


VALKOMMEN TILL
BULOW & LIND

Det viktigaste for oss pa Bllow & Lind ar att vara kunder blir néjda. Fér méanga
innebar det kort och gott att fa bra betalt. Darfor ar I16nsamhet vart huvudfokus,
kombinerat med en stor portion omtanke. Lat oss beratta vad vi kan erbjuda for

att 6ka I6nsamheten och tryggheten i din bostadsforsaljning.



FAKTORER SOM PAVERKAR
FORSALININGSPRISET

Annonsering - Omfattning, storlek och attraktionskraft.
Visningsuppldgg - Tillganglighet, kunskap och séljande upplagg.

Visningsmaterialet — Ratt forsaljningsargument och ett komplett innehall,
fina bilder och bra kvalitetskénsla som skapar trygghet.

Utgangspris — Rétt pris i forhallande till bostaden, saljarens situation,
marknadsldge och framtidsférvantningar.

Sasong — Anpassa visningar sa att de inte sammanfaller med typiska
“franvaroperioder”, som jul, midsommar eller liknande.

Bilderna - Bra bilder séljer, ger fler spekulanter och hojer attraktionskraften.

Den séljande beskrivningen — Det &r betydelsefullt att valja ut de mest
sdljande faktorerna och att ta med alla férdelar som gar att hitta kring bostaden,
omradet och orten.

Bostadens skick - En fin bostad okar attraktionskraften och betalningsviljan.
Att forbereda sin bostad pa ratt satt ar mycket [6nsamt.

Mazklaren - Tillganglighet for visning, arbetssatt och bemdtande, samt
formaga att sélja, forhandla och argumentera.

Maklarens bankrelationer — Kan 6ka kundens kdpkraft, kan ordna lan till
kund, kan genom snabbheten ibland fa in fler kunder i budgivningsskedet.

Maklarens spekulantregister — Alla kunder ar inte lika aktiva och en del
behover kontaktas av maklaren. En extra budgivare kan i det enskilda fallet hoja
priset med manga 10 000-tals kronor.

Avslutningsvis kan vi konstatera att det finns faktorer som paverkar avsevért, men som &r svéra
eller oméjliga att géra nagot at: det allménna rénteldget, bankernas bendgenhet att lana ut
pengar, utbud och prisldge pa likvardiga bostédder, nyhetsfléde och lokala hdndelser, arbets-
marknad, konjunkturldge och vilka képare som finns nér just du séljer.
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VAD HJALPER VI DIG MED?

1. Samlar basfakta om bostaden.

2. Hamtar information fran
Lantmateriverket.

3. Tar fram jamforelseunderlag for
vardering.

4. Besdker bostaden och tar in
detaljerad fakta.

5. Tar fram information om
marknadslaget.

6. Diskuterar fram kundens behov
och dnskningar.

7. Ger individuellt anpassade
forséljningsrad.

8. Sammanstaller uppgifter om
fastigheten.

9. Gor en vardering.

10. Ger rekommendation avseende
utgangspris.

11. Upprattar ett skriftligt
uppdragsavtal.

12. Upprattar en tidsplan.
13. Tar fram personbevis.

14. Kontrollerar uppgifter med
bostadsrattsforeningen.

15. Gar igenom och noterar
fastighetens skick.

16.

17.
18.
19.
20.

21.

22.
23.

24.

25.

26.
27.

28.

29.

30.
31.

Bokar tidpunkt for professionell
fotografering.

Bestaller en energideklaration.
Bestaller heminredningshjalp.
Bestaller besiktning.

Kontrollerar uppgifter med banken
om lanen.

Gor kontroll med Inskrivnings-
myndigheten.

Tar fram planritningar.

Bestaller presentation i rorliga
bilder (VR 2.0).

Bestaller ansvarsforsakring mot

dolda fel.

Sammanfattar bostadens
forsaljningsfordelar.

Fotograferar och redigerar.

Upprattar en séljande objekt-
beskrivning.

Ger séljaren mgjlighet till kontroll
och andringar.

Tar fram en vacker och saljande
visningsbroschyr.

Bestaller kontrollmatning av boarea.

Gar igenom och sammanfattar
arsredovisningen.

32.

33.
34.
35.

36.
37.

38.
39.

40.

41.

42.

43.
44.

45.
46.
47.

Kontaktar potentiella kdpare
i vart kundregister.

Skyltar infor visning.

Upprattar och bokar tidningsannons.

Skapar och bestaller ett riktat
till salu-utskick i ditt ndromrade.

Skapar internetannons i Danmark.

Bokar med en banktjansteman till
forsta visningen.

Uppréttar en boendekostnadskalkyl.

Tar emot samtal och bokar kunder
till visning.

Skapar en kundsida s att saljaren
ar informerad hela dygnet.

Forbereder och laser pa infor
visning.

Har visning och sakerstéller vem
som ar intresserad.

Informerar séljaren efter visningen.

Kontaktar intressenterna och ger
nédvandig radgivning.

Skoter budgivning.

Kontrollerar laneloften i banken.

Skoter forhandlingen mellan parterna.

48.

49.

50.
51.

52.

53.
54.

55.
56.

57.

58.

59.

60.

61.

Ger séljaren rad och detaljerad
information om intressenterna.

Ger séljare och koépare rad infor
avtalsskrivning.

Upprattar képeavtal.

Deponerar handpenningen fran
koparna.

Ansoker om medlemskap
i féreningen.

Bokar tillsyn med féreningen.

Sakerstaller villkor for avtalets

fullbordande.
Narvarar vid besiktningen.

Utbetalar handpenningen till saljaren
och avraknar maklararvode.

Informerar parterna om vad som
galler infor tilltradet.

Bokar uppgérelsetidpunkt
i kdparens bank.

Upprattar en likvidavrakning och
meddelar banken.

Skéter slutuppgorelsen i banken och
ser till att séljarens lan l6ses.

Erbjuder képaren skriftlig, kostnads-
fri, vardering av sin befintliga bostad.

Innehallet visar vad som kan inga i ett uppdrag. Det enskilda uppdraget kan sakna vissa del-
moment. Det &r exempelvis skillnader i rutinerna mellan férmedling av villor och bostadsrétter.



TRE GODA SKAL ATT
VALJA BULOW & LIND

Presentationen av din bostad

Hur din bostad presenteras pa bostadsmarknaden har stor betydelse for resultatet.
Presentationen ska vara sa tilltalande och attraktiv som mgjligt, samtidigt som
innehallet tydligt ska lyfta fram det som séljer just din bostad bast. Pa internet
ska den sticka ut och bli ihagkommen. Allt fér att s& manga som mojligt ska ta
steget att komma pa visning.

Képare fran hela Oresundsregionen

Ju fler spekulanter som kommer pa visning, desto storre chans till ett bra forséljnings-
pris. Med detta resonemang som grund soker vi kopare lokalt, regionalt, nationellt
och utomlands (framst Danmark). Genom var marknadsféringsbredd blir det
majligt att synas for sa manga potentiella kdpare som majligt, oavsett var och
hur aktivt man letar.

Vart arbetssatt

Nar vi séljer en bostad utgar vi fran hur vi sjalva, om vi vore séljare, skulle vilja ha
det. Vi delar upp hela processen och gor helt enkelt det basta valet vi kan i varje
del. Det betyder att det ar din fastighetsméklare som skoter visningarna, ingen
assistent. Och att du har en kontaktperson fran borjan till slut, din maklare. Det
innebéar ocksa att du utlovas kontrollerade visningar dér vi vet vem som kommer.
Visningarna tar langre tid nar alla familjer inte anléander samma minut, men det &r
vart det. Kort och gott — du utlovas en riktig méaklare.



VART ERBJUDANDE

En masterlig fotograf

Ett kvalitativt koparregister

Marknadsforing i toppklass

Danmarksfokus

Planritningar 2D och 3D

Designad, tryckeritryckt och komplett bostadsbeskrivning
Kontrollerade bokade kvalitetsvisningar

Specialkunskap om ditt bostadsomrade
Uppfdljningsinformation hela dygnet

Loénsamma bankkontakter

En riktig maklare

TILLAGGSTJANSTER

Rérliga zoombara bilder - V.R 2.0
Stilsakra heminredare
Noggranna stédare

Starka flyttkarlar

Ett flertal utvalda samarbetspartners







VAD HANDER NAR
DU BESTAMT DIG?

FORBEREDELSER

Telefon med kund

Maklare forbereder
Hembesdk med radgivning
Uppdragsavtal tecknas

En tidsplan upprattas

KOP

Slutuppgorelse bokas
Likvidavrakning tas fram
Uppgorelse pa bank
Overldmning av nycklar
Koparen erbjuds en kostnads-
fri vardering vid behov

MATERIAL

Fotograf, besiktning,
uppmatning bokas
Fotograferingsférberedelser
Maklare samlar in fakta

En saljbeskrivning tas fram
Homestyling

Fotografering och redigering
Val av bilder

BUDGIVNING

Budgivning och |6pande informa-

tion

Rédgivning och férhandling om

avtalsvillkor
Koépehandlingar upprattas

K&pare och saljare informeras

om nasta steg

MARKNADSFORING
Maklare kontaktar kopare

i kundregister

Till Salu-utskick trycks

och delas ut
Visningsmaterial trycks
Visningsdatum bokas
Marknadsforing pa avtalade
platser genomférs

VISNING

Samtal med képare och
inbokning av spekulanter
Kontrollerad och férbokad
visning

Genomgang av visning
och radgivning




VARA TIPS TILL DIG

1. Planera i tid. Ett noggrant arbete och ett genomtankt forséljningsuppdrag
ar ofta avgodrande for ett bra slutresultat.

2. Lista upp foérdelarna med ditt boende. Skriv ner alla positiva faktorer
med bostaden och omradet; anvand sedan dessa i marknadsforingen.

3. Satt ratt utgangspris. Undersék marknadslaget med din méklare och
ta reda pa vilka faktorer som paverkar priset pa din bostad.

4. Gor din bostad mer attraktiv fér marknaden. Fundera igenom vilka
vérdehojande atgarder som bér vidtas infor visning.

5. Vackra och tilltalande bilder &r viktiga. Fotografierna ar karnan i
marknadsféringen och bra bilder dkar intresset for din bostad.

6. Bredda marknadsféringen och na fler kunder. Satsa pa ett paket av
lokala, regionala, nationella och Danmarksinriktade atgarder.

7. Skapa kanslor av trivsel och exklusivitet pa visningen. Avsta helst
Sppna visningar som ofta leder till trangsel och irritation.

8. Undvik problem i efterhand. Var tydlig med bostadens skick nar avtal
skrivs och ta upp brister som du kénner till.

9. Minska skatten. Vilka kostnader ar avdragsgilla? Far du uppskov med
reavinsten? Kunskap ar vard pengar.

10. Dra nytta av var kostnadsfria radgivning! Ring 040-300 305, sa hjalper
vi dig till en lyckad bostadsaffar.




MALMO

HUVUDKONTOR
Tessins vag 9
217 58 Malmo
040-300 305
040-302 700

Foreningsgatan 77
212 14 Malmé
040-28 56 60

Spanehusvagen 63 A
214 39 Malmé
040-611 90 00

LUND

St Sédergatan 61
222 23 Lund
046-39 60 60

LODDEKOPINGE

Barsebécksvagen 60
246 30 Léddekopinge
046-71 20 71

SVEDALA

Nygatan 7
233 31 Svedala
040-40 56 00




