
  

買い換えのための売却活動の流れ
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代金決済と
引き渡し

買い換え動機を明
確にし、預貯金･
住宅ローンの残高
をチェック

査定を依頼し、い
くらくらいの物件
に買い換えできそ
うか調べる

自宅売却と新居購
入をどのようなタ
イミングで進める
のか決める

売却を先に進め
る。売却を依頼す
る仲介会社をどこ
にするか検討

新居の購入契約を
結ぶ。売却も同じ
系列会社に依頼す
るのが得策

専属専任･専任･
一般の中から選択
して契約

売り出し価格を決
定し広告してもら
う。購入希望者に
見学させる

仲介会社を通し
て、購入希望者と
価格や引渡時期な
どを調整

売却物件の最終
チェックと付帯設
備表の作成。必要
書類をそろえる

売買代金の受け取
りと物件引き渡
し。つなぎ融資が
必要な場合も

希望価格 査定価格 売り出し価格 成約価格

不動産の売却にまつわる”価格”の流れ

売り主が申し出る売却希
望価格。少しでも高く売
却したいのが売り主の心
情なので、一般的にこの
価格は高く設定される傾
向があります

仲介会社が各種データに
基づいてシビアに提示す
る”売却可能な価格”。買
い換えの資金計画は、こ
の査定価格を前提にする
のが無難

売り主と仲介会社が相談
して決めるのが売り出し
価格。価格交渉が入るこ
とを予測し、査定価格よ
り多少高めに設定される
のが一般的

物件を気に入った購入希
望者が、仲介会社を通し
て価格交渉を行い、売り
主との間に合意が得られ
た場合の、正式な”取引価
格”

売り先行型

　自宅の売却代金がハッキリするので、買い
換えのための資金計画に狂いが生じにくい。
売りあせる必要がなので、価格交渉などの面
である程度有利に進められる。それに、たと
え買い換えを中断しても住む家は残る

”売り”と”買い”どちらを先に進めたほうが得？
買い先行型

　希望の新居をじっくり探せる。また未完成
の物件なら、代金支払までに余裕があり、購
入契約後に売り出してもうまくいくケースが
多い。売り主が分譲会社なら、買い換え特約
や買い取り保証なども付けてもらいやすい

　売却が決まれば、買い主に物件を引き渡す日ま
でに、買い換え物件を探さなければならない。希
望の物件がなくても妥協せざるをえないケース
や、購入物件が未完成で引き渡しまでに時間がか
かる場合は仮住まいの必要もある

　買い換え特約や買い取り保証を付けられずに購
入を先行させる場合、どうしても売あせって、買
い主に主導権を握られてしまう可能性がある。新
居の取得日までに旧自宅が売れず、二重ローンを
背負ってしまう恐れもある
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