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当社のお約束ごと

先入観や固定概念を捨て、
あらゆる角度から高値売却の
可能性を追求します。

高値売却の
可能性を
追求

01

買主とのトラブル、
共有者とのトラブルを避けるため、
安全売却、円満売却も追求します。

02
安全売却
と円満売却
も追求

お客様とのやり取りで知った秘密を守り、
情報漏洩しないよう管理を徹底し、
売却活動を進めます。

秘密保持、
情報漏洩の
防止

03

情報を精査し、2つ以上の選択肢と
判断材料を提供した上で、
お客様の要望をお聞きします。

04
複数の選択肢と
判断材料を
提供

お客様の明るい未来をつくるために、
最大限貢献できるよう、
努力いたします。

05
明るい

未来づくりも
追求

13

「知っている」「有名」で任せると、大損することも
不動産売却は、パートナー選びが最重要

一般的に、不動産の売却は自分ではできないため、仲介会社に任せることになります。
その際、最も大事なのは「パートナー選び」です。目的が「高値で売る」であれば、過去高
く売った実績と、どのような戦略で高く売ろうとしているのか、何をしてくれるのか、具体
的に聞く必要があります。「頑張ります」等の抽象的な話を真に受けてはいけません。

不動産を高値で売るために、知っておいて頂きたいこと

01

買うのは一人。万人受けする価格にする必要はない
査定価格は「普通に考えたら…」の価格

一般的に、不動産を売る際、仲介会社が出した「査定価格」を基準に、売り出し価格を決
めますが、たいてい「売れる価格」を提案されます。それは、不特定多数の人が「買える」
価格であることが多いものです。しかし「買うのは一人」。一番高く買ってくれる一人に売
ればいいのです。相場価格は「参考程度」に留めておく必要があります。

02

情報を流すだけでは最も高値の買主に辿り着かない
高値で売るために最も重要なのは戦略

戦略を誤ると、いくら一生懸命営業活動しても安くなります。最も重要な想定は「最も高
く買うのは誰か」 と「最も高値が出る用途は何か」です。次に「どうすればその買主に情
報を届けられるか」「積極的に検討してもらえるか」。それらを考え尽くした上で、逆算し
て営業戦略をつくることが大事です。

03

調査費を惜しむと、何倍も安くなって損することも
不動産調査はリターンが大きい投資

不動産の調査は「費用」がかかりますが、調査は「投資」でもあります。情報があるほど、
不明点が無くなるほど、高値でも買える買主が積極的に検討する可能性が高まります。
調査を「費用と見る」か「投資と見る」かで結果は大きく変わります。投資なくして大きな
リターンは得られません。

04

上限価格は、競合の価格次第で変わる
競争なしに本当の高値は引き出せない

買主は少しでも安く買いたいため自ら高値を出さないもの。ただ「1億円以上出せませ
ん」と言っていても「1億1,000万円の買主がいる」と言われると、競争心により、「役員
承認が得られました。1億1,300万円で売って頂けませんか」と価格が積み上がることが
多いものです。上限価格は競合の価格次第で変わります。

05

費用
効果

戦略




