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Sammanfattning

Sverige har en vél utvecklad tradition att bygga sméhus i trd och mycket resurser
till detta. Trots det s dr andelen flerbostadshus i trd pa marknaden 14g. Tidigare
studier visar att konsumenterna inte har sa stor kunskap om dessa bostider 1 tra.
Dialogen mellan alla inblandade aktorer, myndigheter och politiker maste forbattras
for att frdmja héllbar utveckling och flerbostadshus 1 trd. Lagkrav om
klimatdeklaration for nyproduktion frdn regeringen leder till konsekvenser for
byggbranschen. Valet av material maste analyseras mer ingéende for att paverka
miljon sé lite som mojligt.

Denna studie syftar till att identifiera faktorer som pdverkar hur méklare arbetar for
att framja flerbostadshus 1 trd. For att identifiera dessa faktorer genomfordes en
kvalitativ fallstudie med tre registrerade fastighetsméklare for tvé olika projekt av
flerbostadshus 1 trd. Studien avser att forstd och ge uttryck &t respondenternas
uppfattning om flerbostadshus i trd och dess position pa marknaden vilket lett till
att ett teoretiskt ramverk tagits fram. Ramverket utformades utifran teoretiska
begrepp inom omrédet. Dessa begrepp r institutionell teori, service dominant logic
och varumairkesterritorium. Litteraturgenomgang genomfordes for att fa en
uppfattning om tidigare studier inom omrddet. Empirin for studien baseras pa
objektsbeskrivningar for projekten och skriftliga intervjuer med ansvarig
fastighetsméklare. Empirin analyseras med det teoretiska ramverket. Déarefter tas
empirin upp 1 diskussionen i1 dialog med tidigare forskningsresultat.

Studien visar att respondenterna inte formedlar nigon gemensam ndmnare for vilka
mervérden de formedlar till kunden. De anger att kunden har ett storre intresse for
priset dn konstruktionsmaterialet. I studien framgér det att miklarens roll 1 att
framja flerbostadshus i trd inte dr omfattande. I detta fall tyder empirin istdllet pa
att de som kan péaverka positionen pa marknaden framst dr byggbranschen.

Nyckelord: fastighetsmdklare, kommunikation, konstruktionsmaterial,
varumdrkesterritorium



Summary

Sweden has a well-established tradition of building wooden houses and has a lot of
resources suitable for this. Despite that, the proportion of wooden multistorey
construction on the market is low. Previous studies show that the consumers lack
knowledge of these kinds of buildings. To promote sustainable development and
these wooden buildings, the dialogue between all the involved actors, governments
and politicians needs to be improved. Legal requirements from the government of
climate declaration for new production leads to consequences for the construction
industry. The choice of material will have to be analyzed in depth to reduce the
negative effect on the environment.

The purpose of this study is to identify factors that affect how real estate agents
work to promote multistorey wooden constructions. To identify these factors, a
qualitative case study was implemented. The case study consists of three registered
real estate agents for two different projects. The study refers to understand and give
expression to the respondents’ perception of wooden multistorey constructions and
its position on the market. Based on the purpose of the study, a theoretical review
was conducted and a conceptual framework was selected. The framework is based
on theoretical concepts for the subject area. These concepts are; institutional theory,
service dominant logic and brand territory. The literature review was also made to
get an understanding of previous studies of the subject. The empirical part of the
study is based on descriptions of the real estate objects and written interviews with
the responsible estate agents. The descriptions of the objects and the interview-
answers were analyzed based on the conceptual framework. After the analysis, the
findings are discussed in dialogue with results from previous studies in the
discussion chapter.

In conclusion, the study shows that the respondents do not have any common
understanding of what added values they mediate to the customer. The respondents'
answers also show that their understandings of the customers’ interests of
apartments focuses on the price rather than of what material the building is made
of. The study shows that the role of the real estate agent to promote wooden
multistorey constructions is not well founded. In this case, the results instead
suggest that the constructions industry are the ones that can affect the position on
the market for wooden multistorey constructions.

Keywords: brand territory, communication, construction material, real estate
agent, relationship marketing, service dominant logic
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1. Inledning

I detta kapitel presenteras en bakgrund till valt dmne. Vidare presenteras problemet samt
studiens syfte och forskningsfragor. Kapitlet avslutas med en presentation av uppsatsens
struktur for att vigleda ldsaren.

1.1. Problembakgrund

Sedan ar 2000 har befolkningen i Sverige 6kat med drygt 16 procent till en nuvarande
befolkningsméngd pd 10 379 295 personer (Statistiska centralbyrdn 2021). Det forklaras av
fodsel- och dodstal, men ocksd av in- och utflyttning. Urbaniseringen &r mer komplex én
tidigare, eftersom landsbygden inte minskar i samma takt som storstadsregionernas storlek dkar
vilket var fallet tidigare (Boverket 2021). Okad befolkning betyder 6kat behov av bostider,
framfor allt 1 stader.

Med okat behov av bostéder blir forutsattningarna for att bygga viktiga. Reglerna for att bygga
flerbostadshus dndrades i1 mitten péd 1990-talet (Regeringskansliet 2018). Statistiska
centralbyrans definition av flerbostadshus dr bostadshus med tre eller fler bostadslédgenheter
inklusive loftgdngshus (Statistiska centralbyran 2020a). De tidigare reglerna byggde pa
erfarenheter av brinder i flervaningshus av trd. Lagfordndringar gjorde det mojligt att bygga
flerbostadshus med fler &n tva véningar i trd. Fordandringen grundades pa att de tekniska kraven
1 byggreglerverket ersattes av egenskapskrav baserat pa funktion. De nya funktionskraven sa
som brandsdkerhet och hallfasthet gjorde det mdjligt att bygga allt fler vningar i flerbostadshus
1 trd. Under 2004 inforde regeringen en nationell trabyggnadsstrategi for att frimja trd som
byggmaterial (ibid.). Allt fler flerbostadshus produceras i trd (Tabell 1), men andelen
flerbostadshus i trd pd marknaden 6kar inte ndmnvért forrdn 2019 (Tabell 2).

Tabell 1. Antal nyproducerade flerbostadshus i respektive material (Statistiska centralbyrdn 2020b)

2003 2007 2011 2015 2019
Tra 774 1190 882 2322 4034
Betong 6295 14 675 12 258 23916 15927
Stil 467 356 129 489 180
Annat 18 89 129 0 96
Totalt 7554 16 310 13398 26 727 20237

Tabell 2. Andel flerbostadshus i respektive material, i procent (Statistiska centralbyrdn 2020b)

2003 2007 2011 2015 2019
Tra 10 7 7 9 20
Betong 83 90 91 89 79
Stil 6 2 1 2 1
Annat 0 1 1 0 0
Totalt 100 100 100 100 100

Flerbostadshus i tréd dr en relativt ny del pd marknaden for byggnadsverksamhet (Tabell 1 och
2). En forklaring till den ldngsamma utvecklingen pa tribyggnadsomrédet ar att samarbeten och
partnerskap dnnu inte utvecklats pd samma nivd som for de traditionella
konstruktionsmaterialen, till exempel betong (Toppinen et al. 2019). Den langsamma
utvecklingen kan dven vara en foljd av brist pa kunskap och erfarenhet. Faktorer som péverkar
framtida konkurrenskraft for flerbostadshus i trd dr bland annat vikten av att arkitekter och
byggarbetare har hog kompetens och att utveckla ett standardiserat byggsystem (Toppinen et
al. 2018). For att 6ka anvdndandet av trd dr ett forslag att kombinera det med andra material,
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men det gemensamma problemet for branschen &r att det saknas kunskap och positiva exempel
av konstruktionerna (ibid.).

For att etableringen av flerbostadshus 1 tré pd bostadsmarknaden ska lyckas ar en forutséttning
att det finns efterfrigan. Boverket (2020a) skriver att det nationellt rader ett underskott pa
bostdder, hur stort underskottet dr kan dock skilja sig mellan olika kommuner och olika grupper
pa marknaden. Att det finns lediga bostidder 1 en kommun innebér inte per automatik att det
sdkert tillgodoser de behov och den efterfragan som finns i kommunen (Boverket 2018).
Efterfragan beror framfor allt pa hushallens ekonomiska fGrutsdttningar, men &ven andra
preferenser som lige och boendets storlek &r viktiga. Det dr vdsentligt att kunna anpassa boende
efter fordndringar 1 livets olika etapper. Att forutséga precis vilken typ av bostdder som behovs
ar svart, men faktorer som okad livsldngd hos befolkningen och prognoser om dagens och
framtida ekonomiska forutséttningar kan ge en uppfattning om hur efterfraigan kommer att se
ut (ibid.). Nar kunder planerar att kopa en ny bostad gor de ofta ett antal avvidgningar och
justerar sina preferenser fran bdrjan av beslutsprocessen fram till att ett kop genomfors (Hasu
2018). Genom att titta pa vad marknaden erbjuder och vad kunderna sjélva anser vara viktigast
for ett boende anpassas ofta deras efterfragan efter det utbud som finns péd marknaden (ibid.).

Att komma in pa bostadsmarknaden pa egen hand som privatperson kan anses svért (Benites-
Gambirazio 2020). Darfor finns fastighetsméklarna som en lank mellan marknaden av bostader
och eventuella kopare. Fastighetsmdklarna marknadsfor sig sjdlv och fangar kundens
fortroende med savil sociala egenskaper som professionell image. De framf6r sin syn pa
marknaden, ger kunden en bild av hur marknaden ser ut och visar d&ven hur kunden kan uppféra
sig pa marknaden med avseende pa priser och preferenser. Fastigheters och bostédders vérde kan
till en borjan ses som négot odefinierat och det kan vara svart for en icke-insatt att forsta vad
faktorer som vérdesétts innebér 1 en bostadsaffdr. Det ingar 1 fastighetsméklarens arbete att ge
bostdder vérde. Vilka viarden det innebér beror dels pa vad fastighetsmiklaren véljer att ge
uttryck for 1 bostadsaffaren, dels pd hur dessa uttrycks (ibid.).

1.2. Problem

Andelen flerbostadshus i trd dr lag (Tabell 2), trots att Sverige &r ett land med mycket skogliga
resurser for detta (Statistiska centralbyran 2020c). Traditionen att bygga smahus i trd dr ddremot
vl utvecklad. Enligt statistik publicerat av trd- och mobelforetagen (2020) byggs 85-90 procent
av Sveriges smahus 1 tré.

Historiskt sett har uppvarmningen av flerbostadshus bidragit till stor klimatpdverkan under
husens livsldngd (Erlandsson et al. 2017). Hogre krav pé ldg energianvindning under 1970-
talet har lett till en minskning av koldioxidutsldpp (ibid.). Idag star byggandet av bostidder och
tillverkning av material for en betydande andel av klimatpaverkan, 50-60 procent enligt ett
projekt utfort under en 50 ars analysperiod (Erlandsson et al. 2018). I projektet analyserades
klimatpdverkan frén nyproducerade flerbostadshus av olika material. Resultatet visade att
systemen med stor andel betong generellt hade en storre klimatpaverkan &n systemen med stor
andel tréd (ibid.). Detta styrker att byggandet i betong hdmmar den hallbara utvecklingen, trots
detta anvénds betong som konstruktionsmaterial i hogre grad én tré.

Ingenjorsvetenskapsakademin, IVA, och Sveriges byggindustrier (2014) uttrycker i en rapport
att dialogen mellan alla inblandade aktorer, myndigheter och politiker i byggbranschen behdver
bli béttre for att frimja hallbar utveckling. For att denna informationsked;ja inte ska brista maste
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miljokraven kommuniceras i varje led. Bestéllare, byggforetag och projektutvecklare bor
identifiera klimatbelastningen av byggprocessen och bidra till att kunskapen sprids, bade inom
branschen och utét till eventuella kunder.

En studie av konsumenternas medvetenhet om byggmaterial i hus de har lagenhet i pekar pé en
lag medvetenhet (Mark-Herbert ez al. 2019), dels om triets fysiska egenskaper vid byggandet,
dels om miljéfordelarna med trd som byggmaterial. Beslut att bygga flerbostadshus och valet
av material ansvarar bland annat kommunplaneringsnimnder och leverantoérer inom
byggbranschen, s& som arkitekter for (ibid.). Mark-Herbert et al. (2019) forklarar vidare att
konsumenterna endast har valmojligheter pd den redan befintliga bostadsmarknaden, vilket
leder till att de inte kan pdverka marknaden pé kort sikt. Makten till fordndring ligger framst i
politiken.

Regeringen har framfort ett lagkrav om klimatdeklaration for nyproduktion av byggnader
(Regeringskansliet 2020). Denna lag foreslas trida i kraft forsta januari 2022. Byggherren for
varje enskilt projekt ansvarar for att sammanstilla denna deklaration (ibid.). Byggherren kan
dels vara en fysisk person, dels en juridisk person, s& som ett foretag, en bostadsritts-
formedling, en kommun, en region eller en statlig myndighet (Boverket 2020b). Syftet med
klimatdeklarationen dr att minska klimatpéverkan vid nyproduktion, men dven att synliggéra
denna paverkan (Regeringskansliet 2020). I lagen definieras klimatpaverkan som utslédpp och
upptag av véxthusgaser, som i sin tur definieras som gaser som dr genomsléppliga for solens
kortvagiga stralning och kan absorbera delar av virmestralningen fran jorden. Denna dndring i
plan- och bygglagen leder till att byggnadsndmnden for berord kommun meddelar slutbesked
om bygglov forst nér en klimatdeklaration skickats in till ansvarig myndighet (ibid.).

Lagkravet medfor konsekvenser for byggbranschen di valet av material maste analyseras
noggrannare, for att paverka miljon s& lite som mdjligt. Detta skapar ett ramverk for
byggbranschen att forhalla sig till, vilket dven leder till att andra aktérer inom denna
informationskedja méste stélla om. Miklarens roll i denna informationskedja handlar om att
formedla sin syn pa marknaden, vilket ger kunden en bild av hur marknaden ser ut och ramar
att forhalla sig till (Benites-Gambirazio 2020).

1.3. Syfte och forskningsfragor

Syftet med studien é&r att identifiera faktorer som paverkar hur méklare arbetar for att framja
flerbostadshus i trd. Det innebér att sprida information och 6ka medvetenhet hos kdpare av
lagenheter i flerbostadshus i trd. For att ta reda pé detta ska foljande fragestéllningar besvaras:

e Hur véljer miklarna att profilera sig med avseende pa hallbarhet?
e Vilka mervirden fokuserar méklarna pa?

1.4. Struktur for uppsatsen

Nedan redovisas uppsatsens struktur, i kronologisk ordning (Figur 1). I uppsatsens forsta kapitel
presenteras problembakgrund, problem, syfte och forskningsfragor for studien. Detta efterfoljs
av ett teorikapitel. I teorikapitlet presenteras teoretiska begrepp som ligger till grund for studien.
Tredje kapitlet ar ett metodkapitel dér valet av metod beskrivs.
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Figur 1. Egen bearbetning av uppsatsens struktur.

I kapitel fyra beskrivs den empiriska bakgrunden for studien. Dér ingar information fran
tidigare studier och relevant litteratur for det studerade &mnesomradet. Kapitel fem innefattar
primdrempiri baserat pa insamlat data frdn intervjuer och objektsbeskrivningar. Resultatet
analyseras 1 kapitel sex, for att sedan diskuteras i1 kapitel sju. Avslutningsvis presenteras
uppsatsens slutsatser dér studiens syfte besvaras och forslag till fortsatta studier laggs fram.
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2. Teori

1 detta kapitel beskrivs centrala begrepp, grunder och modeller som dr nodvindiga for analys
och inramning av studien. Studien avser att beskriva mdklarens roll i utvecklingen av
flerbostadshus i trd pd marknaden genom tjdnstemarknadsforing. Sdledes har begrepp som
institutionell teori, service, relationsmarknadsforing, service dominant logic, varumdrke och
varumdrkesterritorium valts ut.

2.1. Institutionell teori

Under 1970-talet ifragasatte forskare idén om att organisationer &r ett rationellt verktyg som
genom att producera varor och tjdnster nar sina mal (Eriksson-Zetterquist et al. 2012). Detta
medforde att institutionell teori fick en allt storre del inom organisationsteorin. Argumenten for
den institutionella teorin kretsar kring att det i forsta hand &r omgivningen och tidigare
handlingar som paverkar vad som sker i en organisation idag (ibid.). Vidare beskriver Eriksson-
Zetterquist et al. (2012) denna teori som en hjdlpande hand for att fatta moraliska beslut, da
institutioner skapar regler utifran ett ldmpligt beteende. Det fOreslagna lagkravet fran
regeringen (2020) om klimatdeklaration for nyproduktion av byggnader skapar ett sadant
ramverk for byggbranschen att forhélla sig till.

2.2. Service

Service, till skillnad fran en produkt, &r inget en person kan ta i. Det finns ménga olika former
av service, allt frdn telekommunikation till barnpassning (Bruhn & Georgi 2006). Virdet for
service bestdms efter att konsumenten upplevt det, vilket innebér att det alltsa inte dr ett viarde
baserat pa en fardig prissittning (Sandstrom et al. 2008). Det totala vérdet baseras istédllet bade
pa konsumentens upplevda funktions- och kénsloméssiga viarde. Det innebér att virdet for en
viss service skiljer sig for olika personer (ibid.).

2.2.1. Relationsmarknadsféring

Sedan 1970-talet har utbyte av vdrde betraktats som ett grundliggande fenomen och kérnan i
marknadsforing (Gronroos 2008). Inom marknadsforing har det dock aldrig funnits nagon
allmén teori (Gronroos 1994), dven om marknadsforingsmixen och 4P-modellen ar ett
paradigm som hanterats i stor utstrdckning (Gronroos 2008). 4P-modellen ir ett traditionellt
transaktionsinriktat marknadsforingsperspektiv, som innebir ett utbyte av virde, varor eller
tjdnster mot pengar. Denna modell dr fortfarande anvéndbar vid fortsatt vaixande marknader dér
det inte krdavs ndgon betydande interaktion mellan producenter och kunder (ibid.). I takt med
att marknader mognar, likvdl som att konkurrensen blir hdrdare och allt fler branscher blir
alltmer globaliserade belyser Gronroos (2008) vikten av relationer.

Begreppet relationsmarknadsforing introducerades forst 1986 av Dr. Leonard L. Berry (Smith
& Kawasaki 2011). Begreppet definierades som att attrahera, upprétthalla och forstarka
kundrelationer, vilket kédnnetecknas av ett 0msesidigt engagemang och intresse for bada parter
och en asymmetrisk process (ibid.). Vidare beskriver Smith & Kawasaki att detta paradigm
leder till ett mer hallbart och framgangsrikt foretag, med stor kundforstaelse. D&
relationsmarknadsforingen ldgger ett storre fokus pa interaktionen mellan producent och kund,
kan kunden betraktas som en relationspartner istédllet for nagon som enbart kdper producentens
tjénster eller varor ndgon gang di och da (Gronroos 2008). Detta leder till att det inte dr utbytet
som dr kdrnan i marknadsforingen utan relationer ges en central plats. Starkare relationer ger
fordelar for bade producenter och kunder. Foretagen ges en storre kundkédnnedom och kan i och
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med det anpassas utifrdn kundens behov. Ur ett kundperspektiv ger starkare relationer en
sdkerhet, sociala fordelar och sérskilda forméner (ibid.).

2.2.2. Service dominant logic

Forr var kunder oftast n6jda med att kopa en produkt och sedan fortsdtta som vanligt i sin vardag
(Gronroos 2008). I dagens samhaélle blir kunder alltmer krdvande da de generellt vill ha hog
bekvamlighet och férre problem (ibid.). Det traditionella synsittet pa ekonomi och
marknadsforing, med produkten i fokus, har kompletterats med ytterligare ett synsitt. Under
senare tid har begreppet “Service dominant logic” blivit allt mer etablerat dér ett storre fokus
ligger pd konsumenten och dennes upplevelse (Vargo & Lusch 2004). Utbytet mellan
konsument och producent handlar om immateriella ting som kunskap, fardigheter, information
och interaktion, vilket innebér att det &r en tjanst som marknadsfors. Det sker en form av
kunskapsoverforing som genererar pengar, istillet for en konkret transaktion dér produkt vixlas
mot pengar (ibid.).

Miklarens arbete innebér tjanstemarknadsforing (Vargo & Lusch 2008) och handlar mycket
om tillit. Det dr deras kunskap om bostdder och bostadsmarknaden som 6verfors till koparna
och ar saledes det koparna betalar for och vardesitter. Med kunskapsoverforing som transaktion
blir grunden for konkurrenskraft pd marknaden just kunskap. Ju mer kunskap ett foretag eller
en person har, desto storre kraft har den pa marknaden. Kunskapen kan sedan speglas pa olika
satt, till exempel genom vilka tekniker eller férdigheter en person har (Vargo & Lusch 2004).
Att konkurrera pd marknaden genom att leverera dverldgset kundvirde dr ndgot som kommer
att fortsétta (Woodruff 1997). Pressen pé foretag att rora sig bort fran den produktdominerade
logiken mot servicelogiken ar for stor for att det ska kunna undvikas (ibid.).

2.3. Varumarke

Produkter och tjdnster kénnetecknas av sitt varumérke. Varumairken kan se vildigt olika ut, och
kan bestd av savél bokstédver och figurer som hologram och ljud (Patent och registreringsverket
2020). Det kan &dven vara si att sjdlva produkten eller dess forpackning har en sarskild
utformning. Viktigt for nya varumirken ir att de inte riskerar att blandas ihop med redan
etablerade varumaérken (ibid.).

Den traditionella definitionen av ett varumarke kan ifrdgasattas. Gronroos (2008) menar att den
ovanstidende beskrivningen av ett varumairke inte inkluderar vare sig kunden eller de nyckeldrag
for tjénster som bestar i att de utgor processer. Eftersom tjdnsters tydligaste kdnnetecken &r att
de utgors av processer som ger intryck, bor man ha detta i atanke nar det giller varumirken pa
tjinsteomradet. Aven kundens perspektiv bor inkluderas, eftersom kunden snabbt skapar sig en
uppfattning om ett foretag och har stor betydelse i processen.

2.3.1. Profilering och differentiering

Profilering handlar om en process dér foretag jobbar for att fa profilen, identiteten och imagen
att stimma Overens (Nationalencyplopedin 2021). De processer ett foretag genomfor, med syfte
att utveckla de egenskaper, karaktdrsdrag och forhallningssétt som foretaget 1 fraga star for
utgor profilering (Erlandsson 2005).

En grundtanke med profilering dr att differentiera sig pa marknaden (Markwick & Fill 1997).
Begreppet differentiering handlar om att 1 hogre grad konkurrera med andra foretag eller
varumérken pd marknaden (Sharp & Dawes 2001), vilket dr ett etablerat begrepp inom
marknadsforing. Differentiering sker genom att tillhandahélla nagot unikt pa marknaden, vilket
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1 sin tur leder till fler fordelar for foretaget eller varumaérket. Vidare beskriver Sharp och Dawes
(2010) att en unik vara eller tjanst leder till en 6kad kundlojalitet och lagre kostnader i och med
att det 4r mer kostnadseffektivt att sdlja till redan befintliga kunder.

2.3.2. Varumarkesterritorium

For att forstd vilken roll ett varumérke har utvecklade Pringle och Thompson (1999) en modell
som handlar om varumérkesterritorium. De forklarar grunderna for uppfattningen av ett
varumdrke fran flera perspektiv. Modellen handlar om utbredning, potential och vad som
begrinsar det. Det finns tre faktorer som paverkar ett foretags s.k. territorium (Figur 2):

Characteristics - Product truth handlar om en produkt eller ett foretags riktiga egenskaper. Det
ar alltsd produktens/foretagets sanning, hur det egentligen &dr. Det dr en fordel att ha unika
egenskaper for en produkt eller tjanst.

Profile - Consumer insights representerar ett perspektiv som visar hur kunderna uppfattar
produkten eller tjdnsten. Har dr det viktigt att ha forstdelse for hur kundens kidnslor och &ndamal
paverkar synen pa produkten/tjdnsten.

Image - Brand character visar foretagsperspektiv, diar deras image handlar om hur de vill bli
uppfattade av kunder. Det kan vara vad foretagets representanter sdger om produkten/foretaget
eller vad som stér pa en webbsida, men dven hur informationen ar formulerad.

Brand character
An image

Consumer insights
A profile

Product truth
Characteristics

Figur 2. Varumdrkesterritorium (Pringle & Thompson 1999, 155).

Figur 2 visar de tre faktorerna som gemensamt bildar ett territorium. Consumer insights,
konsumentens insikter, ger en profil. Brand character, varumérkets karaktdr, ger en image.
Product truth, produktens eller varumirkets sanning, visar dess karaktdr. Dar dessa faktorer
mots bildas foretagets/varumérkets territorium. Storleken pd omrddet dér alla tre faktorer
Overlappar varandra visar alltsa storleken pa territoriet, ju storre dverlappning desto storre

16



territorium har foretaget. Det dr inte sdkert att ett foretags territorium &r sa som foretaget sjalv
uppfattar det. Till exempel kan foretagets image skilja sig fran profil, eftersom kunder kan
uppfatta det foretaget vill f fram pa ett annat sétt an foretaget tinkt.

2.4. Konceptuell ram

Baserat pa den presenterade teorin i kapitel 2 har en figur konstruerats (Figur 3). Figuren
sammanfattar litteraturen och visar begreppen i relation till Pringle & Thompsons modell for
varumdrkesterritorium. Denna konceptuella ram ligger till grund for studiens empiri, vilket
appliceras for analys i kapitel 5.

Figur 3. Egen bearbetning, teoretisk syntes.

Grunden for den konceptuella ramen (Figur 3) &r Pringle och Thompsons (1999) modell for
varumdrkesterritorium. Den institutionella teorin har en stor del inom organisationsteorin
(Eriksson.Zetterquist et al. 2012). Denna teori leder till skapande av regler att forhalla sig till,
som grundar sig i omgivningen och tidigare handlingar (ibid.). Detta paverkar i sin tur
marknaden, som i denna studie handlar om méklarens roll och en service.

En central del i studien &r relationsmarknadsforing och service dominant logic.
Relationsmarknadsforing kan ses som en asymmetrisk process, ddr producenten jobbar for att

tillfredsstélla kundens behov (Smith & Kawasaki 2014). Smith och Kawasaki (2014) definierar
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denna marknadsforing som att attrahera, uppritthélla och forstirka kundrelationer. Service
dominant logic handlar enligt Vargo och Lusch (2004) om kunskapsdverforing som transaktion,
med fokus pa konsumenternas upplevelse. Dessa tva begrepp dr grunden for analysen via
modellen for varumérkesterritorium, eftersom méklares arbete baseras pd tjanster och inte
produkter.

Profilering och differentiering ar vil etablerade begrepp inom marknadsforing (Sharp & Dawes
2010). I denna studie ar det intressant att gd djupare in pa dessa begrepp, for att identifiera
skillnader mellan méklarna och hur det viljer att profilera sig pa marknaden for flerbostadshus
1 trd. Brand character, varumérkets karaktér (Figur 3) handlar enligt Pringle och Thompson
(1999) om hur ett varumirke framstélls till kunden. Detta paverkas siledes av hur méaklarna
véljer att profilera sig. Foretagen och fastighetsmdklarna som studeras i denna studie
presenteras 1 kommande kapitel.
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3. Metod

I detta kapitel beskrivs studiens arbetsgdang och vilka vigval som gjorts. I den forsta delen
beskrivs litteraturgenomgang och forskningsdesign. Ddrefter presenteras hur analysenheterna
valts ut och datainsamlingens tillvigagangssdtt. Sista delen bestar av en genomgdng av hur
trovdrdighet och etiska aspekter har sdkrats och tagits i beaktande under arbetet.

3.1. Litteraturgenomgang

I arbetets forsta fas genomfordes en litteraturgenomgéang dir information fran tidigare studier,
artiklar och rapporter sammanstélldes i syfte att utgora en grund for arbetet. Litteraturen som
studerats har berort imnesomraden som maklarens arbete och roll, service, marknadsforing och
varumirke. Aven litteratur om tribyggnationer, flerbostadshus och bostadsmarknaden har
studerats.

Litteraturen har hittats genom sokning i databaserna Primo, Google Scholar och Scopus.
Exempel pa s6kord som anvénts for att hitta relevanta artiklar dr “real estate agent”, "service
dominant logic”, “relationship marketing” och "multistory wood construction”. SOkningar pa
tidigare studier i form av kandidat- och examensarbeten har gjorts pd hemsidan uppsatser.se.
Forutom litteratur publicerad pa webben har dven fysiska bocker anvénts, 1 huvudsak for teori-
och metodkapitlet.

3.2. Forskningsdesign och forskningsansats

Studien genomfordes som en kvalitativ fallstudie, vilket 4r en metod som ofta anvénds inom
foretagsekonomi (Bryman & Bell 2013). Det 4r en studie om enskilda fall som genomfors med
mycket detaljer. Fallstudier kan genomforas vid antingen endast ett fall med ett fenomen eller
ett flertal fall med liknande fenomen (ibid.). Ett fall beskrivs som en individ, en situation, en
grupp, en hédndelse eller liknande som anses intressant (Robson & McCartan 2011). I denna
studie genomfordes fallstudien for tva fall, eftersom tvé olika projekt med liknande fenomen
studerats och analyserats.

Fallstudier kan antingen genomforas med kvalitativt eller kvantitativt data (Eisenhardt 1989).
Med en kvalitativ ansats analyseras inga siffror eller statistiska data som i en kvantitativ studie
(Robson & McCartan 2011). Studien sker istéllet 1 textform dar fokus ligger pd kontext,
fenomen och sociala aspekter. En sa kallad flexibel kvalitativ strategi har tillimpats i denna
studie. Den flexibla strategin ger forskaren mojlighet att anpassa strategin mot det efterstrivade
malet under tiden arbetet fortgar. En flexibel strategi krdver bakomliggande teori som grund {or
en empirisk orientering och analys (ibid.), vilket presenterats i kapitel 2.

I en kvalitativ studie tillimpas oftast antingen en induktiv ansats eller en deduktiv ansats
(Bryman & Bell 2013). Induktiv ansats baseras pa empiri for att sedan generera en teori. En
deduktiv ansats didremot baseras pa en hypotes eller teori, som 1 slutet av studien antingen
avvisas eller bekriftas (ibid.). For denna studie dr darfor den induktiva ansatsen lamplig.
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3.3. Val av analysenheter

En studie av méklarbranschen bor inte goras pé nationell nivd (Beck ef al. 2012) for att
forhallandena i olika delar av ett land skiljer sig at. Ett kriterium for val av analysenheterna ér
darfor att méaklarna dr verksamma i1 samma lan, for att bidra till en och samma kontext.

Grundkriteriet for val av méklare var att de skulle ha olika méklarroller. En miklare som ar
anlitad eller anstélld av ett foretag som bade producerar och siljer dessa bostdder och en
maklare som &r anlitad eller anstilld av ett foretag som endast sdljer bostider 1 ett byggprojekt
bestillt via totalentreprenad. Stockholms lédn vécker intresse d4 de inte har en utpriglad
trahustradition. Genom att identifiera pagaende och nyligen genomforda projekt av
flerbostadshus i trd i Stockholm kunde tva foretag och tre méklare utses som analysenheter. I
Tabell 3 presenteras de valda analysenheterna och dess koppling till respektive foretag och
projekt.

Tabell 3. Mdklarens koppling till respektive foretag och projekt

Projektnamn Cederhusen Skogsstjdrnan

Ansvarigt foretag Folkhem Lindbicks

Ansvarig séljare Matteus Merzinger Janne Viinikka, Reg. Fastighetsméklare,
Andreas Angstrom, nyproduktion
Fastighetsmiklare (Svenska maklarhuset)

(Fastighetsbyran Vasastan)

Fastighetsmiklarna Merzinger och Angstrdm #r anstillda av Fastighetsbyrin Vasastan.
Merzinger och Angstrdm &r ansvariga siljare for projektet Cederhusen som utfors i foretaget
Folkhems regi. Folkhem har inte producerat dessa flerbostadshus utan endast bestéllt dem.
Detta projekt utfors i1 tva etapper med séljstart 2020 (Folkhem wu.4. a). Viinikka,
fastighetsméklare inom nyproduktion dr anstélld av Svenska méklarhuset. Han ansvarar over
forsdljningen for projektet Skogsstjarnan som foretaget Lindbacks producerar och séljer i egen
regi. Inflytt for detta projekt var 2020 (Lindbacks 2019). Datainsamlingens tillvigagingssatt
for dessa tva analysenheter presenteras i kommande avsnitt.

3.4. Datainsamling

For att samla in data till studien genomfordes skriftliga intervjuer med registrerade
fastighetsméklare via mail parallellt med informationssékning av  fOretagens
objektsbeskrivningar och webbsidor. Anledningen till att intervjuerna genomfordes mailledes
istillet for muntligt var att det hos de flesta méklare rddde tidsbrist. Eventuella foljdfragor
skickades i samband med tack-mail. Syftet med att stélla frigor pd detta sitt istédllet for
exempelvis genom en enkét dr dels att fanga respondentens egna perspektiv pd &mnet, dels att
f4 svar baserade pa verkliga hdandelser och uppfattningar. Respondenterna tilldelades frdgorna
1 ett separat mail efter att de tackat ja till att medverka. En skriftlig intervju genomfordes dven
med organisationen Tréstads projektkoordinator Becker for att {4 ett branschperspektiv till den
empiriska bakgrunden.

20



Tabell 4. Datum for respektive kontakt och mottagna svar

Fragor skickade Ev. paminnelse Svar mottaget
Janne Viinikka 2021-03-21 2021-03-29 2021-03-30
Matteus Merzinger och  2021-03-23 - 2021-03-24
Andreas Angstrom
Jessica Becker 2021-04-06 - 2021-04-09

Datainsamlingen skedde under olika datum baserat pd nér respektive respondent svarat pd det
inledande mailet. Alla datum for kontakt redovisas i tabell 4. Respondenterna svarade pa
fridgorna olika snabbt och dérfor skickades en pdminnelse om att svara till en av respondenterna.

3.4.1. Val av intervjufragor

Intervjufragorna (Bilaga 1 och 2) utformades baserat pa fragestdllningarna for studien och den
konceptuella ramen. Fragorna berdrde flera delar av miklarens arbete och projektet de arbetar
med for att fi en sé tydlig bild av &mnet som mojligt. Baserat pa detta kunde 11 frdgor véljas
ut for en intervjuguide. For ett branschperspektiv berorde intervjufragorna organisationen och
utvecklingen av flerbostadshus i tr.

3.4.2. Redovisning av analysteknik

En kvalitativ studie kraver generellt mycket tid for analysering av resultatet (Pope et al. 2000).
Analysen borjar ofta redan under datainsamlingen. Det medfor att fragor kan forenklas och
tydliggdras, och att datainsamlingen kan anpassas under studiens gang. I en kvalitativ studie ar
syftet inte att se mingden eller antalet av nagot och det intressanta &r sdledes inte statistiskt
data. Det kan ddremot vara anvéndbart i en analys att sammanfatta och sammanstélla ett par
aspekter. I studien har en tematisk innehallsanalys tillimpats, vilket innebdr att empirin har
bearbetats och kategoriserats efter teman som vuxit fram baserat pa den bakomliggande teorin,
syftet med studien och fragestillningarna for att sékerstilla dess relevans. Detta leder till att
fenomen kan forklaras och beskrivas (ibid.). Eftersom studien har genomforts med en induktiv
ansats innebdr det att kategorierna gradvis framkommit med olika teman som presenteras i
kapitel sex.

3.5. Trovardighet och etiska aspekter

For varje val av metod finns vissa konsekvenser (Robson & McCartan 2011). Det finns manga
fordelar med fallstudier, men dess palitlighet kan ifradgaséttas. Intervjuerna genomfordes
skriftligt vilket leder till dilemmat att kontrollera pdverkande faktorer i respondenternas
resonemang. For att utvdrdera och testa resultaten fran fallstudier finns inga sérskilda test
(Riege 2003), ddremot finns ett antal tekniker som hjalpmedel for att forbattra tillforlitligheten
och giltigheten i en fallstudie. En del av dessa tekniker har utforts i denna studie for att 6ka
validiteten och reliabiliteten (Tabell 5).
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Tabell 5. Tekniker for att faststdilla validitet och reliabilitet i fallstudier. (Baserad pd Riege 2003:78-79; justerad

av forfattarna)

Fallstudiedesign
test

Teknikforslag enligt Riege (2003)

Teknik som utforts i denna studie

Konstruera validitet

Anvinda flera typer av kéllor for
datainsamling.

Olika kaillor och perspektiv anvénda
for triangulering. Beskrivet i avsnitt 3.2
och 3.4.

Etablera en kedja av bevis vid
datainsamling.

Skriftliga intervjuer och litteratur
dokumenteras.

Intern validitet

Anvinda illustrationer och tabeller i
dataanalysen som stod for forklaringar.

Illustrationer fran teoretiskt ramverk
anvénds for analys.

Sakerstéll att koncept och resultat har
systematiskt samband.

Samma konceptuella ramverk har
anvants for allt data.

Extern validitet

Definiera omfattning och avgransningar
for studien.

Beskrivs i avsnitt 3.7.

Jamfora bevis med befintlig litteratur.

Anvént en induktiv ansats. Analys
bygger pa teori.

Reliabilitet

Redovisa teorier och idéer.

Kapitel 2.

Dokumentera observationer och
handlingar.

Respondenternas fullstdndiga svar
sparades.

Anvinda fallstudieprotokoll.

Bilaga 3.

Dokumentera data digitalt och forma en
bas for insamlat data.

Data sparat i Google Drive.

Kvalitetsgranskning/utvardering av annan
person dn de som genomfor studien.

Kamratgranskning vid halvtid,
opponering och handledarrespons.
Arbete granskat av Urkund.

Sékerstill att data fran fler kéllor kan
jémforas

Samma teori och konceptuella ram
anvéinds som analysunderlag for alla
kallor och intervjuer.

Hur teknikerna har tilldmpats redovisas i tabellen ovan. Nagra av teknikerna har redovisats i
foregaende eller kommande kapitel 1 uppsatsen, andra redovisas endast i Tabell 5.

Att ta hinsyn till etiska aspekter i forskningens alla steg ér centralt i all forskning (Guillemin
& Gillam 2004). Vidare menar Guillemin och Gillam (2004) att det &r viktigt att som forskare
inom kvalitativa forskningar vara reflexiv i etisk mening, vilket innebér att vara observant och
forberedd for att ha mgjlighet att hantera etiska spédnningar som kan uppsté (ibid.).

Som intervjuare finns en rad etiska dilemman, de vill oftast fa fram sd mycket information som
mojligt samtidigt som de maste ta hdnsyn till respondenten och dess integritet (Kvale 2008). I
denna studie har etiska reflektioner gjorts dels vid insamlingen av data, dels vid analys av data.
Vid insamlingen av datat informerades respondenterna om studiens syfte och deras betydelse
for studien. De fick dven godkédnna sin medverkan. Detta lyfter &ven Robson (2011) fram som
viktiga aspekter ur ett etiskt perspektiv. Da intervjuerna genomfordes skriftligt via mail krédvdes
ingen sammanstillning och aterforing till respondenterna. All insamlade data har lagrats pa den
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nétbaserade tjansten Google drive som endast forfattarna har tillgang till. Vidare har datat
endast anvints till denna studies syfte.

Ytterligare en etisk aspekt handlar om personuppgiftsbehandling. Att studien genomforts som
en fallstudie med intervjuer innebdr att forskarna har information om respondenternas
personliga uppgifter. Det ar viktigt att respondenterna kénner sig sidkra pa att uppgifterna
behandlas ritt enligt lag och vet vilka som har dessa uppgifter. Dérfor har ett informationsblad
om personuppgiftsbehandling, GDPR, skickats till varje respondent tillsammans med
intervjufrdgorna.

3.6. Avgransningar

Syftet med studien é&r att identifiera faktorer som paverkar hur méklare arbetar for att framja
flerbostadshus 1 trd. For att begrdnsa det annars breda syftet sa har avgransningar gjorts. Under
de foljande rubrikerna Metodavgransningar, Teoriavgrdnsningar och Empiriavgrinsningar,
beskrivs och motiveras val som gjorts med hénsyn till studiens syfte.

3.6.1. Metodavgransningar

Studien genomfordes som en fallstudie med jamforelse mellan olika fall. Fokus for studien var
att lyfta hur miklare for tvd projekt arbetar for att frimja flerbostadshus i tri. Aven ett
branschperspektiv inkluderades for att bidra till en kontext. Insamlingen av data anpassades till
det som éar sdkert ur ett pandemiperspektiv. Det innebir att personliga moten och studiebesok
for att titta pa méaklarobjekt ersattes med intervjuer. Kanalen for intervjun fick ocksa anpassas
till former som passade respondenterna, i det hdr fallet 6ppna frdgor 1 en maildialog.
Intervjuerna genomfordes mailledes dér fardigstillda intervjufragor (Bilaga 1 och 2) skickades
till respondenterna. Det innebdr att foljdfragor inte kunde stdllas med samma enkelhet som vid
en muntlig intervju. Viktiga aspekter utover intervjufrdgorna kan dérfor ha forbisetts.

3.6.2. Teoriavgransningar

Teorikapitlet beskriver hur andra forskare ser pd det studerade d&mnet, relationsmarknadsforing
av service, vilket ger forskningen en teoretisk ram och relevans (Robson & McCartan 2011).
En storre forstéelse for dmnet och det som tidigare studerats gavs genom litteraturstudier.
Utifran denna litteratur kunde ett teoretiskt ramverk komponeras med hjélp av teorier med néra
koppling till studiens &mne. Studiens teoretiska ramverk inleds med institutionell teori for att
sedan fokusera pé relationsmarknadsforing, med speciellt intresse for service dominant logic
och Pringle och Thompsons (1999) modell for varumaérkesterritorium. Valda begrepp och
modeller presenteras mer ingéende 1 kapitel 2. Grunden 1 det teoretiska ramverket dr modellen
for varumaérkesterritorium. Denna modell bygger pd hur foretag vill bli uppfattade och hur de
blir uppfattade av kunden 1 realiteten. I studien baserades denna modell pa
relationsmarknadsforing och service dominant logic. Méklares vdrdeskapande handlar om
service.

3.6.3. Empiriavgransningar

Empiriska vdgval speglas i val av geografisk marknad, méklare och forséljningsobjekt. Den
geografiska marknaden (Stockholm, storstad utan utpriglad trdhustradition) utgér inte grund
for att generalisera resultaten till andra stider i Sverige.

De tva studerade projekten innefattade ligenheter med pégdende forsdljning eller som nyligen
blivit salda. Aldre projekt ingick inte i studien. Det finns svérigheter att jimfora studiens

23



resultat med dldre projekt eftersom intresset for hallbarhet i samhéllet ser annorlunda ut idag
jamfort med tidigare (Svensk Handel 2018).

Respondenterna i studien bestod endast av personer med yrkesbeteckningen fastighetsmaklare.
Detta pd grund av att det endast var deras roller som var intressant. Ovriga roller i
forsdljningsprocessen var inte intressanta for studien. Alla méklare var manliga, men hur och
om svaren kan ha péverkats av detta ar inget som analyserats i denna studie. Det var endast
rollen som méklare som var den viktiga faktorn i analysen.
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4. Empirisk bakgrund

1 detta kapitel presenteras studiens empiriska bakgrund. En sammanfattning av tidigare studier
inom ramen for dmnet, kompletterat av ett branschperspektiv via skriftliga intervjufragor.

4.1. Byggbranschens preferenser

Arbetsplatscheferna vid entreprendrsforetag i byggbranschen har stort inflytande pd val av
material 1 flerbostadshus (Hemstrom et al. 2017), bade nédr det géller byggprojekt med
oberoende kunder och nér det giller egna byggprojekt. Normer och kompetens hos de
yrkesverksamma inom omrédet begrinsar valet av material till betong, d4 byggandet 1 trd
forknippas med risker och osdkerhet. Inom kommuner och omrdden som tagit initiativ till
trdanvindning har dessa kognitiva regler dndrats ndgot (ibid.).

Bristande utveckling pa bostadsmarknaden, leder till att konsumenten har farre valmojligheter
pa marknaden (Mark-Herbert et al. 2019). Detta kan enligt Mark-Herbert ez al. (2019) forklaras
av en rad olika faktorer, dels nuvarande praxis inom byggbranschen, dels organisatoriska
arrangemang. Dessa arrangemang handlar om att 6verfora en del av den politiska makten fran
offentliga aktorer till privata aktorer, vilket i sin tur leder till fordndringar i samhéllet och pa
marknaden (Sjostrom 2018). Andra faktorer som paverkar ar yrkeskompetensen att bygga med
ett visst material, vilket skapats éver tid. Aven andra yrkesverksamma sisom arkitekter och
byggplanerare styr denna utveckling (Mark-Herbert et al. 2019). Slutligen har tidigare projekt,
politiska mal och prioriteringar betydelse for denna utveckling. Alla dessa ovan ndmnda
faktorer maste undersokas ndrmare for att ge en forstaelse for marknaden och dess utveckling
(ibid.).

Konsumenterna har endast valmojligheter pé bostadsmarknaden och péverkar inte marknaden
pa kort sikt (Mark-Herbert et al. 2019). I en stad som inte fokuserar lika mycket pa politiska
mal att frimja byggandet av trd kommer leda till farre ldgenheter i trd tillgdngliga pa
marknaden. Med tanke pé detta & kommunikationen om klimatpaverkan frén flerbostadshus i
trd avgorande for business to business relationer (ibid.).

4.2. Maklarens roll i forhallande till kund

Andra material viljs ofta framf0r trd, det visar en studie av Heibg et al. (2015) 1 Oslo. Personer
som foredrar stabilitet, hédllfasthet och slitstyrka viljer betong framfor trd. De som istéllet anser
att miljopaverkan dr en viktig faktor véljer trd. Den positiva attityden for hallbara produkter
Okar och kunskap och kommunikation om triets egenskaper jimnar ut skillnaderna i valet
mellan trd och betong. Darmed 6kar dven chanserna for trabyggnader att 6ka sin marknadsandel
(ibid.).

I Sverige skiljer sig synsittet pd en bostad jamfort med andra lénder, till exempel Finland
(Andersson et al. 2007). Generellt har svenska medborgare en enklare syn pd vad som &r en
eftertraktad bostad. I Sverige anses till exempel att hyra bostad vara lika 6nskvért som att dga
en bostad. Valet paverkas av sdvil livssituation med t.ex. jobb och familj som bekvamlighet. I
Finland ddremot anses dgandet av egen bostad vara nagot att strdva efter och att hyra ar nagot
som gors for att en person maste (ibid.).

Innan kunden tar ett beslut om ett kop genomfors en beslutsprocess (Hasu 2018). I processen
ingér bland annat beslut om att flytta, hitta en strategi for sokning av bostidder och att utvéirdera
alternativ. Denna process avbryts oftast inte, utan stoter de pa alternativ ddr dnskemaél inte
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uppfylls sa anpassar sig personerna till marknaden och utbudet. Miklaren kan dédrmed inte ha
en uppfattning om de ursprungliga preferenserna. Det slutliga valet som gors i denna
beslutsprocess ér resultatet av ett antal justeringar och avvéigningar och det kan darfor vara svart
att se det som bostadspreferenser. Det vicker frdgor om maéklarens roll och hur mycket de
faktiskt kan paverka ett beslut (ibid.).

Maiklaren arbetar med att marknadsfora en uppdragsgivares objekt (SFS 2011:666). I detta
arbete finns regler att forhélla sig till, bade 1 fastighetsmiklarlagen och marknadsforingslagen.
Det innebir att méklaren inte ar fri att gora precis som den vill 1 sitt arbete (ibid.).

I rollen som méklare ar det litt att stota pa konflikter (Stamse 2015). Dessa konflikter ar inte
alltid kopplade till kopare eller siljare, utan &r ofta interna konflikter i méklarens roll (ibid.).
Exempel pé detta dr da uppdragsgivaren eller séljaren har ndgon form av koppling till méklaren.
Lojaliteten hos fastighetsméklaren kan sédledes ifrdgasittas och leda till etiska utmaningar
(Brinkmann 2009).

4.3. Branschperspektiv

Branschperspektivet samlades in genom  skriftliga intervjufrdgor med Becker,
projektkoordinator for organisationen Tréastad (Bilaga 2). Becker fick fragor kring
organisationen, vilken malgrupp de riktar sig mot och hur hon ser pd utvecklingen att bygga
med trd. Tre huvudfrdgor presenteras i Tabell 6.

Tabell 6. Beckers sammanfattade svar om organisationen Trdstads syfte, hennes syn pd utvecklingen for
trdabyggnationer och vad som kdnnetecknar ett flerbostadshus i trd

Vad ar syftet med Hur ser du pa utvecklingen Vad kiinnetecknar
organisationen? av att bygga i trii? flerbostadshus i tri enligt dig?
Jessica  Sprida kunskap, bygga nédtverk  Ser ljust ut och &r oerhort En stomme som bestar
Becker och visa pa goda exempel for viktigt i var omstéllning till en  mestadels av trd, fasaden kan
att driva utvecklingen inom biobaserad och cirkulér egentligen vara vad som helst.
trahusbyggande framét. ekonomi.

Becker (2021) beskriver organisationen Tristad som en icke-vinstdrivande organisation vars
syfte &r att sprida kunskap kring trédhusbyggande, framfor allt for att 6ka bestidllarkompetensen
for att lattare na de klimatmal som finns. Organisationen har for avsikt att sprida kunskap, bygga
nétverk och visa pd goda exempel inom trahusbyggande. Detta for att driva utvecklingen framat
(ibid.). Trastads medlemmar bestar av “allt fran kommuner och regioner till arkitektkontor och
konsultbolag” (Becker 2021). Vidare skriver Becker att organisationen har ca 60 aktiva
medlemmar, med en 6kning om fem till tio medlemmar per &r. Den priméra malgruppen ar
bestillare, men organisationen riktar sig till alla i en byggkedja som vill bli duktigare pa att
antingen handla upp eller jobba med tréprojekt. For att na ut till dessa anvédnder de sig av sociala
medier som exempelvis Linkedin, men &ven nyhetsbrev, artiklar och seminarier. Beckers syn
pa hur organisationen uppfattas utifrin ar “positivt och neutralt eftersom vi finansieras av
regeringen och inte industrin”. Enligt Becker &r hallbarhet nagot som ar bestdende och
minimerar resursanvandning dver tid. Becker anser att utvecklingen for trabyggnationer ser ljus
ut och dr vésentlig i omstéllningen till en biobaserad och cirkuldr ekonomi. Vidare tror Becker
att lagkravet innebdér att fornyelsebara ravaror som trd kommer att spela en nyckelroll for att
klara klimatkraven och didrmed kommer det bli mer trd per automatik. Enligt Becker
kénnetecknas flerbostadshus 1 trd av att stommen mestadels bestar av trd oavsett hur fasaden
ser ut (ibid.).
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5. Empiri

I detta kapitel presenteras de empiriska resultaten for studien. Kapitlet inleds med en
presentation av foretagens objektsbeskrivningar. Ddrefter leds ldsaren genom fastighets-
mdklarnas syn pd flerbostadshus i trd.

5.1. Objektsbeskrivningar

Objektsbeskrivningar presenteras pa olika sétt av foretagen. Lindbidcks beskriver sitt projekt
genom en broschyr, medan Folkhem endast beskriver sitt projekt pa deras webbsida.

5.1.1. Projekt Skogsstjarnan

Lindbédcks broschyr for detta projekt har ett tydligt format dir broschyrens olika delar forst
presenteras i en innehéllsforteckning. Broschyren innefattar 34 sidor med information om allt
frdn interidr till foretagets virderingar. Broschyrens andra kapitel innehaller tvd sidor med
information om hallbart boende. Lindbicks framfor att det &r enkelt att leva héllbart i dessa
lagenheter (Lindbéacks 2019). Faktorer som bidrar till det héllbara boendet dr gott om
cykelplatser, gemensam bilpool och nirhet till natur och kollektivtrafik. Vilket leder till ett mer
klimatsmart liv i projekt Skogsstjdrnan. Boendet beskrivs “hallbart pa flera plan” (Lindbécks
2019) baserat pa att stommen till husen bestar av trd och att savél interiér som exteridr bestar
av “naturliga materialval” (Lindbacks 2019). Solceller placerade pa taket framfors som
ytterligare en av de hallbara faktorerna (ibid.).

Resterande del av broschyren beskriver interidr, exteridr, arkitektens perspektiv, rums-
beskrivningar for alla rum och vad husens geografiska placering innebar. I slutet presenteras
information om foretaget. Detta kapitel innefattar historien om foretagets start, foljt av en
helsida med information om deras héllbarhetsarbete pa tre plan (Lindbacks 2019). Forst av
dessa plan dr ekonomisk héllbarhet, som innebir billigare och miljovénligare el pa grund av
delvis elforsorjning frén solceller. Det andra planet dr ekologisk hallbarhet dér “resurssndlt
byggda hus, smarta planlosningar, miljovinlig energi och goda mojligheter att rora sig utan
bil” (Lindbicks 2019) beskrivs som héllbarhetslosningar. Det sista planet handlar om social
héllbarhet. God grannsdmja och trygg miljo bidrar till detta (ibid.). Broschyrens sista
informationssida innehaller 9 punkter med fakta om trdhus.

5.1.2. Projekt Cederhusen

Pé Folkhems webbsida presenteras detta projekt som Stockholm forsta stora flerbostadshus 1
massivtrd (Folkhem u.a. a), 4&ven som ett av virldens storsta trdhusprojekt i innerstadsmiljo. I
den inledande beskrivningen av projektet trycker de dven pd att detta vackra boende tar hinsyn
till bade ménniskan och miljon. De ndmner dven att naturen sitter 1 vdggarna, vilket mirks
oavsett koparens behov. Héllbarhetsméssigt nimner foretaget att i anslutning till lagenheterna
finns tillgang till exempelvis elbils- och ladcykelpool som leder till ett minskat bildkande
(ibid.). Att husen &r gjorda av trd ndmns ett flertal gdnger 1 beskrivningen av deras utseende
(Folkhem u.a. b). Detaljer som dorrposter och dorrfoder 1 ekfanér ndmns dven i broschyren.
Materialen beskrivs som létta att underhalla istillet for att forbruka och “hallbara for att leva
ldnge” (ibid.).

5.2. Intervjuer

Intervjuerna har involverat tre registrerade fastighetsméklare for tva olika projekt av
flerbostadshus i trd. Empirin &r uppdelad i tva avsnitt. I det forsta avsnittet leds 14saren genom

27



respondenternas roll som fastighetsmiklare. I det andra avsnittet presenteras respondenternas
syn pa projektet och framtiden 1 och med det kommande lagkravet om klimatdeklaration av
nybyggnationer.

5.2.1. Rollen som maklare

Respondenterna fick fragor om deras roll som fastighetsmiklare, deras syn pé flerbostadshus i
trd och deras hallbarhetsarbete. I Tabell 7 redovisas en kort sammanfattning av respondenternas
svar pa tre av intervjufragorna.

Tabell 7. Respondenternas sammanfattade svar om vad som kdnnetecknar flerbostadshus i trd, vad de tycker dr
viktigt att formedla till kunden och hur de tror att kunden uppfattar dessa flerbostadshus

Vad kiinnetecknar ett Vad tycker du ir Hur tror du att
flerbostadshus i tri viktigt att formedla till  kunderna uppfattar
enligt dig? kunden? flerbostadshus i tri?
Janne Viinikka Framst miljotanket. Han menar att det Han anser att kunderna
varierar mellan kunder oftast inte har s mycket
och dess behov. kunskap om dmnet.
Matteus Merzinger och  Minst 50% av stommen  De positiva De anser att kunderna &r
Andreas Angstrom bestar av trd. Det ska miljoaspekterna med att  positiva till
aven ga att uppfatta pa kopa lagenhet i flerbostadshus i tré.

utseendet (t.ex. trafasad). flerbostadshus byggt av
tré.

Projekt Skogsstjarnan Enligt Viinikka (2021) kénnetecknas ett flerbostadshus i trd framst av
miljotinket. Att koldioxidutsldppet &r ldgre dn vid konstruktioner i andra material. Han menar

vidare att trd bidrar till ett ldgre koldioxidutslédpp frdmst om byggnaden kan konstrueras pa
fabrik.

Vad som dr viktigt att formedla till kunden menar Viinikka (2021) varierar mellan kunder och
dess behov. Han beskriver att en behovsanalys gors av varje presumtiv kdpare. Ar kunden
intresserad av exempelvis svanenmadrkta hus sa dr detta ndgot som han pratar om mer &n andra
intressen som kunden inte dr lika intresserad av. Viinikka ndmner att kunder generellt inte dr s
insatta i fordelar och nackdelar i byggandet av olika material. Han menar vidare att branschen
1 helhet méste bli béttre pa att kommunicera for att skapa medvetenhet hos kunderna.

Da Viinikka (2021) frdmst jobbar med nyproduktion uppger han att kundrelationer primért
handlar om relationen till bostadsutvecklare. Vidare beskriver han att dessa relationer stracker
sig runt tre ar eller langre, beroende pa om bostadsutvecklaren planerar fler projekt. Vid dessa
nyproduktioner kommer Viinikka som séljare ofta in sent i fOrsdljningsprocessen, ett par
manader innan siljstart. Dock anser han att de som maiklare fortfarande har mojlighet att
paverka “Framfor allt planlésningarna och en prissdttning” (Viinikka 2021).

Projekt Cederhusen For Merzinger och Angstrom (2021) kinnetecknas ett flerbostadshus i tré
baserat pa definitionen att den birande konstruktionen for ett trdhus ska bestd av minst 50
procent trd. Forutom detta tycker de att det ska ga att uppfatta pa husets utseende, exempelvis
genom att fasaderna klis in 1 trimaterial.

Merzinger och Angstrom (2021) anser att de “positiva miljéaspekterna med att képa ligenhet

i flerbostadshus i trad” ar viktiga att formedla till kunden. Vid foljdfragan om att specificera

dessa positiva miljoaspekter s& nimner de koldioxidlagring, trd som en fornyelsebar resurs och

mindre ingrepp pa miljon. Vidare hénvisar de till Folkhems webbsida for mer information.

Merzinger och Angstrom arbetar alltid med langsiktiga kundrelationer och beskriver att de
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anvinder sig av en helhetstjanst ddr de kan hjdlpa till med allt fran virdering av befintligt
boende till bostadsbevakning och bankradgivning. Vidare beskriver Merzinger och Angstrom
att 1 forsédljningsprocessen ér de i korta drag med frin projektets uppstart fram till tilltrade.

5.2.2. Projekten och framtiden

I intervjun stilldes &dven fragor om de projekt som respondenterna arbetar med, kundens
intressen och kort om inférandet av krav pa klimatdeklaration vid nyproduktioner. I Tabell 8
redovisas en kort sammanfattning av respondenternas svar pa tre av intervjufragorna.

Tabell 8. Respondenternas sammanfattade svar om efterfragan for projekten, kundens intressen och syn pd
regeringens inforande av klimatdeklaration for nyproduktion

Hur har efterfragan for  Bortsett fran priset, Hur tror du att lagkrav
detta projekt varit? vilka Ovriga intressen om klimatdeklaration
har du upplevt hos vid nyproduktion kan
kunden? paverka
bostadsmarknaden?
Janne Viinikka Han upplever att det varit Priset &r i stort fokus. Han ser positivt pa det i
jamforbart med andra Men fragor om och med att hogre krav
projekt konstruerade i bostadens da stills pa
andra material i energiklassning bostadsutvecklarna.
niromradet. forekommer édven.
Matteus Merzinger och  De anser att projektet Hog grundstandard. Ingen uppfattning i
Andreas Angstrom tagits vél emot av dagsléaget.
marknaden.

Projekt Skogsstjarnan Viinikka (2021) anser att efterfragan i projektet har sett bra ut, men han
har inte mérkt av nagon skillnad i forsédljningstakt gentemot andra projekt i niromradet som ar
konstruerade 1 andra material &n trd. “Generellt sd dr kunder faktiskt inte sa padldsta om olika
typer av byggnadskonstruktioner och material” anser Viinikka. Han menar att generellt styrs
efterfragan av priset. Vidare trycker han pd att priset tyvarr &r i fokus hos kunden dér
betalningsvilja finns, vilket styrs av banken. Detta innebér 1 sin tur att kraven kunden kan stélla
pa sitt boende begransas menar Viinikka (2021).

Da kunden oftast inte har s mycket kunskap inom dmnet uppger Viinikka (2021) att det sdllan
uppstar fragor kring konstruktionen, vilket han uttrycker med ett tyvérr. Bortsett frdn priser
anser Viinikka att frdgor kring energiklassning for projektet &r de vanligaste. Att just denna
friga kommer upp tror han beror pa att manga banker erbjuder “gréna bolan” vilket ger
ranterabatter (ibid.).

Hallbarhet enligt Viinikka (2021) handlar om att bibehalla och forbéttra befintliga och
kommande projekt, han beskriver dven att de jobbar tillsammans med storre aktérer som dven
de har héllbarhet i fokus. Framtiden och det kommande lagkravet om klimatdeklaration ser
Viinikka positivt pa. Han menar att ett hdgre krav da stills pa bostadsutvecklarna. Nackdelen
pa kort sikt med denna deklaration enligt Viinikka ar att kostnaderna for en bra
klimatdeklaration ldggs pa kunderna, vilket leder till dyrare bostdder. P4 langre sikt ser Viinikka
mest fordelar med en klimatdeklaration d& kunden fér ett mer energisnalt boende vilket sétter
miljon 1 fokus (ibid.).

Projekt Cederhusen Vad giller projektet Cederhusen anser Merzinger och Angstrém (2021) att
projektet “tagits vil emot av marknaden”. Vidare beskriver de att det dr ett unikt projekt,
eftersom det dr ett flerbostadshus 1 trd som byggs i innerstadsmiljo. De bedomer dven att
efterfragan kan jamforas med tidigare projekt i andra material (ibid.).
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Enligt Merzinger och Angstrém (2021) ir kunderna positiva till flerbostadshus i tri. Bortsett
frdn priset ndmner de exempel pd intressen de upplevt hos kunden som hdég grundstandard,
mojligheter att gora tillval, véldisponerade planldsningar, bra kvalitet och projekt av hogt
viarderade byggherrar. Vanliga fragor kunden har gillande trdhus handlar till stor del om
underhall, ljud och brandsékerhet (ibid.).

Hallbarhet for Merzinger och Angstrém (2021) ir “medvetenheten att géra sd lite
klimatpaverkan som mdjligt”. Som exempel for hur de arbetar med detta beskrivs digitalisering
som en faktor. Digitala avtal och prospekt istdllet for pa papper. Vad géller framtiden och hur
lagkravet om klimatdeklaration kan paverka bostadsmarknaden har Merzinger och Angstrom i
dagsldget ingen uppfattning om.
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6. Analys

I detta analyskapitel kopplas det teoretiska ramverket som presenterats i det andra kapitlet ihop
med det empiriska materialet. Detta for att skapa en forstdelse for ldsaren inom det aktuella
fenomenet. Kapitlet analyserar modellen for varumdrkesterritorium och de tre begreppen,
Product truth, consumer insights och brand character.

6.1. Service dominant logic

Maiklarnas arbete innebér tjdnstemarknadsforing (Vargo & Lusch 2008) och handlar till stor del
om tillit. Konkurrensen pé denna marknad handlar om maéklarens kunskap, dd transaktionen
som sker dr kunskapsoverforing (Vargo & Lusch 2004). Det dr miklarnas kunskap om bostidder
och marknaden som 6verfors till kunden. Kundrelationer &r en del i arbetet och det kan goras
pa olika sitt. Angstrdm och Merzinger (2021) arbetar med langsiktiga relationer genom att
erbjuda flera tjénster kopplade till forsiljningen. Till skillnad frin Angstrom och Merzinger
arbetar Viinikka (2021) primidrt med relationen till bostadsutvecklare som kund.
Respondenternas syn pa flerbostadshus i trd och kunden analyseras i huvudsak genom modellen
for varumarkesterritorium.

6.2. Varumarkesterritorium

Pringle och Thompsons (1999) modell for varumirkesterritorium forklarar grunderna for
uppfattningen av ett varumaérke. Teorin (se 2.3.2 och 2.4) handlar om utbredning, potential och
vad som begrinsar varumédrkesbyggande. Empirin frén intervjuer med fastighetsméklare och
objektsbeskrivningar analyseras genom anvidndning av modellens tre faktorer. Under rubrik
6.2.1 analyseras empirin med hjdlp av product truth for att identifiera méklarnas verkliga
kunskap om flerbostadshus i trd. Darefter analyseras empirin genom consumer insights for att
urskilja hur respondenterna uppfattar kunden, dess behov och hur kunden uppfattar
flerbostadshus 1 trd. Under rubrik 6.2.3 analyseras slutligen empirin genom anvindning av
brand character till {6ljd av hur foretaget marknadsfor sig och vad miklaren formedlar till
kunden.

6.2.1. Product truth

Product truth handlar om en produkt/ett foretags riktiga egenskaper, hur det egentligen dr
(Pringle & Thompson 1999). Det ar till foretagets fordel att ha unika egenskaper for en produkt
eller tjanst.

I denna studie studerades endast projekt dér flerbostadshusens stomme bestod av trd. Att de ar
byggda av tré leder till att husen dr héllbara utifran olika perspektiv. Lindbacks (2019) beskriver
klimatfordelarna i sin objektsbeskrivning tillsammans med fakta om trédhus. Alla studerade
projekt dr inte bara klimatsmarta utan dven nyproducerade. Intervjufragorna som berdér denna
faktor presenteras i Tabell 9.
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Tabell 9. Intervjufragor och respondenternas sammanfattande svar som beror analysen av komponenten Product
truth i modellen for varumdrkesterritorium

Vad kiinnetecknar ett Vad tycker du ir viktigt att formedla
flerbostadshus i tri enligt dig? till kunden?

Janne Viinikka Framst miljotanket, att Han menar att det varierar mellan kunder
koldioxidutsléppet &r ldgre jamfort och dess behov.

med andra konstruktioner.
Matteus Merzinger och  Minst 50% av stommen bestar av trd.  De positiva miljoaspekterna med att kdpa
Andreas Angstrom Det ska dven gé att uppfatta pa lagenhet i flerbostadshus byggt av tra.
utseendet (t.ex. trifasad).

Flerbostadshus 1 trd kdnnetecknas pa olika sitt av respondenterna. Viinikka (2021) ndmner
miljotinket och koldioxidutsldppet som kinnetecken medan Merzinger och Angstrém (2021)
baserar sitt svar pa en tydlig definition. Territoriet for flerbostadshus i trd paverkas och blir
mindre av att respondenterna inte har en tydlig uppfattning kring dessa bostdder. Viinikka
(2021) anser att vad som é&r viktigt att formedla till kunden baseras pa dess behov, medan
Merzinger och Angstrém (2021) trycker pa de positiva miljdaspekterna. Detta leder till att
kunden inte far all information om bostaden och till risken av att kundens uppfattning om
varumérket inte 4r samma som Onskat.

6.2.2. Consumer insights

Consumer insights handlar om hur kunderna uppfattar produkten eller tjansten. Héar ar det
viktigt att ha forstdelse for hur kundens kidnslor och &dndamal péverkar synen pé
produkten/tjansten. Intervjufragorna som berdér denna faktor presenteras i Tabell 10.

Tabell 10. Intervjufragor och respondenternas sammanfattande svar som beror analysen av komponenten
Consumer insights i modellen for varumdrkesterritorium

Hur tror du att Vilka fragor brukar Bortsett fran priset, vilka

kunderna uppfattar kunden stilla ovriga intressen har du

flerbostadshus i tria? angiende dessa upplevt hos kunden?
bostider?

Janne Viinikka Han anser att kunderna Fragor kring bostadens ~ Priset &r i stort fokus. Men
oftast inte har s mycket  energiklassning. fragor om bostadens
kunskap om dmnet. energiklassning forekommer

aven.

Matteus Merzinger De anser att kunderna &r  Frédgor om underhall, Hog grundstandard.

och Andreas positiva till ljud, brandsédkerhet och

Angstrom flerbostadshus i tré. liknande.

Baserat pa empirin verkar kunden inte veta s& mycket om flerbostadshus i trd, men kunden
framstills dnda som positivt instélld till dessa bostdder i trd. Viinikka (2021) uttrycker tydligt
att kunden generellt inte vet sa mycket om konstruktioner i1 olika material. Kunden stéller inte
fragor kring sjdlva konstruktionen eller trd i allménhet utan mer om praktiska saker eller priset.
Priset ar ett tydligt tema som vuxit fram under bearbetningen av datat, men ar inget som
analyseras mer ingdende i denna studie. Vid fragan om vilka intressen de upplevt hos kunden
kan inga intressen kopplas till att husen ar trdbaserade, vilket innebér att det inte gar att sdga
om kunden har nagon tydlig uppfattning om detta eller om materialet &r ndgot som péaverkar
kundens val av bostad. Bristfillig kunskap hos kunden leder till ett mindre territorium.
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6.2.3. Brand character

Brand character handlar om hur de vill bli uppfattade av kunder. Det kan vara vad foretagets
representanter sdger om produkten/foretaget eller vad som star pa en webbsida, men dven hur
informationen ar formulerad. Intervjufragorna som berdr denna faktor presenteras i Tabell 11.

Tabell 11. Intervjufragor och respondenternas sammanfattande svar som beror analysen av komponenten Brand
character i modellen for varumdrkesterritorium

Nér kommer du som siljare in  Vad ér hallbarhet for dig? Hur jobbar du

i séljprocessen? med detta?
Janne Viinikka Nér det géller nyproduktion, ett ~ Bibehélla och forbéttra befintliga och
par ménader innan séljstart. kommande projekt. Samarbeta med storre

aktorer med hallbarhet i fokus.

Matteus Merzinger och Fran projektets uppstart till Medvetenhet att gora sé lite klimatpaverkan
Andreas Angstrom tilltrade. som mdjligt. De ndmner att de anvénder
digitala avtal och prospekt istéllet for papper.

Lindbacks visar tydligt i sin objektsbeskrivning att de vill bli uppfattade som ett foretag med
hallbara projekt. De har ett speciellt avsnitt ddr hallbarhetsaspekter beskrivs och forklaras.
Viinikka (2021) namner héllbarhet och miljo ett flertal ganger och intrycket &r att han anser att
det ar viktigt, &ven om det inte alltid &r av kundens intresse. Folkhem har inte lika tydlig
héllbarhetsbeskrivning f6r Cederhusen. De ndmner dock hallbarhet och baserar det pé tillgangar
for de boende som exempelvis elbils- och lddcykelpool som leder till minskat bildkande.
Merzinger och Angstrom (2021) nidmner hallbarhet och skriver lite om det i sina svar. Intrycket
for Cederhusen blir mer utseendeinriktat. Modernitet, detaljer och praktiska l6sningar ar
gemensamma niimnare for hemsidan och for de intressen Merzinger och Angstrém uppfattat
att kunderna har.

Merzinger och Angstrom (2021) kommer ofta in i processen redan vid projektets uppstart, till
skillnad frdn Viinikka (2021) som beskriver att vid nyproduktion dr han med ett par manader
innan siljstart. Detta kan dels bidra till olika mojlighet att pdverka processen och dels att
maklarna besitter pa olika mangd information.

Territoriet kan anses begrinsat for de studerade projekten. Folkhem och dess miklare fokuserar
till stor del pa utseendet, vilket i sig inte ger kunden storre kunskap om trd som
konstruktionsmaterial. Merzinger och Angstrdm (2021) néimner att de vill férmedla positiva
miljoaspekter for ldgenheterna, men inga miljéaspekter ndmns i objektsbeskrivningen och det
verkar inte vara av intresse for kunderna 1 detta fall. Det kan leda till att klimatférdelar och
hallbarhetsaspekter for flerbostadshus i trd inte kommuniceras utdt. Darmed Overlappar inte
product truth de andra faktorerna; brand character och consumer insights. Lindbécks
Overlappar faktorerna brand character och product truth, d& de tydligt ndmner
héllbarhetsaspekter och fakta om trdhus i sin objektsbeskrivning. Detta styrks av att Viinikka 1
sina svar tycks vara hallbarhetsmedveten. Daremot ér det inte sdkert att consumer insights
Overlappar lika vél, eftersom det Viinikka kommunicerar till kund anpassas efter kundens
intressen och inte efter det Lindbécks formedlar.
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7. Diskussion

Detta kapitel presenterar resultaten for denna studie relaterat till tidigare studier. Kapitlet
syftar till att besvara forskningsfragorna presenterade i kapitel ett. Aven andra faktorer som
identifierats under arbetets gang diskuteras i detta kapitel.

7.1. Hur valjer maklarna att profilera sig med avseende pa
hallbarhet?

En grundtanke med profilering dr att differentiera sig pa marknaden (Markwick & Fill 1997).
Fran empirin for studien framkommer det att Viinikka tydligt profilerar sig, dels med tanke pa
att han inriktar sig pa nyproduktion, dels for att han beskriver att han samarbetar med storre
aktorer som ocksd har héllbarhet 1 stort fokus. Tillsammans med dessa storre aktorer arbetar
han for att bibehélla och forbéttra nuvarande och kommande projekt. Lindbicks kan anses ha
ett tydligt héllbarhetsarbete. P4 deras hemsida och i1 objektsbeskrivningen ndmner de tydligt
fordelarna med att bygga i trd. Lindbécks producerar projekt internt vilket leder till att de bor
ha mer kunskap om bade fordelarna med att bygga i trd och utférandet. Viinikka kommer in i
forsdljngsprocessen ett par ménader innan séljstart, men anser sig d&nda kunna paverka vissa
saker 1 projekten. Lindbédcks ar ett viletablerat foretag inom trdbyggnation med god
marknadsforing. Det leder till att de hdndelsevis inte behdver lika mycket stottning av en
fastighetsméklare innan forsdljning dd de nir ut med information till deras kunder &nda.
Merzinger och Angstrom forklarar att de dr med i forsiljningsprocessen fran projektstart till
tilltrdde. I och med att de 4r med frén start kan de mgjligen paverka mer och férmedla sin bild
av marknaden.

Till skillnad frin Viinikka si arbetar Merzinger och Angstrdm 4t en miklarfirma med storre
bredd for dess objekt. De siljer savil nya som gamla ldgenheter i olika konstruktionsmaterial.
Merzinger och Angstrém visar pi sé sitt ingen tydlig profilering forutom att de just nu ir
ansvariga siljare for projekt Cederhusen. Projektet dr unikt d& de byggs i trd 1 innerstadsmiljo.
Nir det géller hallbarhet sd namner de ingen tydlig strategi forutom att de digitaliserat sina avtal
och prospekt.

Hallbarhet kan ockséd ses utifran ett socialt perspektiv och kundrelationer. Miklarens roll
handlar om att formedla bostéder, sin syn pd bostadsmarknaden och skapa tillit (Benites-
Gambrazio 2020). De marknadsfor dock inte bara bostdder, utan dven sig sjdlva (ibid.). Detta
medfor mdjligheten att kundens syn pé ldgenheterna paverkas av hur méklaren uppfattas och
valjer att profilera sig. En faktor som kan péaverka dr méklarens relation till kunden. Merzinger
och Angstrom arbetar med langsiktiga kundrelationer vilket i sig bor skapa tillit. Viinikka
kopplar ddremot kundrelationer till bostadsutvecklare snarare &n kunder for bostadsaffarer.

Lagkravet om klimatdeklaration leder till att byggbranschen maste tinka till vid valet av
material. Om tekniken och utvecklingen gar framat, vilket kan leda till att fler flerbostadshus 1
trd byggs sd kommer denna marknad automatiskt att indras. Aven Becker (2021) uttrycker detta
tydligt 1 sitt resonemang. Pa en fordndrad marknaden blir méklarens uppgift att férmedla detta
till kunden och fler ldgenheter i trd finns tillgéngliga och kan séljas/kopas.

7.2. Vilka mervarden fokuserar maklarna pa?

Andelen flerbostadshus 1 trd néstintill fordubblades mellan aren 2015 och 2019 (Tabell 2),
vilket tyder pa att trd som konstruktionsmaterial i flerbostadshus okar pd marknaden. Tidigare
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studier (Toppinen 2018, Toppinen 2019) visar att god kommunikation och 6kad kunskap ar
viktigt for utvecklingen av flerbostadshus i trd pa marknaden. Empirin for denna studie tyder
dven pa att kommunikation dr viktigt. Viinikka ndmner tydligt att branschen bor bli battre pa
kommunikation for att 6ka kundens medvetenhet om flerbostadshus i trd och dess egenskaper.
Empirin i helhet tyder pé att kunden har en lag kunskapsniva om trihus.

I méklarens roll som bostadsféormedlare ingar dven, som tidigare namnt, att formedla véarden
for bostéder och information om marknaden (Benites-Gambirazio 2020). Baserat pd empirin
for studien finns ingen tydlig gemensam ndmnare for vilka mervirden méklarna véljer att
formedla till kund.

Anledningen till detta grundar sig mgjligen 1 att maklarna inte informerats om triets egenskaper
som konstruktionsmaterial, vilket i sin tur leder till att d&ven kunden gar miste om denna
information. Merzinger och Angstrém anser dock att de positiva miljdaspekterna med dessa
bostéder &r viktigt att formedIa till kunden. Vidare ndmner de att kundens intresse frémst ligger
1 hog grundstandard. Hur mycket av miljoaspekterna de informerar kunden om kan darfor anses
diffust. IVA och Sveriges byggindustrier (2014) trycker dven pad att dialogen mellan alla
inblandade aktorer, myndigheter och politiker maste forbéttras for att informationskedjan inte
ska brista.

Ofta véljs andra material framfor trd, framfor allt pa grund av att material som betong anses
mer stabilt och hallfast (Heibo et al. 2015). Aven om ett positivt tankesitt for hillbara produkter
okar krévs erfarenhet och inblick 1 trahusbyggande for att ge tillviaxten pa marknaden en skjuts
framét (ibid.). Med tanke pa att svenska privatpersoner generellt inte har en forutbestimd asikt
eller syn pa vad som &r en efterstrdvad bostad (Andersson et al. 2007) bor det finnas goda
mojligheter att padverka positionen pd marknaden for flerbostadshus i tra.

En studie av Hemstrom et al. (2017) visar att Byggbranschen har stort inflytande pa val av
konstruktionsmaterial och att materialet oftast begrénsas till betong pa grund av kompetens hos
de yrkesverksamma. Med tanke pa detta krdvs en utveckling inom byggbranschen for att frimja
byggandet i trd. Som Mark-Herbert et al. (2019) ndmner i sin studie sa har kunden endast
valmojligheter bland redan etablerade bostdder pa marknaden. Bristen 1 utvecklingen pa
bostadsmarknaden kan enligt Mark-Herbert et al. (2019) bero pa en rad olika faktorer dér de
aven ndmner yrkeskompetens att bygga i olika material. Det krivs alltsd en kombination av att
alla inblandade aktorer i informationskedjan har en dialog och att fler flerbostadshus i trd byggs
for att utvecklingen av flerbostadshus 1 trd ska g& framat. En aktor som bidrar till utvecklingen
ar organisationen Tréstad. Organisationens syfte dr att sprida kunskap for att driva trdbyggandet
framét, genom att skapa relationer till aktorer 1 byggkedjan. Organisationen bor skapa tillit hos
branschen da Becker (2021) beskriver att de finansieras av regeringen. Organisationens
medlemsantal 6kar enligt Becker (2021) med fem till tio medlemmar per éar, vilket tyder pa ett
oOkat intresse inom tribyggandet.

7.3. Metoddiskussion

Valet av metod kan diskuteras och att genomf6ra en fallstudie medfor bade for- och nackdelar.
En faktor som kan paverka studien dr att intervjuerna genomfordes mailledes istéllet for
personligen eller via lank. Mailintervjuer medfor en del svérigheter, bland annat att stilla
foljdfragor. Till foljd av att miklarna radde av tidsbrist fick ett fatal foljdfragor véljas ut och
skickas till respondenten. Ytterligare ett dilemma é&r att forskaren inte kan analysera
respondentens kénslor eller personliga band till &mnet. Exempelvis om respondenten gav ett
stressat intryck, drdjde med sitt svar pd ndgon fraga eller suckade. I studien genomfordes
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intervjuer for att f4 svar baserade péd respondenternas egna perspektiv. Da intervjuerna
genomfordes via mail finns inte mojligheten att kontrollera paverkande faktorer i dess
resonemang och att svaren dr helt deras egna.

Eftersom studien genomfordes som en fallstudie innebdr det att resultatet inte gar att
generalisera for andra méklare och projekt. I studien ingér ett relativt litet antal analysenheter,
vilket medfor ytterligare svarigheter att generalisera eller dra storre slutsatser dn for dessa tva
fall. Ett forslag till forbattring &r att inkludera fler analysenheter, vilket skulle innebéra fler
perspektiv och bidra till 6kad trovérdighet. Analysenheterna behover forslagsvis inte bestd av
endast fastighetsmiklare. Det skulle dock fortfarande inte ga att generalisera resultatet.

Trots fa analysenheter kunde en noggrann analys genomforas eftersom intervjuerna i studien
kompletterades med objektsbeskrivningar for projekten. Genom att samma teori och
konceptuella ram anvénts for analys av intervjuerna och objektsbeskrivningarna har
pélitligheten sikrats. Aven andra metoder beskrivet i Tabell 5 har anvints, vilket ger studien
dess trovirdighet.

For studien finns potential for utveckling av teorin. Priset dr en faktor som ndmns ett flertal
ganger, men som hamnar utanfér modellen som anvénds for analysen. Denna faktor har ett
forklaringsvérde och ér darfor ett forslag pa fortsatt teoriutveckling.
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8. Slutsatser

Syftet med studien var att identifiera faktorer som paverkar hur mdklare arbetar for att frimja
flerbostadshus i trd. I sista kapitlet presenteras studiens slutsatser och bidrag i dialogen om
mdklares roll i framjande av flerbostadshus i trd. Forslag pd fortsatta studier presenteras dven
i detta kapitel.

8.1. Identifiering av faktorer som paverkar hur maklare arbetar
for att framja flerbostadshus i tra

Slutsatsen i1 denna studie &r att méklarna i hog grad inte paverkar positionen pa marknaden for
flerbostadshus i trd. Det miklarna framfor till kunden paverkas mycket av det kunden é&r
intresserad av. Vad kunden 1 sin tur &r intresserad av paverkas mycket av det som erbjuds pa
marknaden. Analysen av intervjuer med miklare tyder istéllet pd att mdklarna anser att de som
har mojlighet att paverka framst dr byggbranschen. Det innebér att organisationer med syfte likt
Tristads behovs for att 6ka medvetenheten hos aktorer i byggkedjan. Aven inforandet av
lagkrav om klimatdeklaration kan reglera branschen till fordel for trabyggnationer.

Projektet bidrar med en fordjupad forstielse for faktorer som péverkar hur méklare arbetar for
att frimja flerbostadshus 1 trd, genom att visa att de intervjuade méklarna inte ger materialvalet
speciellt stor vikt. Fragor om klimatredovisningslagstiftnings och hallbarhetsaspekter i
serviceutveckling forblir obesvarade ur ett méklarperspektiv. De intervjuade méklarna ser det
helt enkelt inte som deras roll att fraimja marknader for flerbostadshus 1 tra.

Baserat péd analysen av empirin 4r kommunikation av mervirden en faktor som kan péaverka
frimjandet av flerbostadshus i trd bade fran méiklarnas perspektiv och byggbranschens
perspektiv. Informationskedjan kan anses bristféllig i detta fall, eftersom denna studie visar att
det inte finns ndgra tydliga gemensamma ndmnare for vilka mervirden méklarna véljer att
formedla till kunden. Far kunden en béttre forstdelse for trd som konstruktionsmaterial har
kunden mgjlighet att padverka marknaden pa langre sikt. Dels politiskt och dels genom att 1
hogre grad vélja bostdder 1 trd framfor andra material.

8.2. Fortsatta studier

Denna studie har fokuserat pé att identifiera faktorer som péaverkar hur méklare arbetar for att
fraimja flerbostadshus i trd. Studien har endast inkluderar manliga fastighetsmiklare. En
intressant fraga dr om studien hade péverkats av ett genusperspektiv. Till en fortsatt studie hade
det dven varit intressant att inkludera kunderna och/eller bostadsutvecklare for att fa deras
perspektiv, vilket dven de skulle kunna genomforas som en kvalitativ fallstudie med intervjuer.

For att 12 ett storre perspektiv hade det varit av intresse att jamfora olika geografiska omraden.
Ett omrdde som arbetar med en tydlig trdbyggnadsstrategi och ett omrdde som inte engagerar
sig lika aktivt. Vid en sddan jaimforelse hade det dven varit givande att inkludera materialet.
Exempelvis vilket ursprung trimaterialet har, eventuella certifieringar och skillnader i pris.
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Bilagor
Bilaga 1. Intervjuguide maklare

Intervjuguide Janne Viinikka, Lindbécks:
1. Vad kénnetecknar ett flerbostadshus 1 trd enligt dig?
2. Vad tycker du &r viktigt att formedIa till kunden?
3. Skulle du kunna beskriva hela séljprocessen? Néar kommer du som séljare in i denna
process?
4. Hur arbetar du for att skapa kundrelationer?
5. Hur tror du att kunderna uppfattar flerbostadshus 1 trd?
6. Vad dr hallbarhet for dig? Hur jobbar ni med detta?
Om projekt Skogsstjarnan
7. Hur har efterfrigan for detta projekt varit?
8. Kan det jamforas med efterfragan for tidigare projekt i andra material?
9. Iden hir studien har vi valt att bortse fran priset i analysen. Vilka dvriga intressen har
du upplevt hos kunden?
10. Vilka frdgor brukar kunden stilla angdende dessa bostidder?
11. Regeringen infor lagkrav fran och med 2022 om klimatdeklaration infor
nybyggnationer, hur tror du att det kan paverka den framtida bostadsmarknaden?

Intervjuguide Matteus Merzinger och Andreas Angstrom, Folkhem:
1. Vad kédnnetecknar ett flerbostadshus 1 trd enligt er?
2. Vad tycker ni ér viktigt att formedla till kunden?
3. Skulle ni kunna beskriva hela siljprocessen? Nar kommer ni som séljare in i denna
process?
4. Hur arbetar ni for att skapa kundrelationer?
5. Hur tror ni att kunderna uppfattar flerbostadshus 1 trd?
6. Vad ér hallbarhet for er? Hur jobbar ni med detta?
Om projektet Cederhusen
7. Hur har efterfragan for detta projekt varit?
8. Kan det jimforas med efterfrdgan for tidigare projekt i andra material?
9. Iden hér studien har vi valt att bortse fran priset 1 analysen. Vilka 6vriga intressen har
ni upplevt hos kunden?
10. Vilka frdgor brukar kunden stélla angadende dessa bostader?
11. Regeringen infor lagkrav frdn och med 2022 om klimatdeklaration infor
nybyggnationer, hur tror ni att det kan paverka den framtida bostadsmarknaden?
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Bilaga 2. Intervjuguide branschperspektiv

Intervjuguide tristad:

Kan du beskriva organisationen Tréstad?

Vilken typ av medlemmar bestir Trasatd av?

Hur ménga medlemmar bestar Triastad av? Och hur har medlemsutvecklingen sett ut?

Vad idr syftet med organisationen?

Vilken malgrupp riktar sig organisationen till?

Hur nar ni ut till dem?

Hur tror du att dem uppfattar er organisation?

Vad ér héllbarhet for dig?

Hur ser du pé utvecklingen av att bygga med trd?

0. Vad kénnetecknar flerbostadshus i trd enligt dig?

1. Regeringen infor lagkrav fran och med 2022 om klimatdeklaration infor
nybyggnationer, hur tror du att det kan paverka den framtida bostadsmarknaden?

e~ A e
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Bilaga 3. Fallstudieprotokoll

Ett fallstudieprotokoll bor innehalla information om hur arbetsprocessen gatt till. I detta
protokoll inkluderas datum for kontakt med respondenterna, fallstudiens bakgrund,
overviaganden som gjorts under arbetet, samt information om de fragor som respondenterna
svarat pa (Yin 2013).

Fallstudie
Maiklarens syn pa flerbostadshus i trd och deras roll i utvecklingen

Fallstudie bakgrund
Presenteras i 3.3

Forskningsfragor
Presenteras 1 kapitel 1.3

Datainsamlings metod/killor

Skriftliga intervjuer mailledes

Dokument (tidigare forskning)

Webbsidor & broschyrer (objektsbeskrivningar)

Datainsamlingsprocess

Fragor skickade Ev. paminnelse Svar mottaget
Janne Viinikka 2021-03-21 2021-03-29 2021-03-30
Matteus Merzinger och  2021-03-23 - 2021-03-24
Andreas Angstrom
Jessica Becker 2021-04-06 - 2021-04-09

Trovirdighet och etiska aspekter
Presenteras i kapitel 3.5

Intervjufragor
Bilaga 1 & 2

Forberedelser

-Inledande mail med information om arbetet och personuppgiftsbehandling innan frdgorna
skickas

-Faststdllande av sista-svarsdatum for respondenterna

Lista dver respondenter
Presenteras i tabell 3.3

Janne Viinikka, Reg. Fastighetsmiklare Nyproduktion
Matteus Merzinger, Fastighetsmiklare

Anderas Angstrom, Fastighetsmiiklare

Jessica Becker, Projektkoordinator
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Hallstrom, P. & Nylander, G. 2018. Ekonomisk analys av olika metoder att transportera flisad GROT
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Ekegren Hallgren, A. & Essebro, L. 2018. Lojalitet och engagemang for skogsidgareféreningen i en ny
tid — En fallstudie om medlemmar i Norra Skogsédgarna. Loyalty and engagement for forest accosiation
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