Maklarintervjun
10 fragor for en tryggare affar

Sa hittar du maklaren som ger din bostad mest karlek
(och hogst slutpris).

Att vdlja maklare handlar inte om vem som salde flest hus forra aret,
eller vem som ar billigast.

Det handlar om vem som kommer lagga ner mest tid, energi och strategi pa
att salja din bostad just nu.

Det finns bade fordelar och nackdelar med att valja den maklare som “saljer
mest”. Den storsta fordelen ar att maklaren verkligen vet vad den gor.
Nackdelen ar att din bostadsforsaljning inte far lika mycket tid som kanske
skulle behovas.

Anvand den har guiden infor dina méten -/

Svaren du far kommer att avsléja vem som gar pa rutin och vem som verkligen
vill géra jobbet.
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Inféor métet - Tank pa detta

Innan maklaren ringer pa dérren finns det nagra saker du bor tanka pa for
att fa ut sa mycket som moéjligt av motet.

e Stada "lagom”
Du behover inte ha visningsstadat, men plocka undan det varsta. Maklaren
behdver se potentialen i bostaden for att kunna ge en rattvis vardering.

e Foérbered fakta B
Ta fram uppgifter om driftskostnader, eventuella renoveringar (och artal) samt
vad som ingdr i manadsavgiften. Ju mer fakta maklaren far, desto skarpare blir
varderingen.

e Var oppen med att du jamfoér 22
Var tydlig med att du traffar flera maklare. Det gor att maklaren skarper till sig
direkt, kommer battre forberedd och slutar ta uppdraget for givet. Konkurrens
ar din basta férhandlingsposition.

e Doéljinte felen !
Har badrummet en spricka eller drar det fran fonstret? Beratta det. En serios
maklare behdver veta bostadens svagheter for att kunna hantera dem
strategiskt mot spekulanter. Att morka fel leder bara till en felaktig vardering
och problem senare.

» Definiera ditt mal @
Fundera pa vad som &r viktigast for dig just nu. Ar det absolut hdgsta slutpris
(aven om det tar tid)? Eller ar det en snabb och smidig affar? Maklaren kan
lagga upp helt olika strategier beroende pa vad du prioriterar.
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Det har ar fragorna du ska stalla.

1. Vad ar din konkreta plan for att min bostad ska
sticka ut i bruset? =

Varfor du fragar:

Detta testar maklarens kreativitet och arbetsvilja har och nu. Du vill inte ha en
standardldsning, du vill ha en plan for just ditt hem.

Bra svar: "Eftersom jag inte har 50 andra objekt samtidigt, kan jag lagga
100% fokus pa din bostad. Jag kommer personligen ringa alla spekulanter och

ha extra langa visningar for att sakerstalla att ingen missar kvaliteterna."

P Varningssignal: "Vi lagger ut den pd Hemnet sa I6ser det sig. Marknaden
ar bra nu." (Detta ar passivitet, inte forsaljning).

2. Har du tid och utrymme att ge min forsaljning den

uppmarksamhet den kraver? 7
Varfor du fragar:

En "toppmaklare"” med 20 objekt kanske svarar svavande eller hanvisar till sitt
team. En hungrig maklare ser dig som sin viktigaste kund.

Bra svar: "Absolut. Ni blir min hégsta prioritet och jag kommer finnas
tillganglig for bade er och spekulanterna under hela processen."

P Varningssignal: "Jag har valdigt manga bollar i luften just nu, men min
assistent finns tillganglig."
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3. Vem tror du ar den mest sannolika koparen av min
bostad? —

Varfor du fragar:

Testar lokalkdnnedom och analysformaga. En bra maklare vet vem de séljer till
innan annonsen ens ar ute.

Bra svar: En specifik profil (t.ex. "Ett par fran innerstan som vantar forsta
barnet") foljt av en idé om hur man nar just dem.

P Varningssignal: "Den har bostaden saljer sig sjalv, vi behover inte smalna
av malgruppen." Varfor detta ar farligt: Ingen bostad séljer sig sjalv till
rekordpris. Detta svar signalerar lathet. Det betyder att maklaren tanker lagga
ut den pa Hemnet och vanta vid telefonen, istallet for att aktivt bearbeta

spekulanter fran liknande visningar eller rikta marknadsféringen mot ratt
demografi.

4. Hur arbetar du med spekulanter som ar tveksamma
efter visningen? &,

Varfor du fragar:

Det ar har det verkliga saljarbetet sker.

Bra svar: "Jag ringer upp alla dagen efter, svarar pa fragor, och bokar in
enskilda omvisningar for de som behdver titta en gang till i lugn och ro."

P Varningssignal: "Jag vantar in bud. Ar de intresserade sa hor de av sig."
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5. Kommer du halla i alla visningar sjalv? £

Varfor du fragar:

Képarens fortroende byggs med maklaren. En assistent kan sallan svara pa
detaljfragor eller stanga affaren pa plats.

Bra svar: "Jag gor alltid visningarna sjalv. Det ar dar jag saljer in objektet
och laser av spekulanterna. Jag har ofta en visningsvard som tar namn och

nummer pa alla som kommer hit, sa kan jag fokusera pa allt annat."

P Varningssignal: "Jag har sd manga objekt att vi anvander
visningsvardar/assistenter for att effektivisera."

Varfor detta ar farligt: "Effektivisera" betyder har effektivt for maklaren, inte
for dig. Den som star pa visningen samlar in ovarderlig information om
spekulanternas tveksamheter och képkraft. Om ansvarig maklare inte ar dar,

missar de 90% av saljtillfallet. Assistenten kan sallan svara pa detaljfragor om
féreningen eller renoveringar, vilket skapar osakerhet hos képarna.

6. Hur tillganglig ar du for spekulanter pa kvallar och
helger?

Varfor du fragar:

Budgivningar och fragor kommer sallan under kontorstid.

Bra svar: "Jag har telefonen pa. En missad kdpare kan vara skillnaden pa
salt och osalt, sa jag ar tillganglig nar de har tid."

P Varningssignal: "|Jag forsoker halla hart pa mina kontorstider 9-17."
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7. Om vi inte far det bud vi vill ha, vad ar planen da?

Varfor du fragar:

Du vill veta om maklaren har en "verktygslada" for motgangar. En skicklig
maklare agerar olika beroende pa om ditt mal ar att maximera slutpriset
(vilket kraver is i magen) eller att fa till en snabb och trygg affar (vilket kraver
aktiv handling).

Bra svar: "Det beror pa vad vi ser i statistiken. Om vi har manga pa
visningen men inga bud, ar priset eller finansieringen ofta hindret. Om vi inte
har nagra pa visningen alls, behdver vi se Over marknadsféringen eller
bilderna.

Beroende pa om din prioritet ar hogsta pris eller en snabb férsaljning lagger vi
upp planen darefter. Om tid finns kan vi vdlja att pausa, fota om efter sasong
eller bearbeta mitt register av 'underhand-kopare'.

P Varningssignal: "Vi sanker priset direkt." (En varningssignal om forslaget
kommer utan att maklaren forst analyserat varfor intresset ar lagt, eller utan
att ha satt det i relation till om du faktiskt har brattom eller inte. Prissankning

ska vara ett medvetet val, inte en standardldsning pa grund av brist pa andra
idéer.)

8. Vad exakt ingar i ditt arvode och vad tillkommer? 3

Varfor du fragar:

Testar arlighet och transparens. Du vill inte ha 6verraskningar pa fakturan.

Bra svar: En tydlig genomgang av vad som ingar (foto, marknadsféring
etc.) och vad som ar externa kostnader (t.ex. Hemnet, besiktning).

P Varningssignal: "Allt ingar!" (Ofta en halvsanning som visar sig vara fel
senare).
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9. Hur har du kommit fram till varderingen? ~/

Varfor du fragar:

For att undvika "gladjekalkyler" (att maklaren satter ett for hogt pris bara for
att fa uppdraget).

Bra svar: Maklaren visar statistik pa liknande salda objekt i nartid och
motiverar priset baserat pa fakta och skick.

P Varningssignal: "Jag har en bra kansla."

Eller: "Vad hade ni sjalva tankt er? Jag kan absolut Iagga ut den for det priset
om ni vill."

Varfor detta ar farligt: !

En maklare som fragar efter ditt pris innan de presenterat sin data forsoker
ofta bara "kOpa in uppdraget" (sa kallad lockprissattning at andra hallet, eller
gladjekalkyl). De haller med dig for att fa signaturen, dven om priset ar
orealistiskt, vilket leder till att bostaden blir "brand" pa marknaden efter nagra
veckor utan bud. Du vill ha en radgivare som vagar sdga sanningen, inte
en som sager vad du vill hora. Det hander dven att vissa maklare efter
paskrivet uppdrag vill fa dig att sanka din lagsta grans nar den vet att vad ni
var dverens om tidigare ar for hogt.

10. Varfor ska jag anlita dig? _

Varfor du fragar:

Ger maklaren chansen att pitcha sin styrka.

Bra svar: Ett svar som handlar om dig och din bostad. "For att jag ser
potentialen i X och kommer jobba hardast for att fa fram det vardet med min
tydliga plan.”

P Varningssignal: De pratar illa om konkurrenter istallet for att prata gott
om sin egen metod.
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Den ratta kanslan

Ratt kansla - och ratt forvantningar

Att sdlja sin bostad ar ett lagarbete. Valj darfér en maklare du trivs med och
kan ha en 6ppen dialog med. Utan personkemi blir processen onddigt tung.
En del av det samarbetet ar dock att lita pa maklarens yrkeskunskap. Det ar
vanligt att man som saljare varderar sitt eget hem hdgre an vad marknaden
gor.

Maklaren har datan, statistiken och koparnas feedback. Om en duktig
maklare ger dig en vardering som ar lagre an du tankt dig - se det som
vardefull radgivning, inte kritik. De vet vad som kravs for att fa salt.

Se detta som en vagledning.
- Stall dven egna fragor och lita pa din magkansla néar du fattar ditt beslut.

Nasta steg: Hitta ratt person att stalla fragorna till

Nu har du fragorna. Men du behover ndgon att stélla dem till. P3
OffertHem.se har vi redan gjort grovjobbet. Vi samarbetar med maklare som
ar vana vid att bli granskade och som vet att engagemang ar nyckeln till en bra
affar.

e Vi matchar dig med max 4 kvalitetssakrade maklare i ditt omrade.
e De vet att de konkurrerar och maste vara pa tarna.
e Tjansten ar helt gratis och ej bindande for dig.

Matcha mig med ratt mdklare nu

(www.offerthem.se)

Skriv ut nasta blad for att enkelt kunna jamfora
de maklare du traffar =
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Protokoll - Maklarguiden [

Anvand detta blad for att anteckna och jamfdéra svaren fran de olika méaklarna du
traffar. Fyll garna i bladet efter moétet. Kan annars upplevas som stétande for maklaren.

Fyll i poang 1-5 per maklare

Nr

10

Namn
Fokusomrdde & Fraga Maklare 1
Strategi: Vad ar din konkreta plan for att min
bostad ska sticka ut?
Engagemang: Har du tid att ge min forsaljning den
uppmarksamhet den kraver?
Analys: Vem ar den mest sannolika képaren?
Saljteknik: Hur bearbetar du tveksamma
spekulanter?
Narvaro: Haller du i alla visningar sjalv?
Tillgdnglighet: Ar du nabar kvéllar och helger?
Krisplan: Vad ar planen om vi inte far budet vi vill
ha?
Transparens: Vad exakt ingar i arvodet (och vad
tillkommer)?
Vardering: Hur har du kommit fram till varderingen
(fakta vs kansla)?
Fértroende: Varfor ska jag valja just dig?
SUMMA POANG: /50
Foreslagen virdering (Kr)
Arvode (%) / Fast pris

Namn

Maklare 2

/50

Namn Namn

Maklare 3 Maklare 4

/50
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