавца. Вы сохраните и сделку, и деньги.  
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Иначе – он может просто потребовать откатить сделку.  

 

Итак, как видите, что получение от продавца чека за покупку его дома – это вполне обычная вещь, если у 

него мало Equity (менее 20 процентов).  

 

Вы все ещё со мной? 

 

Подождите, мы только разминаемся. Представьте себе, на что готовы владельцы, у которых 

отрицательная Equity в недвижимости! 

 

 

 

 

Покупка домов с LTV более 100%. Самая легкая сделка, какую только возможно придумать. 

 

Невозможно представить себе более мотивированного владельца, чем тот, у которого сумма двух или 

трех займов на недвижимости превышает market value его дома. Добавьте к этому то, что он в pre 

foreclosure ситуации по первому займу. То есть дом уже в процессе отчуждения, но владелец еще не 

утратил права собственности.  

 

Пример:  

 

Market value $500k 

 

1st loan (был взят при покупке дома) $350K, 

2nd loan (был взят спустя 10 лет как HELOC) $200K, 

 

Сумма ежемесячных ипотечных платежей $2700/ мес., 
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Обычный рент такого дома для данного района  $4000/ мес., 

 

Первый займ в дефолте, по нему не плачено уже три месяца. Итого просрочено уже $6000.  

 

Видите ли вы прекрасные возможности для офера? Видите ли вы, как можно это купить? 

 

Сразу замечу, тут хорошо было бы у владельца попросить $56K за покупку его дома. Можно и больше.  

 

Но, если бы у него было $56K наличкой, он бы имел возможность платить ипотечные платежи и 

просроченной суммы в $6k тут бы не было, верно? 

 

 Не торопитесь отказываться от покупки дома и делайте офер где-то процентов 90 от цены маркета, то 

есть $450 тысяч. Он, естественно, скажет, что у него нет возможности продать за эту цену, так как 

сумма двух займов плюс просроченные платежи составляет почти $560 тысяч, и он не имеет $110 тысяч, 

чтобы принести их на клозинг. 

 

И вот тут вы начинаете креативить: 

 

- Майкл, а если бы у вас были $110 тысяч, вы бы приняли такой офер и продали нам дом? 

- Пожалуй, да. Но у меня их нет. 

- Возможно, я могу вам предложить альтернативный вариант сделки с трейдом. 

 

Вам нужно теперь задать вопрос о том, что у него есть. Что мы могли бы использовать для покрытия 

его части сделки?  

 

Автомобили, брильянтовые кольца, приличные лодки или jetsky, земля, акции и т.п. Вполне возможно, что в 

гараже обнаружится колекционный Chevrolet 1969 года стоимостью $60 тысяч или моторная лодка за 

$100 тысяч. Биткойны, ценные металлы, долговые ноты. Все это можно оценить и поставить в сделку. 

Кроме того, у него может быть другая недвижимость, под которую он вам может подписать mortgage 

на 110 тысяч под пять процентов годовых.  
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Суть сделки простая: вы забираете его большой долг и обслуживаете его, а счастливый продавец отдаёт 

вам дом, который все равно стоит меньше суммы долга (и вызывает у него только негативные эмоции). 

Кроме того, он вам даёт некую сумму деньгами или имуществом в зачёт разницы $110 тысяч. 

 

Неплохо! Вы уже сделали первые деньги. 

 

Но ваша дальнейшая работа с этой недвижимостью только начинается. После клозинга вы свяжетесь с 

банком и запустите Short Sale process. 

 

Задача этого процесса – редуцировать сумму второго займа до небольшой суммы. Например, с $200 тысяч 

до $20 тысяч. Да, банки при определенных обстоятельствах и при правильном процессе переговоров могут 

списать $180 тысяч с безнадёжного займа.  

 

В результате вы будете иметь дом с общей суммой ипотек $350K+$20K =$370K (то есть у вас уже будет 

130 тысяч equity), плюс возможностью делать cashflow годами и ещё какой-то сдачей в виде $110 тысяч 

от продавца (которую вы получили, допустим одной лодкой и одним ювелирным изделием на сумму 

примерно $110 тысяч).  

 

Самое приятное в этой схеме то, что вам не нужно уговаривать продавца. Он будет сам стараться 

двигать эту сделку к подписанию. Вам надо просто спокойно объяснить план выхода из этой беды и 

нехотя соглашаться на его доводы. 

 

В этот момент какой-нибудь мой студент в зале для занятий обычно задаёт вопрос: 

 

- А почему же продавец сам не сдаст в аренду дом, чтобы оплачивать ипотечные платежи? Это же 

логично, как справочник по логике. 

 

Ответ: 

 

- Потому что математика не складывается. Суммы, которые владелец дома получит от арендатора, не 

покроют ту накопленную часть просроченных платежей (arrears), которые нужно погасить, чтобы 

остановить foreclosure process. Кроме того, рент – это бизнес. Дом нужно освободить и привести в 

порядок. Имущество вывезти на склад. Дом нужно рекламировать. Нужно делать показы и нужно 
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заполнять аппликацию. Нужно проверять бэкграунд арендатора, чтобы не поселить преступника, 

наркодилера или мошенника.  

 

Да, обычно это поручают агенту. Но агент не возьмется сдавать в рент дом, если увидит, что дом в 

процессе отчуждения и через несколько месяцев отойдёт к банку.  

 

Продать дом традиционным путём невозможно. 

 

Взять еще один займ против equity – также невозможно. Ведь самой equity больше нет.  

 

Владельцы таких домов даже не ставят дом на листинг, так как ни один агент не желает браться за это 

безнадёжное дело. 

 

Кстати, после того как вы создадите equity на этой недвижимости, открываются новые замечательные 

перспективы. Но об этом – позднее.  

 

 

 

 

 

Покупка дома, у которого высокая Equity. Где взять деньги, чтобы заплатить владельцу? 

 

 

Теперь давайте поговорим о сделках, в которых у владельца много equity. Сделки этого типа самые 

выгодные и за ними все гоняются. Инвесторы, флиперы и т.п. 

 

Хорошая новость: сейчас на маркете таких владельцев домов довольно много. 

 

Например,  
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Market value $220k, 

Loan principle balance $110K. 

 

У этого владельца есть $110 тысяч Equity. Даже если там состояние дома ужасное и нужно ремонта на 

$30 тысяч, вы всё ещё можете с ним прийти к договоренности и сделать деньги. 

 

Это делается по классической формуле. 

 

Сначала мы берём 0.8 от маркет цены. Получаем $176k 

 

Затем от этой суммы вычитаем $30k на ремонт. Получаем $146k 

 

Видите?  

 

Владелец все еще имеет $146к-$110к = $36k equity. Наш предполагаемый офер и будет составлять $146k. 

 

Вам нужно как-то с ним согласовать эту сумму. Обычно нужно провести с ним подробный опрос и 

выяснить, для чего ему деньги. 

 

Большинство людей скажут, что им нужно просто пополнить свой retirement fund или портфель 

инвестиций. 

 

Это - хорошо. Так как мы им можем предложить поместить в свой fund не просто деньги, а 

секюритизированый loan, по которому они будут получать проценты. Допустим, 4-5 процентов годовых.  

 

Да, в США это – приличные проценты на капитал. Не надо хихикать. 

 

Другими словами, продавец становится вашим банком, и он предоставляет вам loan, который защищён его 

же бывшей недвижимостью. И по loan $36000 он может получать $1800 в год в виде процентов. 

Пенсионные фонды платят гораздо меньше, там где-то 2-3 процента годовых. 
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Вы объясняете ему свой план: вы (на самом деле инвестор) собираетесь вложить $30 тысяч в ремонт и 

продать дом за $220 тысяч. Где-то в течение одного года. Но финансирование вы с продавцом подпишете 

на 2 года с возможностью пролонгации.  

 

Продавец передает вам дом с вашим down payment 10 долларов. 

 

Далее вы показываете сделку инвестору вот так: 

 

After repair value: $220к 

 

Asking price: $156к 

 

Estimated cost of repairs: $30K 

Existing financing: $110k  Sub2 loan and  $36K seller financing, 

 

ASSIGNMENT FEE: $10k (вот тут ваш чек, который вы получите от инвестора), 

 

Potential profit: $34K. (это то, на что должен обратить внимание ваш покупатель), 

 

Для инвестора тут всё понятно: вложил в сделку $40K cash, после продажи получил $34K прибыли. Кто-

нибудь у вас быстро это заберёт просто, чтобы бригада ремонтников не простаивала без работы. 

 

Кстати, вы ведь знаете, что контракторы и handymen успешно покупают всё на свой кредитные карты в 

строительных сетях? 

 

Поэтому, по сути, для них проект ремонта будет стоить не $30 тысяч наличными деньгами, а в два раза 

дешевле за счёт своей рабочей силы и с отсрочкой оплаты благодаря кредитным линиям от больших 

строительных магазинов. 
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Поэтому они вашу сделку могут купить даже имея всего-то $10-12 тысяч cash; 

 

Но здесь я взял крайне неудобный вариант примера с большим ремонтом. 

 

Обычно я встречаю дома, на которых не нужен такой большой ремонт. 

 

Теперь классический вариант: нужна замена ковровых покрытий в спальнях и нужна перекраска стен. 

 

Иногда еще нужна замена плиты/холодильника. Мы весь такой ремонт обычно вписываем в 3-5 тысяч 

долларов и заканчиваем за три недели. 

 

Итак, 

 

Если вы видите, что у владельца много Equity – готовьтесь с ним торговаться на сделку 80% или ниже от 

маркет цены и всё, что ещё останется после этого – оформить в виде финансирования. 

 

Это называют carry back note (promissory note) который секюритизирован данной недвижимостью. Даже 

под некоторый процент это все равно сделать проще, чем вы будете нести на клозинг свои деньги. 

 

Как оформить это финансирование, что подписать и как зарекордать в каунти? 

 

Вы увидите все образцы документов у меня на занятиях по этой теме. Это не так сложно, как кажется. 

Если вы сделали это пару раз – вы научились на всю оставшуюся жизнь. 
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Одна из самых прибыльных схем в истории недвижимости США: wrap around mortgage. Вы делаете 

проценты на капитале, который даже не ваш. 

 

Наверняка вы задумывались о том, как делать деньги не только на ренте, но и на процентах по 

финансированию. Дать кому-то в кредит миллион и наслаждаться потоком чеков годами (зная, что 

кредит надежно секюритизирован). 

 

Именно этим и занимаются банки. Но в США этим также занимаются множество частных компаний, 

которых принято называть просто Lenders. То есть кредиторы. Кроме этого, я бы выделил в отдельную 

группу Hard money lenders (которые обычно финансируют сделки флиперов на краткосрочной основе), 

private lenders (частные лица, которые просто делают проценты на своем капитале).  

 

В США есть несколько крупных платформ, которые соединяют между собой желающих взять займ и 

дать займ для бизнеса. Например, https://www.lendingclub.com/ 

 

Давайте представим, что вы решили войти в этот элитный бизнес и также стать lender. Сразу же 

возникает мысль «где капитал взять, чтобы давать займы под проценты?», не так ли? 

 

Если вы научитесь делать трехшаговую схему с wrap around mortgage (примерный перевод: ипотека, 

которая обернута другой ипотекой), вы будете в восторге от результатов уже спустя 2-3 года, потому 

что у вас всегда будет капитал. 

 

Итак, вот эти шаги: 

 

- нужно купить дом с существующей ипотекой около 80% LTV и незначительным down payment (10 

долларов или что-то вроде этого), 

 

- затем нужно привести дом в порядок и поставить на продажу за 110 процентов маркет цены. Но в 

описании сообщить, что покупатель может получить дом с down payment 10% и финансированием от 

продавца. Это – как красная тряпка для толп покупателей, который ранее не могли купить дом своей 

мечты, 

 

- Мы делаем конкурс среди апликантов и выбираем того, кто готов дать down payment чуть более других. 

Например, 12 процентов.  

https://www.lendingclub.com/
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- Затем мы идем к attorney и делаем клозинг. Мы даём покупателю финансирование и рекордаем на доме 

второй mortgage под довольно высокий процент. Обычно я рассчитываю цифры так, чтобы ежемесячный 

платеж был примерно равен сумме рента для подобного дома.  

 

В течение следующих нескольких лет мы получим: 

 

1.Down payment покупателя. 

2.Cashflow. 

3.Прирост equity за счет paydown existing mortgage balance. 

 

И затем покупатель: 

 

1. Погасит свой mortgage и (мы в тот же день закроем старый займ) и получит от нас clear title for 

this property.  

2. Или не погасит mortgage и создаст ситуацию, в которой он будет зависеть от нас на 100%. Если 

вы заходите, вы можете его попросить выехать из недвижимости. Если вы решите, что он 

отличный арендатор – можете его оставить на повышенном ренте в качестве помесячного 

арендатора. 

 

Да, я знаю, что пора уже привести пример, а то как-то запутано всё.  

 

Пожалуйста: 

 

Маркет цена дома $250k 

1st loan $200k 

 

Мы получили этот дом с conventional 30y loan и ежемесячным платежом $1K. 

 

Теперь нам нужно поставить на продажу его за $275K. 
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- Почему мы ставим дороже рынка, кто же это купит? - спросит читатель. 

 

Ответ: потому что дом с доступным финансированием и легкой квалификацией на ипотеку без проверки 

кредита – это топовый товар, который желают гораздо больше покупателей, чем «просто дом с тремя 

спальнями». И за топовый товар мы можем с чистой совестью просить на 10 процентов больше.  

 

Вторая причина: ваш покупатель будет рефинансировать дом через три года. И к тому моменту цена его 

собственности вырастет. И в таком случае для него – это прекрасная сделка, в которой он контролирует 

актив, стоимостью 250-275 тысяч, использовав всего лишь 10 процентов его цены и не подключая свой 

кредит. 

 

Я могу еще пять доводов привести. Но вышеуказанные два – самые важные. 

 

Итак, вернёмся к примеру: 

 

Мы получаем несколько горячих покупателей на open house day (вам важно будет научиться 

организовывать эти встречи-показы). Они видят друг друга. Они видят, как кто-то из них заполняет 

аппликацию на сделку. Они понимают, что товар горяч и востребован. 

 

Поэтому, когда я вечером перезваниваю каждому из них и спрашиваю, готовы ли они на 12% down payment, 

я легко нахожу понимание с их стороны. 

 

Итак, мы договариваемся на 0.12 x $275K = $33K 

 

Следовательно, остальная сумма $275k минус $33k = $242k будет оформлена в качестве mortgage, 

который я предоставлю им как будто я - банк. Мы зарекордаем это (title agent или real estate attorney 

любезно согласятся для вас это сделать). 

 

Но займ на $242K я предоставляю на таких условиях, чтобы иметь cashflow. 
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Например, ежемесячный платёж по этому займу будет $1700 в то время, как я сам плачу за обслуживания 

займа в $200 тысяч лишь $1000 долларов в месяц. 

 

Таким образом мы обеспечиваем себе cashflow $700/monthly или $25200 за следующие три года.  

 

Тут у любого покупателя возникает вопрос: эй, если бы я платил банковский loan, это было бы 1000 

долларов в месяц! И часть этих денег шла бы на equity и таким образом оставалась бы в моей семье! 

 

Я решаю такие возражения быстро и беспощадно путем проведения небольшого занятия по математике 

для покупателя. 

 

Рисуем перед покупателем на бумаге timeline длиной в 33 года. Затем я подписываю первый кусочек: 

 

- мистер покупатель, это три года, которые мы даём вам финансирование, и вы платите по 1700 в месяц, 

так? 

- угу, 

- а вот эта 30ти летняя часть – это тот период, в течение которого вы будете платить банковскую 

ипотеку после рифинансирования, так? (я обвожу длинный кусок временного отрезка), 

- да, 

- и тут вы будете платить 1000 в месяц или даже меньше. Ведь сейчас процентные ставки становятся 

дешевле. Если мы с вами захотим высчитать средний платеж на этой 33-летней программе 

финансирования, мы должны умножить 1700x3=5100, затем прибавить 1000x30=30 000. Затем сложить 

5100 и 30 000 и разделить на 33 года. 

 

Я пишу на бумаге перед ним: 5100 + 30 000 = 35100. 

 

Теперь получаем средний платеж 35100/33 = 1063 

 

- Видите, мистер покупатель? Ваш средний платеж всего на 63 доллара в месяц выше, чем если бы вы 

сейчас получали ипотеку у банка. Что является сложным и многоступенчатым процессом, недоступным 

для многих хороших людей сегодня. Я прав? 
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Он усиленно кивает головой. 

 

Затем я его спрашиваю, что он думает насчет роста цен на маркете за следующие три года. Он в 

догадках. 

 

Я открываю график цен с realtor.com и показываю, что в этом zip коде цены за последние 2 года выросли на 

10 процентов. 

 

- Видите, вы можете отказаться от сделки и цены без вас вырастут на 20-30 тысяч за следующие три 

года. Пожалуйста, дайте мне знать в течение часа ваше решение, так как у меня есть еще два офера и я 

должен сообщить людям о наших планах.  

 

Он вспоминает, что на показе дома были еще пара семей, которым вроде как понравился этот дом. 

 

- Ок, давайте завтра встретимся у нотариуса. 

- Спасибо мистер покупатель, до завтра! Не забудьте ваш ID пожалуйста. 

 

Вот примерно так у меня уже несколько раз проходила беседа с покупателями, которые взяли у нас дома с 

финансированием. 

 

Конечно, у вас тут же возникли вопросы, да? 

 

Например: 

 

- как клознуть данную сделку с покупателем? 

- где взять тексты контрактов?  

- как защитить себя от ситуации, в которой покупатель получает дом и перестает платить? 

- как рекламировать дом для продажи? 
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У меня есть для вас ответы на все эти вопросы. Поверьте, их будет ещё много. Мне регулярно звонят 

наши ребята из разных штатов и я консультирую их по схемам сделок и по проведению двухшаговых и 

трехшаговых транзакций с домами.  

 

Под моим руководством студенты курса уже купили и продали десятки домов. Именно поэтому мой опыт 

создан не только на моих личных сделках, но и на сделках моих друзей. 

 

Давайте теперь вернемся к цифрам по сделке из примера и посчитаем прибыль: 

 

1. Мы получим $33000 down payment (эта сумма должна с лихвой покрыть ваши расходы по покупке 

дома), 

2. Мы получим cashflow $700 x 36 мес. = $25200, 

3. По существующему займу сумма за три года уменьшится примерно на $250 в месяц, или  $9000 за 

три года. Остаток по ипотеке будет 200K – 9K = 191K 

4. И на дату рефинансирования покупателем нам придет сумма: 

$275000-$33000 = $242000. В тот же момент тайтл компания закроет первый займ $191000. На 

разнице мы получаем: 

$242000 – $191000 = $51000. 

 

Если пренебречь расходами на клозинг и прочими мелкими цифрами, то общий результат за три 

года будет таким: 

$33000 + $25200 + $51000 = $109 200  

 

Вам нравится? 

 

Это то же самое, если бы вы получали каждый месяц 3033 долларов на протяжении этих трех 

лет! Представьте только, что это одна недвижимость в вашей обойме из сделок! 

 

 

 

Но я должен добавить, что результат может быть и другим… Через три года контракт финансирования 

с покупателем становится due (обязателен к выплате целиком), а покупатель не может рефинансировать 

дом.  

 

Он уезжает. 

 

Вы получаете дом назад. 
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На нем ипотека 191000, а его маркет цена уже 290 тысяч. Вы уже к этому моменту сделали на этом доме 

33k + 25k = 58k. 

 

Вы делаете минимальный ремонт (замена карпета и перекраска) и снова ставите дом на продажу. 

 

Теперь цена для продажи - $300 тысяч! 

 

И вы снова даёте финансирование. И monthly payment уже не $1700, а где-то $1900 (так как цены на рент 

уже подросли). 

 

Представьте себе, что у вас есть 20 таких домов, на которые вы время от времени переоформляете 

бумаги… Вам нравится этот процесс менеджмента? 

 

Кстати, владельцы таких домов вам не звонят и не просят чинить унитаз или забор. Потому что они не в 

позиции арендатора, а в позиции владельца. И это закреплено в контракте. И у них ипотека от продавца.  

 

Иногда мне звонит кто-то из города, где средний дом с тремя спальнями стоит $800 тысяч и спрашивает 

«а вы уверены, что это будет работать в моем городе?» 

 

Уважаемый читатель, только представьте, сколько вам могут приносить оборота 20 домов c средней 

ценой $800 тысяч, если вы повесили на них wrap around mortgages! 

 

 

 

 

Покупка free and clear house. 

 

В Америке по статистике Zillow около 33% домов являются free and clear. Это значит, что дом не имеет 

ипотек или HELOC loans. Владелец имеет 100% equity в этом доме. 
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Обычно это люди в возрасте, которые за 15-30 лет выплатили свою ипотеку. Или купили дом изначально 

полностью за cash, не желая связываться с ипотечными платежами. 

 

Что может мотивировать такого владельца к продаже? 

 

- смерть одного из супругов. Второй не желает больше жить в данном доме и переезжает в другое место, 

- просроченные property taxes. Если эта ситуация длится 2-3 года, каунти изымет дом и продаст на 

торгах, 

- болезнь и счета за медицину, на которые не рассчитывали владельцы, 

- переезд в другую страну и т.п. 

 

Я общался с одной семьей, у которых шло строительство более крупного дома на берегу моря. И они точно 

не знали, когда они собирались переехать в новый дом. Мы купили у них дом за примерно 76% цены, 

поставив в условие контракта то, что они могут проживать еще три месяца в этом доме. Если они 

пожелали бы проживать далее, им нужно было платить 500 долларов в месяц.  

 

Они не нуждались в деньгах, поэтому договорились, что я даю только 10% суммы сделки наличными. 

Остальное мы оформили как carry back note на два года без процентов. Да, такое бывает, если вы 

подружитесь с вашим продавцом! 

 

Market value $270K 

 

Contract price $205K 

 

Cash down $20500. 

 

2y Carry back note $184500. 

 

Такая сделка может быть продана как  

- финансирование от продавца,  
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- может быть продана, как lease with option to purchase (мы ниже будем это разбирать). 

- или продана outright (то есть целиком и полностью). 

- я могу также получать рент от арендатора два года и затем сделать рефинансирование на свое имя. К 

тому моменту дом будет стоить около $300 тысяч и рефинансирование позволит вытащить из equity 

примерно $55k наличными (эти варианты мы будем разбирать ниже).  

 

 

 

 

Покупка дома с balloon mortgage. Рефинансирование займа. Продажа с опционом. 

 

 

 

В этой части книги я хочу показать еще одну трехшаговую схему, которую в том или ином виде можно 

применять в ваших сделках.  

 

Я начну сразу с примера. 

 

Мы купили большой дом с 4 спальнями у владельца, который сдавал его около 15 лет в рент. Дом управлялся 

менеджмент компанией. Состояние отличное, но находился примерно в четырех часах езды от места 

жительства владельца и он сам там уже много лет не был. 

 

Market value 400K, 

Loan balance 240K, 

Pre-Foreclosure (6k просроченных платежей), 

Еще 7k просроченных платежей по property tax.  

Владелец согласился на 5K наличкой и сумму ипотеки Sub2. 

 

Когда я начал разбираться с ситуацией, я здорово удивился. Он купил этот дом 15 лет назад за $300 с чем-

то тысяч наличными. Затем спустя год решил взять линию кредита против equity. Ему дали balloon 
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mortgage и с тех пор он платил по нему только проценты. За все это время у него не уменьшалась сумма 

principal balance ни на доллар! 

 

Займы такого типа категорически не годятся для того, чтобы их держать годами на ваших домах. Его 

нужно срочно превратить в conventional mortgage 30y fixed rate.  

 

Несколько месяцев назад у владельца начались трудные времена и он перестал платить по ипотеке, хотя 

получал все это время чеки от арендатора. Дело шло не только к отчуждению недвижимости (bank 

foreclosure), но и к суду. Арендатор совершенно точно выиграл бы суд, показав, что платежи с его 

стороны были своевременны, а недвижимость была отчуждена посреди лизинга и он понёс массу убытков 

из-за владельца дома! 

 

Итак, мы подписали сделку за $265 тысяч на клозинге, чек на $13 тысяч отправился на погашение 

просроченных налогов и ипотеки. 

Чек на $2500 мы дали продавцу (через клозинг агента) и пообещали после рефинансирования прислать еще 

$2500. 

 

После этого мы пообщались с арендатором и те сказали, что уже нашли другой дом для переезда и через 

месяц успешно покинули дом. Прекрасные люди, кстати. Они оставили дом в идеальной чистоте после 

выезда.  

 

Далее нам нужно было привести дом в блестящее состояние, чтобы получить топовую оценку от 

appraisal. Тут была перекраска, замена всех карпетов и половины полов. Замена кухонной техники на 

современную. 

 

По моей оценке мы могли получить репорт на $390-420 тысяч после ремонта. 

 

Следующий шаг: планируем рефинансирование. 

 

Этот шаг делается в каждой недвижимости раз в несколько лет, чтобы вытащить equity не продавая 

саму недвижимость и не останавливая поток cashflow. 

 

Надо держать в уме формулу: 
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LoanToValue = 80% of Appraised value (оценка лицензированным парнем). 

 

Итак, мы звоним mortgage broker и говорим, что начинаем аппликацию на рефинансирование на дом с 

маркет value 400K. 

 

Ему надо сразу знать: 

Что на доме mortgage на 240k (то есть имеем equity где-то 160K), 

Также ему нужно знать, сколько вы желаете получить cash out from refinancing.  

 

Я считаю, что lender меня профинансирует на 80 процентов от 400K, то есть можем ожидать 320K+. 

 

Cash out = $320k – $240k (existing loan payoff) = $80k 

 

Именно эту сумму я и сообщаю брокеру. 

 

Затем аппликацию, пересылка всех документов, которые подтверждают цифры, оценка дома appraisal и, 

наконец, клозинг.  

 

Итак, мы теперь имеем: 

 

- дом на нашей компании, займ тоже. 

- ипотека подросла и теперь это $320 тысяч на 30 лет, 

- Сдача $80 000. 

 

Мы покрыли первичный инвестмент и у нас осталось около 60k прибыли, неплохо? По сути, нам заплатили, 

чтобы мы получили этот дом в прекрасном районе. Это напоминает главу, где продавец платит 

покупателю за покупку дома. Только теперь чек более веский и приходит он от ипотечного банка. Но по 

сути – это equity бывшего владельца, которую он не реализовал в своё время.  
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Теперь переходим к третьему шагу. 

 

Нам нужно поместить в дом кого-то, кто будет нам генерировать cashflow. 

 

Рент такого дома стоил бы $2000 в месяц. Ипотека мне стоит $1500 в месяц. 

 

Дом в идеале я могу смело рекламировать цену $430 тысяч +. Моя задача – найти оптимиста, который 

считает, что рынок идёт вверх. 

 

Пессимисты мне не нужны для этой сделки. Желающие собираются в субботу на показ дома. Мы проводим 

перепись и затем берём down payment 10%. То есть $43 000. 

 

Но мы оформляем это моим любимым способом: в виде опциона на покупку. Если провести аналогию с 

биржевым сленгом, то это так называемый call option.  

 

Данный опцион даёт покупателю право выкупить дом в течение 2х лет по цене $430 000. До наступления 

этого прекрасного момента он платит рент $2000 в мес. Сумма $43000 является первым взносом, 

который будет вычтен на клозинге из суммы сделки (buyer’s down goes towards the purchase price). 

 

То есть ему нужно: 

 

$430 000 – $43 000 = $387 000 

 

Покупатель не должен сейчас проходить сложную квалификацию на ипотеку, не должен нагружать свой 

кредит сейчас. У него есть целых 2 года, чтобы подготовиться к покупке дома. 

 

Кроме того, он считает, что этот дом через 2 года может легко стоить $450-480 тысяч, и я не 

собираюсь его разубеждать в этом. 
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Итак, 

 

На шаге #2 мы покрыли наш инвестмент и получили $60 000. 

 

На шаге #3 мы продали опцион на дом за $43000 и обеспечили cashflow $500 на 24 месяца (то есть еще $12 

тысяч). 

 

Следующим шагом будет: 

 

- успешная покупка дома нашим tenant buyer; 

- или его дефолт и выезд. 

 

Если покупатель рефинансирует дом, то математика клозинга будет: 

 

$387k – ($320k - $7k)= $74k. 

 

$7k – это примерная сумма, на которую уменьшится сумма нашего loan за пару лет.  

 

Таким образом мы попрощаемся с этим замечательным домом и получим общую сумму: 

 

$60k + $12k + $74k = $146K 

 

Вы видите, насколько это лучше, чем традиционный рент? 

 

Кстати, вы еще помните, что мы вложили около $20 тысяч в начале? Если мы возьмем соотношение 

прибыль/инвестиция, то это выглядит как 146/20. Или 730 процентов прибыли на вложенный капитал. 

 

Если же покупатель пойдет по сценарию дефолта, то мы сделаем «второй двухлетний круг» и гораздо 

больше прибыли на этом проекте! 
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Почему? 

 

- за два года вырастет equity благодаря росту маркета. Это может быть легко $30-50 тысяч для такого 

района. 

- за два года будет продолжаться выплата ипотеки. Это еще тысяч $8-9.  

 

- Добавляем сюда cashflow примерно $12000.   

 

Когда мне некоторые кандидаты на обучение пишут, что наш курс подготовки по недвижимости вроде 

как стоит довольно дорого (для их бюджета), мне хочется смеяться и материться одновременно. 

 

Что в голове у этих людей?  

 

   

 

Что мы не покупаем: Big rehab deals. Personal mortgage deals. All cash deals. 

 

Есть несколько типов сделок, от которых нужно держаться подальше. Они имеют в себе скрытые 

проблемы и вы даже не представляете себе их величину! Они могут подбить ваш бизнес на взлёте и он 

рухнет на бетонную полосу, чтобы лежать там мертвым примером. 

 

1.  Сделки, где вы с первого взгляда видите, что дому нужен ремонт на «много денег». Все, на что вы 

смотрите – нуждается в замене или обновлении. Это говорит о том, что внутри стен, внутри 

attic и во всех коммуникациях еще больше проблем. Дома, построенные до 1978 года – это 

дополнительная зона риска. Дома, которые пару раз перестраивали сами владельцы – это также 

зона риска.  

 

Я подхожу так к этому: если мне нужно нанимать специалистов на что-то, чего я сам не понимаю – это 

риск. Поэтому я перепродал несколько домов в разных штатах не делая даже попытки ремонтировать их. 

Некоторые из них купили мои студенты, которые профессионалы в ремонте. Но они сами взвесили риск и 

взяли эти проекты, опираясь на свой опыт в ремонтах.  
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Себе же я оставляю такие дома, у которые есть перспектива роста equity и которые обеспечат прирост 

market value.  

 

Не превращайте свой замечательный бизнес в бесконечную стройку. Время и деньги, которые вы собрались 

потратить на ремонт, лучше потратьте на то, чтобы найти еще пять сделок. Или десять. 

 

2. Следующий тип сделок – это нетипичные ипотеки. У нас есть подробное занятие об этом, 

поэтому не буду вас нагружать данными о разнообразии ипотечных кредитов в США. Вам нужно 

просто помнить, что 15y and 30y conventional loan – это ваш друг (а также VA loan and FHA loan). 

Вы легко можете забрать его у прежнего владельца и создать на нём еще 50k или 120k или даже 

190k сверху. 

 

Но иногда вам будут встречаться дома, где вы уже видите, что владелец мотивирован и он согласен вам 

продать. Но research показывает, что на доме какой-то хитрый займ от прежнего владельца, который с 

большими процентами и опасными условиями в контракте. Да еще и balloon mortgage в придачу! Если не 

знаете, что с ним делать – позвоните моему ассистенту и попросите назначить быструю консультацию 

по телефону. Возможно, это вас спасёт от ошибки на десятки тысяч долларов!  

 

Кстати, недавно один мой студент с боями продал дом, на котором у него был personal loan от прежнего 

владельца. Там было у него столько сложностей со страховками и с переговорами с этим lender, что он 

проклял тот день, когда решил войти в эту сделку.  

 

 

3. Третье, что мы не делаем: мы никогда, никогда не покупаем дома за наличные. Даже если это 70% 

от его цены. Это неумно, недальновидно и безграмотно. 

 

Поразмышляйте, что вы можете купить, если у вас к примеру $100 000 наличных?  

 

В штате Флорида это будет 1BD апартмент в очень средненьком районе. Или single family house с парой 

спален постройки 80хх годов. Или mobile house (что вообще не годится никуда). Или домик в community 60+. 

Может быть даже дом с тремя спальнями, но старой планировки и в очень слабом районе. Такие дома 

почти не растут в цене. Вложив $100 000 вы просто будете получать несколько сотен рента. То есть, вы 

просто обрекаете эти деньги на ленивое лежание. Они не будут работать эффективно.  
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Теперь представьте себе, что вы научились делать инжиниринг сделок правильно. И вы теперь 

используете эти финансовые средства рационально.  

 

Вы можете за один месяц взять под контракт пять домов с sub2 ипотеками. Это будут отличные, 

современные дома с 3-5 спальнями и в развивающихся районах города. Допустим, вы взяли пять домов по 

$250 тысяч. И они подросли в цене на 5% в следующем году. Это значит, что только на market appreciation 

вы сделали $62500. Плюс down payments and cashflow. Да вы увеличите свой капитал в 2-3 раза. Даже если 

кроме этих пяти домов за весь год вы не сделаете вообще ничего! 

 

Поэтому, когда мне по телефону новичок говорит, что хочет «купить жилье за наличку», я его прошу, 

чтобы он оставил наличку на своем банковском счету и не трогал пока. А тем временем чтобы научился 

покупать дома без денег. Или с очень небольшими деньгами. 

 

Как-то один мой наставник 20 лет назад говорил: «С деньгами создать бизнес может и дурак. Ты должен 

уметь создавать бизнес без денег».  

 

Мудрый совет, не так ли? 

 

 

Три сферы для последовательного развития своего бизнеса. 

 

 

К этому моменту чтения книги вы уже наверняка поняли, что есть несколько стратегий или концепций, 

как люди делают свой первый и все последующие миллионы на домах: 

 

1. OWNERSHIP  

 

Владение собственность и производство чеков по DISREET (простой акроним, чтобы запомнить список из 

пяти слов). Много домов в разных городах. В каждом из них пять точек получения прибыли. Это: 

- первичный DIScont,  
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- затем Rent (он же CASHFLOW),  

- затем Equity gain due to market appreciation,  

- еще больше Equity due to loan pay down,  

- и Tax Depreciation (который вам позволяет вычитать кучу денег каждый год из расходов). Запомните: 

только ownership позволяет качать прибыль из всех пяти точек. И только ownership позволяет вам сидеть 

на пляже и пить сок из кокоса в то время, как ваши дома плавно растут в цене.  

 

В декабре вы, сидя в пляжном кресле, открываете сайт Zillow и смотрите на оценку Zestimate и 

вспоминаете, что в январе этого года Zestimate был $20 тысяч меньше.. Затем вы смотрите следующий 

свой дом и удивляетесь, что Zestimate на $15 тысяч выше, чем год назад… И так по всем вашим домам. Вы 

понимаете, что уже сделали $200 тысяч + только на росте маркета сидя вот тут и попивая напиток 

через соломинку.  

 

Затем вы кликаете на сайте лендера, чтобы увидеть summary loan info и видите, что займ на том первом 

доме уменьшился почти на $15 тысяч относительно января. А это значит, что дом там где-то стоял весь 

год, вы там не были ни разу, и он сделал вам $20k + $15k = $35k в EQUITY! 

 

Затем вы с удовольствием подсчитываете подобную математику по всем СВОИМ домам. Представили? 

 

И так будет в наступающем году. И в следующем году. И потом снова. 

 

Собственно, вы теперь понимаете, на чём стоит капитализм. Верно, на капитале. Дома – это наш 

капитал. И он растёт при правильной работе с ним.    

 

2. MANAGEMENT  

 

Следующая вещь, которую вам нужно изучить и практиковать – это управление домами.  

 

Сюда я отношу все то, что вы делаете после приобретения дома. Вы делаете платежи, ремонт, рекламу 

для продажи, подписываете контракты с арендаторами/покупателями и т.д. Вы добиваетесь 

максимальной отдачи от каждой вашей недвижимости. Вы спокойно выселяете тех, кто не платит и 

селите новых людей, которые радостно платят. У нас в курсе вы получите базовые знания по самым из 

этих тем. Без этих знаний – вы не инвестор, а корм для других игроков.  
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Вы должны также понимать, что в Америке есть тысячи людей, у которых есть десятки и сотни 

объектов недвижимости. Для этих людей главный вопрос не в получении следующего дома/апартмента, а в 

том, чтобы соединить его с правильным менеджментом. Это очень важно, так как без менеджмента 

объект превращается в неработающий актив и теряет свою привлекательность.  

 

Итак, представьте себе, что у вас уже есть ваши первые 10 объектов (десять дверей) и вы ними весьма 

успешно управляете. Вы на практике освоили все нюансы профессии property manager. Теперь вы как 

профессионал становитесь очень ценным человеком для тех, кто как раз нуждается в управлении своим 

активами.  

 

Есть люди, которые владеют всего несколькими объектами и управляют сотнями объектов так, что их 

инвесторы рады вложить еще несколько миллионов в любое время. Просто по телефонному звонку. 

 

Не верите? 

 

Присоединяйтесь к нашему нетворку студентов и у вас не будет проблем с финансированием. Грамотный 

управляющий – всегда на вес золота. Так как самые состоятельные инвесторы желают владеть и иметь 

поток дохода в несколько процентов годовых на свой капитал, а не работать с понедельника по пятницу с 

своими клиентами. Понимаете? 

 

Допустим, вы как менеджер, делаете на этом apartment building 18% годовых. А своим инвесторам вы 

платите 13% годовых. Пять процентов разницы выглядят не очень убедительно. А теперь умножьте пять 

процентов на несколько миллионов, которые стоит этот апартмент комплекс. 

 

Теперь видите, что это не традиционная работа в офисе за 18 долларов в час? 

 

3. COACHING 

 

Третий этап, который я бы рекомендовал освоить после покупки 10-20 домов, это коучинг в сфере 

недвижимости. Я это делаю с 2018 года. Люди, у которых я учился, также это делают.  
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Мы с вами вообще бы никогда ни черта не узнали, если бы все эти выдающиеся и состоявшиеся 

американские бизнес менторы не написали о своем опыте. Согласны? 

 

Эта практика коучинга приносит несколько неочевидных бонусов: 

 

- вы получаете знакомство с самыми успешными людьми в других сферах, если вы сами успешный real estate 

investor. Эти знакомства приносят иногда такой щедрый урожай, что вы сами будете поражены. Этот 

вид работы иногда называют Networking. Запомните: правильный network – это также капитал.  

 

Приведу типичный пример: мне приходит емайл от человека, который хочет избавиться от дома. Все 

выглядит неплохо. Дом стоит под $450 тысяч, около $300 тысяч ипотека. Себе владелец хочет $10K. 

Более $100 тысяч потенциальной прибыли, верно? 

 

Одна проблемка – туда ехать три дня или лететь несколько часов, так как это противоположный угол 

континента! Мне некогда кататься так далеко. Я не планировал туда ехать сейчас! Но ведь мимо чека на 

$100k просто так пройти нельзя. 

 

Я договариваюсь об условиях сделки и подписываю с продавцом пакет удаленно. Удалённо нотаризую. Я 

получаю Deed, получаю все другие бумаги, которые мне позволяют владеть домом самому и передать 

сделку любому желающему. 

 

Затем я поворачиваюсь и смотрю на свой network и прикидываю, кому данная сделка может быть 

интересна. Это должен быть человек, который обучен. А также, который имеет необходимые финансы и 

мотивацию, чтобы довести проект до успешного завершения и получения прибыли тем или иным путем. 

 

Таких есть примерно 100 человек из разных штатов. Я рассылаю информацию первым десяти и прошу 

ответить в течение 24х часов, интересно ли им взять этот контракт.  

 

На следующий день я получаю звонок от желающего забрать этот дом. Мы договариваемся, переписываем 

бумаги на его компанию и я получаю чек на $20k. 

 

Для тех, у кого возникла мысль: «вроде как-то легко он заработал 20k…» я поясню:  

 



 

 55 

Это не легко. Это – результат нетворкинга и коучинга в сфере недвижимости за несколько лет.  

 

То, что вы сейчас читаете эту книгу – также процесс нетворкинга. Это - своего рода фильтр. Я знаю, 

что некоторые читатели не воспримут мои методы серьезно и закинут книжку подальше не дочитав. 

Просто потому, что они не готовы. Это нормально. Я уважаю это решение. 

 

Другие читатели - возьмут некоторые приёмы отсюда. Возможно, даже пройдут мой курс подготовки и, 

вложив работу и персональные усилия, станут чертовски успешными бизнесменами с десятками домов в 

своём штате. Замечательно! Я ничего не теряю.  

 

Мы познакомимся поближе на какой-то встрече для инвесторов в Флориде или в Лас Вегасе. (Это встречи, 

на которые я очень рекомендую ездить тем, кто уже имеет пару сделок за плечами). 

 

И с этими ребятами у нас (и так уже было не раз) будут в будущем большие проекты с большими 

результатами. 

 

Кроме того, они обычно позитивные и энергичные люди, которые мотивируют меня самого двигаться и 

развиваться.  

 

Эта книга также играет важную роль для меня персонально: она – мой вклад в успех новичков 

иммигрантов, которые только прибывают в США. У которых история похожа на мою собственную.  

 

Она должна дать им надежду на лучшее будущее при условии, что они будут последовательно и усердно 

долбить эту стратегию. Я сам – живое и довольно свежее доказательство того, что новый резидент 

может начать покупать дома сразу же по прибытии. Без всех этих нескольких-лет-строительства-

хорошей-кредитной-истории и прочей чепухи. А также – без приличного капитала.  

 

Откуда у прибывшего из страны третьего мира человека возьмётся капитал, если он не занимался ранее 

крупным бизнесом? 

 

Правильно. Ниоткуда… 
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Я знаю и твердо уверен, что вклад в чей-то успех становится прекрасной инвестицией. Спустя годы я 

рассчитываю получать впечатляющие результаты от этой маленькой инвестиции.  

 

 

Дети CCCР и книжек Кийосаки. Почему многие схемы креативного финансирования не работают в 

Восточной Европе. 

 

 В далеком 2001м году я впервые прочел книгу Роберта Кийосаки о том, как сильно отличаются люди по 

способу получения дохода. Роберт на протяжении всей истории книги доказывал: состоятельность 

зависит от того, как человек мыслит и какое финансовое образование он получил (или не получил вовсе). Я 

подумал тогда, что с своим мышлением я смогу договориться, а финансовое образование буду получать 

интенсивно на бизнес семинарах. 

 

Я подумал: это так круто, я буду иметь активы и буду жить на правой стороне квадранта денежного 

потока на пассивные (резидуальные) доходы! 

 

Да, вот такие примерно амбиции были у студента без определенной профессии, капитала и влиятельных 

родителей. К тому же, отчисленного из политеха и из мединститута за... за то, что перестал ходить в 

институт и занимался мелким предпринимательством вместо этого. 

 

Затем коротая как-то время в поезде Москва-Киев я прочитал книгу Роберта Аллена (книги 

«Множественные источники дохода», «Никакого даунпеймента»), в которой автор на своём примере 

показывал сразу несколько способов, которые обычно используются в цивилизованном мире для того, 

чтобы создавать потоки дохода, поступающие на твой банковский счёт пока ты спишь или 

путешествуешь. 

 

Там среди прочих замечательных методов рассматривалась недвижимость. Обычная американская 

недвижимость. На тот момент я еще не был ни в одной стране мира, не говорил по-английски и Америку 

видел только в кино да в программе «Америка с Михаилом Таратутой». 

 

Естественно, я думал, что для получения рентного дохода нужно сначала купить квартиру, платить 

ипотеку и затем сдавать квартиру арендатору. Маржа между этими цифрами и будет твоим пассивным 

доходом. Все верно?  

 

(Нет, не верно. Если бы я понимал, как сильно я заблуждался тогда...) 

 

Я открыл первую попавшуюся газету с объявлениями, посмотрел на колонку с ценами на 1-ком, 2-ком, и 3х 

ком квартиры. Цены были от 20 до 80 тысяч долларов. Затем открыл колонку «рент». Цена рента двушки 

была 100 долларов в месяц. Простая калькуляция показывала, что квартира за $20К окупится с рентных 

платежей за 200 месяцев... То есть эта инвестиция окупит себя только через 16 с половиной лет! И 

только если не будет простаивать пустой ни одного дня и если арендаторы будут всегда платить 

вовремя... 
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Расчёт бизнеса выглядел настолько смешным и долгим по времени, что мой разум сразу отбросил его. 

Более того, я уже понимал, что для состоятельности надо не 100 долларов в месяц. Нужно получать 

десятки тысяч в месяц. Получалось, что нужно купить сотни квартир, чтобы получать такой поток 

пассивного дохода... 

 

Нереально. 

 

Еще раз хочу напомнить, что на дворе был 2000 какой-то год, когда еще не было такого количества 

прекрасных книг и семинаров, не было никаких наставников-миллионеров, не было всех этих историй успеха, 

на которых люди учатся сегодня.  

 

Книжки про богатого папу были вообще редким лучом грамоты в дремучем тёмном мраке 

постперестроечной бедности. 

 

В следующие несколько лет я с женой занимался то торговлей с магазинов, то торговлей через интернет. 

И тема недвижимости как-то стояла так себе в стороне, но все время откладывалась на будущее (когда 

предположительно будет побольше денег). 

 

В странах бывшего СССР ставки по ипотечным кредитам просто драконовские, а покупательская 

способность арендаторов невелика. Поэтому делать такую классику, которой десятилетиями 

зарабатывают американцы, (купил с помощью банка - сдал арендатору - спустя несколько лет 

перефинансировал) не получалось. 

 

Было еще несколько других схем, которые в странах бывшего соцлагеря тогда практиковались: 

 

- купить развалюху (aka fixer upper) отремонтировать наскоро, сдать в рент. 

⁃ Купить большую развалюху, разделить на несколько помещений в процессе ремонта, сдать нескольким 

арендаторам. 

⁃ Взять квартиру с бабушкой(дедушкой) за которым присматривать до его смерти в надежде получить 

квартиру. Затем сдать ее в рент. 

⁃ Взять квартиру (или арендовать) в плохом виде, сделать ремонт и сдавать на Airbnb. 

⁃ Жить на даче за городом, а квартиру сдавать арендаторам посуточно (наверное, можно и дачу сдавать, 

если жить у родителей). 

⁃ Для прибрежных и курортных городов: поставить навесы и бараки на всей площади своего участка земли 

и сдавать отдыхающим приезжим в сезон. Выглядит это, как съезд хиппи, зато весело! 

 

И, конечно, классика инвестирования в СССР: сидеть, ничего не делать. Ждать, когда умрут пожилые 

родители и оставят квартиру. Потом начать сдавать ее арендаторам. 

 

Есть еще много других нелегальных и черных схем обогащения на недвижимости на базе того, что 

законодательство в б СССР дырявое, как старый забор. А любая бумажка покупается и продается за 

сотню долларов. Но это мы не будем рассматривать, так как это далеко за рамками темы данной книги. 

 

Задача этой книги совсем другая: 
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⁃ Научить вас использовать прекрасные возможности получения недвижимости, (которых в США 

предприимчивые инвесторы уже наизобретали десятки за годы становления капитализма). 

⁃ Использовать минимальные деньги на старте. (Если у подопытного инвестора есть хоть какая-то 

работа, он сможет профинансировать сделку). 

⁃ Научить, как использовать финансовое плечо (без этого плеча вам бы пришлось по многу лет оплачивать 

свою первую сделку) 

⁃ Пояснить, какие группы на рынке согласны первыми продать вам свою недвижимость на минимальных 

условиях. 

⁃ И самое главное: доказать, что совершенно свежий иммигрант без приличного знания языка , кредитной 

истории и связей может в США покупать дома один за другим. 

 

Итак, если вы такой же полный энтузиазма иммигрант из восточной Европы и стремитесь построить 

новую жизнь в США - то вы держите перед собой очень нужное руководство. Не откладывайте его, пока 

не поймете абсолютно ясно схемы работы бизнеса недвижимости на Западе. 

 

Где-то я читал, что успешность бизнеса определяется тем параметром, возможно ли его продать 

некоему стратегическому покупателю за круглую сумму с большим количеством нулей. 

 

С этой точки зрения мой первый бизнес (когда мне было 17 лет) был не успешен. Мой (наш с женой) 

следующий бизнес был также не успешен. И затем еще один, и затем еще один. Мы имели очень много 

работы и мы делали оборот товаров и услуг. Но мы были далеко от создания реальных активов, которые 

бы работали на нас. 

 

Как-то раз 2014 году я ехал в поезде Белград - Будапешт и читал какую-то книгу по бизнесу. Я задумался о 

том, на чем делал свой капитал Роберт Кийосаки и его друг детства Майк, да и сам Богатый папа? 

 

Ответ всплыл мгновенно: на недвижимости они делали свои состояния. 

 

Но... Есть проблема. Методы Роберта не работают на рынке всех стран бывшего СССР. Покупка без 

down payment, креативное финансирование, покупка опциона + лизинг, покупки с тем или иным планом 

выплат самому продавцу, assignment deals, покупка с существующей ипотекой. Даже получение ипотеки 

под 3-4 процента годовых не работает в многих странах к востоку от бывшей берлинской стены... 

 

Роберту следовало бы написать в главе первой предостережение: «не пытайтесь повторять данный 

эксперимент в домашних условиях!» 

 

На следующий день я уже мотался по Будапешту, разыскивая подразделение CITI BANK в этом городе. На 

тот момент я был уверен, что они мне откроют бизнес аккаунт для моей LLC компании, которая уже 

была зарегистрирована в штате Делавэр. Да, она была создана для того, чтобы регистрировать на неё 

дома, которые я собирался купить в Америке. Мало того, я ещё собирался регистрировать на неё и суда. 

Но я уже слишком забегаю вперед. 

 

Итак, в 2014м году я получил спам письмо, в котором говорилось, что за 1000 долларов меня научат 

секретам американских миллионеров: а именно, как покупать дома с просроченными таксами. 
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Где-то в тексте даже упоминалось, что можно стартовать этот бизнес, даже если у тебя есть всего 

одна тысяча долларов. Потом приводились скриншоты с сайта, который продавал tax liens на 

недвижимость. И там, действительно, можно покупать лины по $1000, $300 или даже по $100 долларов. 

Дело в том, что tax liens при выполнении определенных условий позволяют покупателю такого лина подать 

аппликацию на deed, а там и попробовать получить саму недвижимость. 

 

По заявлению организатора группы именно так стали богатыми... далее шли несколько фотографий 

успешных американских бизнесменов, которые сходу легко узнавались. Я был воодушевлён, так как там ещё 

говорилось о том, что всё это можно делать через интернет! А значит, не нужно даже приезжать в 

США! (Чушь, конечно. Но я ведь доверчивый парень) 

 

Через три занятия исчезла ведущая занятий и исчез организатор занятий, который получал оплаты. 

Группа из примерно 50 человек недоумевала и строчила вопросы в чатах и в соцсетях. 

 

Я погуглил тему семинара в англоязычном интернет и понял, что надо лететь и самому во всём 

разбираться. Утром заказал билет на Чикаго с пересадкой в Дюссельдорфе и отправился в первый раз в 

жизни в США. 

 

И так я влип в это. 

 

В следующие 2 года я много и физически тяжело работал на ремонтах домов в разных городах США, 

потому что моей первой ошибочной теорией было: купи - отремонтируй - продай. 

 

 

 

 

Как я сам включился в США в Real Estate игру и сразу же получил по носу. 

 

Да, я тот самый наивный идиот, который поверил, что HGTV show показывают правду. Ну вы видели, 

наверное, эти сериалы, где какие-то люди покупают дома с аукционов и затем героически в них всё 

разрушают, размахивая кувалдами. Затем спорят, какая должна быть плитка на кухне и сколько 

потратить на ванную. И под занавес выкатывают восхищенному телезрителю дом, в котором 

профессионального дизайна интерьера на $50 тысяч, стройматериалов еще на $50 тысяч и ландшафтного 

дизайна ещё на $50 тысяч. 

 

Чуть позднее я понял, что они с этими tv shows делают кучу денег на рекламе сопутствующих товаров и 

слуг. И им даже не нужно ремонтировать дома по-настоящему. 

 

Среднестатистический американский простак Albert, посмотрев это шоу, думает: это вроде не так 

сложно, верно? 
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Он звонит своему другу детства, который работает агентом по недвижимости , и просит его найти дом 

для ремонта. Тот радостно согласен помочь (ведь он не несет финансовую ответственность за проект). 

 

Затем Albert идёт к лендеру и берет heloc loan под свой собственный дом. Лендер радостно оформляет 

бумаги и желает ему удачи. (Он также ничего не теряет, если Albert не сможет вернуть займ). 

 

Потом Albert покупает дом на 30% ниже маркет цены и радостно пожимает руку тайтл агенту…  

 

Тот также желает удачи! (Тайтл агент не несёт никакого риска, он уже сделал свои деньги). 

 

Затем Albert идёт в строительный магазин и там ему с улыбкой выдают кредитную карту с лимитом 

$7500 долларов под его ssn номер (персональный долг). Они тоже ничего не теряют, если Albert не сможет 

вернуть кредит. 

 

Герой этого проекта нанимает контрактора, который с улыбкой говорит, что сделает всё за 30 дней и 

$15000 долларов. На самом деле он будет делать 75 дней и за $35000 долларов из-за того, что в процессе 

ремонта будут обнаружены новые проблемы в недвижимости. И их нужно будет решать с помощью 

новых вливаний долларов. 

 

Albert будет в шоке, когда узнает, что кто-то из сотрудников поранился на его стройке и поэтому хотел 

бы получить некую финансовую компенсацию. 

 

Ещё Albert будет сильно удивлен, что продажа дома занимает гораздо больше времени, чем он думал. Ведь 

листинг агент - его лучший школьный друг! Как это может требовать столько месяцев? 

 

После подсчёта всех цифр расходов, процентов по займам и прочим holding costs Albert понимает, что от 

полученного чека останутся такие копейки, что ради них не стоило и начинать это приключение. 

 

Он видит, что в данном проекте он заплатил слишком много за сам дом, ему ремонт обошёлся гораздо 

больше, чем ожидалось, его лендер, агент, комиссии откусили почти всю прибыль, которую он 

рассчитывал получить себе. 

 

Мало того, он также узнал, что capital gain от такого бизнеса облагается максимальным налогом. 

 

Ну да ладно. 

Это было бы так, если бы Альберт был американцем.  

Теперь я расскажу, как у меня было на самом деле и как я накосячил. 

 

Я купил первый дом за $22k, в то время, как маркет цена была около $70k. Дом был куплен на деньги пары 

приватных инвесторов, которые были рады перспективе поучаствовать в сделке. Я провёл около четырех 

месяцев, тяжело работая и изучая попутно, как делаются ремонты в Америке. У нас появился еще один 
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инвестор, который пожелал вложиться в ремонт и помогать в работах. Он настоял на том, чтобы 

вписать свое имя в тайтл и это было сделано и оформлено. Затем, когда нужно было продать готовый 

дом и разделить прибыль согласно долям, оказалось, что мои инвесторы не желают продавать дом. Они 

хотят получать рент.  

 

А я сам не мог продать дом, так как для продажи нужна была не только моя подпись. Я решил забыть об 

этом опыте «работы с партнерами» и двигаться дальше к следующей недвижимости.  

 

Это и оказалось лучшей идеей! Потому что в дальнейшем я купил много домов не спрашивая ни у кого об 

инвестициях или партнерстве. Я не брал банковских ипотек, мне не приходилось терпеть людей, которые 

мне не нравятся как личности.  

 

Сегодня я делаю сделки только с теми, с кем мне нравится вести бизнес.  

 

Вы спросите: зачем ты нам все это так подробно описываешь, Альберт? 

 

Ответ: потому что я хочу, чтобы вы не влезали в большие проекты по ремонту домов при участии плохих 

партнеров. Я это попробовал в самом начале и я вам должен сказать, что они не стоят времени и нервов 

вложенных в них. 

 

Конечно, вы можете возразить, что мол не все рехаб проекты такие. Есть и удачные! Может быть у вас 

даже есть знакомые, которые переезжают на своих строительных вэнах с одного проекта на другой и 

делают их одновременно по три или даже по пять. 

 

Да.  

 

Там есть кое-какие крупные деньги. Но только до тех пор, пора лидер этого предпринимательства 

крутится сам и заставляет работать свою строительную бригаду. 

 

Никакими инвестициями или пассивным доходом там и не пахнет! 

 

Хотите простую проверку? 

 

Представьте себе, может ли такой рехаббер продать свой бизнес в один прекрасный день? 

 

Нет.  

 

Без него и его уникального энтузиазма (а также его людей) весь его бизнес - просто куча инструментов и 

техники для производства ремонтов. 

 

Если этим людям не дать работу на следующем проекте, они пойдут искать работу в других местах и 
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снова вы их никогда не сможете собрать. 

 

Поэтому мы с вами будем фокусироваться на создании горы реальных активов, дорожающей с годами. 

Таких активов, которые вы можете накапливать на протяжении своей жизни и без особых трудностей 

передать детям и внукам. Или просто продать.  

 

Мы с вами будем фокусироваться на OWNERSHIP.  

 

Не на FLIPPING.    

 

А теперь давайте обсудим причину, из-за которой разваливаются многие сделки, проекты и даже 

прекрасные потенциально прибыльные инвестиции. 

 

Как определять, кто может стать правильным партнёром в сделке? 

 

 

Понедельник. Моя рутинная телефонная консультация с клиентом из, допустим, Северной Каролины:  

 

- Александр, нам нужно составить план, как вы купите пять домов до конца года и… 

- Альберт, как ты сейчас вообще можешь говорить о покупке нескольких домов, если моя ситуация такая... 

(далее следует грустная история, которая может выбить слезу из иного слушателя)? 

 

Очень часто я сталкиваюсь с тем, что человеку нужно было бы сначала вытряхнуть из мозгов внутренние 

конфликты и убеждения бедности. А также выкинуть печальные истории своего прошлого. Иногда даже 

приходится выкинуть слова совершенно реальных родственников, которые утверждают: 

 

— Это не работает;  

- Даже если и работает, то у тебя не будет;  

- Если бы это было реально, все бы так делали;  

- Моя знакомая агент Дуся говорит, что это нелегально. Она плохого не посоветует! 
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Ребята, я на полном серьёзе слышу очень часто от клиента, как он настойчиво пытается убедить меня, 

что его город особенный и в нём нельзя купить дома по моей стратегии!  

 

Что он – человек особенный и в его безумно сложной ситуации совершенно нереально купить даже «какое-

нибудь жильё себе» (они почему-то всегда называют объекты инвестиционной недвижимости «жильём»). 

 

В этот момент я думаю: «Тебя бы я никогда в жизни в партнеры не взял… ты любое дело угробишь ещё до 

начала. Своим нытьем.»  

 

Обычно самых патологических неудачников и проблемных кандидатов на обучение отсеивает в процессе 

первого контакта мой ассистент. И за это я ей очень благодарен.  

 

А иногда мне везёт.  

 

Я получаю новый звонок из другого города и с первых же секунд знакомства я понимаю, что это - человек 

из другого теста. Он не просит его уговаривать стать успешным. Он не пытается мне рассказать всю 

историю неудач его семьи за три поколения.  

 

Он не торгуется и не просит дать ему бесплатно программу обучения (ведь он потом «с первой же сделки 

заплатит в два раза больше»). 

 

 

Он коротко представляется и сразу говорит о деле. Он в теме и в курсе. Ему не нужно разжёвывать, что 

такое equity или mortgage. Он умеет пользоваться google.  

 

Он сообщает, что есть сделка. Мотивированный владелец, которому надо $10 тысяч, потенциал в сделке 

$120 тысяч. Район города такой-то, задолженностей столько-то, состояние недвижимости такое-то. 

Интересно ли мне взять такое? 

 

В такие моменты я чувствую, что это – лидер. Ему нужно от меня только немного времени на телефоне и 

пару встреч. Он уже заслуживает больше, чем $10 тысяч за свою позицию в этой сделке. 
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Понимаете?  

 

Более того, его не нужно мотивировать. У него уже есть своя мотивация! Этот человек в любом деле был 

бы успешен и без меня. 

К его мотивации можно даже подключать пару новичков, чтобы набирались профессиональных навыков и 

своей мотивации.  

 

Через мою программу подготовки студентов я нахожу таких бесценных людей и затем мы годами дружим 

семьями. Мы бываем друг и друга в гостях. Мы вместе иногда делаем сделки и вместе празднуем их где-

нибудь в приятном месте на яхте. 

 

Технически, я получаю гораздо больше эффекта для моего бизнеса благодаря нескольким потрясающим 

бизнес партнерам, которых я нашёл в процессе обучения, чем от выручки от обучения сотен студентов.  

 

 

 

Несколько моих аксиом, которые нам нужно знать, чтобы бизнес прекрасно работал и рос. 

 

 

Аксиома от Азимова #1: для хорошей креативной сделки нужен мотивированный продавец. 

 

Любая наша креативная сделка опирается на мотивированного продавца. Вы не ищете дома на Zillow. Вы 

не смотрите на красивые фасады и замечательные школы. Это всё – потом. В самом начале вы ищете 

мотивацию у конкретного владельца дома. Он должен вам сам позвонить.  

 

Это наилучший клиент.  

 

Он должен проявлять инициативу и уговаривать вас купить его проблемную ситуацию, а не наоборот. 

Когда мы анкетируем владельца, мы даем ему понять, что его кейс – не совсем то, что мы с радостью 

купим. Но мы все-таки выделим сотрудника, который заедет к нему на десять минут. И затем наш 

сотрудник ведет себя также прохладно. Никаких оферов «с порога» мы не делаем. 
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Также отбросьте мысль, что вы можете «уговорить» владельца дома на сделку. Он должен быть уже 

мотивирован. Вы лишь должны ему показать, что ваш план решения его проблемы не плох (хотя и не 

самый лучший). И он согласится на ваш креативный офер.  

 

Аксиома от Азимова #2: Креативная сделка может произойти только, если инвестор озвучит продавцу 

креативный офер. Если я буду сидеть за компьютером и просто перебирать адреса домов в интернет, 

разглядывая картинки фасадов – я никогда ничего не куплю. Бизнес начинается тогда, когда поднимается 

трубка телефона, назначается встреча и затем мы оказываемся лицом к лицу с продавцом дома.  

 

Общение вживую – самое эффективное. Иногда вам нужно будет пару встреч по часу, чтобы купить дом. 

Иногда пять звонков по телефону. И вам нужно быть смелым, чтобы озвучить свой офер глядя в глаза 

вашего клиента. Не сделав офер, вы не купите дом. Более того, кто-нибудь другой может озвучить свой 

офер вместо вас и заберет вашу сделку.  

 

У меня такое было. Это неприятно. Но это также мотивирует. 

 

Аксиома от Азимова #3: Каждый владелец недвижимости при определенных обстоятельствах может 

превратиться в мотивированного владельца. 

 

Есть даже такая поговорка у инвесторов: «Каждое утро где-то просыпается новый мотивированный 

продавец недвижимости». 

 

На продаже в любом городе США постоянно находятся тысячи домов. Есть также дома с проблемами по 

платежам, половина из них готовы к какому-то варианту продажи. И есть также тысячи домов, 

владельцы которых еще не поставили их на продажу, а только размышляют об этом. 

 

Дома – имущество неподвижное и неперемещаемое. А люди – мобильны и они в США часто переезжают в 

поисках лучшей жизни. И это заставляет их «неожиданно» продавать дома и апартменты.  

 

Абсолютно нормально, если вы помогаете вашему клиенту избавиться от дома и платежей по ипотеке за 

три дня и просите за этот сервис дисконт 10-20 процентов от цены дома. 

 

Аксиома от Азимова #4: Сумма долга (кредита) в бизнесе не является проблемой, пока он обслуживается. 

Вам всегда нужно следить за тем, чтобы все ипотеки на домах обслуживались вашими клиентами. 
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Очень часто я вижу такое от своих подписчиков на YouTube: «Так ты просто купил дом с долгом $300 000 

долларов и его теперь нужно будет пожизненно выплачивать!» 

 

Этой фразой человек показывает свой страх перед большими деньгами вообще и перед большими долгами в 

частности. Что довольно типично для среднего и бедного класса из бывшего СССР. 

 

Вам, возможно, также нужно будет перестроить своё мышление и вспомнить, что есть «плохие долги» и 

«хорошие долги». 

 

Про плохие долги вы и сами догадываетесь.  

 

Давайте сегодня разберемся с «хорошим долгом». Что это? 

 

Пример: 

 

Дом стоит $400K 

 

Я получил его Subject to existing loan $300k.  

 

По ипотеке нужно платить 2k в месяц. 

 

Более того, я еще и дал продавцу 10k за то, чтобы это купить. 

 

 

Обыватель, увидев такое, сразу же скажет: 

 

-  Какой ты дурак, Азимов! Зачем ты влез в такой огромный долг?! 
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Дело в том, что с его точки зрения и с его «зарплатой» это – неразумное расточительство и теперь это 

нужно будет десятилетиями выплачивать. Почти рабство, да? 

 

Теперь позвольте мне показать, как это выглядит для профессионального инвестора. 

 

1. В момент покупки я сделал $400k - $310k = $90k equity и я всегда могу вытащить наличку под эту 

equity (потом, позднее). 

2. Такой дом даёт по меньшей мере $3k рента, следовательно я без проблем могу обслуживать долг 

годами. 

3. Данная ипотека не подписана мной и никак не является моим персональным долгом (я мог бы 

вообще бросить и не платить. Но это, конечно, я не буду делать). 

4. Из $2000 monthly mortgage bill примерно $500 идут на уменьшение mortgage principal balance, то 

есть за год там набегает $6000 equity. 

5. Дом в такой местности может расти в цене на $20-30 тысяч в год. Это также идет в equity. 

6. Если предположить, что само строение (без участка) стоит 275K, то я могу вычитать 10K из 

прибыли перед уплатой налогов благодаря этому объекту (tax depreciation). 

 

Кроме всего, если я буду правильно вести процесс продажи tenant buyer, то я буду получать down payments 

от клиентов раз в пару лет (или чаще). А это $30k - $40k. 

 

Итак,  

 

Я получил объект с начальной equity $90k и она растёт на $25-35 тысяч каждый год.  

 

Мы генерируем примерно $26k в год в виде чеков от арендатора. 

 

На момент рефинансирования дом даст более $150 000 долларов. А «хороший долг» отправится назад в 

банк. Или мы не будем рефинансировать дом, а будем годами получать cashflow от него. Equity через 10-20 

лет будет огромной.  

 

Есть несколько простых признаков, по которым вы можете определить, что долг «хороший». 

 

- он обслуживается не из вашего кармана, а кем-то из ваших клиентов, 
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- этот долг не приведёт к вам коллекторов, если он окажется в дефолте, 

 

- этот долг оставляет вам некий cashflow каждый месяц, 

 

- этот долг с годами уменьшается, что создает вам equity. 

 

Еще один признак! 

 

«Плохие долги» обычно сами к вам просятся через агрессивную рекламу. Это кредитные карточки, сайты 

разных лэндеров, товары к кредит и с нулевым первым взносом.  

 

«Хороший долг» нужно самому планировать и создавать. Он не свалится на вас просто так. Для того, 

чтобы создать такой «хороший долг» – нужно развивать финансовое зрение в недвижимости.  

 

Видеть и понимать все цифры слева и справа на обычном statement по каждому объекту.  

 

 

Аксиома от Азимова #5: если у вас есть выбор: провести сделку без down payment или с ним, всегда 

выбирайте первый вариант. 

 

Если вам приходится выбирать между двумя сделками: с вашими деньгами и много прибыли или без ваших 

денег и мало прибыли – берите второй вариант.  

 

Почему?  

 

Потому что второй вариант вы можете легко продать кому угодно! Или оставить себе на годы. 

 

Первый вариант вы вынуждены будете продать, чтобы вернуть себе инвестиционный капитал. Он вам 

нужен для следующей сделки. 
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Видите? У человека, который оформил сделку по правильной схеме, всегда больше выбора для вариантов 

выхода из сделки. А у человека, который крупно вложился своими (или кредитными) деньгами, есть очень 

мало выбора и это иногда убивает его бизнес. 

 

Аксиома от Азимова #6: Правильно структурированная и подписанная сделка - ценный товар, за который 

множество покупателей готовы вам сразу же дать крупный чек. 

 

Есть огромное количество людей, которые гоняются за сделками, держа свои накопления в кулачке. Они 

готовы выложить cash за все, что угодно. Лишь бы там было немного потенциальной прибыли. Обычно 

это классические флипперы. К ним также можете добавить контракторов и handymen, которых в США 

просто армия и которые тоже ищут объект, на котором могли бы сделать деньги. 

 

Вам не нужно бегать наперегонки с этими людьми и конкурировать за сделки. 

 

Почему? 

 

Потому что их формула предполагает покупку домов за 50-70 центов на доллар. Только так они могут 

сделать прибыль на ремонте и перепродаже. 

 

То есть, если дом имеет 80% loan to value и 20% equity, то этим ребятам просто не о чем говорить с 

владельцем. Они пройдут мимо таких домов. 

 

Мы же с вами фокусируемся на домах в приличном жилом состоянии, которые почти не нужно 

ремонтировать и у которых ипотека ближе к 80% от Value этого дома! Нам так удобнее взять дом под 

контракт за $10 или какую-то другую символическую сумму.  

 

Видите, мы просто пасемся на совершенно разных полях. Наша цель не в том, чтобы найти максимально 

«убитый дом» и опираясь на это получить супердисконт от отчаявшегося продавца.  

 

Наша цель – правильно структурировать существующее финансирование от банка, иногда создать еще 

финансирование от бывшего владельца и обеспечить себе пользование всем этим на много лет. Для этого 

нужно научиться работать с документами и людьми, которые их вам подпишут. Кувалды, цемент и 

шпаклевка вам для этого не нужны!  
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Аксиома от Азимова #7: получить финансирование по сделке всегда проще всего у мотивированного 

продавца. Сложнее всего - у ипотечного банка. 

 

Все флипперы и все мелкие игроки ищут финансирование для своей следующей сделки (потому что прошлая 

еще не продана и у них пустой карман). Обычно их финансируют hard money lenders, private lenders and 

mortgage lenders. 

 

Вам не нужно это делать! 

 

Мы с вами получаем финансирование сделок от банка нашего селлера, от самого селлера и в крайнем случае 

от приватного инвестора. 

 

Пример: 

 

Дом имеет FMV $250K 

 

Mortgage $180K  

 

Я беру под контракт дом с existing loan 180K и 10K для самого владельца дома. Владелец крайне нуждается 

в этих десяти тысячах, чтобы переехать и снять новый дом. Я ему обещаю, что через 4 недели на выезде 

он их получит. Мы подписываем с ним Deed на дом и весь пакет бумаг, который дает мне 100% контроль 

над ситуацией. 

 

Итак, я теперь владелец дома, в котором $250K – $190K = $60K equity. 

 

Могу ли я получить где-либо на короткий срок эти $10K, чтобы выплатить продавцу? 

 

Конечно, могу. Но не в банке! 

 

Я поднимаю трубку телефона и набираю номера ребят, которые мне ранее дали информацию, что у них 

всегда готовы для инвестиций $200-400 тысяч. 



 

 71 

 

Я говорю, что мне нужно прислать $10K на клозинг дома, в котором у меня $60k equity и спустя пару 

месяцев получить назад 12K. 

 

Они присылают чек на title company и получают бумаги, которые секюритизируют данную сумму в 

качестве lien against this property. Эти бумаги вы можете сделать и сами, но первый раз лучше будет, 

чтобы вместо вас это сделал ваш attorney. 

 

Далее дом идет к tenant buyer по схеме с лизинг+опцион и я получаю от покупателя $20K в виде down 

payment. Чек на $12k отправляется на погашение lien и $8k остаются мне.  

 

Я могу переходить к следующей сделке «без денег». 

 

Пожалуйста, работайте с вашими private investors правильно и оформляйте все бумаги так же корректно, 

как если бы это был банк. В моем расширенном курсе вы, конечно, получите все образцы документов и чек 

лист, который нужно пройти, чтобы такая транзакция радовала вашего инвестора и вас. 

 

 

 

Аксиома от Азимова #8: Прогресс в этом бизнесе равен произведению опыта/знаний на количество встреч 

с владельцами домов.  

 

Побеждает тот, кто делает много встреч и постоянно наращивает свой опыт. 

 

В нашей практике мы делаем то, что все другие не любят делать. Мы встречаемся у клиентов дома и 

слушаем их. Именно поэтому мы вытаскиваем симпатичные сделки одну за другой. 

 

Все другие флипперы или инвесторы хотят покупать дома с дисконтом просто сидя дома и тыкая в 

кнопки на компьютере. На аукционных сайтах, на сайте HUD, или на других онлайн «источниках off market 

deals». Поверьте, если кто-то уже вывесил для вас сделку на некоем сайте в интернете, это значит, что 

он – никакая. В ней нет той прибыли, которая нам нужна. Она не структурирована так, как нам выгодно. 
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Лучшие сделки – те, о которых не знает никто. Те, где вы пообщались сидя на крыльце дома с его 

владельцем. Вы подружились. Вы проявили эмпатию. Вы выслушали его историю и сказали «как я вас 

понимаю, Джон!» или что-то вроде этого. И затем вы предложили ваш план по спасению его из той 

ситуации, в которую он залезал годами. 

 

У вас с собой есть отзывы прежних клиентов, где они говорят, как они вам благодарны. У вас с собой есть 

фото с клиентами. Они на них улыбаются, держат в одной руке чек и пожимают вашу руку другой рукой. 

 

Я провёл много встреч прежде, чем я научился этому. Я учился у мультимиллионеров в этом бизнесе, как 

коммуницировать с клиентами так, чтобы они были довольны и также написали прекрасные отзывы после 

сделки. 

 

Побеждает в этом бизнесе тот, кто делает больше встреч. Потому что много встреч дадут вам опыт 

общения. И этот опыт вы наложите на знания из моего курса подготовки и конвертируете в миллионы 

долларов. 

 

И вот тогда я приглашу вас на сцену на одном из наших мероприятий для инвесторов и попрошу 

рассказать вашу потрясающую историю. Всем будет очень интересна ваша трансформация из «До» в 

«После». Вам будет аплодировать весь зал, так как вы это заслужили и все это признают.  

 

 

Заключение.  

 

Я надеюсь, что вам понравились методики, которые изложены в этой книге и вы будете практиковать 

сделки с креативным финансированием в вашем бизнесе, как это делаю я и мои студенты. 

 

Фото и отзывы с наших встреч для инвесторов есть тут https://flipdone.com/ 

 

У меня для вас также есть несколько продвинутых видео, которые вы можете посмотреть тут 

https://flipdone.com/wp-login.php  создав себе простой логин. 

 

Мой канал на Youtube https://www.youtube.com/user/albertazimov21/ 

https://flipdone.com/
https://flipdone.com/wp-login.php
https://www.youtube.com/user/albertazimov21/
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Кто мы? 

 

Мы – семья из Украины, Альберт и Анна Азимовы. Нам по 40 лет. Занимаемся интернет бизнесом с 2005 

года и по сегодняшний день. В 2015м году мы переехали в США, взяв трёх детей и кошку. В том же году мы 

купили первый дом в Огайо. В 2017 мы переехали в Флориду на побережье и купили ещё несколько домов с 

помощью методик креативного финансирования. Наш retirement состоялся в 2019м году. Мы не ходим на 

формальную работу и не будем ходить никогда. Сегодня мы покупаем и будем в дальнейшем покупать дома 

главным образом в этом замечательном солнечном штате. Мы любим яхтинг, пешие походы по джунглям 

и полёты на парапланах. Мы довольно много общаемся с теми студентами, которые стали нашими 

друзьями и тоже инвестируют в дома в разных городах.  

 

Как со мной связаться? 

 

У меня есть ассистент, которая находится на связи со мной практически постоянно. Самый быстрый 

способ контакта – написать ей в telegram/whatsapp +380 67 532 3871. Или на емайл 

maria.usflipper@gmail.com 

 

(Я сам могу быть на яхте или в горах, поэтому звонить/писать мне – это не лучший вариант.) 

 

Как попасть на обучение к вам? Сколько стоит? 

 

Я веду занятия на своей учебной платформе и постоянно на связи с 20-30 студентами. Включиться в 

программу вы можете в любое время тут https://flipdone.com/kaknachatseichas/ 

Даже если в результате программы вы купите один-единственный дом на, допустим, $50 тысяч ниже 

цены маркета и без оформления ипотеки, то покупка программы является невероятной инвестицией! 

Если вы купите 10+ домов и они изменят всю жизнь вашей семьи – тогда я обязательно познакомлюсь с 

вами лично.   

 

 

 

https://flipdone.com/kaknachatseichas/
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Несколько отзывов моих студентов, которые совсем недавно прошли программу подготовки: 

 

Любовь,  

Я, как и все, не могу не выразить своё мнение о программе обучения у Альберта Азимова. На YouTube 

множество роликов, после просмотра которых тему о недвижимости хочется закрыть навсегда. Совсем 

случайно мне попалось видео Альберта и это было первое видео, которое захотелось досмотреть до конца 

и подписаться на его канал  Я просмотрела все его видео и после этого не было сомнения о выборе и 

желании обучения. Этого человека хотелось слушать и слушать, и сразу было понятно, что это 

профессионал, отлично знающий своё дело. 

Раньше была мысль пройти обучение на агента недвижимости потому, что даже не думала, что можно 

стать инвестором, покупать и продавать дома, не имея больших денег. 

И за такую символическую сумму за курс обучения получить такие ценные знания - это просто 

фантастика! 

Альберт полностью поменял представление о этой сфере деятельности и реальных возможностях 

обеспечить себе и своим детям будущее.   

Кто бы смог вот так откровенно делиться своим наработанным опытом и предостеречь, какие 

«подводные камни» могут ожидать в процессе сделок с недвижимостью. Грамотно продуманный каждый 

учебный день и ни один возникший вопрос не остаётся открытым. 

В дальнейшем есть желание прослушать второй курс. 

Хочется сказать Альберту и его команде огромное СПАСИБО за всё и пожелать удачи! 

Я считаю, что эта лучшая программа из множества других авторов. И мне очень повезло, что я выбрала 

именно этот курс. Программа обучения грамотно составлена, а Альберт не просто профессионал в сфере 

недвижимости, но и отличный преподаватель ! Чуть позже я хочу пройти  второй, расширенный курс 

обучения по этой программе.  

Что мне дало это обучение? Дало массу знаний , реальных  возможностей и идей построения  самого 

перспективного бизнеса: с недвижимостью.                           Хочется сказать ОГРОМНОЕ СПАСИБО  за 

очень полезную и ценную информацию , которую мы получили за период обучения, и  пожелать Вам УДАЧИ 

И ВСЕГО САМОГО НАИЛУЧШЕГО! 

--- 

Татьяна 

О канале Альберта узнала на YouTube канале, в то время искала все, что мне может пригодится в USA, как 

новоприбывшему человеку. Начала смотреть и, как говорится, «подсела». Информативный канал очень 

мотивирует и, уже переехав в USA, решила попробовать. Верю, что с Божьей помощью и Альберта все 

получится       

До курсов казалось все очень легко: нашёл – купил. Теперь понимаю, что огромная куча нюансов, которые 

Альберт рассказывает – спасибо огромное – сэкономили кучу денег и времени. Спасибо, что не надо самому 

прыгать на «своих граблях». Вы уже поделились своим опытом где и что искать, куда идти и кого искать. 

Всем УДАЧИ И БОЛЬШИХ ДЕНЕГ            

--- 
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Андрей, Одесса 

1. Что вы думали о инвестировании в недвижимость в США до нашей программы обучения ? 

 

1. Я думал, что всегда хочу заниматься недвижимостью потому, что знал, что это всегда был, есть и 

будет лучший бизнес с неограниченным потенциалом, учитывая, что все успешные люди такие как: 

Кийосаки, Донадьд Трамп и еще найдётся с несколько десятков, стали успешными и богатыми благодаря 

недвижимости. Но я не знал с чего начать, как это делается, что именно нужно делать. 

 
2. Почему вы выбрали программу USFLIPPER Альберта Азимова среди других программ обучения работе с 

американской недвижимостью? 

 

2. Мне понравилась подача материала Альбертом, посмотрев пару роликов я понял, что Альберт отличный 

ментор и то, как он доступно и продумано подаёт материал будет идеальным стартом для меня в 

недвижимости. Учитывая, что я никогда не делал бизнеса в недвижимости, но всегда хотел, Альберт таки 

предоставил мне все необходимые данные и инструменты для того, чтобы самостоятельно делать сделки 

и стать богатым в США, инвестируя немного или ничего в недвижимость США и получая много или 

немного прибыли. Речь идёт о тысячах и десятках тысяч долларов. Самое интересное, что стоимость 

программы меньше тысячи долларов, но потенциал возможностей – это сотни тысяч долларов на 

протяжении нескольких лет. 

 
3. Как изменилось ваше мнение о сделках с домами ПОСЛЕ обучения на нашей программе ? 

Это вопросы для отзыва. Остальное - по желанию. 

 

3. Мое мнение изменилось из «не могу, не знаю, без понятия, с чего начать» до: «я точно знаю, что делать, 

у меня есть все инструменты, у меня есть все документы и материалы и все, что от меня требуется – 

это просто делать это».  

 

Большое спасибо Альберту и его команде за отличную программу. Альберт, на самом деле, кландайк 

информации и у него дар этой информацией очень доступно делиться. Поэтому я смело могу всем 

посоветовать его программу, так как знаю, что если вы хотите инвестировать в недвижимость в США и, 

допустим вы не говорите по-английски, (лучше, конечно, вам говорить), но программа Альберта полностью 
все разложит по полочкам для вас так, что вы точно будете знать, что вам нужно делать, чтобы делать 

деньги на недвижимости с нуля. 

 

--- 

 

Лачин 

1. О программе обучения "Usflipper" узнала из просмотра YouTube. Искала информацию о том, как 

заработать сидя дома, так как дети у меня ещё маленькие. Об инвестировании в недвижимость в США 

даже никогда и не думала, так как считала, что для приезжих со средним английским это не доступно. И 

вообще, не задумывалась о каких либо инвестициях. Но пару раз встретив эту тему в интернете, 

заинтересовалась. 

2. Программу Альберта я выбрала потому, что хочу быть уверена во всех нюансах этого бизнеса. В 

соотношении цена-качество, данные курсы – идеальный вариант для начинающих инвесторов. Также 

привлекла возможность пройти расширенный курс через какое-то время, так как у начинающих 

инвесторов с детьми, часто не хватает средств. Это удобно. Плюсов очень много и один из них – это 

пакет документов, которые помогут быстро начать работу. 

3. После обучения мое видение о сделках с недвижимостью сильно изменилось. Если раньше я думала, что 
это все хлопотно и затратно, то теперь я понимаю, что все реально, если подойти со знанием дела. В 

какой-то степени – это шанс освободить себя от копеечного труда и вечной нехватки времени на свою 

жизнь. Доступность программы вселилп надежду, что все получится. 

Спасибо Альберту за бесценную информацию и надеюсь на дальнейшее сотрудничество. 

--- 
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Виталий (укр.) 

Темою інвестування та іншої діяльності в сфері нерухомості в Сполучених Штатах цікавився давно. 

Розглядав різні схеми діяльності: купівлю з аукціонів, ремонт пошкодженої нерухомості, з подальшим 

ремонтом та продажем, будівництво з нуля, та інше. Але, чим більше я дізнавався інформації по цим 

напрямках, тим більше розумів наскільки це відрізняється від того, що я робив в Україні. Законодавча база 

США є набагато складнішою, але вона СТАБІЛЬНА. Приходило розуміння того, що працювати можна у 

будь-якому напрямку, але для цього потрібен чималий ресурс, як в коштах так і в контактах (для певних 

видів робіт потрібні дозволи, ліцензовані майстри,)та багато часу. Також було розуміння того, що 

конкурувати на даному ринку прийдеться з багатьма! Та, коли я випадково натрапив на відео Альберта, та 

його «переварив», я зрозумів, що це те нестандартне та цікаве поле діяльності, де нема такої конкуренції, 

де кінцевий результат цілком залежить від ТЕБЕ!!!, твоєї наполегливості та бажання 

самовдосконалюватись!  

Що стосується самого курсу: інформації дуже і дуже багато (деколи після заняття мозок кипить),але це 

нормально, багато нових термінів на англійській, багато конкретних прикладів з життя, а не з теоріі, 

багато розрахунків. Але треба віддати належне Альберту за манеру проведення занять: спокійно, 

виважено і макмимально доступно, наскільки це можливо, і завжди перепитує: чи розуміємо про що 

йдеться, і завжди відповідає на питання, в процесі та в кінці заняття. Мабуть, за цей курс я почерпнув 

більше знань про нерухомість, ніж за останні декілька років. Одназначно продовжу навчання у Альберта, 

гадаю у нього є ще багато знань і досвіду, якими він готовий поділитись! 

--- 

 

Константин  

Очень хороший курс для понимания процесса инвестирования в недвижимость в Америке. Признаться, при 

том, что я являюсь инвестором в недвижимость с 30-ти летним стажем в других странах, мне данный 

курс понравился и был очень интересен и познавателен, я узнал много нового и необходимого для своей 

инвестиционной деятельности теперь в Америке. 

 

Отдельно хочу поблагодарить Альберта за его увлекательные и всегда интереснейшие занятия, на 
которых он выкладывался, как мне кажется, на все сто процентов, стараясь, что бы вся необходимая 

информация дошла до каждого слушателя в нашей группе - это было здорово. Молодцы. Так держать. 

Всем пока. Надеюсь, увидимся. 

--- 

 

Палина 

1. До встречи с Альбертом и прохождения его курса- меня вообще пугало слово "инвестирование". Мне 

представлялось, что это всегда хлопотные переговоры и работа с большими вложениями. Он просто 
перевернул моё представление в этой области и открыл новый Мир в этой сфере деятельности. 

 

2. Давно увлекалась вопросом недвижимости на любительском уровне с мечтой осуществить когда-нибудь 

покупки объектов по схеме Кийосаки. Выравнивала кредитную историю. Изучала условия получения 

кредитов для покупки домов и т.д. Выбрала программу Альберта Азимова из-за доступности в финансовом 



 

 77 

плане и из-за его таланта мотивировать учеников. После каждого занятия хотелось сразу включаться в 

работу! Любую тему преподносит доступно и с легкостью! С огромным терпенье и доходчивостью 

объясняет каждому отдельно любой вопрос. На каждом занятии - он просто разрывает рамки 

доступности проведения сделок с недвижимостью в Америке. 

 
3. После обучения у Альберта появилась уверенность, что я тоже смогу быть инвестором и это только 

вопрос времени и опыта! Очень хотелось бы продолжить обучаться на расширенном курсе и стать 

достойным членом его команды, с ежегодным посещением семинаров по теме инвестиций в недвижимость 

США. 

Очень хочется выразить ему благодарность, что он создал этот курс, что он находит время и желания 

делиться знаниями и опытом с таким запалом! 

--- 

 

Андрей, Владивосток 

 

1. Читал несколько книг Дэвида Аллена, Роберта Кийосаки. Общее представление о приемах работы имел.  

2. Наткнулся на рекламу в инстаграме, будучи в Штатах. Стало интересно узнать про более предметные 

приемы работы.  

3. Пришло понимание, что этот вариант инвестирования мне хорошо подходит. 

--- 

 

Сергей  

Здравствуйте! Об инвестировании в недвижимость США я узнал, посмотрев ролик Альберта Азимова на 

ютюбе. Наткнулся на него совершенно случайно, бороздя просторы интернета. Заинтересовался этой 

темой так как тема недвижимости для меня близка (периодически что-то покупаю из недвижки или 

продаю в своей стране). 

Пересмотрел все доступные видео на канале Альберта и понял, что хочу пройти полный курс. Для людей, 

думающих, что информации, выложенной в открытом доступе у Азимова более, чем достаточно, чтобы 

понять, насколько это интересно и выгодно, хочу сказать, что это заблуждение. 

 Это может и должно стать самостоятельным, а не вспомогательным видом бизнеса, который может 

приносить достойный доход или, как Альберт в одном видео сказал «хорошей пенсией». Мне 52 года и я 

реально об этом задумываюсь. И в свои 52 я полон решимости заняться этим бизнесом! Я очень 

благодарен Альберту за предоставленный бесценный пласт информации, который он выдал в своём 

обучающем курсе. Планирую применить все эти знания на практике в ближайшем обозримом будущем.  

Спасибо! 

--- 
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Александра 

1. Что вы думали о инвестировании в недвижимость в США до нашей программы обучения ? 

Думала что это хорошая возможность правильно инвестировать деньги. 

 

2. Почему вы выбрали программу  USFLIPPER  Альберта Азимова среди других программ обучения работе с 

американской недвижимостью? 

Мне очень понравилось как все четко и ясно объяснялось на занятиях. Мне кажется очень трудно найти 

курсы связанные с недвижимостью на русском языке в США.  

 

3. Как изменилось ваше мнение о сделках с домами ПОСЛЕ обучения на нашей программе ? 

Считаю что Альберт Азимов профессионал своего дела. Безумно благодарна за проведенный курс. 

--- 

 

Андрей, Россия 

1. Что вы думали о бизнесе недвижимости 6 недель назад, до начала нашего курса обучения (ваш опыт)? 

До программы обучения Альберта Азимова по инвестированию в недвижимость я думал, как много мне 

потребуется времени, что бы во всем разобраться. 

 

2. Что вы думаете о бизнесе недвижимости теперь, после курса обучения? 

Мое мнение о сделках с домами в США после обучения, сейчас, когда Альберт сэкономил огромное 

количество времени для меня, думаю, если бы я два месяца назад не позвонил Альберту, я бы отдалил себя 

от своей цели на неопределенный срок, а, скорее всего, и обрек себя на массу ошибок, которых бы наделал 

пока пытался все это изучить. Конечно, за 2 месяца не возможно все осознать и сделать выводы, но, по 

крайней мере, есть фактура, которую можно развивать. Хотя маркетинг (технология продажи) 

практически такая же, как и на родине, мне больше всего были интересны сами способы приобретения. 

Теперь осталось приблизить себя к сделке и закрепить материал. Если говорить в общем о бизнесе, то 

Америка дает четкие правила игры, в которых, в конечном итоге, побеждает упорство, желание и 

накопленный опыт. Тот у кого, это сбалансировано правильно и достигнет успеха. 


