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开便利店带来第一桶金1!!!!!!!!!!!!!!!!!!

李德顺
笸美国 Benimax投资集团总裁

笸中国人大北美校友会董事会

董事

人物名片

星星华人之

    1988年，李德顺以陪

读身份来到了加拿大蒙特

利尔。这里的通用语言是英

语和法语。如何在这里立足

生存？ 这让当时既没什么

钱，也没有任何外语基础的

李德顺感到很迷茫……

从超市理货员，到自己

开设礼品店、便利店，再到
投身地产租赁， 转战美国，

时隔 30年后的 2019年，

由李德顺创办的 Benix鄄

max投资集团旗下拥有

7000多套出租公寓，已经

位居美国亚特兰大出租地

产行业五强。而李德顺近期

的目标是，争取收购超过 1

万套公寓，成为业界知名地

产投资公司。
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    为了解决生活费来源，到蒙特利尔

的第一周，李德顺就找了一份工作———
华人超市的理货员。3个月后，生活安顿

了下来，但李德顺却想，如果继续在华人
圈子做工的话，既学不会语言，也没有条

件去了解当地人的做事方式，很难彻底
融入国外生活。于是他便辞职，找到一家

加拿大人开的公司，在那里从仓库上货

供货的基础体力活儿做起。

白天上班，晚上听英语课，这样的日
子持续了两年多，李德顺不仅解决了自己

的语言问题，而且职位也从普通工人升到
了车间主任。5年后晋升为部门经理。

可是李德顺一直希望有机会自己创
业。当时，李德顺一个在礼品店打工的朋

友提议合伙开一家自己的礼品店。李德

顺觉得这个想法不错，就去租店铺、进货
⋯⋯一切准备就绪，朋友却突然退出，前

期的出资就当作借给李德顺。无奈之下，
李德顺夫妇俩在没有任何经验的情况

下，开始经营这家小小的礼品店。

更大的考验还在后面。6个月后，因
房东破产，店铺要被银行收回。银行给了

他们两个选择：要么走，要么加房租。当时
生意刚起步，无法承担更高的房租，他们

只好选择离开。“那时候我们对加拿大法

律法规也不了解，现在知道我们是有租约

的，银行不能赶我们走，如果让我们走的
话银行是要作出赔偿的。”李德顺说。

关张后，礼品店的大量存货让他们

犯了愁。他们想到了去跳蚤市场摆摊。
“每天都得搬货，因为每天要去的市场都

不同。”这样每天摆摊收摊的生活过了近
一年，他们终于把存货全部卖掉了。还了

借款，还略有盈余。于是，李德顺马上开
始了第二次创业———开便利店。

和开礼品店一样，他也没有经验，甚
至连收银机都不会用。为了提高营业额，

李德顺想了很多办法：冬天很多客人不

愿出门，他就提供送货上门服务；在导购
环节，花心思帮客人选择性价比最高的

商品；和社区的各种团体如棒球队、足球
队、冰球队打成一片，他们每次赛后聚

会，大量的啤酒、薯片、饮料就会从他这
里购买。“我都是免费给他们送货，如果

有剩余的，还可以退货。”
几年后，李德顺的便利店年销售额

从 36万美元上升到 100多万元。他马上

又开了第二家、第三家⋯⋯直到第五家。
“我的店越多，进货量就越大，供货商给

的折扣也越多，这就形成了一个良性循
环。”李德顺说。

    1997年底，正处加拿大经济危机末

期，一直租房住的李德顺买了一栋带后
院的 3层楼。李德顺留了一层自住，另外

两层则租给了别人。“当时觉得这种方式
比较安全，因为租户的房租可以用来支

付这栋楼的按揭贷款和保险等费用。结
果证明确实如此，光是房租就几乎把我

所有的开支都抵消了，相当于我在这里

白住。”这样的回报让李德顺很受鼓舞，
他开始思考做房屋租赁的可能性。

2000年，李德顺以翻倍的价格卖掉
了前两年买入的几栋出租房，将这笔钱

用于购买更多套公寓的首付，正式开始
了他房屋租赁事业的生涯。在 2012年转

战美国市场前，他已经在加拿大购置了
几百套房产。

2010年是美国经济危机末期，李德
顺听朋友说当地的房产价格一落千丈，

就决定去美国考察。回去后，身为蒙特利
尔华人便利店协会会长的他组织了一次

投资动员会，不仅把自己考察的收获告
诉了大家，而且专门请来美国房地产经

纪人作讲解。在场的 20多人最后每人投

资了 5万美元。“这么多年来大家都很了

解我，所以非常信任我。”李德顺说。
2012年，李德顺在美国佛罗里达州

的奥兰多购买了第一批物业，那是加拿
大人过冬喜欢去的地方。一年后，客流并

没有达到预期。“我们买的是单户型出租
公寓，后来发觉有点不对，奥兰多是旅游

城市，这种户型的租客需求不多，投资回

报非常有限。”
李德顺迅速调整策略，认为还是应

该主推多户型出租公寓，“这是我们在加
拿大做了很多年、比较熟悉的模式，相对

来说风险低一些，回报更高一些。”而离
奥兰多最近的多户型出租公寓市场就在

亚特兰大。亚特兰大是人口导入型城市，
每年的净人口流入在全美名列前茅；这

里经济发展均衡，是全美世界 500强企
业总部的集中地之一；四季分明的宜人

气候，被公认为美国最宜居的大城市之
一。“最关键的是，亚特兰大当时的出租

公寓价格仅为奥兰多的 40%左右，需求
量和城市发展潜力却远超奥兰多。”李德

顺分析说。

    李德顺决定在亚特兰

大重新开始。2013年，李德
顺成立了 Benimax 投资集

团，投资模式是引入投资人

机制。Benimax拥有核心管
理人和决策人，而投资人则

可以是投资基金、投资机构
或是个人投资者。当时迫在

眉睫的问题，是先要打开借
贷渠道，确保有资金的杠

杆。这对于在美国没有信贷
记录的外国人来说，是很有

难度的。
同年 4月，在拿到亚特

兰大的第一个房产项目后，
他开始委托当地的经纪人寻

找机构贷款。几经周折后，他
找到了洛杉矶一家基金公

司，对方提出了非常苛刻的
要求：基金公司会派专人来

进行考察，全程费用约 2500

美元由李德顺公司承担；如

果考察通过，基金公司会贷
款 50%（而当地人则能贷到

75%），贷款利息为 14%（当
地人只有 8%-10%）。此外，

还有申请、延期等手续费率
约 7%。

合伙人得知这些条件后
惊呆了，问李德顺还要不要继续。李德顺

没有丝毫的犹豫，他觉得凭自己多年的经
验，用一年时间肯定能把项目做好，到时

按规则重新评估，会拿到比目前条件更好

的贷款，而且有了这次贷款，他们在美国
就有了信贷记录，非常有利于以后的发

展。
完成贷款步骤后，李德顺马上开始着

手项目小区的修缮工作：粉刷外墙、换新
屋顶、补平停车场路面等，花费了约 40万

美元。由此换来的是小区出租率开始高
升，一年后，这个有 142套公寓、花 180万

美元购买的项目，重新评估后套现 255万
美元。再次申请的贷款利息也由高额的

14%变成了 5%。
在亚特兰大的第二个项目也让李德

顺印象深刻。为了拿到这个项目，他是放
了“大招”的。一般来说，决定是否要做一

个项目，当地的投资公司需要 30天的时
间考察研究，而李德顺却向中介承诺自己

的公司只要 1天即可决定，还会预付给卖
家 20万美元不退的押金———即使最后决

定不做这个项目，押金也不用退回。
那是一个有 212套公寓的小区，房屋

被破坏得“惨不忍睹”，有些房间的墙壁被
敲烂，墙内值钱的铜管铜线都被偷走，墙

上巨大的破洞让房间之间几乎没有阻隔。
而且当时小区的治安很差，需要 24小时

安保，每年请保安人员的费用就高达 20

多万美元。李德顺公司接手这个项目后，

第一件事就是给小区做隔离栏，设置大门

刷卡程序，非本小区的人员不能随便进
出。由于小区逐渐安全起来，保安值勤由

24小时减到了每天 8小时，到最后不再
需要。房屋的修缮和小区的安全让出租率

不断高升，这个花 470万美元购置的项
目，最终以 1300万美元售出。

局面一旦打开，项目就纷至沓来。短

短几年内，公司就已跻身亚特兰大行业
前五强。目前，Benimax投资集团已收购

了 7000多套出租公寓，并都由公司下属
的物业管理公司进行着日常管理和维

护。而投资人中，除了有从加拿大跟随李
德顺来做投资的，也有专业的地产人士、

金融人士、学者和贷款、金融投资机构。
“我们将加快发展进程，争取收购超过 1

万套出租公寓，让 Benimax成为业界知
名的地产投资公司。”

■ 李德顺在加拿大华人房地产博览会上发言

■ 李德顺（左二）和他的团队成员


