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FORORD

Da jag under min studietid valt att rikta in mig pa maklaryrket, och da géllande
jordbruksfastigheter, tycker jag att detta examensarbete ar ett utmarkt tillflle att fa en
uppfattning om hur séljare resonerar och vad de lagger vikt pa da de ska sélja sin
fastighet. Vad som paverkar en séljare vid sitt val ar mycket viktigt for en blivande
maklare att forsta.

Jag ar verkligen tacksam for att jag fatt maojligheten att gora detta arbete, da jag som
sagt ser det som en unik chans att fa inblick i hur fastighetsdgarna tanker.

Jag vill forst och framst tacka min handledare pa LRF Konsult, Jonas Jonsson, for all hjalp
under sommaren, och jag vill dven rikta ett tack till Birgitta L6thman pa LRF Konsult som
ocksa varit antraffbar i sommar vid behov av hjalp.

Jag vill dven tacka min handledare pa Skogsmastarskolan i Skinnskatteberg, Borje
Borjesson.

Ett tack vill jag ocksa ge till personalen pa Lantmaéteriet som hjalpt mig att soka reda pa
personuppgifter till de salda fastigheterna.

Sist men inte minst vill jag tacka alla som hjalpt mig att géra en sa bra undersdkning som
mojligt genom att svara pa enkaterna! Utan er hade detta inte blivit nagonting alls, sa
tack!

Sundsvall, september 2011
Karin Hildingsson
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1. ABSTRACT

In this report | have compiled my thesis which was about investigating what sellers of
real estates find important when they shall appoint a real estate agent. | have also
looked into other parameters in my study, like whether the sellers at all use real estate
agents and how they have proceeded in case they do not use an agent. In addition to
that, | have tried to find out why sellers didn’t chose LRF Konsult and what they know
about the company.

This analyses was made through questionnaires sent to those estate owners who didn’t
use LRF Konsult when they sold their estate. The questionnaires contained 8 questions.

The questionnaires were distributed to 289 estate owners within Vasternorrlands
county. | got 132 in return with answers. A number that | find being satisfactory for the
purpose with this study.

As a result of this study | found that nearly 50% of those who were asked didn’t use any
agent when they sold their estate. Only a few of those who did sell without an agent
involved have advertised in newspapers, whereas many sellers have used internet, e.g.
the site Blocket.se. This is an interesting swift since some years back and is probably a
trend. Many of the sellers also prefered not to involve any agent at all.

The majority of those who appointed an agent made it clear that they found it important
that the agent should be specialised in real estate, that he/she had a good reputation,
that the agent was local and that the seller was well recieved.

Some 50 % did know about LRF Konsult. By those who didn’t chose LRF Konsult, many
said that other agents were more qualified and made a better marketing.

| find this subject interesting, especially as | intend to work as a real estate agent, but
also for those who already are active in their profession. It is of vital importance to
understand the seller as he/she is the most important stakeholder for the agent. Even
for LRF Konsult this study is important as it points to some rooms for improvement.






2. INLEDNING

2.1 Syfte

Inom skogsmastarprogrammet vid SLU i Skinnskatteberg ingar att man ska gora ett
examensarbete omfattande 15 hp som ett moment som ingar i kraven for examen. Mitt
examensarbete har jag fatt gora at LRF Konsult. Arbetet har inneburit en undersékning
om vad som egentligen paverkar saljaren vid en fastighetsférséaljning. Det jag tittat
narmare pa i detta omrade dr om saljarna éverhuvudtaget valt att anvédnda sig av
maéklare, samt hur de valt att ga tillvaga vid forsaljningsférfarandet. Det intressanta i
detta amne ar att alla sdljare som kontaktats ar sadana som inte valt att anvdnda sig av
LRF Konsults tjansteutbud.

Genom en urgallring av fastigheter som salts inom Vasternorrlands |an de senaste tva
aren har jag lyckats plocka ut de som inte anvant sig av LRF Konsult. For att fa en bred
uppfattning om detta dmne har jag skickat ut enkater till samtliga dessa. Den malgrupp
jag kontaktat ar alltsa alla som salt sin fastighet utan att ta hjalp av LRF Konsult i
Vasternorrlands lan sedan 2009-01-01 och till idag. Jag har fatt mojligheten att pa
Lantmateriets kontor kontrollera upp namn och personnummer pa fére detta
fastighetsagare, som jag senare fatt kontrollera adressuppgifter for i ett program som
LRF Konsult har tillgang till.

Enligt LRF Konsult sjdlva sa har det gjorts manga marknadsundersékningar om hur de
saljare som anvant sig av foretaget tyckte om dess tjanster och service. Detta arbete ar
utformat pa motsvarande vis da jag har tar reda pa varfér de som inte anvéant sig av LRF
Konsult gjort detta val.

Syftet med detta arbete ar alltsa att ta reda pa hur en séljare resonerar vid en forséljning
av sin fastighet. For ar det verkligen sa att saljaren gor strategiska val eller ar det helt
enkelt slumpen som avgor i de flesta fall da det kommer till att valja méklare? Detta ar
viktigt for méaklare ute pa marknaden men ocksa for min egen del som blivande maklare
att fa inblick i, da séljaren egentligen ar i fokus inom branschen.

Fragestallningar som: har de valt att anvanda sig av méaklare éverhuvudtaget? Hur valde
de isa fall maklare? Vad var det viktigaste for kunden vid férséljning, och hur gick de till
vaga?

Att fa inblick i hur synen pa LRF Konsults fastighetsférmedling ser ut har ocksa varit ett
mal med undersékningen samt att fa kunskap om vad som kan férbattras i och med den
respons saljarna givit mig. Detta ar intressanta fragestallningar for ett foretag som LRF
konsult som givetvis vill 6ka och férbattra sin andel i fastighetsmarknaden. Eftersom det
inte gjorts nagot liknande examensarbete ar detta en valdigt angeldgen undersdkning,
som kan hjalpa till att ge svar pa hur allmédnheten tanker nar de ska sélja sin
jordbruksfastighet. Fastighetssaljarnas svar ligger till grund for mitt examensarbete.



2.2 Bakgrund

Detta arbete har utforts at LRF Konsult for att de ska kunna ta del av de svar som
sdljarna givit mig, och se vad majoriteten anser vara viktigt vid val av fastighetsmaklare.
Manga punkter kan sdkert efter detta forbattras gallande marknadsforing mm. Det kan
vara valdigt viktigt for foretaget att veta om kunderna kande till LRF konsult, eller om de
helt enkelt valdes bort av annan anledning, och isa fall av vilken anledning. Att for
foretaget fa en bild av vad méanniskor har for asikter om dem ar bade nyttigt och
nddvandigt for att kunna forbattras.

| tidigare arbeten som handlar om hur séljare resonerar vid sina val av méaklare har det
framkommit att saljarna lagger stor vikt pa maklarens personlighet, agerande och
kunskap inom omradet. Mindre hansyn tas till maklarens arvode, vilket kan utlasas av
tidigare intervjuer och undersokningar. Tidigare undersokningar har ocksa visat att den
genomsnittliga kunden ar valdigt n6jd med LRF Konsults arbete pga. Foretagets
engagemang och fértroende. Att olika manniskor uppfattar samma maklare pa olika satt
ar ju naturligt, men att asikten om en maklare kan avvika sa mycket fran en person till en
annan har Tempelman (2007) visat pa i sin undersokning. Detta ar nagot jag haft i
baktanken under arbetets gang, dels att den manskliga faktorn spelar in, och dels att det
ena uppdraget aldrig ar det andra likt. Dessutom kommer olika typer av manniskor
Overrens pa olika satt. Detta gor ju att man omojligt bara kan ha n6éjda kunder. En viss
procent missnéjda kunder kommer man darmed aldrig ifran.

2.3 Avgransningar

Nar jag studerat de jordbruksfastigheter som salts senaste 2 aren har jag valt att
avgransa dem till arealer storre dn 5 ha. Eftersom fastigheter under 5 ha oftast dr sma
hastgardar eller liknande finns det en naturlig forklaring till varfor saljaren inte valt att
anvanda sig av dels méklare 6verhuvudtaget och dels av LRF Konsult, da féretaget ar
kant for att formedla storre fastigheter och ofta rena skogsfastigheter.

En avgransning har ocksa gjorts nar det géller tidsperioden. Jag har bara intresserat mig
av de fastigheter som salts de senaste 2 aren, for att jag skulle fa ett tillrdckligt antal
forsaljningar, och dessutom for att ett enskilt ar inte skulle paverka ensamt.

Den tredje avgransningen som gjorts ar att jag endast tittat pa fastighetsfoérsaljningar
inom Vasternorrlands lan. Detta har sin forklaring i att man vill ha ett begransat material
men ocksa for att ett begréansat omrade ger en klarare bild for denna region.

2.4 Foretaget

LRF Konsult &r en stor konsultfirma som har specialiserat sig pa omradena ekonomi,
juridik, skatter, skog och fastighetsformedling. LRF Konsult finns spritt med kontor éver
hela landet och ar Sveriges storsta maklare av jord- och skogsbruksfastigheter. De kan,
till skillnad fran manga andra maklarfirmor, ocksa erbjuda mycket bred kompetens inom



ekonomi och juridik. LRF Konsult anser att detta ger kunderna stort mervarde nar de
anlitar LRF Konsult vid en fastighetsaffar.






3. LITTERATURSTUDIE

Den litteratur jag har last inom detta omrade har skiljt sig at pa olika vis. Det mesta jag
fatt bakomliggande information fran ar tidigare examensarbeten inom omradet. Tva av
examensarbetena som jag har studerat har haft ungefar samma syfte som mitt. Det ena
ar gjort av Ulrika Tempelman och heter “Hur séljare gor sitt val av fastighetsmaklare”.
Sjalva upplagget av arbetet har grundat sig pa intervjuer av séljare, ndrmare bestamt nio
stycken mer ingaende intervjuer. Dar har man studerat hur séljaren gjort sitt val av
maklare samt om de varit néjda med sina val eller inte. | detta arbete har Tempelman
(2007) intervjuat saljare av bostadsfastigheter, har skiljer sig ocksa detta at fran mitt
arbete da jag tittat ndrmare pa enbart férséljning av jordbruksfastigheter storre an 5 ha.
Det andra examensarbetet som liknar detta dr Jonsruds och Gustafssons examensarbete
"Vl av gardsmaklare och vilka kanaler det passerar”.

Tempelman (2007) kom i sitt examensarbete fram till att det enligt séljarna var
maklarens attityd som var viktigast vid valet av maklare. Men hon visar ocksa pa hur
olika en maklare kan upplevas fran olika manniskor. Hon ger ett exempel pa en och
samma maklare som fatt helt avvikande kommentarer fran tva olika uppdragsgivare, dar
den ena upplevde méaklaren som stressad och franvarande och den andre
uppdragsgivaren upplevde maklaren som helt unik och utan konkurrens. Enligt
Haggstrom och Sjostrom (2002) ar maklarens trovardighet, rykte och erfarenhet det som
ar viktigast for det slutliga valet av maklare.

Det som avgjorde om saljarna blev néjda med maklaren var i stoérst utstrackning hur
mycket pengar de i slutdndan fick for sin fastighet. Sahar skriver Tempelman (2007):

"De faktorer som respondenterna sjalva tog upp som viktiga vid valet av maklare var:
trevlig, positiv, sdljande, proffsigt intryck, utstralning, entusiastisk, kunnig, personlig
kontakt, uttryckte komplimanger, ingav fortroende. Nar respondenterna val hade
bestamt sig for en maklare holl de ocksa fast vid sitt val.” De flesta av de intervjuade i
Tempelmans undersdkning blev ndjd med sitt val av maklare och hade inget att klaga pa.
Aven Higgstrém och Sjdstrdm (2002) kom i sin slutsats fram till att maklarens
personlighet och agerande gentemot kunden var av stor vikt.

I marknadsundersdkningen om hur ndjda eller missnéjda LRF Konsults kép- och
sdljkunder var av Johansson mfl. (2007) visade det sig att det 6ver lag var mest ndjda
kunder som ocksa darfor hallit sig kvar vid foretaget. De viktigaste parametrarna for
kundtillfredsstallelsen ansags vara fértroendet och engagemanget hos foretaget. Detta
visar dn en gang pa hur viktigt den personliga biten &r. Sa har skriver Johansson mfl.
(2007):

" Priset var inte nagon direkt anledning till att kunderna kande sig néjda, men eftersom
de hade valt att stanna kvar hos LRF Konsult sa ansag de uppenbarligen tjansterna
prisvarda. Det &r mojligt att kunderna hade anlitat LRF Konsult mer om priset pa
tjansterna varit lagre. Har spelar avvagningen mellan [6nsamhet och ndjdhet en roll for
vilket pris man vill satta pa sina tjanster.”

| likhet med mitt arbete har Jonsrud och Gustafsson (2006) gjort ett examensarbete som
handlar just om forsaljning av gardar. Detta arbete ”"Val av gardsmaklare och genom
vilka kanaler det passerar” har ocksa siktat in sig pa vad som paverkar en séljare vid sitt
val av gardsmaéklare. Har har man dven tittat ndrmare pa hur kdparna resonerat vid kop



av fastighet. Det arbetet har ocksa genomférts med hjalp av en enkdtundersékning som
skickats ut till banker, revisionsbyraer samt séljare och kopare av jordbruksfastigheter,
da detta ar de olika intressenter som kan férekomma i en fastighetsférmedling.

| mitt examensarbete har jag riktat in mig pa de som valt att inte ta hjalp av LRF Konsult.
Jonsrud och Gustafsson har daremot riktat sig till alla olika sdljare och kommit fram till
att 32 % av de forfragade rekommenderat LRF Konsult om man ska sélja sin
jordbruksfastighet. Om man sedan tittar pa vad bankerna svarat i
enkdtundersékningarna angaende hur deras kunder hittat sin fastighet sa har 30 % av
bankernas kunder hittat fastigheten genom maklare, 27 % genom annons i tidningen, 20
% genom internet och resterande genom bekanta och banker. Detta visar att maklarens
arbete for att marknadsféra sina objekt ar betydelsefullt och givande

Vid fragan om saljaren skulle anvanda sig av samma méklare igen vid en eventuell
framtida forsaljning svarade majoriteten (42 %) vet ej, medans 29 % svarade kanske. Har
rader alltsa stor tveksamhet da endast 6 % svarat ja pa fragan. Resterande har svarat
nej. | detta arbete har de ocksa givit de forfragande majligheten att bifoga egna
kommentarer. Aven i kommentarerna ar folk dver lag vildigt missnojda da de fatt
kommentarer som “Jag ar inte imponerad av maklare, jag anser att man inte har varit
engagerad nar man salt och inte haft kunskap om skog och mark. Maklare lagger inte
ner nagon tid pa formedlingsarbetet, man kan ju undra vad det hoga arvodet ar till for!”
Resultatet av hur manga som anvént sig av maklare vid forséljning var i deras
undersokning 68 % och resterande salde pa egen hand.

Lokalkdannedom, rykte och arvode tycks vara det som styr sdljaren mest vid sina val av
maklare samtidigt som affarsmassighet och arlighet ar de viktigaste egenskaperna en
maklare bér ha enligt Jonsrud och Gustafsson (2006). Aven dem har kommit fram till att
manga gardar byter dgare utan maklares hjalp, och da genom generationsvaxling eller
forsaljning till slakt och vanner. Som héar betonas sa ar det ofta en livsstil fér manniskor
som skaffar en gard, for andra ar det en fraga om att fa odla sina intressen, t ex. genom
att investera i en hastgard. Denna grupp manniskor lever oftast inte pa garden da den
inte ger nagon storre avkastning, utan har inkomsten pa annat hall. Daremot de som
skaffar en gard pga. jordbrukande, djurhallning eller stora skogsarealer som ska brukas
kan det handla om ett leverne. Exempelvis skogsfastigheter som i detta @mne ar
centralt, handlar det oftast om att personen i fraga har intresse och kunskap om skog
och vill fa en avkastning pa investerat kapital. Deras arbete visar att skogsfastigheter ar
den mest attraktiva typen av fastighet. Det ar alltsa skogsfastigheterna som det &r storst
efterfragan pa, detta pga. Den begransade tillgangen. Detta har de fatt fram genom
undersdkning av revisionsbyraerna, da de fragat vilket av de fyra alternativen
(skogsfastighet, lantbruksfastighet, hastgard eller akerbruk) som varit mest efterfragat
pa marknaden.

Dahlin och Lindau (2010) beskriver maklaryrket som ett slitsamt yrke som borde
betraktas annorlunda av allmédnheten. Maklaryrket innefattar manga komplicerade
arbetsmoment och ar av den anledningen skilet till det arvode en mé&klare maste ta for
sina uppdrag. Dessutom menar Dahlin och Lindau att natméklaren borde fa en storre
roll, da framforallt den typen av fastighetsformedling ar underskattat. De anser att om
foretagen arbetar mer med att fa kunderna att férsta hur mycket tid och pengar
uppdragen kostar, sa kommer de ocksa fa en mycket mer néjd och aterkommande
kundkrets.



4. MATERIAL OCH METODER

Genom LRF Konsult fick jag tillgang till ett register pa alla de fastigheter som salts inom
Véasternorrlands [an de senaste 2 aren. Pa samma vis fick jag ocksa listat alla de
fastigheter som salts inom lanet genom LRF Konsult de senaste 2 aren. Darefter kunde
jag sedan jamfora de tva listorna och till slut fa fram de som inte anvént sig av LRF
Konsult vid forsaljning. Detta visade sig vara ca 500 stycken. Efter en ytterligare
urgallring pa de fastigheter som hade mindre dn 5 ha skog hade jag ungefar 400 stycken
kvar. Denna urgallring gjordes for att jag inte skulle fa med de allra minsta gardarna,
sasom hastgardar mm. D3 dessa fastighetsdgare oftast vander sig till andra an LRF
Konsult eftersom LRF Konsult oftast arbetar med stérre jordbruks- och
skogsbruksfastigheter.

Nar jag senare pa Lantmateriets kontor i Sundsvall sékt reda pa personnummer och
namn till samtliga dessa fastighetssaljare visade det sig att ungefar 100 stycken av dessa
var avlidna eller féretag. Dessa uteslot jag givetvis att ha med i undersdkningen och
totalt blev det 298 stycken kvar att senare skicka ut enkater till.

Nér jag tagit reda pa personnummer till alla dessa anvande jag mig av ett program som
LRF Konsult har tillgang till dar jag fick mojlighet att soka upp adresser till alla dessa
personnummer. Eftersom jag nu hade adresser till alla sa ansag jag det lampligast att det
skulle vara enkéter i form av fysiska brev. Dessutom var manga av de tillfragade aldre
och jag ansag da att enkéater i form av fysiska brev skulle ge bast svarsfrekvens. |
enkéaterna hade de tillfragade dven majlighet att svara pa internet, men trots detta var
det endast 5 stycken som valde att gora det medans 126 stycken svarade via de
svarskuvert jag skickade med. Fragorna jag stallde med samtliga svarsalternativ aterfinns
i bilaga 1. Vid utformningen av enkaten hade jag vagledning av enkatboken, (Trost,
2007).

Under arbetets gang har jag dven haft fastighetsmaklarlagens bestimmelser till hands
for att kunna knyta an de lagar som rader kring &mnet och de resonemang jag haft.
Boken "Fastighetsmaklarlagen — en kommentar” av Magnus Melin har varit exemplarisk
da han gatt igenom och kommenterat varje paragraf i den nya fastighetsmaklarlagen.






5. RESULTAT

5.1 Oversikt - undersékning med diagram

Svarsfrekvensen av undersdkningen har uppgatt till 44 %, vilket jag tycker ar relativt bra.
Endast 5 stycken valde att svara pa internet medan 127 stycken svarade med hjélp av de
bifogade svarskuverten. Manga har alltsa svarat pa enkaten, men eftersom redan forsta
fragan delas upp i tva kategorier ar det endast denna fraga som kan raknas till denna
svarsfrekvens. 47 % av de svarande anvande sig inte av maklare. Det betyder att 47 % av
de 44 % som svarat pa enkaten, alltsa 58 stycken svarat pa fraga 2- 4. Darmed har
resterande 74 personerna har da svarat pa fragorna 5- 8. Fraga 8 har dock inte alla 74
stycken valt att svara pa. Dar har totalt 59 stycken svarat, och en del har dven valt fler
svarsalternativ an ett.
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Figur 1. Diagrambild over enkatfraga 1: Valde du att anvanda dig av maklare nar du salde din
fastighet?

Resultatet av enkdtundersdkningen anser jag har varit positiv. Att ungefar halften av de
som svarat inte anvant sig av maklare 6verhuvudtaget kanns a ena sidan betryggande da
detta inte ar ett avsteg fran just LRF Konsult. Att sedan ha fatt reda pa hur de flesta valt
att salja sin fastighet utan maklares hjalp har darefter blivit intressant. Att de flesta inte
tyckt att det inneburit nagra problem med att silja pa egen hand kan a andra sidan vara
oroande eftersom att det ar ett beteende som tycks kunna bli desto vanligare. Jag som
blivande maklare ser ju garna att desto fler viljer att ta hjalp av maklare vid forsaljning.

Idag finns det sa manga andra mdjligheter. Om inte den nya “trenden” natmaklare
anvands, sa kan séljaren annu "billigare” skota hela affaren sjalv istéllet for att ta hjalp
av en traditionell férmedling av fastighetsmaklare. Detta mojliggors desto battre med
dagens annonseringsmojligheter pa internet. Ett exempel pa detta ar internetsidan
Blocket.se som besdks av tusentals manniskor varje dag. Det kan ses som ett hot mot
"vanliga” maklare att det ar sa enkelt att sélja sin fastighet utan hjilp idag. Men
samtidigt har maklaren och kommer alltid att ha en valdigt viktig roll som jag tror ménga
varderar vid en forséljning - att fa hjalp med upprattande av képehandlingar, soka
lagfart och skdta annan administration i samband med en forsaljning som i vissa fall kan
vara ganska komplicerat. Den juridiska, ekonomiska och skattemassiga hjalp som
maklaren har att erbjuda kommer nog alltid att locka kunder till en enklare affar. En
teori till varfor sa manga valt att sdlja pa egen hand kan vara att det handlat om
familjeaffar eller forsaljning till annan narstdende. Har underlattar det visserligen
mycket da risken for tvist och missforstand blir mindre.
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internettjanst dagspress kommit i kontakt med

pa annat satt

Figur 2. Diagrambild 6ver enkatfraga 2: Hur gjorde du nér du salde din fastighet utan maklares
hjalp?

Att en stor del av de som svarat pa enkaterna salt till anhorig framgar ganska tydligt av
andra fragan, dar hela 70 % svarat att de salt till spekulant som de kommit i kontakt med
sedan tidigare, har antar man att en stor del salt till nagon de kdnner, t ex. en anhorig.
Endast 2 % av svarande pa hur de valde att sélja sin fastighet utan maklares hjalp hade
anvant sig av annonsering i dagspress. Detta visar hur internet dominerar starkt i dessa
fragor, dagstidning som andra typer av tidningar blir desto mindre aktuella och lases av
farre jamfort med bara for ett ar sedan. Trots att internetannonsering dominerar 6ver
tidningsannonsering sa ar det endast totalt 16 % av de tillfragade som anvant sig av
detta och den tydliga anledningen till hur majoriteten salt sin fastighet ar till spekulant
de tidigare kommit i kontakt med.
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0%

A. Ja, jag gjorde forst en B. Ja, jag kopte tjansten C. Ja, jag kopte tjdnsten D. Nej, jag kunde skota
vardering av fastigheten att uppratta att uppratta allt sjalv
skogsbruksplan kdpehandlingar mm.

Figur 3. Diagrambild over enkatfraga 3: Tog du hjélp med vissa delar av forséljningen?

Pa fragan om "du tog hjalp med vissa delar av férsaljningen” svarade 56 % att de kunde
skota allting sjalv. 27 % svarade att de kopte tjansten att uppratta kopehandlingar mm.
Detta visar anda pa att det ar vad kunden tycker &r den klurigaste biten i
forsaljningsfasen och det ar ju ofta i kontrakt det fattas eller saknas dokumentation som
sedan kan underlatta vid en eventuell tvist.

8 % valde att ta hjalp med upprattande av skogsbruksplan och 9 % valde att ta hjilp med
vardering av fastighet.
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A. Ja, jag skulle anvdnda mig av méklare om jag B. Nej, jag tycker det gick lika bra utan
gjorde om affaren

Figur 4. Diagrambild 6ver enkatfraga 4: Upplevde Du att det fanns nagot problem vid
forsaljningen som en maklare skulle kunnat hjalpa till med?

Hela 78 % tyckte inte att det fanns nagra problem vid forsaljningen som maklare kunnat
hjalpa till med. Har kan man alltsa dra slutsatsen att storsta delen av de som valt att
sdlja pa egen hand dven skulle géra det vid en ytterligare forsaljning. Formodligen ar det
inte heller férsta gangen den séljande saljer fastighet utan hjalp av méklare.
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Figur 5. Diagrambild 6ver enkatfraga 5: Om Du anvande dig av méaklare, vilka fragor var viktiga vid
valet av maklare?

De som valt att anvanda sig av maklare har vid valet lagt storst vikt pa om maklaren var
inriktad pa jord och skog, om maklaren fanns lokalt pa orten och méaklarens rykte.
Maklarens bemotande och kompetens tycks ocksa vara viktiga punkter infor valet av
maéklare (om an inte lika som de tidigare namnda). Det som ddremot inte verkar styra
vara kunder sarskilt mycket vid sina val ar provisionen/arvodet, detta visar pa hur viktigt
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det ar for maklaren att knyta god kontakt med sina kunder och behandla dem val genom
hela férmedlingsprocessen.

Aven den punkten om att maklaren tillhérde en landsomfattande kedja, som LRF
Konsult, verkar vara mindre intressant for de flesta. Men eftersom de intervjuade ar
sadana som valt att inte anvadnda sig av LRF Konsult sa kan det ju ddrmed ocksa vara just
den punkten som ar mindre viktig foér den gruppen manniskor.

40%
36%
35% -
30% -
259% - 24%
21%
20% -
15% -
10%
10% -
o)
oo | 4% 5%
0% - T T
A. Jag kande till B. Jag blev C.Jagfastnade D.Jagtittade pa E. Maklarens F. Annat
maklarfirman tipsad om for Internet och provision
sedan tidigare  maéklarenav  maklarfirmans  jamférde olika
affarer bekanta marknadsforing  maklare den
vagen

Figur 6. Diagrambild 6ver enkatfraga 6: Varfor valdes den slutliga maklaren?

Det som i slutdndan avgjorde valet visade sig mest vara att saljaren kande till
maklarfirman sedan tidigare affarer, detta visar ocksa pa hur viktigt det ar att behandla
sina kunder rétt, for att kunna f& en kundkrets som kommer igen. Aven rykten fran
bekanta har avgjort mangas val av méklare, vilket ocksa 6kar vikten av en bra relation till
kunderna.
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Figur 7. Diagrambild 6ver enkatfraga 7: Kande Du nar Du valde maklare till LRF Konsult och deras
tjansteutbud?

Mer an hélften av de tillfragade kdnde till LRF Konsult sedan tidigare, ndrmare bestamt
62 %. Resterande hade alltsa inte vetskap om att féretaget ens existerade. Detta
forklarar ju att en viss procent forsvinner redan dar.

Majoriteten av de som hade kdnnedom om foretaget valde bort dem for att de ansag att

annan maklare kunde marknadsfora fastigheten battre eller/och f6r att de ansag att en
annan maklare hade hogre kompetens.
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Figur 8. Diagrambild 6ver enkatfraga 8: Om Du svarade ja pa forra fragan, varfor valdes da LRF
Konsult bort?
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5.2 Kommentarer

| enkdterna fanns det mojlighet for de tillfragade att skriva in sin motivering eller annan
eventuell kommentar betraffande @mnet och nedan har jag listat de kommentarer som
bifogats med svarsblanketten.

"Vivar tre delagare till skogsskiftet. En av delagarna avled och han dgde 50 % av
skogsskiftet. Han hade inga arvingar, varfoér arvsfonden erhdll tillgangarna. Arvsfonden
behaller ej fasta tillgangar utan ordnade forsaljning av skogen. Nagon avstyckning var ej
mojlig, utan dven var del saldes. Vi ville ej képa den avlidnes andel. Darfor besvaras inte
dina fragor.”

”Arligt talat, jag &r SNAL och jag kan faktiskt gora allting sjalv!”

"Vi kopte ett litet jordbruk i Vamsta, maklare var LRF Konsult i Uppsala. K6pekontrakt
tecknades 5 juli 2007. Jag upplevde tyvarr maklaren som dalig. Jag fick inte veta
nagonting om budgivningen och jag tror att han sjalv hojde buden. Nar jag vann
budgivningen ville han ha 50 tusen kronor for att ta bort annonsen. Nar han fick pengar
tog hani alla fall inte bort annonsen. Nagon serviceanda eller positivt bemétande hade
han INTE.”

"Det ar egentligen en ren slump att vi inte valde LRF Konsult, de ar sakert lika bra.”
"Jordbruksdelen i fastigheten var forhallandevis liten i hela affaren (ca 10 ha Varav 2 ha
avverkningsbar skog). Darfor valde vi en “vanlig” méaklare som vi tidigare gjort affar
med.”

"Vli annonserade pa blocket och fick flera svar. Det blev budgivning men vi salde till det
par som vi fastnade for. Vi hjédlptes at med papper, besiktning mm. Affaren var klar pa
tre veckor. Det kdndes bra att vi inte behdvde betala en massa pengar till en maklare nar
vi och képarna litade pa varandra.”

”Min make dog. Jag blev ensam med en fastighet som jag inte klarade av att skota. Jag
fick hjalp med allt jag inte forstod. Ett vanligt bemotande i sorgen var viktigast.”

"Eftersom jordbruksfastigheten inte var sa stor och maklaren hade tillgang till
kompetens att viardera mark och hade forovrigt lang erfarenhet sa valde vi utifran det.”

"”Jag har ingen uppfattning om LRF Konsult eftersom jag ar medlem i Norrskog och som
jag anlitat for avverkning och forsaljning.”

”Mina svar kanske inte ar hela relevanta efter som jag under 15 ar haft skogsséllskapet
som forvaltare av skogsfastigheten. Det blev da naturligt att dven utnyttja dem vid

forsaljningen efter som de ocksa har en méaklaravdelning.”

”Jag valde méklare utifran det foretag som hjalpte till med skotseln av
skogsfastigheten.”

”Jag anvande en méklare till att gbra varderingen och en annan méklare till att uppratta
képehandlingen.”
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"Det tog valdigt lang tid fran att LRF Konsult borjade jobbet tills det kunde ha slutforts.
De borjade pa jobbet utan att vi skrivit nagot avtal. De debiterade mig mycket trots
avsaknad av avtal, samt att de gjorde om jobb som redan blivit gjorda. USCH for LRF
Konsult!!(Atminstone i Sollefted!)”

"”Jag drvde en del av jordbruksfastigheten da min man dog 2004. Det var hans foraldrars
fastighet. Min mans bror som ar jurist tog hand om allt, det gick mycket bra. En kille i
byn képte huset.”

”Bade maklare och séljare maste vara lyhorda och skarptal!!l”

”Jag var medlem i LRF och darfor kontaktade jag dem forst. Men jag valde bort dem
omgaende pga. Daligt bemétande.”

"Kopare och séljare var 6verrens om priset och darfor skotte vi allt sjalva.”
”Om jag hade vetat att LRF Konsult hade gett ett hogre pris totalt sa hade jag valt dem.”

”Jag salde till en granne som behdvde utvidga sin fastighet. Vi kom 6verrens om pris och
villkor sjélva. Han hade flerarigt samarbete med LRF Konsult som jag sedan anlitade for
upprattande av képehandlingar.”

”Nu ar det sa att jag ogillar maklare, vi forsokte salja privat via blocket, men av nagon
konstig anledning sa kdnner sig folk tryggare om det gar via méaklare, vilket inte ar sant.
Du ar inte mer sdker for att du gar via méaklare. Det kan ibland vara tvartom. Allt ligger
pa saljare och kopare i slutandan!”

"Klarade affaren sjalv och slapp méaklararvodet.”

”Lat flera maklare vardera! Den som gav mig basta intryck och vardering valdes.
Varderingen skilde 40-50 %. Hogsta vardering valdes, vilket ocksa blev priset och affaren
gick fort!”

”Min sambo jobbar pa LRF Konsult.”

"LRF Konsult tar hand om min bokforing sa det kdandes naturligt att anlita deras
maklare.”

”LRF Konsult har under manga ar anvants som hjalp vid deklaration. De hjélpte till vid
forsaljningen (upprattande av kopehandlingar). Jag ar n6jd med hur det skottes.”

”Min jordbruksfastighet har tidigare varit till forsaljning slaktingar emellan och jag salde
till en néra slakting, sa allt har varit sjalvklart.”

"Gammalt torp ursprungligen, ingenting for LRF som formedlar storre
naringsfastigheter.”

”Jag valde en maklare som varderade hus och skog, och ett forsaljningsarvode satte han.
Det hdnde ingenting och vi vdantade lange pa resultat! Vi avbrot kontraktet med
maklaren och salde fastigheten sjdlva genom Blocket.se Vi anlitade en pensionerad
fastighetsmaklare som hjalpte till med allt pappersarbete och banken.”
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”Jag salde till min syster.”

”Jag behdvde inte anlita juridisk hjalp nar som det ej fanns skulder eller dylikt. Vi skrev
sjalva kopebrev som bevittnades och sedan férdes pengarna in pa mitt konto. Képaren
skotte sjalv om att soka lagfart.”

"Eftersom jag har en slakting och ndra van som haft méaklarfirma fick jag rad och stod via
honom.”

”Jag kande képaren sedan manga ar. Eftersom jag inte hade ndgra anhdriga sa fanns det
ingen anledning att ta ut hogsta majliga pris.”

"Vid mitt val av maklare var detta viktigast: att maklaren ser till att det blir en bra affar
for bade séljare och kopare, att maklaren tar sitt ansvar fullt ut hela vagen, dven nér det
blir diskussion angaende affaren. Det blir ofta allt for uppenbart att nar maklaren gjort
sitt och fatt sitt arvode sa drar han/hon fran affaren och képaren och séljaren star dar
ensamma i en konflikt, ska det vara sa kan man lika gdrna sélja pa blocket!”

”Jag valde LRF Konsult forut. De slutforde aldrig sitt uppdrag och darfoér kontaktade jag
en annan maklare.”

"Han som kdpte min fastighet var intresserad av att képa eventuell fastighet. Jag talade
om priset for den tilltankta fastigheten. Képaren tog kontakt med sin bank. Bank och
kopare diskuterade omgaende priset. Efter viss tvekan godtog kdparen priset. Jag
personligen hade inte godtagit nagon sankning av priset. Sagt och gjort tog vi kontakt
med Lantmateriet. Sa gick affaren till och ibland &r det enkelt.”
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6. DISKUSSION

6.1 Diskussion litteraturstudie

Att fastighetsmaklarens agerande i sin roll som formedlare ar viktig har jag kommit fram
till i min litteraturstudie. Da méaklaren knyter sina kontakter dven for framtida uppdrag
och lever pa sin kundkrets och sitt rykte betyder det mycket att man som maklare ocksa
skoter sitt arbete ordentligt i alla skeden. Fér manga ar fastighetsaffaren ett
kanslomassigt beslut och behdver darmed bemdotas med respekt och med fortroende.
Maklarens roll &r inte bara att formedla mellan parterna, utan att ocksa ibland agera pa
personligare plan och ta hansyn till de unika situationerna. En fastighetsaffar blir ju
aldrig den andra lik. For att fa koparen och séljaren 6verrens och néjda med affaren
kravs en stor insats dven fran maklarens hall.

Att skapa fortroende for sina kunder ar viktigt eftersom man som méklare lever pa en
delvis aterkommande kundkrets. Genom att stélla upp for sina uppdragsgivare vinner
man kundernas fortroende och ibland maste man kanske till och med se utanfor
ramarna fér vad som kravs i jobbet. Vissa uppdrag kanske kraver mycket mer dn andra
och darfor ska man vara beredd pa att gripa in lite extra om det behovs. Alla affarer ar
liksom alla méanniskor olika darfér maste man som méklare kunna fa kunden att kdnna
sig speciell och inte som en i mangden. Att lyssna till vad kunden har att sdga och ta till
sig kunden onskemal pa ett riktigt satt ar ocksa viktigt for fortroendevinst.

Maklarens arbete har hard konkurrens av dagens andra alternativ, sasom natmaklare
och séljarens egna mojligheter till att marknadsféra och genomféra affaren pa egen
hand. Detta gor det annu viktigare att utféra ett korrekt och kvalitetsmassigt arbete.
Enligt de tidigare arbeten som gjorts pa omradet har det framkommit att det viktigaste
vid valet av maklare ar att maklaren ar trevlig, positiv, sdljande, har ett proffsigt intryck,
har utstralning, ar entusiastisk, kunnig, personlig kontakt, uttryckte komplimanger, ingav
fortroende. Sammanfattningsvis nar jag last om hur sdljaren resonerar sa kan jag
konstatera att maklarens personlighet och agerande gentemot kunden ar av storst vikt.
Detta visar alltsa hur viktigt det ar att personligen engagera sig i arbetet och inte bara
enligt regelverket.

Det som jag tycks vara 6verrens om med de 6vriga forfattarna av dessa examensarbeten
ar att arvodet/provisionen ar det som prioriteras mindre jamfort med de tidigare
namnda punkterna. Detta visar pa att det inte bara ar i mitt arbete séljarna gjort sina val
utifran de emotionella och séljande bitarna. | Jonsrud och Gustafssons (2006) arbete
kom de, precis som jag, fram till att lokalkdinnedom och rykte var tva av de viktigaste
parametrarna vid valet av maklare. Detta arbete riktade ocksa in sig pa
jordbruksfastigheter, vilket kan vara forklaringen till att dem och jag fatt ganska lika
slutsatser pa omradet, da det nar samma typ av manniskor.

23



6.2 Diskussion material och metoder

Da jag gjorde detta arbete under sommaren och jag darmed hade tid pa mig sa valde jag
att utfora enkdtundersékningen med hjalp av utskick av enkater med bifogade
svarskuvert. Bifogandet av de portomarkta svarskuverten tror jag bidrog mycket till att
sa manga svarade. De hade ocksa mojligheten att svara pa internet, vilket jag trodde
manga skulle géra, men det var endast 5 stycken som svarade pa internet. Det visar pa
hur férhallandevis enkelt det ocksa ar att fylla i en fardigskriven enkat och lagga pa
ladan.

Med tanke pa att detta skedde under sensommaren tyckte jag att jag fick en bra
svarsfrekvens. Jag tror frekvensen kunnat bli nagot hégre om jag valt att skicka ut
enkaterna senare under hosten, da manga sakert befann sig pa semester under denna
treveckors period de hade pa sig att svara. Jag ville dock inte vanta langre med att skicka
ut dem eftersom jag sjalv kdnde att jag ville bli klar med arbetet inom rimlig tid.

Tanken fran boérjan var att jag skulle ringa upp de som inte svarat pa enkéaterna. Detta
visade sig senare bli ett problem da majoriteten valde att inte uppge sitt namn. Eftersom
jag anda fatt sa pass manga svar sa ansag jag att det var mojligt att bygga arbetet pa
detta.

Jag kunde givetvis ha anvant mig av endast telefonenkat, dar jag kunde ringa upp
samtliga for att stdlla dessa fragor. Men jag anser sjalv att en enkat i pappersform ar
basta sattet att fa riktiga svar eftersom de svarande da har tid pa sig att fundera igenom
sina svar. Enkéaten var enkelt upplagd och det visade sig inte vara nagra problem for
nagon att forsta vad som menades med samtliga fragor. Vagledning i hur enkaten pa
basta satt skulle utformas och tips pa hur fragor kan stallas fick jag av Enkadtboken (Trost,
2007).

Enkaten kan tyckas se tunn ut och innehalla fa fragor, men de fragor som stallts
omfattade de &mnen jag behovde ta reda pa i detta sammanhang. En enklare enkat
medfor ocksa att fler “orkar” ta sig tid att svara.

Funderingarna har gatt kring hur jag kunnat géra denna undersokning noggrannare. Jag
har kommit fram till att jag hade kunnat det med hjalp av de svarskoder jag kunnat
skicka med respektive svarskuvert sa att de svarande sluppit ange sitt namn. Darmed har
jag sedan kunnat ringa upp de som valt att inte svara, alternativt inte haft tid eller
mojlighet. Jag hade dven kunnat "locka” med en utlottning. Exempelvis att man skickat
ut en vinst till nagon av de som svarat pa enkaterna.

Trots dessa "missar” fran min sida ar jag 4nda ndjd med att sa manga svarade och gjorde
detta mojligt.
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6.3 Diskussion resultat

Nar det kommer till att sélja sin fastighet kan det i manga fall vara ett valdigt kdnsligt
beslut. Maklarens roll ar darfor viktig, att en maklare tar hansyn till detta och hjalper till
pa alla plan som kravs ar en férutsattning for att en sadan kund ska kdnna sig n6jd. Det
ar viktigt att sdljaren efter 6verlatelsen kdnner sig ndjd med sitt beslut och dven sitt val
av maklare. Det ar ocksa viktigt att maklaren handlat for att parterna kommer 6verrens
och blir néjda. Det ar trots allt dessa tva som ska utféra sjalva affaren, (Melin 2010).

Syftet med arbetet har varit att dels utveckla kunskapen kring saljarens beslutsprocess
och dels fa inblick i hur valet av méaklare upplevs av séljaren. Jag tycker att jag har fatt en
bra inblick i hur de flesta tanker i sitt handlande i dessa situationer. Manga av de
berorda har daliga erfarenheter av méaklare och har darfor valt att avsta fran att ta hjalp
av méklare. Detta resulterade i att nastan halften (47 %) valt att sélja pa egen hand. Att
sa manga skoter affaren sjalv beror naturligtvis ocksa till stor del pa att manga gardar
byter dgare i samband med generationsvaxlingar eller att forsaljningen sker mellan
vanner eller redan bekanta. Manga kan da tycka att det kdnns onddigt att ta till en
maéklares hjalp. Detta resonemang forstar jag helt och haller eftersom en affar mellan
vanner eller bekanta emellan oftast slutar val, och utan tvister. En affar som slutar i tvist
underlattas givetvis om det finns en mellanhand som kan hjalpa till juridiskt,
skattemassigt och ekonomiskt. En affar som sker genom maklare slutar mer sallan med
en tvist da noggrannheten pa kontrakt och den juridiska biten oftast ar storre an nar
privatpersoner skoter det hela sjadlva.

Eftersom detta arbete gatt ut pa att titta ndrmre pa hur séljare av jordbruksfastigheter
tanker sa har jag inte tagit hansyn till hur en séljare av en "vanlig” fastighet resonerar.
Jag kan tdnka mig att det skiljer sig en del da en jordbruksfastighet oftast agts inom
slakter manga generationer. Manga har den stora processen framfor sig att salja sin
foradldragard eller liknande vilket kan réra upp en hel del kdnslor.

Min slutsats ar att de tillfragade séljarnas forsta intryck av maklaren i de flesta fall varit
avgorande for deras val, dven méaklarens rykte, att maklaren fanns pa orten och att
maklaren varit inriktade pa jordbruksfastigheter ansags vara viktiga parametrar infér det
slutliga valet. Av saljarnas kommentarer att déma sa har manga varit besvikna pa hur
vissa méaklare agerat i uppdraget. Manga menar att maklaren inte ens slutforde sitt
uppdrag, och att det var darfor de till sist valde att sélja pa egen hand.

Nar en maklare atar sig ett uppdrag har uppdragsgivaren ratt att forvanta sig att
uppdraget genomfors utan komplikationer. Om maéklaren av olika skal inte kan slutfora
uppdraget skall han underratta uppdragsgivaren om detta sa att denne far en mojlighet
att vidta erforderliga atgérder. En maklare maste ha tungt vagande skal for att fa bryta
ett uppdragsavtal i fortid. Ett sddant skal kan vara att samarbetet med uppdragsgivaren
inte fungerar darfor att uppdragsgivaren medvetet lamnat felaktiga uppgifter till
maéklaren, (Melin, 2010).

Jag kan forsta att det inte behdvs goras manga felsteg fran en maklare som faktiskt far
ganska bra betalt for sina uppdrag for att sdljaren ska vilja sdga upp kontraktet med
maklaren. Detta kan som tidigare ndmnts bero till stor del pa att fastighetsforsaljningen
ar ett kansligt skede och for manga den stérsta och viktigaste affar de gor i sitt liv.
Mindre an halften av de tillfragade hade inte vetskap om foretaget och dess tjanster
sedan tidigare. Resterande (62 %) hade kinnedom om foretaget och valde bort det pga.
de ansag att annan méaklare kunde marknadsfora objektet battre och/eller att annan
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maéklares kompetens var hogre. Detta visar att foretaget maste overtyga fler om
foretagets stora engagemang for att na ut till s3 manga som mojligt, genom bade
dagspress, utskick i brevldda och internet. Aven den &sikten ménga tycks ha om att
annan maklare skulle ha stérre kompetens dn LRF Konsult borde fordndras. For det &r
val sa, att LRF Konsult &r storst och ledande pa omradet, och darmed bor bara den
storsta kompetensen inom specialiseringsomradet jord- och skogsfastigheter?

Att sa manga som 38 % inte ens hade vetskap om féretaget visar ju pa att en bredare
marknadsforing kanske skulle andra den procenten till det positiva. Dock tillhor de
tillfragade Vasternorrlands |an, som har sina LRF Konsult- kontor i Sundsvall, Hirnésand
och Solleftea. Detta ger en bred utstrackning och borde na ut till tillrackligt manga.

Det som forvanar mig i saljarnas val av maklare ar att inte fler valjer utifran ekonomisk
synvinkel, att inte fler tagit hansyn till maklarens provision eller arvode. Detta ar kanske
trots allt inte det allmanheten tittar mest pa. Viktigare for den genomsnittliga séljaren
verkar som sagt vara den emotionella biten, samt om méklaren finns pa orten och hur
vida de ar inriktade pa jord och skog. Om man ser pa saken langsiktigt kan man tanka sig
att valet utifran dessa punkter dven resulterar i den basta affaren, bade ekonomiskt och
kanslomassigt.

De som genom kommentarerna uttryckt sig att de inte dar néjda med LRF Konsult anser
jag forhallandevis vara fa. Sjalvklart ar det ofrankomligt for ett sddant féretag att ibland
fa missndjda kunder eller "daligt rykte”. Det géller har att starka de bra sidorna och
vinna desto mer fortroende hos de kunder som redan finns och som i framtiden kommer
valja att anvanda sig av foretagets tjanster.

6.4 Diskussion felkallor

Givetvis kan det finnas en del felkdllor i arbetet. Dessa kan ha sin grund i att de
tillfragade inte vagat svara helt arligt eftersom de tyckt att det varit kansliga fragor. Det
kan dven vara sa att de missforstatt vad jag menat med mina fragor och svar. Det ar
dock ingenting som tyder pa det senare, da jag inte fatt nagra fragetecken angaende
upplagget pa enkaten och fragorna med dess svar. Dér jag kan tycka att det i sa fall kan
uppsta en liten felbedémning ar i fraga 8, dar inte alla valt att svara. Detta ger en felaktig
procentuell uppdelning av svaren. Dessutom har de forfragade ibland svarat pa fler &n
ett alternativ, vilket ocksa kan vilseleda svarsbilden en aning.

Ovriga eventuella fel kan ocks& ha uppstétt trots den noggrannhet jag anvant mig av vid
kartlaggandet av svarsbilden. Detta far anses tillhéra den manskliga faktorn.

6.5 Rad infor framtiden

Efter att ha gjort detta arbete vill jag forstas forsoka ge nagra goda rad till LRF Konsult
som kanske med tiden kan leda till néjdare kunder, battre rykte och sa smaningom
kanske fler kunder. Féretaget ar omtyckt och stort i hela landet. Men trots stora insatser
pa utbildningar och personal sa brister det givetvis alltid nagonstans, vilket nastan ar
ofrankomligt for ett sa stort foretag. Det jag ska bertra angar andra satt att agera vid
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uppdrag och marknadsforing. Jag vill ocksa papeka att foretaget redan ar valdigt bra och
har manga nojda kunder. Jag har ju lyckats hitta de som inte valt LRF Konsult av olika
anledningar, dessa tycker jag inte &r manga och desto farre som valt bort féretaget pga.
missnoje.

Genom en Overblick pa arbetet kan man konstatera att majoriteten av de som valt
annan maklare an LRF Konsult haft kannedom om foretaget och dess tjansteutbud.
Anledningarna till att man inte valt att kontakta LRF Konsult vid férsaljning ar olika, men
en viss procent har trakigt nog daliga erfarenheter av foretaget. Detta leder i sin tur till
att erfarenheterna formedlas ut i daligt rykte. Har finns alltsa forbattringar for foretaget
att ta till om de ska minska sina bortfall av kunder. Dels har jag med enkéaterna fatt ett
par kommentarer om att maklare inte har avslutat sitt uppdrag ordentligt. Detta leder
automatiskt till att dessa icke slutférda uppdrag far maklaren och darmed foretaget att
verka ansvarslost. En viktig bit i madklarens arbete ar forstas att slutféra arbetet pa basta
mojliga satt for att fa néjda kunder. Det hor till maklarens skyldighet att leva upp till de
ataganden han gor och slutféra affarerna inom rimlig tid, Melin (2010). Trots att ett
uppdrag kan kdnna mindre viktigt an ett annat sa tror jag att man ska ldgga precis lika
stor vikt pa att fa det avslutat pa ett satt som dven gor parterna néjda. Jag tror att en del
maklare kan prioritera bort de mindre uppdragen framfor de storre pga. stress eller for
manga uppdrag. En mindre fastighet som ar mindre vard kan for fastighetsagaren trots
detta vara valdigt betydelsefull och att salja den kan vara bade kanslomassigt och
ekonomiskt viktigt. Det ar for en saljare av fastighet ofta mycket kdnsloladdat att sélja
pga. olika anledningar, det kan ocksa vara den storsta affar de nagonsin kommer att
gora. Det ar darfor valdigt viktigt att som maklare visa respekt och handla korrekt i hela
formedlingsforloppet, vilket Melin (2010) pekar extra pa i sin granskning av
fastighetsmaklarlagen. For att en affar ska bli lyckad kravs det ju inte bara att maklaren
beter sig riktigt och informerar parterna om deras skyldigheter, utan insatser fran bade
sdljarna och kdparna behovs for en lyckad affar. Dels maste kdparen vara noggrann med
att undersoka fastigheten tillrdckligt noga sa att det inte dyker upp nagot i efterhand
som kan leda till tvist, (Grauers 2010) och dels har saljaren ocksa skyldighet att
informera om alla fel han har vetskap om i fastigheten, (Grauers 2010). Maklaren ska
dock verka for att parterna genomfér detta, men det ar fortfarande upp till parterna att
det blir ordentligt gjort.

Det kravs mycket erfarenhet och kunskap inom omradet innan man &r en bra maklare,
speciellt nar det galler skog och jord dar det kravs en viss kunskap inom omradet. Det tar
lang tid for en maklare att bygga upp fortroende hos sina kunder och darmed skaffa sig
ett bra rykte men det gar desto lattare att fa detta rykte forstort med hjalp av nagra fa
felsteg, darfor ar det viktigt att lagga moda pa sina formedlingsuppdrag och dven ibland
agera utéver ramarna for vad arbetet innefattar.

En andra sak som tycks kunna forbattras ar marknadsforingen av féretaget och dess
tjanster. Med tanke pa att sa stor del som hela 38 % av de tillfragade inte ens kande till
foretaget och dess tjansteutbud borde marknadsféringen kunna férbattras och darmed
nd ut till fler. Aven om marknadsféringen redan ar stor och féretaget syns i manga
sammanhang sa tror jag det kan behdvas starkas pa exempelvis landsbygden. Mera
reklamutskick till privatpersoner, tv-reklam och foreldasningskvallar kan kanske vara
forslag till en forbattrad marknadsféring. Ett ytterligare satt att na ut till flera och fa
foretaget att synas kan vara att erbjuda privatpersoner gratis tjanster i form av
radgivning nar det géller skatter, forvarvande, dgande och férsaljning av fastighet. Gratis
tjanster kan fa manga att nappa och foretaget lar med det férvdarva manga nya kunder.
Jag vet att foretaget redan har kort liknande tjansterbjudanden, men detta ar sdkert en
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idé som kan utvecklas om det ger ett gott resultat. LRF Konsult har ett bra arbetssatt och
lyckas bra pa de flesta plan, men dessa angivna punkter kan man arbeta vidare med tror

jag.

Nar jag fragade varfor den slutliga maklaren valdes svarade majoriteten att de kande till
maklarfirman sedan tidigare affar. Dessa personers val 4r nagot som knappast gar att
paverka om de tidigare anvant en annan maklarfirma som de varit néjda med. Av de
som svarade pa fragan blev 21 % tipsade av bekanta om maklarfirman vilket pekar pa
hur viktigt det ar att fa ndjda kunder eftersom kommunikationen med andra oftast ar en
stor faktor till val av maklare. En tiondel av de svarande angav att maklarfirmans
marknadsforing var det som avgjort deras beslut. En tiondel dr ganska stor del och det
tyder pa hur viktigt det ar att synas. Har kommer rekommendationerna om utdkad
marknadsforing in som en viktig punkt i framtida forbattringsatgarder, dock givetvis med
hansyn till den goda fastighetsméaklarsed som rader, Melin (2010).

Marknadsforingen ar viktig och kan kanske férbattras inom formedlingsuppdraget ocksa.
Det grundar jag pa svarsresultaten i fraga 8 dar jag fragade varfor LRF Konsult valdes
bort. De flesta, ndrmare bestamt 34 % av totalt 59 stycken som svarade pa fragan ansag
att annan maklarfirma kunde marknadsfora fastigheten battre an LRF Konsult. Detta
visar att manga tror att LRF Konsult inte marknadsfor lika bra som vissa andra
maklarfirmor. Det ar ingenting jag kan pavisa da jag sjalv anser att LRF Konsult
marknadsfor sina férmedlingsobjekt minst lika bra som andra, dvs. pa internet, i
dagspress, pa banker och med utskick. Majligtvis tror allmanheten att LRF Konsult bara
vander sig till skogssidan nar det kommer till marknadsforing, vilket ju inte ar sant.

Att 32 % av de forfragade gjorde beddmningen att annan maklare hade hogre
kompetens an LRF Konsult kanske &r en liten varningsklocka. Dar kommer vi aterigen in
pa min forsta synpunkt, om ansvarstagandet i att avsluta alla affarer och se till att lagga
ner moda dven pa de "mindre viktiga” objekten.

Bortsett fran detta ar det manga av de svarande som har en god syn pa LRF Konsult och
gjort sitt val utifran forsaljning till bekanta, forsaljning pa egen hand utan nagon
maklares hjalp samt att en del valt att vélja den maklarfirma som haft lagre provision.
Jag tror att foretaget kan utvecklas pa de punkter jag angivit och att det annars ar ett
bra foretag med manga och trogna kunder, trots det stora landstéckande foretag som
det faktiskt ar.

Det som slagit mig under arbetets gang ar hur en méklare egentligen ska bete sig for att
uppdragsgivaren ska kdnna sig ndjd genom hela processens gang. Finns det verkligen
nagot idealiskt satt att upptrdada pa under en formedlingsprocess? Det ar saklart olika
utsikter for olika uppdrag men allt for ofta har fastighetsmaklare missndjda kunder,
tyvarr. Slutsatsen av detta ar fran mig att det nog aldrig gar att komma ifran den typen
av problem hur man an vrider och vander pa saker och ting. Daremot kan man alltid
strava mot att bli battre!
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7. SAMMANFATTNING

| denna rapport har jag kartlagt och sammanstallt mitt examensarbete, vilket gick ut pa
att undersdka vad sdljare av fastigheter anser vara viktigt vid val av maklare. Jag har
aven haft med andra parametrar i undersékningen, sdsom om séljaren éverhuvudtaget
tagit hjalp av maklare vid forséljning och hur de gatt tillvdga om de inte valt att ta hjalp
av maklare. Dessutom har det utretts varfér man inte valt att anvanda sig av LRF
Konsults maklartjanster samt om de haft vetskap om LRF Konsult och deras tjansteutbud
vid forsaljningstidpunkten.

Denna undersdkning utfordes med hjalp av enkéatutskick till de fastighetsdgare som salt
sin fastighet utan att ga via LRF Konsults formedlingstjanst. Enkaterna inneholl 8 stycken
fragor som var och en fick svara pa, samt att de ocksa fick mojligheten att skriva sina
egna kommentarer gallande dmnet.

For att fa en sa vid bild som mojligt 6ver hur séljaren tanker vid sitt val av maklare, sa
stalldes de flesta fragor avseende detta, det vill siga om vad de prioriterar vid val av
maklare, vad som kanns viktigast for dem och varfor de inte valt att anvanda sig av LRF
Konsult.

Antalet enkater uppgick till totalt 298 stycken. Jag skickade ut dem fysiskt med brev,
samt bifogade adresserade svarskuvert. De svarande hade ocksa méjligheten att svara
pa internet, enkdterna inneholl 8 stycken enklare fragor med svarsalternativ samt en
sida att skriva eventuella egna kommentarer pa. Genom att de tillfragade fatt skriva sina
egna kommentarer och tankar har jag fatt en bra bild om vad majoriteten tycker om
foretaget.

Jag fick tillbaka totalt 132 stycken besvarade enkater, vilket jag tycker kan anses
tillrackligt vid en sadan har studie. 127 stycken svarade med hjalp av de bifogade
svarskuverten och 5 stycken valde att svara pa internet. Jag anser att svarsfrekvensen
ger en tackande bild av denna grupps tankar och férfaranden vid deras handlande, da
svarsfrekvensen uppgatt till 45 %. Jag har inte valt att skilja pa man och kvinnor eller
olika aldersgrupper, da det var svart nar de flesta svar var anonyma.

En hel del 6verlatelser sker inom familjer och da genom generationsvaxlingar, och
darmed faller det bort en del svar. Aven dar dédsbon angetts vid éverlatelsen har jag
valt att inte skicka ut enkéater eftersom det visade sig vara valdigt svart att hitta adresser
till de flesta dédsbodeldgarna. Att skicka ut till en av flera dodsbodeldgare kdandes inte
riktigt bra, da de formodligen har delade meningar om dmnet.

Tanken var i borjan av arbetet att jag skulle kontakta alla som inte svarade pa enkaterna
via telefonparingning. Detta visade sig senare bli svart da de flesta valt att svara
anonymt, trots uppmaning om att skriva sitt namn pa svaret.

Resultatet av denna undersokning visar pa att nastan halften av de som tillfragats inte
ens anvant sig av maklare vid forsaljning av sin fastighet. Majoriteten av dessa har salt
direkt till anhorig eller en spekulant som de redan kommit i kontakt med pa annat sétt.
Endast ett par stycken av de som salt utan maklares hjalp har anvant sig av
tidningsannonsering medan desto fler anvant sig av internet, som till exempel
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annonseringssidan Blocket.se. Detta visar en stor forandring i dagens samhalle, jamfort
med for nagra ar sedan da tidningsannonsering ansags vara det mest framgangsrika vid
forsaljning. De flesta tyckte dven att det gick bra att salja pa egen hand och skulle inte
anvanda sig av maklares hjdlp om de nagon gang skulle sélja en fastighet igen. Detta kan
man ju spekulera lite i och tanka att en affar med en anhorig sjalvklart blir relativt enkel
trots att man inte far hjalp med kontraktskrivning, sékande av lagfart etc.

Av de som anvant sig av maklares hjalp ansag de flesta att det var viktigast vid valet av
maklare att méaklaren var inriktad pa jordbruksfastigheter, att méaklaren har ett gott
rykte, att maklaren finns pa orten samt hur de blivit bemoétta.

Av de flesta som valt maklare hade valet fallit just pa den aktuella maklaren for att de
kande till maklaren sedan tidigare affarer. Det visar hur viktigt det ar for en maklare att
ha god relation till sina kunder.

Drygt halften hade vetskap om LRF Konsult och deras tjansteutbud vid forsaljningen och
da stalldes dar en foljdfraga till dem som kénde till LRF Konsult sedan tidigare “Varfér
LRF Konsult valts bort vid forsaljningen?”. Manga valde att inte svara pa denna fraga
men majoriteten av dem som svarat ansag att annan méklare hade mer kompetens och
battre mojligheter att marknadsféra objektet. Provisionen och bemotandet var ocksa tva
parametrar som var ganska vanliga som svar till varfor de inte valt LRF Konsult.

Det har amnet tycker jag ar intressant, inte minst viktigt for mig som blivande maklare,
men ocksa viktigt for de maklare som redan ar verksamma inom omradet. Eftersom
sdljaren ar maklarens framste kund ar det en stor fordel att kunna férsta vad som anses
viktigast fér just honom/henne. Aven fér LRF Konsult som jag gjort detta arbete at &r det
nyttigt att veta vad folk har for asikter. Moéjligheten att kunna férbattra eller fa
uppfattning om var det kan finnas for eventuella brister 6kar givetvis, och ar darfor till
nytta for dem som vill ta del av arbetet.
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9. BILAGOR

9.1 Bilaga 1.

Enkatundersokning av fore detta fastighetsdgare som inte salt sin fastighet genom LRF
Konsult.

Fraga 1.
Valde Du att anvanda dig av en méklarfirma nar Du salde din fastighet?
A. Ja

B. Nej

Fraga 2.
Om Du svarat Ja pa forsta fragan kan Du hoppa direkt till fraga 4.
Hur gjorde Du nar Du salde din fastighet utan méaklares hjalp?

A. Jaganvande mig av Blocket.se eller annan Internettjanst

B. Jaganvande mig av annonsering i dagspress
C. Jagsalde direkt till spekulant som jag kommit i kontakt med pa annat satt
D. Annat

Fraga 3.
Tog Du hjalp med vissa delar av forsaljningen?
A. Ja, jag gjorde forst en vardering av fastigheten

B. Ja, jag kopte tjansten att uppratta skogsbruksplan
C. Ja, jag kopte tjansten att uppratta kopehandlingar mm
D. Nej, jag kunde skota allt sjalv

Fraga 4.
Uppfattade Du att det var nagot problem vid forsaljningen som en maklare skulle kunnat
hjalpa till med?

A. Ja, jag skulle anvdnda mig av maklare om jag gjorde om affaren

B. Nej, jag tycker det gick lika bra utan

Fraga 5.
Om Du anvande dig av maklare, vilka fragor var viktiga vid valet av maklare?
A. Maéklaren fanns pa orten

Maklaren tillhér en landsomfattande kedja
Maklarens bemdétande av mig som kund
Maklaren ar specialiserad pa jordbruksfastigheter
Maklaren har ett gott rykte

Maklaren ar kdnd for sin kompetens

Hur stor provision maklarens ville ha (arvode)

IO mMoOO®

Annat
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Fraga 6.

Varfor valdes den slutliga méaklaren?

A. Jag kande till madklarfirman sedan tidigare affarer
B. Jag blev tipsad om maklaren av bekanta
C. Jag fastnade for maklarfirmans marknadsforing
D. Jagtittade pa Internet och jamférde olika méaklare den vagen
E. Maklarens provision
F. Annat
Fraga7.
Kénde Du nar Du valde maklare till LRF Konsult och deras tjansteutbud?
A. Ja
B. Nej
Fraga 8.

Om Du svarade ja pa forra fragan, varfor valdes da LRF Konsult bort?

A.
B.

mm oo

Jag gjorde bedémningen att annan maklare hade hogre kompetens

Jag gjorde beddmningen att annan maklare kunde marknadsfora fastigheten
battre

Det bemotande jag fick av méklaren fran LRF Konsult

Jag fick erbjudande om lagre provision fran annan maklare

LRF Konsult finns inte representerat lokalt

Det var aldrig aktuellt att anlita LRF Konsult eftersom bekanta/vanner/andra har
framfort att de varit missndjda med foretaget

Jag kdnde den valda maklaren sedan forut
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