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ERFARING OG DOKUMENTERT KVALITET4.4

ERFARING

ORGANISASJONER FOR 
EIENDOMSMEGLERE

OMDØMME

TALL OG STATISTIKK

Her er alder ingen hindring, tvert imot. 
En megler med mange års erfaring med 
salg av boliger i det aktuelle området 
sitter gjerne inne med en solid kontroll 
over boligmarkedet. I tillegg har et 
erfarent meglerkontor god kjennskap 
til tankegangen til  potensielle kjøpere, 
og er gjerne bemannet av flere meglere 
som innehar de riktige verktøyene for 
å sikre salget av din bolig. 

Vi har allerede lagt vekt på hvor 
viktig det er at salget av boligen din 
formidlers gjennom flere ulike kanaler, 
og de ulike organisasjonene for 
eiendomsmeglere er en av måtene å 
gjøre dette på. På Kanariøyene finnes 
Asociación Canaria de Empresas de 
Gestión Inmobiliaria (ACEGI), den 
største på Kanariøyene, som igjen 
er tilknyttet Bolsa de Inmuebles de 
Canarias (BOICAN), samt Agora MLS. 
Megleren du ønsker å bruke bør også 
være medlem av andre nasjonale 
og internasjonale organer. Viktig! 
Medlemskap i disse organisasjonene 
forutsetter alltid at visse regler følges. 
Hvis medlemsreglementet brytes av 
megleren bør du som kunde ta kontakt 
med den lignende organisasjonen. 

Erfaringer definitivt viktig, men et 
godt omdømme teller nesten like 
mye. Et bra meglerkontor bør kunne 
presentere en god bunke med 
tilbakemeldinger fra fornøyde kunder. 
Sjekk også meglerens offentlige profil 
på Facebook og tilbakemeldingene de 
har fått der under “anbefalinger”. Hvis 
kontoret ikke innehar en Facebook-
side kan det være fordi de er redd 
for å få dårlige tilbakemeldinger 
publisert. En annen indikator på om 
meglerkontoret gjør en god jobb 
eller ikke kan gjenspeiles i eventuelle 
priser og utmerkelser de har mottatt 
for sin bransje. Spør, les og finn ut om 
meglerkontoret du ønsker å bruke 
virkelig er det rette for deg. 

Meglerkontoret salgsstatistikk fra det 
siste året er nyttig informasjon når du 
skal bestemme deg for om du ønsker 
å overlate boligen din i hendene til 
dette kontoret eller ikke. Hvis antall 
transaksjoner lignende ditt boligsalg 
er veldig lavt, er det noe som ikke 
fungerer. 

Din bolig er en av dine viktigste 
eiendeler. Du bestemmer!
Ikke ta i mot råd fra andre enn 
eksperter.

Velg en eiendomsmegler 
du kan stole på
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Alt fra start til slutt da jeg solgte 
foreldrenes leilighet med Cárdenas, 
var en flott opplevelse. De tok seg av 
alt – papirarbeid, skatt, ordne ting 
med myndighetene – og gjorde det 
enkelt, selv om jeg solgte fra utlandet 
og hadde fullmakt. Kommunikasjonen 
var alltid smidig, og de holdt meg 
oppdatert gjennom hele prosessen. 
Markedsføringen var god, rettet mot 
en bred målgruppe, og kontrakten 
var enkel og direkte. Jeg vil absolutt 
anbefale Cárdenas for salg av leilighet, 
og hvis jeg skulle kjøpe, ville jeg ikke nølt 
med å bruke dem igjen.

Kurt E.
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1. ET GODT FØRSTEINNTRYKK

2. BEHAGELIG TEMPERATUR 
OG BELYSNING

3. RENE FLATER, DØRER 
OG VINDUERGJØR HUSET 

KLART 
FOR SALG

05
Er boligen din attraktiv 
for en kjøper? Husk at 
kjøperen må kunne 
drømme seg bort og se for 
seg hvordan det kan bli å 
bo i nettopp din bolig. 

Som med alt annet i livet er det 
en første gang for alt, også for en 
kjøper som skal på visning. Det 
finnes bare én eneste mulighet 
til å gi et godt førsteinntrykk. 

Visste du at rundt 80% av alle 
kjøpere bestemmer seg for 
om boligen er den rette for 
dem allerede i løpet av den 
første visningen?

Dra nytte av det flotte naturlige 
lyset som finnes året rundt på Gran 
Canaria, og la kjøperne se hvor lys 
og flott boligen er. Trekk gardiner 
til side, åpne opp vinduene, og 
sett på airconditioning hvis det er 
nødvendig for å sikre en behagelig 
temperatur. Ikke glem å sjekke at 
alle lyspærer i lampene fungerer. 

Mal alle flater i boligen i nøytrale 
farger. Dette gir kjøperen et 
ryddigere inntrykk av boligen. 
Hvis det finnes fuktskader må 
disse tas hånd om, ikke bare 
males over. Før eller senere vil 
slike skader komme fram uansett. 
Sjekk også at alle vinduer og dører 
fungerer slik de skal, og ikke glem 
å sjekke ringeklokken!
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4. SMÅ FORANDRINGER, 
STORE KONSEKVENSER

8. PLASS OG ORDEN

5. NØYTRALT ER BRA

9. GOD LUKT

6. KJØKKEN OG BAD TELLER 
MYE

7. KJÆLEDYR

10. MEGLEREN VET 
HVORDAN

Du kan oppnå en høyere pris ved 
å gjøre enkel oppussing i boligen 
din. Små detaljer kan utgjøre en 
stor forskjell, og kan øke verdien 
til boligen med tusenvis av euro i 
kjøperens øyne.

Alle kjøpere er på jakt etter et 
hjem som har plass til alle deres 
eiendeler. En ryddig bolig med 
godt med skap- og lagringsplass 
gjør det lettere å se for seg hvor 
mye plass boligen faktisk har. Det 
kan være en god idé å kvitte seg 
med unødvendige møbler som 
bare tar opp plass, og dekorasjon og 
nips som gir et rotete inntrykk. Det 
samme gjelder for uteområdene, 
som hage og svømmebasseng. 

Det er viktig at kjøperen kan se 
for seg å bo i boligen. Personlige 
eiendeler som fotografier og 
dekorasjon kan gjøre at kjøperen 
føler at de invaderer noens privatliv, 
og de blir vanskeligere å forestille 
seg at boligen kan bli hans eller 
hennes egen. Det ideelle er å gå for 
en hotellaktig stil og stemning. 

At boligen lukter godt hjelper 
til med å skape en behagelig 
atmosfære. Sterk lukt fra sluk eller 
kjæledyr bør unngås for en hver 
pris. Luft godt ut, vurder å bruke en 
mild luftfriskner, eller  fyll kanskje 
huset med den hjemmekoselige 
lukten av ferskt bakverk og kaffe. 

Mange kjøpere legger mye vekt 
på standarden på kjøkken og bad 
når de skal kjøpe bolig. Pass på at 
disse rommene er nøye rengjort før 
visning. Kraner og rør skal skinne, 
og det gamle dusjforhenget 
kan med fordel byttes ut med et 
nytt. Sjekk rengjøringen mellom 
flisene, ta bort gammel og skitten 
silikonfylling. Hold alle flater rene 
og frie for unødvendig rot. 

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

Stol på megleren din! En god 
megler vet hvordan din bolig kan 
presenteres på best mulig måte. 
Dessuten, hvis huset er fullt av folk 
under visning kan det virke mindre, 
og opplevelsen blir kanskje ikke 
så god for kjøperen. Det beste du 
kan gjøre er å holde litt avstand. 
La megleren gjøre jobben sin, og 
benytt tiden til andre gjøremål.
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BOLIGSTYLING -
HVA ER DET?06

Boligstyling er akkurat hva det høres ut som, 
en styling av din bolig for å få den til å se best 
mulig ut. Hvordan det gjøres? En profesjonell 
boligstyler vil gjøre din bolig klar for salg ved 
å utnytte potensialet den har, slik at den skal 
fremstå som mer attraktiv for en kjøper. Det 
kan gjøres ved å male, rydde, fikse og dekorere 
slik at huset ser så nøytralt ut som mulig, men 
allikevel koselig nok til å tiltrekke seg kjøpere.

Ønsker du at boligen 
skal fremstå best 
mulig for et eventuelt 
salg, men vet ikke helt 
hvordan du skal få 
det til? Boligstyling er 
løsningen!
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Øker verdien på 
boligen i 
kjøperens øyne

Mindre sjanse for at 
prisen trekkes ned 
ved forhandlinger

Boligen selges 
raskere

Flottere fotografier 
= flere visninger 
= flere bud

Bedre førsteinntrykk 
av boligen

Gjør det lettere for 
kjøperen å gjøre 
huset til sitt eget

Boligen skiller seg ut 
fra andre lignende 
boliger på markedet

Ved å investere mellom  0,5 
og 1,5 % av boligens salgspris 
i boligstyling kan du sikre 
høyere utsalgspris på kortere 
tid.

FORDELER MED BOLIGSTYLING6.1
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Det er ingen enkel oppgave å 
prissette en bolig, og du lurer 
sikkert på hvordan du bør gå 
frem. Enten prisen settes for 
lavt eller for høyt risikerer du 
å tape penger. 

En god eiendomsmegler vil gjøre 
en grundig komparativ analyse av 
boligmarkedet, med utgangspunkt 
i lignende boliger solgt eller for 
salg i området. Jo mer erfaring 
meglerkontoret har, jo mer presise vil 
dataene brukt i en slik analyse være. 
Hvis man derimot  forsøker å sette en 
pris basert på hvilken pris selgeren 
ønsker å oppnå, er det nesten 
garantert at prisen settes for høyt. 
Husk at markedsverdien ikke baserer 
seg på hva boligen en gang kostet, 
hvor mye selgeren har investert i den, 
eller hvor mye selgeren trenger for å 
kjøpe sin neste bolig. 

HVORDAN 
FINNE RIKTIG 
PRIS

07

PRISANTYDNING

BOLIGKOSTNAD

MARKEDSVERDI

Hvor mye du som selger 
ønsker å ta for boligen din

Hvor mye du kjøpte boligen 
for og hvor mye du har 
investert i den gjennom 
årenes løp

Hvor mye en kjøper er 
interessert i å gi for boligen 
din

VIKTIGE BEGREPER 
Å TA HENSYN TIL
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På bakgrunn av anbefalinger fra gode 
venner, som hadde solgt eiendommer i 
Arguineguín og Puerto Rico, valgte vi å 
bruke Cárdenas Arguineguín ved salg av 
leilighet på Gran Canaria, og kan absolutt 
anbefale firmaet til alle. Utmerket 
service og svært god oppfølging i hele 
salgsprosessen.

Per E. P.
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HVIS DU 
SETTER RIKTIG 
MARKEDSPRIS

Selger raskere

Boligen din får flere 
visninger og bud

Unngår lave bud

HVA SKJER HVIS BOLIGEN PRISES FOR HØYT? 7.1

1. Ingen kommer på visning.
Din bolig konkurrerer med mange 
andre boliger til salgs i området. Hvis 
prisen settes for høyt sammenlignet 
med andre ligende boliger, vil nok 
kjøperne utebli fra visning, og dermed 
får du ingen bud. Mulige interessenter 
vil prioritere andre boliger med lavere 
prisantydning.

Dessuten, når man skal selge bolig 
på Gran Canaria er det viktig å huske 
på at mange av kjøperne holder 
til i utlandet. Det er ikke uvanlig at 
de er på øya kun for en uke, og har 
begrenset tid til visninger. De fleste 
av disse kjøperne er pensjonister 
som ser etter en bolig hvor de kan 
investere sparepengene sine, og de 
vil ikke kaste bort tiden med å gå på 
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  fremstå som 
et kupp. Du bør ta sikte mot å sette 
en pris som gjør at potensielle kjøpere 
tiltrekkes din bolig, ikke konkurrerende 
salgsobjekter.

3. Synkende interesse
Når en bolig har ligget lenge ute for 
salg, synker gradvis interessen blant 
potensielle kjøpere («burned-out»). 
De fleste som er på jakt etter bolig vet 
godt hvilke boliger som ligger ute på 
markedet til en hver tid, hvor lenge 
de har vært til salgs, og hvor mange 
ganger prisantydningen har blitt satt 
ned. Når prisen på en bolig settes ned, 
vekkes gjerne interessen hos kjøpere 
som er interessert i å presse prisen 
ytterligere. En kjøper trenger å føle 
at de har oppdaget noe nytt når de 
prøver å finne en aktuell bolig for kjøp. 
De fleste vil ikke være så interessert i 
en bolig som har ligget ute for salg 
lenge, og som dermed åpenbart har 
blitt avskrevet av mulige kjøpere før 
de. 
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DET ER OPP TIL DEG! 
Som selger vil du sikkert møte på 
uttrykkene “åpent oppdrag” og 
“eksklusivt eller multi-eksklusivt  
oppdrag”. 
Dette kan også beskrives som “bolig 
til salgs på ubestemt tid” og “solgt”.

Hvis du velger å benytte deg av 
tjenestene til flere ulike meglere uten 
noen forpliktelse fra deres side, er det 
lite sannsynlig at de vil anstrenge seg 
noe særlig for å selge boligen din. 
Kanskje gjør de noe, men neppe så 
mye som de kunne ha gjort fordi det 
ikke er lønnsomt nok for dem. Spør 
megleren konkret hva de har tenkt til 
å gjøre for å sikre salget av din bolig, og 
sammenlign dette med de tjenestene 
en eiendomsmegler som tilbyr multi-
eksklusivt kan gjøre for deg.  

Boligsalget håndteres av flere ulike 
meglere fra forskjellige meglerkontor. 
Resultatet er at ingen av dem jobber 
aktivt for å selge boligen din, ettersom 
de ikke føler seg ansvarlige for salget 
eller selgers interesser. Du blir sittende 
å vente på at flaksen skal være på din 
side, og at en kjøper skal dukke opp av 
det blå. 
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 være en del 
av en slik portefølje.   
Megleren vil ikke kunne oppgi den 
nøyaktige adressen til boligen din 
i annonser på nett, ettersom de vil 
være redd for at en interessent skal 
ta kontakt direkte med deg som 
selger. Dette vil dessuten påvirke 
synligheten til boligen din hos de ulike 
boligportalene på nett. 
Boligen din vil bli liggende ute på 
salgsmarkedet lenge, og etterhvert 
vil annonsen bli ansett som utdatert. 
Dette skjer fordi ulike meglere opererer 

AKTIVT ELLER 
PASSIVT SALG08

ÅPENT OPPDRAG:
BOLIG TIL SALGS PÅ UBESTEMT TID

8.1

med ulik provisjon og dermed også 
med forskjellige prisantydninger for 
din bolig. Endelig salgspris kan dermed 
bli lavere enn du skulle ønske. 
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Hvis du benytter deg av en 
megler som opererer med multi-
eksklusivitet sikrer du at det jobbes 
etter klare retningslinjer utviklet 
for å få i land salget av din bolig på 
kortest mulig tid og til best mulig 
pris for deg. En slik megler har en klar  
markedsføringsplan utviklet spesielt 
for din bolig som garantiserer at 
boligen din blir synlig i så mange 
salgskanaler som mulig. 
For eksempel: salget av boligen din 
vil bli formidlet til andre meglere via 
eiendomsporteføljer. Slike boliger 
har gjerne flere visninger, og blir 
derfor solgt raskere og til en høyere 
pris. 
Meglerkontoret vil være oppriktig 
interessert i å selge, akkurat som 
deg. Du kan være helt sikker på 
at megleren vil investere tid og 
ressurser i å oppnå best mulig pris 
for din bolig. 
Megleren vil representere deg 
under prisforhandlinger. Du vil ikke 
stå alene i salgsprosessen, og du 
vil holdes oppdatert til enhver tid 
om hvordan salget ligger an. Stol 
på megleren når et bud kommer 
inn, det er hans eller hennes jobb å 
forsvare dine interesser.

MULTI-EKSKLUSIVT OPPDRAG:
SOLGT BOLIG

8.2

Hvis du velger å gå for en megler som 
opererer med multi-eksklusivitet for 
salgsoppdraget, kan du være sikker 
på å få en megler som jobber med 
dine interesser i fokus, og som sikrer 
at boligen din spres gjennom flere 
salgskanaler. Det blir dermed større 
sjanse for å selge, og til en bedre pris 
for deg.



cardenas-grancanaria.com 23

Ikke la papirarbeidet skremme 
deg! Med dokumentene 
beskrevet ovenfor kan 
eiendomsmegleren 
gjennomføre salget på en 
profesjonell måte. Dette 
kan utgjøre det lille dyttet 
som en eventuell kjøper 
trenger, og gjøre dem trygge 
i salgsprosessen. Dessuten, 
hvis kjøperen er utenlandsk vil 
disse papirene være nyttige for 
å få en forståelse av utgiftene 
et kjøp vil innebære.

Vi spesifiserer dokumentasjonen som eiendomsmegleren 
din vil trenge. Å samle denne informasjonen på forhånd 
vil gjøre prosessen raskere og forhindre unødvendige 
forsinkelser og fram og tilbake.

PAPIRARBEIDET09
1. Eiendomsskjøtet
Denne bør inneholde ditt fulle navn og 
boligens registernummer. Hvis du ikke 
har eiendomsregisterinformasjonen 
for boligen din kan megleren ta 
kontakt med eiendomsregisteret for å 
hjelpe deg med å få tak i den. 

2. Dokumentasjon på siste innbetalte 
eiendomsskatt
Utstedt fra kommunen. 

3. Kvittering fra sameiet

4. Siste protokoll fra sameiermøtet
Mange potensielle kjøpere ønsker å 
vite mer om sameiets situasjon, og det 
å gi dem denne informasjonen skaper 
tillit.

5. Dokumentasjon på siste innbetalte 
faktura på strøm og vann. 

6. Energisertifikat
Hvis du ikke har det ennå, vil ditt byrå 
hjelpe deg med å få det.

7. Leie- eller driftsavtale
Dersom eiendommen er utleid, 
enten til turistformål eller som bolig, 
må gjeldende kontrakt fremlegges 
sammen med dokumentasjon på 
avtalte vilkår og inntekter. Dette bidrar 
til å gi kjøper korrekt informasjon og 
forebygger juridiske komplikasjoner i 
ettertid. 

8. Utførte oppgraderinger
Noter hvilke oppgraderinger som 
er gjort på eiendommen, når de ble 
utført, og hvilke forbedringer som ble 
inkludert (installasjoner, kjøkken, bad, 
vinduer osv.). Denne informasjonen 
øker verdien av eiendommen og 
skaper tillit hos potensielle kjøpere.

9. Et referat med beskrivelser av 
eiendommen
Hvem andre enn deg selv kan vel 
gjøre en bedre jobb med å hjelpe en 
potensiell kjøper til å forstå hvorfor 
din bolig er et godt kjøp? Det er nok 
å beskrive noen gode grunner til å 
kjøpe boligen, hva som skiller den fra 
andre boliger, og eventuelle elementer 
som du mener er viktig å vite om 
eiendommen. 
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En god eiendomsmegler vil stå ved din side gjennom 
hele salgsprosessen slik at opplevelsen blir spennende, 
men trygg for deg.

Hvis kjøperen er utenlandsk, er 
trygghet og tillit ekstra 
viktig, ettersom kjøpet skjer i 
et ukjent land. Megleren bør 
derfor ha solid kjennskap til 
språket til kjøperen, og ha god 
kunnskap om forhandlinger.

Det er klart at det er stor forskjell på 
om kjøperen legger inn et bud som er 
10% lavere, men med betaling innen 3 
måneder, eller om budet er 5% lavere 
med betaling innen 6 måneder. Derfor 
er det viktig å analysere budet i helhet, 
gjøre en vurdering, og hvis mulig 
komme med et motbud. Dessuten 
anbefales det at du som kjøper legger 
følelsene til side. Det er forståelig at det 

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

DU HAR FÅTT ET 
BUD - HVA NÅ?10

Antall visninger og 
sannsynligheten for å få inn et 
høyere bud
Kostnad for reservasjon eller 
kjøpsopsjon
Når resten av kjøpssummen 
skal betales, og når selve 
kjøpskontrakten skal signeres 
Om møbler og inventar er 
inkludert eller ikke
Om tidspunkt for signering, 
overtakelse og betaling av 
eiendommen er passende. 
Hvor sikkert det er at kjøpet 
gjennomføres, og om kjøperen har 
finansieringen i orden. 

FORHANDLINGER10.1 kan være vanskelig, ettersom vi tross alt 
snakker om ditt eget hjem. Men husk 
at hvis kjøperen har innvendinger eller 
sier noe i forhandlingene som du ikke 
er enig i, må du ikke ta det personlig. 
Slik vil hele forhandlingsprosessen bli 
enklere for alle.
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Kontroll av alle dokumenter 
En god eiendomsmegler 
vil alltid dobbeltsjekke alle 
aspektene ved boligen og 
salget før opsjonskontrakten 
skrives. På den måten kan 
eventuelle avvik oppdages i 
tide, slik at de ikke vil utgjøre noe 
problem for gjennomføringen 
av salget. 

Å LUKKE SALGET10.2

Kjøpetilbudet og kontrakten
Når en kjøper er interessert, fremmer 
vedkommende et skriftlig kjøpetilbud 
med pris, tidsfrister og betingelser. 
Hvis selgeren aksepterer tilbudet 
formelt, foreligger det allerede en 
forhåndsforpliktelse mellom partene 
– altså en reservasjon. Deretter 
signeres en reservasjonskontrakt eller 
en opsjonsavtale, hvor alle viktige 
aspekter spesifiseres: opplysninger 
om kjøper og selger, eiendommen, 
eventuelle heftelser, avtalte betalinger, 
frister og juridiske vilkår. En godt 
utformet kontrakt er avgjørende for å 
sikre et salg uten overraskelser.

Betal alle kostnader og avgifter
Eventuelle økonomiske utgifter som 
tilhører boligen bør innfris så raskt 
som mulig, senest på tidspunktet 
for overføring av eiendommen 
hos notarius publicus. Med 
utgifter mener vi her utestående 
lån, eiendomsskatt, avgifter for 
fellesutgifter og lignende. 

Overføring av eiendommen
Eiendommen overføres offisielt 
til kjøperen når kjøpskontrakten 
signeres hos notarius publicus, og 
kjøperen innfrir hele kjøpesummen. 
Eiendomsregisteret vil tilby 
notarius informasjon vedrørende 
registreringen av eiendommen, og 
notarius vil se til at disse opplysningene 
figurerer i skjøtet. Dessuten bør 
notarius informere både selger og 
kjøper om deres rettigheter og plikter. 
Det neste skrittet vil være å presentere 
skjøtet for eiendomsregisteret for 
inskripsjon, en prosess som vanligvis 
tar mellom 1 og 3 måneder. 

Papirarbeid og faktura
Et profesjonelt meglerkontor bør sørge 
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 kjøpskontrakten 
sammen med fakturaen for tjenestene.
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SKATTER I FORBINDELSE MED SALG10.3

1. Skatt ved gevinst av salg
Det skal betales skatt av differansen 
mellom kjøpsverdi og salgsverdi 
av eiendommen. Dette vil komme 
an på 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
Den formuesgevinsten som oppnås 
ved salg av eiendommen, må 
inkluderes i din selvangivelse for 
inntektsskatt (IRPF) året etter. Denne 
gevinsten beskattes progressivt og 
i trinn, med satser på 19 %, 21 %, 23 %, 
27 % og 30 % (for inntektsåret 2025). 
Det finnes tilfeller hvor man kan være 
fritatt for å betale skatt, for eksempel 
hvis gevinsten reinvesteres i kjøp av 
annen bolig til eget bruk, eller hvis 
man er over 65 år og selger sin egen 
bolig.

Hvis du ikke er skattemessig bosatt 
i Spania
Gevinsten skattlegges med 19 % 
dersom man er bosatt i EU, og med 
24 % dersom man bor utenfor EU 
(skatteår 2025). Du må uansett foreta 
en innbetaling på 3% av salgsprisen 
for boligen.  I følge loven er kjøperen 
pålagt å tilbakeholde dette beløpet og 
innebetale det til skatteetaten. I løpet 
av de neste 4 månedene legges det så 
frem en spesiell skattedeklarasjon som 
presenterer den faktiske gevinsten ved 
salget og tilhørende skatteresultatet. 
Hvis resultatet er lavere av de allerede 
innebetalte 3% kan man kreve 
restbeløpet tilbakebetalt delvis eller 
i sin helhet. Hvis resultatet er høyere, 
må man etterbetale det resterende 
beløpet.
Hos Cárdenas er vi spesialister på 
denne type tjenester, og vi vil være 
glad for å kunne hjelpe deg.

Fradragsberettigede utgifter 
Utgifter og skatter i forbindelse med ditt 
originale kjøp av boligen, som skatter, 
registreringsavgift og lignende, kan 
trekkes fra gevinsten ved salg. Det er 
også mulig å få fratrekk for de faktiske 
utgiftene ved salget, som for eksempel 
honorar til megler og skatt for økning 
av landverdi. På samme måte kan du 
trekke fra investeringer som du har 
gjort i boligen som utgjør en forbedring. 
Utskiftning av bygningselementer 
eller møbler betraktes ikke som sådan.

2. Økning av landverdi
Det skal også beskattes av økningen 
i verdi tomten din har hatt siden du 
kjøpte eiendommen. Denne skatten 
skal betales til kommunen, og beløpet 
avhenger av hvor mange år som har 
gått siden du overtok boligen, og 
den sammenlagte verdien av tomten 
og utbyggingen. Nyere dommer har 
imidlertid fastslått at denne skatten 
ikke gjelder når det ikke eksisterer 
gevinst ved salget. Spør rådgivere 
ved meglerkontoret hvis dette kan 
gjelde for deg.   Hvis du ønsker kan 
meglerkontoret utarbeide en excel-
rapport som inkluderer nettobeløpet 
du sitter igjen med ved et salg. 
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Vi er veldig glade for at vi valgte Cárdenas 
Real Estate for salg av leiligheten vår i 
Puerto Rico, Gran Canaria. De har lang 
erfaring, yter god service og gir god 
informasjon. Alt var så profesjonelt og 
raskt gjennomført, og i tillegg var de alltid 
tilgjengelige både på telefon, e-post og 
på kontoret når vi hadde behov for det. 
Det gjorde at vi følte oss trygge på at alt 
gikk riktig for seg. En stor takk fra Tone 
og Atle.

Tone S. T.
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LYST TIL Å SELGE? 
VELG CÁRDENAS! 11

HOS CÁRDENAS KOMMER DU 
FØRST

VI HAR FORPLIKTELSER

5 I 1: EN MEGLER - MANGE 
TJENESTER

VI HAR ÅPEN DIALOG

Vårt formål er å hjelpe deg
Vi lytter til deg, og vi snakker ditt 
språk
Vi tilbyr en objektiv markedsanalyse
Du bestemmer salgsprisen

1. Vi er engasjerte
2. Vi gir alt
3. Vi forplikter oss til deg, og vi gjør 
det skriftlig

1. Vi øker verdien på din bolig
2. Effektivt og moderne: slik er 
markedsplanen vi utformer for deg 
3. Synliggjøring av din bolig 
gjennom flere internasjonale 
markedsføringskanaler
4. Samarbeid med andre 
eiendomsmeglere øker sjansen for 
salg
6. Juridisk og skattemessig 
rådgivningVi holder deg informert om 

salgsprosessen, ned til hver minste 
detalj, inkludert utgiftene. 
Vi gir deg juridisk trygghet 
Profesjonell ansvarsforsikring og 
garantiforsikring. Få meglere sør 
på Gran Canaria kan tilby dette. 
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Vårt team av fagfolk vil 
informere deg om de 
tjenestene vi vil stille 
til din disposisjon for å 
selge huset ditt til den 
beste prisen og på kortest 
mulig tid.

VI HAR ET SOLID TEAM VI HAR STØTTE

1. Hver eneste ansatt tilhører forskjellige 
avdelinger, basert på hva som er den 
enkeltes styrke: 
IT & Markedsføring
Salg
Utleie
Opptak av egenskaper
Kontraktinngåelse
Juss - og skatteavdeling 
Administrasjon 
Regnskap

2. Hos Cárdenas er rådgivning 
til selgere et spesialisert 
arbeidsområde som ikke blandes 
med rådgivning til kjøpere. En del 
av vårt team dedikerer seg fullt og 
helt kun til dette.

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

4. Flerspråklig ledelses-team med 
universitetsutdannelse. 

5. Konstant kursing for å forbli de 
beste.

Vi er medlem av følgende 
velrenommerte foreninger for 
eiendomsmeglere

RAIC Eiendomsmeglerregisteret 
på Kanariøyene (RAIC) er et 
register opprettet av regjeringen 
på Kanariøyene for å fremme 
åpenhet og profesjonalitet i 
eiendomsbransjen i regionen.
ACEGI (Asociación Canaria de 
Empresas de Gestión Inmobiliaria)
AGORA MLS
BOICAN (Bolsa de Inmuebles de 
Canarias)
APEI (Asociación Profesional de 
Expertos Inmobiliarios)
Lederteamet har CRS utmerkelsen 
(Certified Residential Specialists). 
Denne CRS utmerkelsen er den 
høyeste akkreditering for ledere 
og meglere i boligmarkedet, udelt 
av NAR  (National Association of 
REALTORS®, USA)
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Cárdenas har bistått meg med kjøp 
og salg av leilighet i Patalavaca, samt 
skattemelding i Spania i den perioden 
jeg eide leiligheten. Jeg er veldig godt 
fornøyd med deres oppfølging, og 
ekstra positivt at all dialog har vært på 
norsk.
En spesiell takk til Yvonne Weerts, som 
jeg har hatt mest med å gjøre. Hun er 
en flott representant for Cárdenas og er 
alltid positiv og serviceminded.

Elin K.
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VÅRE TALL

19 GANGER PRISVINNER AV BELLEVUE BEST PROPERTY AGENT
15 GANGER PRISVINNER AV AGORA MLS CANARIAS

3 KONTORER & 45 ÅRS ERFARING

24 PROFESJONELLE ANSATTE & 10 SPRÅK

95 K SIDEVISNINGER PER MÅNED PÅ NETTSTEDET VÅRT
11 K FANS PÅ FACEBOOK / INSTAGRAM

2.775 EIENDOMMER SOLGT  | 3.130 EIENDOMMER UTLEID

4,9      1.715 REFERANSER ( 521    , 259     , 338      & 597 DIREKTE)

1.039 KUNDER I SKATTE-AVDELINGEN
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