iTusen takk for at du lastet ned
guiden var!

Ta kontakt med oss dersom du har spgrsmal.

Abonner p3 vart manedlige nyhetsbrev for mer flott
innhold, inkludert vare nyeste artikler og eiendommer
pa markedet.

Med vennlig hilsen
Carolina Garcia Chagrin
Daglig leder
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JEGHARLYST TIL A SELGE
BOLIGEN MIN - HVA GJ?R JEG?

1. Finn ut hvorfor du har lyst til & selge og sett
deg et mal for innen nar du gnsker at salget
skal skje.

2. Les denne salgsguiden. Den vil hjelpe deg til
a ta deriktige avgjgrelsene for a sikre salget av
din bolig.

3. Velg en profesjonell eiendomsmegler som
du kan stole pa. | denne guiden kan du lese hva
du bgr tenke pa nar du skal velge riktig megler
a samarbeide med.

4. Finn en melger som jobber med en klar
markedsfgringsplan for din bolig. Dette vil sikre
interesse blant flest mulig potensielle kjgpere.
| denne guiden kan du lese mer om hva denne
planen bgr inneholde.

5.Setten pris som stariforholdtiltemperaturen
i boligmarkedet, og ta i mot rad fra megleren
du har valgt.

6. Gjgr boligen din klar for salg. | denne guiden
finner du 10 rad som gjgr boligen din mer
attraktiv for potensielle kjgpere.

7.Huskaten god meglervilholde deg oppdatert
og fglge deg gjennom hele salgsprosessen.



1. A SELGE ELLER IKKE SELGE?

Har du lyst til & selge boligen din?
Nar vil du selge? Hvis svaret ditt
er “nd!” tyder det pa at du ikke
har tenkt ngye gjennom proses-

sen enna. Det lureste vil i tilfelle
veere a vente med a selge til du
har en klar plan for salget.

| denne salgsguiden finner du noen
grunnleggende rad for hvordan du kan selge
din bolig innen rimelig tid, i forhold til hva
slags bolig det dreier seg om, hvor den ligger
og hvilken prisklasse det er snakk om. Vi
er eksperter pa boligmarkedet sgr pa Gran

Det finnes mange
grunner til a8 selge
en bolig. Hva er din
grunn?

+ “Boligen har blitt for liten for oss”.

*  “Huset er for stort”.

+  “Jeg har arvet boligen, men foretrekker
a selge den”.

+  “Jeg har lyst pa et hus som er enklere
a vedlikeholde”.

*  “De gkonomiske utgiftene er for hgye”.

*  “Vihar lyst til a flytte til et annet sted”.

*  “Vier ngdt til a flytte til hjemlandet
pa grunn av var jobb- eller
helsesituasjon”.

Canaria, og vi vet godt hva som skal til for
a selge en bolig. Radene vi har samlet her i
denne guiden representerer var kunnskap
fra 37 ars erfaring og mer enn 1900 solgte
boliger (i mai 2017).

For a sikre et boligsalg holder det ikke bare &
vite hvorfor du har lyst til & selge. Like viktig
er det & sette seg et mal for innen nar salget
skal skje. Datoen du bestemmer deg for
virker kanskje veldig fjern til & begynne med,
men husk at tiden gar fort, og hvis du har
hastverk kan du ende opp med & godta og
selge for en mye lavere pris enn gnsket.

Viforstar at det 4 selge en bolig ikke er en lett
avgjgrelse, uansett hva som ligger til grunn.
Huset man bor i er mer enn bare en bygning.
Det handler om minner, erfaringer - et helt liv
levd innenfor disse veggene. Det kan veere
vanskelig a gi slipp pa en bolig, og nettopp
derfor er det viktig & ha grunnen til & selge
klart for seg. Jo bedre grunn for a selge, jo
mer motivert vil man veere, og veien mot
malet vil bli lettere. S& for du setterigang med
salgsprosessen er det essensielt & finne ut
hvorfor du vil selge, og hvilket tidsperspektiv
du har for salget.

“Jeg vil ikke selge nd». Hvis dette gjelder deg, er det bedre a

vente med & sette i gang salgsprosessen.”



2.5 TYPISKE FEIL VED VALG
AV EIENDOMSMEGLER

1. Billig og bra? Eller? En eiendomsmegler
med lav provosjon vil som regel ikke jobbe
sa hardt for a selge din bolig.

Nar noe er billig far man som regel akkurat
det man betaler for. Forvent derfor ikke at en
billig elendomsmegler gjgr noe saerlig mer
enn a helge opp “til salgs”-skiltet, laste opp
en annonse pa internett og deretter vente
pa at tiden skal ga. Her er to eksempler som
illustrerer dette poenget: Hvis du ble syk, ville
du gatt til en lege uten lisens? Eller ville du
valgt den billigste advokaten til & fgre en sak
for deg? | disse situasjonene ville du sikkert
hert pa rad fra andre og valgt den legen eller
advokaten med best rykte og mest erfaring.
Nar en eiendomsmegler opererer med
hgyere provisjon pleier disse gjerne a legge
mer penger i markedsfgring, teknologi og
kursing av ansatte. P4 den maten oppnar de
salg raskere og til hgyere pris.

2. Tomme tgnner braker mest. Den mest
agressive megleren er ikke ngdvendigvis
den beste.

De fleste av oss er enig i at det er slitsomt
med aggresisve selgere, uanhengig av
hva produktet er. Det du bgr se etter er en
megler som hgrer pa deg, som avdekker
dine behov, og som holder det de lover. For
at en megler skal kunne gjgre jobben sin
pa en god mate er det fundamentalt at han
har et team av ekseperter til sin radighet,
som skatterddgivere, markedsfgrere, og
administrativt personell. | tillegg er det viktig
at megleren har god kjennskap til omradet
boligen ligger i.

3. Overdrivelse eller lggn - to sider av
samme sak? A velge en megler som
rosemaler sannheten er sjelden en god idé.

Denne typen eiendomsmegler prgver gjerne &
finne letteste utvei, enten pa grunn av mangel
pa erfaring eller profesjonalitet. Megleren

prever a sikre seg at prisen pa boligen settes
usannsynlig hgyt, og mange som skal selge
boligen sin lokkes av nettopp dette, i troen pa
at det faktisk er mulig & selge til en sa hgy
pris. Men det er sjelden tilfelle. Hvis du velger
a overlate boligen din i hendene til en slik
megler vil du sannsynligvis se at tiden bare
gar og gar, salget uteblir, og etterhvert blir
salgsprisen satt lavere og lavere. @nsker du
a forholde deg til realiteter eller et luftslott?
Du bestemmer!

4. Elle melle, deg fortelle. Alle
eiendomsmeglere er vel like sa det spiller
vel ingen rolle hvilken du velger?

De tre fgrste punktene forteller oss at det
er stor forskjell pd hvordan ulike meglere
opererer. Senere skal vi fortelle deg hva du
bgr tenke pa nar du skal velge.

5. A, er du norsk! Det er lettere & stole pa
noen som kommer fra samme land som
deg selv, i stedet for a vektlegge kunnskap.

Det er riktig at vi ofte fgler oss mer
komfortable i samtale med en fremmed nar
vi oppdager at vi faktisk er fra samme land,
men na snakker vi om & selge et hus. Da er
det viktigste & vektlegge meglerens erfaring
og utdannelse, samt evne til 8 kommunisere
pa flere sprak, inkludert spansk. Sgrspissen
av Gran Canaria utgjer et internasjonalt
marked, og de potensielle kjgperne innehar
en rekke ulike nasjonaliteter, de fleste av
dem fra sgr-, nord-, og @st-Europa. Velg en
megler som kjenner markedet, og som ikke
begrenser seg til enkelte nasjonaliteter eller
land.



3.5 VIKTIGE FAKTORER

FOR ET SUKSESSFULLT
SALG

1. Omrade og beliggenhet

Boligverdien kan variere mye etter hvilket
omrade boligen befinner seg i. Viktige faktorer
kan veere om det finnes parkomrader og
butikker i neerheten, eller om boligen ligger i
neerheten av sjg og strand. P4 Gran Canaria
legges det dessuten mye vekt pa om boligen
har uteplass eller ikke, og om hvordan boligen
ligger orientert i landskapet. Jo flere soltimer
0g jo bedre uteplass med flott utsikt, jo hgyere
vil bade etterspgrsel og pris veere.

Man bgr alltid ta utgangspunkt i markedspris
nar man skal selge egen bolig. Hvis boligen
prises for hgyt vil man som selger bli sittende
a vente pa at akkurat den riktige kjgperen med
nok kapital skal legge inn bud. Mens tiden gar
og boligen forblir usolgt ender man uansett
ofte opp med & sette ned prisen, og selger
dermed til en lavere pris enn man hadde sett
for seg i utgangspunktet.

3. Husets standard

Hvis boligen er i god stand er sjansen stgrre
for a tiltrekke seg flere potensielle kjgpere til
visning, og dermed ofte flere og bedre bud.
Forsteinntrykket er viktig sier man gjerne, og
det gjelder ogsa ved huskjgp. Hvis du virkelig
vil selge er det essensielt & presentere huset
fra sin beste side. Boligen bgr veere nyvasket,
med neytral dekorasjon og godt ivaretatt. Alle
smating som kan fikses bgr tas hand om,
ettersom de kan veere utslagsgivende ved et
eventuelt salg.

4. Byplanlegging

Det er ikke uvanlig at det har blitt gjort
byggearbeid pa en bolig uten at utbygger
har hatt byggetillatelse. For at kjgperen skal

veere trygg pa at alt har gatt riktig for seg er
det ngdvendig at eventuelle byggearbeid ble
ferdigstilt for minimum 4 ar siden, og at selger
innehar et bekreftelse fra kommunen at det
ikke er registrert noen anmeldelser om ulovlig
byggevirksomhet pa eiendommen. Et slikt
sertifikat kan det ta manedsvis a fa utstedt,
sa derfor anbefaler vi & gjgre det sa tidlig
som mulig. Sertifikatet bgr presenteres for en
eventuell kjgper, ettersom et fraveer av dette
kan pavirke boliglanevalueringen fra banken
for en eventuell kjgper.

Sgr pa Gran Canaria finnes det dessuten
en del begrensninger for bruken av boliger
som ligger i spesielle omrader som regulert
som turismetomter. Dette har innvirkning pa
verdivurderingen av boligen. En bolig som
liggerien sakalt turismesone vil ofte bli taksert
lavere. Kjgpsprosessen kan ogsa oppleves
som mer komplisert pa grunn av uklarheter
omkring lovgivningen knyttet til disse
eiendommene. Det er derfor spesielt viktig
at megleren du velger er godt informert om
dette temaet og tar hensyn til utfordringene
som kan komme i kjglevannet av et salg i en
turismesone. Pa den maten kan salget rettes
mot riktig kjigpegruppe helt fra starten.

5. Markedsfgring

Konkurransen om & selge kan veere hard, og
din bolig konkorrerer med mange andre. For
a lykkes med & selge en bolig i et omrade
hvor de aller fleste kjgperne er utlendinger, er
markedsfgringen av boligen helt essensiell.
En god markedsfgringspakke bgr inneholde
blant annet profesjonelle fotografier, virtuelle
turer, boligstyling, beskrivelser av boligen
pa flere sprak, og god distribusjon av
salgsinformasjon i ulike medier bade online
og offline.



4. DEN RIKTIGE
EIENDOMSMEGLEREN FOR DEG

For & oppnad suksess innen eiendomsbransjen er det et
sikkert kort 4 satse pa gode meglere. Du bor derfor velge
en megler som forsvarer dine interesser som selger, og
som stotter deg gjennom alle de ngdvendige prosedyrene.

Hvis du ensker a finne ut hvordan du ber ga fram for a
velge den riktige melgeren bor du folge godt med na.




4. DEN RIKTIGE EIENDOMSMEGLEREN FOR DEG

EIENDOMSMEGLEREN OG SALGS-TEAMET

HVOR HOLDER MEGLEREN TIL

Det fgrste du ber gjgre er & forhgre deg
om hvor megleren du gnsker & bruke har
kontorer. Hvis megleren har flere kontorer
strategisk lokalisert i ulike deler av omradet
hvor du ¢@nsker & selge, indikerer det at
megleren har god kontroll over nettopp dette
eiendomsmarkedet. Det er dermed ogsa stor
sannsynlighet for at megleren kan gi deg
riktige og gode rad.

oo
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BOICAN

*  En viktig faktor er om eiendomsmegleren er
medlem av BOICAN, La Bolsa de Inmuebles
de Canarias. Gjennom eiendomsportefglien
BOICAN  deler flere eiendomsmeglere
informasjon om eiendommer til salgs, alt i
henhold til reglementet for medlemmer. Malet
er & né ut til s& mange kjgpere som mulig.

+  -Bedre distribusjon av informasjon: Din bolig
vil bli & finne i basen til alle meglerkontor som
er medlem av BOICAN (51 meglerkontor pa
Gran Canaria og 26 av dem lokalisert sgr pa
@ya, iaugust 2019).

GOD SYNLIGHET PANETT

De fleste av oss tyr nesten alltid til Google nar
vi skal sgke etter noe pa nett. Det er derfor
sveert viktig at nettsidene til megleren kommer
opp som et av de fgrste resultatene nar en
potensiell kjgper gjgr et sgk pa sitt sprak for
eiendommer til salgs pa Gran Canaria. Du kan
lett sjekke dette selv. Gjgr et Google-sgk pa for
eksempel “property for sale in Gran Canaria”
eller “leilighet til salgs pa Gran Canaria”. Hvis
eiendomsmegleren du gnsker & bruke dukker
opp som et av de fgrste sgkeresultatene er
det et godt signal. Eller enda bedre, hvis du
ved & ga inn pa meglerens egen nettside kan
se at de er aktive i sosiale medier eller at de
til og med har en blogg oppdatert med nyttig
infomasjon fra omréd‘

~
-

*  Kortere salgsperiode

* -ngen ekstra kostnad for deg. Megleren
som reprsenterer selger og megleren som
representerer kigper deler provisjonen 50/50.



4. DEN RIKTIGE EIENDOMSMEGLEREN FOR DEG

TEAM-WORK.

En megler jobber ikke alene. For & oppna
best mulig resultat jobber megleren tett med
de andre medlemmene av salgsteamet.
For at teamet skal fungere pa best mulig
mate er det hensiktsmessig at det er delt
inn i ulike avdelinger, som markedsavdeling,
skatterddgivining og selvsagt salgsavdeling.
Man bgr ogsé vektlegge antall meglere
som har spesialisert seg pa kjgpere som
allerede innehar eiendommer, og hvilke sprak
de behersker. Sgr pa Gran Canaria er det
uhyre viktig at teamet til megleren kan gjgre
forettninger bade pd Spansk og pa sprakene
til bade kjgper og selger. God og flytende
kommunikasjon er grunnmuren for & forsta
behovene til den enkelte, og for & bygge tillit.

KURSING OG VIDREUTDANNING

Et godt meglerkontor har et arlig budsjett for
kursing og videreutdanning av hele teamet,
enten det gjelder markedsfgring, tekonologi,
salg eller skatteradgivning. En sikker indikator
pd om dette er et satsingsomrade for
megleren, er medlemskap i den internasjonale
organisasjonen  Council of  Residential
Specialists (CRS), som ble grunnlagt for 25
ar siden som en del av National Association
of Realtors (USA). Malet til organisasjonen
er & videreutdanne meglere som gnsker &
skille seg ut fra mengden gjennom offentlig
godkjent kursing, og dermed opprettholde sin
forpliktelse til & tilby sine kunder en service av
ypperste kvalitet.
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KUNDESERVICE

KJENN MARKEDET

Ved & studere boligmarkedet ngye er det mulig & sette riktig pris pa din bolig. Slik unngar man &
prise for lavt og muligens tape penger, eller prise for hgyt og dermed risikere og ikke fa solgt. En
salgsstrategi legges ved & gjgre omhyggelige analyser av din bolig, sammenligne den med andre
salg foretatt i omradet, gjgre seg kjent med konkurransen og kartlegge potensielle kjgpere.

MARKEDSFORING | INNLAND OG UTLAND

Det er helt ngdvendig at din bolig blir gjort
synlig for flest mulig potensielle kjgpere. En
godt meglerkontor burde legge fram en klar
markedsfgringsplan for bade innland og utland,
og forplikte seg til & fglge den. En slik plan
bgr inneholde: Boligstyling, en profesjonelt
utfgrt brosjyre med bilder og informasjon pa
ulike sprak, godt synlig utstilling av prospektet
i meglerkontorets  kontorer,  kringkasting
rettet mot et internasjonalt marked bade via
kontorets egen nettside og andre boligportaler,
markedsfgring via epost og sosiale medier,
tilstedeveerelse i lokal og internasjonal presse
og eventuelt andre spesielle tjenester som video,
3-D omvisning, apen visning eller lignende.
Meglerkontoret bgr dessuten ha sin egen base
av potensielle kjgpere i tillegg til & vaere medlem
av BOICAN.
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GOD INFORMASJONSFLYT

Din megler bgr veere i regelmessig kontakt
med deg for & holde deg oppdatert om
salgsprosessen. Det vanligste er & sende et
sammendragangaende aktiviteten rundt salget
med jevne mellomrom, og en kort rapport
med resultatene fra eventuelle visninger med
betraktninger og inntrykk fra kjgperen.

LOVMESSIGE OG
SKATTEMESSIGE TJENESTER.

Den ideelle eiendomsmegler burde i tillegg til
sine vanlige tjenester med kjgp og salg, tilby
radgivning i forhold til skatt og jus ved kjgp
og salg av bolig, bade for kjgper og selger,
fra innland eller utland. Dette bgr inkludere
prisoverslag for alle avgifter og skatter i
forhold til kjgp og salg, samt klargjgring av
kigpskontrakten pa ulike sprak.

1"



ERFARING OG DOKUMENTERT KVALITET

Hereralderingenhindring, tvertimot. Enmegler
med mange ars erfaring med salg av boliger
i det aktuelle omradet sitter gjerne inne med
en solid kontroll over boligmarkedet. | tillegg
har et erfarent meglerkontor god kjennskap
til tankegangen til potensielle kjgpere, og er
gjerne bemannet av flere meglere som innehar
de riktige verktgyene for & sikre salget av din
bolig.

S NYANINE OMDOMME

Erfaringer definitivt viktig, men et godt
omdgmme teller nesten like mye. Et bra
meglerkontor bgr kunne presentere en god
bunke med tilbakemeldinger fra forngyde
kunder. Sjekk ogsa meglerens offentlige profil
pa Facebook og tilbakemeldingene de har fatt
der under “anbefalinger”. Hvis kontoret ikke
innehar en Facebook-side kan det vaere fordi
de er redd for & fa darlige tilbakemeldinger
publisert. En annen indikator pd om
meglerkontoret gjgr en god jobb eller ikke kan
gjenspeiles i eventuelle priser og utmerkelser
de har mottatt for sin bransje. Spgr, les og
finn ut om meglerkontoret du gnsker a bruke
virkelig er det rette for deg.

4. DEN RIKTIGE EIENDOMSMEGLEREN FOR DEG
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—— 4. DEN RIKTIGE EIENDOMSMEGLEREN FOR DEG ———

ORGANISASJONER FOR
EIENDOMSMEGLERE

Vi har allerede lagt vekt pa hvor viktig det er
at salget av boligen din formidlers gjennom
flere ulike kanaler, og de ulike organisasjonene
for eiendomsmeglere er en av matene a gjgre
dette pa. Pa Kanarigyene finnes la Asociacion
Canaria de Empresas de Gestion Inmobiliaria
(ACEGI), som igjen er tilknyttet la Bolsa de
Inmuebles de Canarias (BOICAN). Megleren
du gnsker a bruke bgr ogsa veere medlem av
andre nasjonale og internasjonale organer.
Viktig! Medlemskap i disse organisasjonene
forutsetter alltid at visse regler fglges. Hvis

“DIN BOLIG ER EN AV
DINE VIKTIGSTE
EIENDELER.

DU BESTEMMER!”

“IKKE TA | MOT RAD
FRA ANDRE ENN EK-
SPERTER.”

medlemsreglementet brytes av megleren bgr
du som kunde ta kontakt med den gjeldene
organisasjonen.

TALL OG STATISTIKK

Meglerkontoret salgsstatistikk fra det siste
aret er nyttig infomasjon nar du skal bestemme

deg for om du gnsker & overlate boligen din i
hendene til dette kontoret eller ikke. Hvis antall
transaksjoner ligenende ditt boligsalg er veldig
lavt, er det noe som ikke fungerer.

“VELG EN EIENDOMS-
MEGLER DU KAN
STOLE PA”
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5. GJOR HUSET KLART

FOR SALG

Er boligen din attraktiv for en kjeper? Husk at kjgperen ma
kunne dremme seg bort og se for seg hvordan det kan bli 3
bo i nettopp din bolig.

@
“/
1

ET GODT
FORSTEINNTRYKK

Som med alt annet i livet er det
en fgrste gang for alt, ogsa for en
kigper som skal pa visning. Det
finnes bare én enste mulighet til
a gi et godt farsteinntrykk.

Visste du atrundt80%avalle
kigpere bestemmer seg for om
boligen er den rette for dem alle-
rede i Ippet av den fgrste visnin-

gen?

4

SMA FORANDRINGER,
STORE KONSEKVENSER

Du kan oppna en hgyere pris
ved & gjgre enkel oppussing i
boligen din. Sméa detaljer kan
utgjgre en stor forskjell, og kan
gke verdien til boligen med
tusenvis av euro i kjgperens
gyne.

2

BEHAGELIG TEMPERATUR
OG BELYSNING

Dra nytte av det flotte naturlige
lyset somfinnesaretrundtpad Gran
Canaria, og la kjgperne se hvor lys
og flott boligen er. Trekk gardiner
til side, dpne opp vinduene, og
sett pa airconditioning hvis det er
ngdvendig for & sikre en behagelig
temperatur. lkke glem & sjekke at
alle lyspeerer i lampene fungerer.

Ga -
=

5

NOYTRALT ER BRA

Det er viktig at kjgperen kan
se for seg & bo i boligen.
Personlige  eiendeler som
fotografier og dekorasjon kan
gjore at kjgperen fgler at de
invaderer noens privatliv, og
de blir vanskeligere & forestille
seg at boligen kan bli hans
eller hennes egen. Det ideelle
er a ga for en hotellaktig stil og
stemning.

3

RENE FLATER, DORER
OG VINDUER

Mal alle flater i boligen i ngytrale
farger. Dette gir kjgperen et
ryddigere inntrykk av boligen. Hvis
det finnes fuktskader ma disse
tas hand om, ikke bare males over.
For eller senere vil slike skader
komme fram uansett. Sjekk ogsa
at alle vinduer og dgrer fungerer
slik de skal, og ikke glem & sjekke
ringeklokken!

(4

6

KJOKKEN OG BAD
TELLER MYE

Mange kjgpere legger mye
vekt pa standarden pé kjpkken
og bad nar de skal kjgpe bolig.
Pass pa at disse rommene er
ngye rengjort fgr visning. Kraner
og rer skal skinne, og det gamle
dusjforhenget kan med fordel
byttes ut med et nytt. Sjekk
rengjgringen mellom flisene,
ta bort gammel og skitten
silikonfylling. Hold alle flater
rene og frie for ungdvendig rot.

14



7

PLASS OG ORDEN

Alle kjgpere er pa jakt etter et
hjem som har plass til alle deres
eiendeler. En ryddig bolig med
godt med skap- og lagringsplass
gjgr det lettere & se for seg
hvor mye plass boligen faktisk
har. Det kan veere en god idé
a kvitte seg med ungdvendige
mebler som bare tar opp plass,
og dekorasjon og nips som gir
et rotete inntrykk. Det samme
gjelder for uteomradene, som
hage og svgmmebasseng.

—
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MEGLEREN VET
HVORDAN

Stol pd megleren din! En god
megler vet hvordan din bolig
kan presenteres pa best
mulig mate. Dessuten, hvis
huset er fullt av folk under
visning kan det virke mindre,
og opplevelsen blir kanskje
ikke sa god for kjgperen. Det
beste du kan gjgre er a holde
litt avstand. La megleren gjgre
jobben sin, og benytt tiden il
andre gjgremal.

~
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GOD LUKT

At boligen lukter godt hjelper
til med & skape en behagelig
atmosfeere. Sterk lukt fra sluk
eller kjaeledyr bgr unngés for en
hver pris. Luft godt ut, vurder &
bruke en mild luftfriskner, eller
fyll kanskje huset med den
hjemmekoselige lukten av ferskt
bakverk og kaffe.

KJALEDYR

Det er umulig & gjette seg il
om en potensiell Kjgper har
allergi eller kanskje er redd for
dyr. Det lureste du kan gjgre er
a holde eventuelle dyr borte fra
huset under visning hvis det er
mulig. Har du hund kan kanskje
lufteturen legges til visningen?




6. BOLIGSTYLING -
HVA ER DET?

@nsker du at boligen skal fremstd best mulig for et eventuelt
salg, men vet ikke helt hvordan du skal fa det til? Boligstyling
er lgsningen!

Boligstyling er akkurat hva det hgres ut som, skal fremstd som mer attraktiv for en kjgper.
en styling av din bolig for & fa den til & se best Det kan gjgres ved & male, rydde, fikse og
mulig ut. Hvordan det gjgres? En profesjonell dekorere slik at huset ser sa ngytralt ut som
boligstyler vil gjgre din bolig klar for salg mulig, men allikevel koselig nok til 4 tiltrekke
ved & utnytte potensialet den har, slik at den seg kjppere.
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FORDELER MED BOLIGSTYLING

~ W ®

@ker verdien pa Mindre sjanse for Boligen selges
boligen i at prisen trekkes raskere
kjoperens gyne ned ved

forhandlinger

@ Flottere fotografier = flere visninger = flere bud

AL

Bedre forstein- Gjor det lettere Boligen skiller

ntykk av boligen for kjoperen & seg ut fra andre
gjore huset til lignende boliger
sitt eget pd markedet

Ved & investere mellom 0,5 og 1,5 % av boligens salgspris
i boligstyling kan du sikre hoyere utsalgspris pa kortere tid.

6. BOLIGSTYLING - HVA ER DET?




7.HVORDAN FINNE RIKTIG PRIS

@ PRISANTYDNING BOLIGKOSTNAD @ MARKEDSVERDI

Hvor mye du som selger Hvor mye du kjgpte boligen Hvor mye en kjgper er
@nsker a ta for boligen din for og hvor mye du har interessert i & gi for boligen
investert i den gjennom din
arenes lgp

Det er ingen enkel oppgave & prissette en bolig, og du lur-
er sikkert pd hvordan du ber ga frem. Enten prisen settes for
lavt eller for heoyt risikerer du & tape penger.

En god eiendomsmegler vil gjgre en grundig komparativ analyse av boligmarkedet, med
utgangspunkt i lignende boliger solgt eller for salg i omradet. Jo mer erfaring meglerkontoret har, jo
mer presise vil dataene brukt i en slik analyse veaere. Hvis man derimot forsgker a sette en pris basert
pa hvilken pris selgeren gnsker & oppna, er det nesten garantert at prisen settes for hgyt. Husk at
markedsverdien ikke baserer seg pa hva boligen en gang kostet, hvor mye selgeren har investert i
den, eller hvor mye selgeren trenger for a kjgpe sin neste bolig.
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Cardenas

Since 1980

% % % % % Teresa og Manuel, Spania

Vi er sveert forngyde, ikke bare med profesjonaliteten, men ogsa med den
personlige oppfelgingen vi har fatt. Vi ble til enhver tid holdt oppdatert
om utviklingen i salgsprosessen og de tok seg av alle de kompliserte
prosedyrene for 0ss.

leresa oy Maunuel
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7. HVORDAN FINNE RIKTIG PRIS

HVA SKJER HVIS BOLIGEN

PRISES FOR HOYT?

1. Ingen kommer pa visning.

Din bolig konkurrerer med mange andre
boliger til salgs i omradet. Hvis prisen
settes for hgyt sammenlignet med andre
ligende boliger, vil nok kjgperne utebli fra
visning, og dermed far du ingen bud. Mulige
interessenter vil prioritere andre boliger med
lavere prisantydning.

Dessuten, nar man skal selge bolig pa Gran
Canaria er det viktig & huske pa at mange

av kjgperne holder til i utlandet. Det er ikke
uvanlig at de er pa @gya kun for en uke, og har
begrenset tid til visninger. De fleste av disse
kjgperne er pensjonister som ser etter en
bolig hvor de kan investere sparepengene
sine, og de vil ikke kaste bort tiden med & ga
pa en visning hvor prisantydning ligger langt
over markedspris.

2. Konkurrerende boliger med lavere
pris virker mer attraktive

Hvis din bolig har en prisantydning langt over
markedspris vil andre boliger med lavere pris
fremsta som et kupp. Du bgr ta sikte mot &
sette en pris som gjgr at potensielle kjppere
tiltrekkes din bolig, ikke konkurrerende
salgsobjekter.

3. Synkende interes

Nar en bolig har ligget lenge ute for salg,
synker gradivis interessen blandt potensielle
kjppere («burned-out»). De fleste som er pa
jakt etter bolig vet godt hvilke boliger som
ligger ute pa markedet til en hver tid, hvor
lenge de har veert til salgs, og hvor mange
ganger prisantydningen har blitt satt ned. Nar
prisen pa en bolig settes ned, vekkes gjerne
interessen hos kjgpere som er interesert i a
presse prisen ytteligere. En kjgper trenger

a fgle at de har oppdaget noe nytt nar de
prgver a finne en aktuell bolig for kjgp. De
fleste vil ikke veere sd interessert i en bolig
som har ligget ute for salg lenge, og som
dermed dpenbart har blitt avskrevet av
mulige kjgpere fgr dem.

Hvis du setter en prisantydning
i forhold til markedsverdien vil
du oppna flere visninger og
flere bud. Du unngar & motta

bud under prisantydning, og

boligen vil sannsynligvis selges

mye raskere!

Stadig flere tilbyr verdivurdering av boliger
gratis pa nettet. Dessverre er det ikke alltid

man kan stole pa slike vurderinger. Ofte varierer
prisen med opp mot 40 % for samme bolig.

En eiendomsmegler med lang erfaring med
boligsalg i ditt omradet sitter inne med mye
kunnskap om tidligere solgte boliger. Det er
uunnveerlig & kjenne markedet og omradet

for a gjgre en riktig verdivurdering. Til og med
to boliger i samme bygning kan ha ulik verdi,
ettersom en av dem kan ha en beliggenhet som
er mer ettertraktet enn den andre.

e ——————]




8. AKTIVT ELLER PASSIVT

SYaV\Keyd DET ER OPP TIL DEG!

Som selger vil du sikkert mote pa uttrykkene “dpent op-
pdrag” og “eksklusivt eller multi-eksklusivt oppdrag”.
Dette kan ogsa beskrives som “bolig til salgs pa ubestemt

tid” og “solgt”.

APENT OPPDRAG: BOLIG TIL
SALGS PA UBESTEMT TID

* Boligsalget handteres av flere ulike
meglere fra forskjellige meglerkontor.
Resultatet er at ingen av dem jobber aktivt
for & selge boligen din, ettersom de ikke
foler seg ansvarlige for salget eller selgers
interesser. Du blir sittende 8 vente pa at
flaksen skal vaere pa din side, og at en
kjpper skal dukke opp av det bla.

* Boligen din er ikke knyttet til en MLS
(Multiple Listing Service) - et system hvor
informasjon om eiendommer til salgs
deles mellom meglere, som for eksempel
BOICAN. Det er kun eiendommer som
har blitt tildelt eksklusivitet eller delt
eksklusivitet mellom meglere som kan
veere en del av en slik portefglje.

Megleren vil ikke kunne oppgi den
ngyaktige adressen til boligen din i
annonser pa nett, ettersom de vil veere
redd for at en interessent skal ta kontakt
direkte med deg som selger. Dette vil
dessuten pavirke synligheten til boligen
din hos de ulike boligportalene pa nett.

Boligen din vil bli liggende ute pa
salgsmarkedet lenge, og etterhvert vil
annonsen bli ansett som utdatert. Dette
skjer fordi ulike meglere opererer med ulik
provisjon og dermed ogsa med forskjellige
prisantydninger for din bolig. Endelig
salgspris kan dermed bli lavere enn du
skulle gnske.

Hvis du velger & benytte deg av tjenestene til flere ulike

meglere uten noen forpliktelse fra deres side, er det lite
sannsynlig at de vil anstrenge seg noe saerlig for a selge
boligen din. Kanskje gjor de noe, men neppe sa mye som de
kunne ha gjort fordi det ikke er lgsnnsomt nok for dem. Speor
megleren konkret hva de har tenkt til & gjore for a sikre sal-
get av din bolig, og sammenlign dette med de tjenestene en
eiendomsmegler som tilbyr multi-eksklusivt kan gjere for deg.




8. AKTIVT ELLER PASSIVT SALG? DET ER OPP TIL DEG!

MULTI-EKSKLUSIVT OPPDRAG:

SOLGT BOLIG.

* Huvis du benytter deg av en megler som
opererer med multi-eksklusivitet sikrer
du at det jobbes etter klare retningslinjer
utviklet for & fa i land salget av din bolig
pa kortest mulig tid og til best mulig
pris for deg. En slik megler ha en klar
markedsfgringsplan utviklet spesielt for
din bolig som garantiserer at boligen din
blir synlig i s& mange salgskanaler som
mulig. For eksempel: salget av boligen
din vil bli formidlet til andre meglere via
eiendomsportefgljer. Slike boliger har
gjerne flere visninger, og blir derfor solgt
raskere og til en hgyere pris.

Meglerkontoret vil vaere oppriktig
interessert i & selge, akkurat som deg. Du
kan veere helt sikker pa at megleren vil
investere tid og ressurser i 8 oppna best
mulig pris for din bolig.

Megleren vil representere deg under
prisforhandlinger. Du vil ikke sta alene

i salgsprosessen, og du vil holdes
oppdatert til en hver tid om hvordan salget
ligger an. Stol pd megleren nar et bud
kommer inn, det er hans eller hennes jobb
a forsvare dine interesser.

Hvis du velger @ ga for en megler som opererer med multi-ek-
sklusivitet for salgsoppdraget, kan du veere sikker pd a fa en
megler som jobber med med dine interesser i fokus, og som
sikrer at boligen sin spres gjennom flere salgskanaler. Det

blir dermed storre sjanse for & selge, og til en bedre pris for
deg.




9. PAPIRARBEIDET

Hvis du ensker a spare tid er det en god idé 4 ha felgende
dokumenter klare fgr du tar kontakt med eiendomsmegleren
du ensker a bruke:

1. Eiendomsskjgte. Denne bgr inneholde ditt 6.Energisertifikat
fulle navn og boligens registernummer. Hvis Hvis du ikke har det enna, vil ditt byra hjelpe
du ikke har eiendomsregisterinformasjonen deg med & fa det.
for boligen din kan megleren ta kontakt med
eiendomsregisteret for & hjelpe deg med & fa 7. Kontrakt for turistutleie. Gjelder bare hvis
tak i den. boligen befinner seg i et kompleks beregnet
for utleie til turister. Det vil da veere ngdvendig
2. Dokumentasjon pa siste innbetalte a dokumentere betningelsene i kontrakten og
eiendomsskatt utstedt fra kommunen. inntektene i forbindelse med disse.
3. Kvittering fra sameiet, hvis det er aktuelt 8. Et referat med beskrivelser av
for din bolig. eiendommen. Hvem andre enn deg selv
kan vel gjgre en bedre jobb med a hjelpe en
4. Siste motereferat fra medlemsmgte i potensiell kjgper til & forsta hvorfor din bolig
sameiet. er et godt kjgp? Det er nok & beskrive noen
Et slikt referat kan veere med pa & gke tilliten gode grunner til @ kjgpe boligen, hva som
hos eventuelle kjgpere. skiller den fra andre boliger, og eventuelle
elementer som du mener er viktig 8 vite om
5. Dokumentasjon pa siste innbetalte eiendommen.

faktura pa strem og vann.

Ikke la papirarbeidet skremme deg! Med dokumentene
beskrevet ovenfor kan eiendomsmegleren gjennomfere salget
pad en profesjonell mate. Dette kan utgjore det lille dyttet som
en eventuell kjoper trenger, og gjore dem trygge i salgspros-
essen. Dessuten, hvis kjgperen er utenlansk vil disse papirene
vaere nyttige for a8 fa& en forstdelse av utgiftene et kjop vil in-
nebeere.
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10. DU HAR FAT’OF ET
BUD - HVA NA?

En god eiendomsmegler vil std ved din side gjennom hele salgs-
prosessen slik at opplevelsen blir spennende, men trygg for deg.

FORHANDLINGER

En god megler vil la deg fa vite om budet du har fatt er bra eller ikke. Nar en slik vurdering skal tas er
det flere faktorer som spiller inn:

+ Antall visninger og sannsynligheten for a fa *  Om tidspunkt for signering, overtakelse og
inn et hgyere bud betaling av eilendommen er passende.
Kostnad for reservasjon eller kjgpsopsjon *  Hvor sikkert det er at kjgpet gjennomfgres,

«  Narresten av kjgpssummen skal betales, og om Kjgperen har finansieringen i orden.

og nar selve kjgpskontrakten skal signeres

«  Om mgbler og inventar er inkludert eller
ikke

Det er klart at det er stor forskjell pa om kjgperen legger inn et bud som er 10% lavere, men med
betaling innen 3 maneder, eller om budet er 5% lavere med betaling innen 6 maneder. Derfor er
det viktig @ analysere budet i helhet, gjgre en vurdering, og hvis mulig komme med et motbud.
Dessuten anbefales det at du som kjgper legger fglelsene til side. Det er forstalig at det kan

veere vanskelig, ettersom vi tross alt snakker om ditt eget hjem. Men husk at hvis kjgperen har
innvendinger eller sier noe i forhandlingene som du ikke er enig i, ma du ikke ta det personlig. Slik
vil hele forhandlingsprosessen bli enklere for alle.

Hvis kjoperen er utenlandsk, er trygghet og tillit ekstra
viktig, ettersom kjopet skjer i et ukjent land. Megeleren bor
derfor ha solid kjennskap til spraket til kjgperen, og ha god
kunnskap om forhandlinger.




10. DU HAR FATT ET BUD - HVA NA?

A LUKKE SALGET

* Reservasjons- og opsjonskontrakt

Nar to parter har blitt enige om at et kjgp skal
finne sted, er det vanlig & dokumentere dette
med en reservasjonskontrakt. Dette innebaerer
at kjgperen betaler en viss sum for a reservere
eiendommen. Videre formuleres det en
opsjonskontrakt som benevner bade kjgper
og selger, eiendommen, eventuelle heftelse og
kiopsbetingelsene - innbetalinger, tidsfrister og
lovmessige betingelser. En korrekt utformet
opsjonskontrakt garanterer for salget av din
bolig.

Bade selger og kjgper skal signere den samme
kontrakten. Belgpet som sistnevte betaler ved
signering av opsjonskontrakt er vanligvis 10%
av kjgpesummen.

Kontroll av alle dokumenter

En god eiendomsmegler vil alltid
dobbeltsjekke alle aspektene ved
boligen og salget for opsjonskon-

trakten skrives. Pa den maten kan
eventuelle avvik oppdages i tide,
slik at de ikke vil utgjere noe prob-
lem for gjiennomfgringen av salget.

* Betal alle kostnader og avgifter

Eventuelle gkonomiske utgifter som tilhgrer
boligen bgr innfris sa raskt som mulig, senest
pa tidspunktet for overfgring av eiendommen
hos notarius publicus. Med utgifter mener vi
her utestaende lan, eiendomsskatt, avgifter for
fellesutgifter og lignende.

* Overfgring av eiendommen

Eiendommen overfgres offisielt til
kigperen  nar  kjgpskontrakten  signeres
hos notarius publicus, og kjgperen innfrir
hele  kjgpesummen.  Eiendomsregisteret
vil tilby notarius informasjon vedrgrende
registreringen av eiendommen, og notarius Vil
se til at disse oplysningene figurerer i skjgtet.
Dessuten bgr notarius informere bade selger
og kjgper om deres rettigheter og plikter. Det
neste skrittet vil veere a presentere skjgtet for
eiendomsregisteret for inskripsjon, en prosess
som vanligvis tar mellom 1 og 3 méaneder.

+ Papirarbeid og faktura

Et profesjonelt meglerkontor bgr sgrge for at
signeringen av kontrakten er godt koordinert
mellom banken og notarius publicus, slik
at prosessen blir enkel og grei for deg.
Meglerkontoret vil sende deg uattestert kopi
av kjppskontrakten sammen med fakturaen
for tjenestene.
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10. DU HAR FATT ET BUD - HVA NA?

SKATTER | FORBINDELSE
MED SALG

1. SKATT VED GEVINST AV SALG

Det skal betales skatt av differansen mellom
kigpsverdi og salgsverdi av eiendommen.
Dette vil komme an pa hvor du er skattemessig
bostedsregistrert, det vil si om du har
skattemessig bosted og leverer skattemelding
i Spania eller i utlandet:

* Hvis du er skattemessig bosatt i Spania

Oppnadd gevinst ved salg av bolig skal
inkluderesiskattemeldingen for det pafglgende
ar. Satsene varierer, mellom 19%, 21% og
23% (2022). Ved salg av bolig brukt som fast
bopel finnes det unntak, for eksempel hvis du
invisterer gevinsten i kjgp av ny bolig eller hvis
du er over 65 ar

* Hvis du ikke er skattemessig
bosatt i Spania

Oppnadd gevinst ved salg av bolig er beskattet
med 19% (2022). Du ma uansett foreta en
innbetaling pa 3% av salgsprisen for boligen.
| felge loven er kjgperen palagt a tilbakeholde
dette belgpet og innebetale det til skatteetaten.
| Igpet av de neste 4 manedene legges det
sa frem en spesiell skattedeklarasjon som
presenterer den faktiske gevinsten ved salget
og tilhgrende skatteresultatet. Hvis resultatet
er lavere av de allerede innebetalte 3% kan
man kreve restbelgpet tilbakebetalt delvis eller
i sin helhet. Hvis resultatet er hgyere, ma man
etterbetale det resterende belgpet.

Hos Cardenas er vi spesialister pa denne type
tjenester, og vi vil veere glad for & kunne hjelpe
deg.

* Fradragsberettigede utgifter

Utgifter og skatter i forbindelse med ditt
originale kjgp av boligen, som skatter,
registreringsavgift og lignende, kan trekkes
fra gevinsten ved salg. Det er ogsa mulig a fa

fratrekk for de faktiske utgiftene ved salget,
som for eksempel honorar til megler og skatt
for gkning av landverdi. P4 samme mate kan
du trekke fra investeringer som du har gjort i
boligen som utgjgr en forbedring. Utskiftning
av bygningselemener eller mgbler betraktes
ikke som sadan.

2. OKNING AV LANDVERDI

Det skal ogsa beskattes av gkningen i
verdi tomten din har hatt siden du kjgpte
eiendommen. Denne skatten skal betales
til kommunen, og belppet avhenger av hvor
mange ar som har gatt siden du overtok
boligen, og den sammenlagte verdien av
tomten og utbyggingen. Nyere dommer har
imidlertid fastslatt at denne skatten ikke gjelder
nar det ikke eksisterer gevinst ved salget. Spar
radgivere ved meglerkontoret hvis dette kan
gjelde for deg.

* Detaljert rapport om utgifter

Hvis du gnsker kan meglerkontoret utarbeide
en excel-rapport som inkluderer nettobelgpet
du sitter igjen med ved et salg.

For at forhandlingene skal fore
til det resultatet du ensker
deg er det helt klart viktig at
megler-teamet ma veere kvali-
fisert, og at du som selger har
tillit til jobben de gjor.
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Cardenas

Since 1980

% % % % % Anna Maria, @sterrike

Med dette brevet vil jeg takke hele Cardenas-teamet for den profesjonelle
hjelpen jeg har fatt ved salg av min eiendom og i sgken etter et leieobjekt.
Takk

Auna Maria



11. LYST TIL A SELGE?

VELG CARDENAS!

I HOS CARDENAS KOMMER DU F@RST

+ Vart formal er a hjelpe deg
1 *  Vilytter til deg, og vi snakker ditt sprak

Vitilbyr en objektiv markedsanalyse
Du bestemmer salgsprisen

511 EN MEGLER - MANGE TJENESTER

1. Vi gker verdien pa din bolig

2. Effektivt og moderne: slik er markedsplanen vi utformer for deg

3. Synliggjering av din bolig i gjennom flere internasjonale
markedsfgringskanaler

4. Samarbeid med andre eiendomsmeglere gker sjansen for salg

6. Juridisk og skattemessig radgivning

VI HAR APEN DIALOG

Vi holder deg informert om salgsprosessen, ned til hver minste
detalj, inkludert utgiftene.

* Vigir degjuridisk trygghet

+  Profesjonell ansvarsforsikring og garantiforsikring. F& meglere sgr
pa Gran Canaria kan tilby dette.




VI HAR ET SOLID
TEAM

1. Hver eneste ansatt tilhgrer
forskjellige avdelinger, basert pa hva
som er den enkeltes styrke:

* |IT & Markedsfgring

+  Salg

+  Utleie

*  Kontraktinngdelse

* Juss - 0g skatteavdeling
*  Administrasjon

*  Regnskap

2. Hos Céardenas er radgivning

til selgere et spesialisert
arbeidsomrade som ikke blandes
med radgivning til kjgpere. En del av
vart team dedikerer seg fullt og helt
kun til dette.

3. Vihar en egen avdeling for
juridiske - og skattemessige
tjenester, med personale utdannet
innen jus og med master i skatterett.

4. Flerspraklig ledelses-team med
universitetsutdannelse.

5. Konstant kursing for a forbli de
beste. Kontinuerlig oppleering
med en arlig investering

pa ca. 7.500 euro.
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VI HAR
FORPLIKTELSER

1. Vier engasjerte
2. Vigiralt

3. Vi forplikter oss til deg, og vi gjer
det skriftlig

STOL PA OSS!
Vart team av fagfolk vil informere deg om de tjenestene vi vil stille til din
disposisjon for & selge huset ditt til den beste prisen og pa kortest mulig tid.

VIHAR STOTTE

Vier medlem av fglgende
velrenommerte foreninger for
eiendomsmeglere

ACEGI (Asociacion Canaria de
Empresas de Gestion Inmobiliaria)

*  BOICAN (Bolsa de Inmuebles de
Canarias)

*  APEI (Asociacion Profesional de
Expertos Inmobiliarios)

Lederteamet har CRS
utmerkelsen (Certified
Residential Specialists). Denne
CRS utmerkelsen er den hgyeste
akkreditering for ledere og
meglere i boligmarkedet, udelt
av NAR (National Association of
REALTORS®, USA)

[EL

Cardenas

Since 1980




Toril og Kjetil, Norge v ¥ % % %
Tusen takk for veldig god hjelp ved kjgp av leiligheten pa Guanabara Park.
Vi er veldig glade for at vi hadde deg som megler da vi fglte oss trygge med din

hjelp og oppfalging.

Moy@'eﬁl
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CARDENAS: NUMMER 1BLANDT
EIENDOMSMEGLERE SOR PA GRAN CANARIA

@
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CARDENAS - DEN TRYGGESTE OG SMARTESTE MATEN FOR
KJOP OG SALG AV EIENDOM PA GRAN CANARIA.

deu west aubefalte byrdet pd Grau Canaria
WWW.CARDENAS-GRANCANARIA.COM

info@cardenas-grancanaria.com - +34 928 150 650
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