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1. ABSTRACT

The work is conducted in cooperation with LRF Konsult. The data has been
collected thru a survey involving 145 landowners in Ostergétland. The study is
aimed at landowners how owns at least 400 ha of land. The purpose of this study
is to find out how large landowners choose brokers when they are looking to sell
their property.

The purpose of this work is to find "larger landowners' needs / choices of
Realtors. The questionnaire consisted of 16 questions, and asked to investigate
the seller's most important factors when they select brokers. Property owners
were divided into groups according how involved they are in there property,
unfortunately the material was not useful to draw any conclusions result.

The conclusion of this study is that the landowners want to have a competent
realtor who is in close contact with both sellers and buyers. Less important is
that the broker has other services to offer. It is also important that the broker
provides a personal and genuine material in printed prospectuses,
advertisements in newspapers and on the website. The cost of hiring a broker |
thought would be one of the major incentives. But the study shows that this is
not the case. Nearly 80% of the property owners also say that real estate agent
need not be stationed in particular adjacent property.






2. INLEDNING

2.1 Bakgrund

For att kunna ta ut examen och kunna titulera sig som skogsmastare maste ett
godkdnt examensarbete utforas. Arbetet skall vara pa C-niva och omfattar 15
hogskolepoang och gérs hemmahorande pa skogsmastarskolan i
Skinnskatteberg, som dven tillhandahaller en handledare. Arbetet skall ha en
tidsplan som ar uppdelade i féljande moment.

e |déframstallning
e Genomforande

e Databearbetning
e Rapportskrivning

| samband med idéframstallningen har jag last in mig pa @mnena som studien
beror. Fokus har lagts pa fastighetsmarknaden samt fastighetsmaklarens arbete.
Hur formedlingsprocessen ser ut samt vilka lagar en fastighetsmaklare skall félja
samt hur en fastighetsoverlatelse gar till har studierats i féljande litteratur.
Fastighetsmdklarlagen — en kommentar (Melin, Magnus, 2007).
Fastighetsmdklaren — en vdgledning (Grauers, Per Henning, 2010).
Fastighetskép (Grauers, Folke, 2010).

Magnus Johansson har i ett examensarbete pa Sveriges lantbruksuniversitet
(Saljarnas val av maklare — vid forsaljning av lantbruksfastigheter i Skane lan)
tidigare belyst sdljare av lantbruksfastigheter val av fastighetsmaklare.
Datainsamlingen till denna studie gjordes i Skane lan och genomférdes med en
kvalitativ studie dar nio saljare intervjuades. | denna studie framgar det att
sdljarna ofta innehar stora kunskaper om vilka olika alternativ som finns. For att
penetrera denna marknads kravs riktad marknadsféring. Denna metod &r
kostsam och ger troligtvis inte omedelbara resultat. Magnus menar i sitt arbete
att det viktigaste for en lantbruksmaklare ar att ha ndjda kunder som sedan
sprider det vidare. Jag kommer i mitt examensarbete fordjupa mig i dessa fragor
for att se om detta gar att styrka detta (Jansson, Magnus 2007). Jag kommer
dven belysa séljarens syn pa en maklares 6vriga tjanster. Enligt Regerings
propositionen 20101/11:15 (nya fastighetsméklarlagen) 6ppnas mojligheten
nagot for maklaren att tillhandahalla sa kallade tjanster utéver
formedlingsuppdraget. Jag vill i detta examensarbete underséka om nagot
sadant intresse finns.

Som fo6ljd av en het marknad for jord- och skogsfastigheter samt min
kompletterande utbildning till fastighetsmaklare ville jag att mitt examensarbete
skulle handla om just fastighetsformedling. Efter att ha kontaktat LRF Konsult i
Linkoping har examensarbetet arbetats fram under hésten 2010.

Undersokning kommer utredas med hjalp av enkatutskick till 145 fastighetsagare
i sodra Sverige. Enkaten har utformas i samarbete med Roland Hultman,
fastighetsmaklare pa LRF Konsult i Linkoping.



2.2 Syfte

Syftet med detta examensarbete &r att utreda ”stérre markagares” behov/val av
fastighetsmaklare vid en ev. férsaljning av deras fastighet.

2.3 Mal

Malet med detta examensarbete ar att ge LRF Konsult verktyg for att
utveckla/starka deras tjanst fastighetsformedling till dgare av jord- och
skogsfastigheter. Da speciellt till det segmentet med stora markinnehav.

Ett annat inte helt oviktigt mal ar for egen rakning kunna utvecklas samt fa insikt
i det komma yrket som stunder efter avslutade studier pa Skogsmastarskolan.

2.4 Omfattning och avgransning

Marknadsundersokningen vander sig till markagare med en totalareal bestdende
av minst 400 ha alt 100 ha &kermark. Studien ar gjord i Ostergotland.

Enkaten har skickats till ca 150 helt slumpvis valda markégare och bestar av 16
fragor. Enkaten ar utformad sa den skall ge svar pa markagaren behov

fore, under samt efter formedlingen.

Enkatens forsta 2 fragor ar konstruerade for att gruppera de olika markégarnas
behov. Markdgarna kommer saledes att grupperas beroende pa om de ar dgare
av en skogsfastighet eller en kombinerad jord- och skogsfastighet. Markagarna
kommer dven grupperas efter om de anses som aktiva eller passiva markagare,
anledningen till detta ar att det finns misstankar om att svaren kan skilja sig
nagot beroende pa markagartyp.

Efter samrad med larare samt studielitteratur anses 30 svar ge en statistisk
sdkerhet vid marknadsundersokningar. Enligt viss litteratur anses en
svarsfrekvens pa 50 % maijlig och realistisk. Enligt detta skulle alltsa 60 utskick ha
rackt for att uppna en statistisk sakerhet. Men jag har for sakerhet skull utokat
detta till ca 150 utskick. Den tankta svarsfristen kommer vara pa ca 1 vecka, svar
som inkommer efter det satta datumet kommer inte att behandlas.



2.5 Marknaden for Jord- och skogsfastigheter

Sverige landareal uppgar till 41,3 milj. ha, vilket ar fordelat pa olika dgoslag. 22,7
milj. ha utgor produktiv skogsmark vilket ar mer an Sverige halva totala
landareal. Detta kan sedan jamféras med aker samt betesarealen som
tillsammans uppgar till 3,5 milj. ha. Pa denna areal fanns det 2009, 370 000
registrerade lantbruksenheter (Skogsdata, 2009).

Man kan tydligt se en viss trend i att reglera lantbruksenheterna till rena skogs-
eller jordbruksfastigheter. Priserna pa lantbruksenheter har 6kat kraftigt den
senaste tiden. Skogen har varit den framsta anledningen till den vardestegring
som varit. Pa senare ar har aven jordbruksmarken bidragit med detta, men da pa
mera lokala marknader. Akermarkspriserna ar valdigt olika beroende pa var i
Sverige man befinner sig (Lantmateriverket, 2006).

Utbudet av jord- och skogsfastigheter har som sagt 6kat kraftigt det senaste
decenniet, trots detta racker inte fastigheterna till for att matta
fastighetsmarknaden. Anledningen till det 6kande utbudet torde vara beslaktad
med den nationella urbaniseringen som pagar. Viljan att dverta garden efter sina
foraldrar har avtagit, istallet lockar en annan typ av livsstil. Att 6verta garden
efter sina foraldrar handlar mer om en livsstil an boende.

Vilka ar da képarna? Enligt LRF Konsult ar ca 30 % av kdparna sa kallade
forstagangskopare. Denna koparkategori har ofta andra skal till sitt forvarv en
just att bedriva vaxtodling eller skogsskotsel. | dessa fall &r det inte helt ovanligt
att man helt enkelt képt en fastighet for att man vill bo pa landet och tycker det
ar lockande att dga sin egna lilla platt pa jorden.

Képarna av en jord- och skogsfastighet ar oftast kapitalstarka, men trots detta
bor den for tiden laga rantan ha haft en stor inverkan pa fastighetspriserna.
(LRF-konsult, 2010, Lank A). Férutom rantan ses dven skogens skatteregler samt
virkespriserna som variabler nar marknaden analyseras (Lonnstedt, L &
Rosenqvist, H, 2002).

Under slutet av 2010 tyckte 72 % av skogsdgarna att det ar ganska eller mycket
[6nsamt att kopa skogsmark. Av dessa 72 % vill 65 % av markagarna forvarva
mera skog om de hade en miljon kronor 6ver. Mojligheten till att géra
rationaliseringsforvarv kan ocksa forklara kdplusten av redan tidigare dgare
(Lusth, 2002). Att sa manga vill investera i skog ger indikationer pa att
efterfragan av skogsfastigheter bor vara fortsatt starkt dven under 2011. Det tror
dven skogsagarna, drygt 70 % av skogsagarna tror att fastighetspriserna kommer
stiga de narmast 3 aren (Skogsbarometern, 2010, Lank B).



2.6 Virdering av jord- och skogsfastigheter

Att formedla jord- och skogsfastigheter ar oftast mera omfattande och kraver
mera specialkunskaper an att férmedla villor eller bostadsratter. For att kunna
gora en korrekt vardering som pa ett bra satt speglar marknadspriset kravs
manga andra kunskaper an just det maklaryrket innefattar. Dessa
varderingsobjektet innehaller ofta manga olika byggnadstyper. Sa uppgifter som
bor beaktas kan vara manga, t.ex. familjebostad, vatten, avlopp, stall, ladugdrd,
svinstall, maskinhall, spannmdlstork, mjélkanldggning, virkesférrdd, gédselbrunn,
plantering, jordtyp, drénering, arrondering, bonitet, EU-st6d m.m.
(Mé&klarsamfundet, 2005). Med bakgrund av detta brukar maklaren anvdanda den
sa kallade a la carte metoden vid jord- och skogsfastighetsvardering. Med a la
carte metoden menas att man kombinerar de 3 olika varderingsmetoderna och
varderar de olika delvdrdena var for sig. Som skog, akermark, betesmark,
ekonomibyggnader samt bostadshus m.m.

e Nuvardesmetoden
Vardet pa fastigheten faststalls genom att forvantade avkastningar
kapitaliseras. En fastighets avkastningar kan vara t.ex. hyror, jaktarrenden,
fastighetens mojlighet att producera virke eller grodor.

e Ortprismetoden
Man réknar fram ett medelvérde pa redan genomforda forséljningar. Pa sa
visa kan man belysa prisbilden pa olika typer av fastigheter i olika
regioner. P4 en skog faststalls oftast kr/m*® och p& &kermark kr/ha. Man far
pa sa vis fram medelvérden att anvanda vid senare varderingar.

e Produktionskostnadsmetoden
Anvands oftast vid vardering av ekonomibyggnader eller anldggningar.
Vid vardering med produktionskostnadsmetoden anvands det verkliga
vardet (anskaffningskostnaden) av ex ett djurstall. Finns ingen upprattad
byggnad kan offert begaras pa likvardig byggnad. Detta vérde justeras
sedan genom aldersavdrag med byggnadens tekniska och ekonomiska
livslangd.

Att vardera skog kraver lang erfarenhet da det &r manga olika parametrar som
paverkar den slutliga bedomningen. Idag anvands oftast en skogsbruksplan vid
vardering. Skogsbruksplanen kan vara upprattad av maklaren sjalv eller av en
skogbruksplanldggare. Aven om inte miklaren sjilv har upprattat
skogsbruksplanen stélls hoga krav pa hans kunskaper. Maklaren skall kontrollera
att uppgifterna ar realistiska samt att han skall ha forstaelse vad innehallet
speglar (Lantmateriverket, 2006).



En skogsbruksplan ar skétselplan som upprattas enskilt for varje fastighet, vilket
ger markdgaren och maklaren detaljerade uppgifter om fastighetens storlek,
virkesforrad, tradslagssammansattning samt alder. Detta dr enbart nagra av de
parametrar som presenteras i en skogsbruksplan (S6dra, 2007, Lank C).

Angivna virkesforrad i respektive avdelningar i en skogsbruksplan ar endast
uppskattade volymer, men anvands i stor utstrackning i olika typer av
varderingar av skogsfastigheter (Seth & Tjader, 2003).

Vid en vardering av en skogsfastighet ligger tyngdpunkterna pa virkesforradet,
alder/avdelning, huggningsklasser, bonitet samt laget pa fastigheten.
Virkesforradet och avdelningsalder avgor vilken avverkningstakt som ar lamplig
pa den berorda fastigheten, detta ar klart avgorande vid prissattning samt
finansiering. Det ar vanligast idag att man anvander kr/m®sk som enhet vid en
skoglig vardering, och att man anvander nuvardesmetoden (bestandsmetoden)
eller ortprismetoden alt en kombination av bada.

Traditionellt sett har priserna pa akermark satts i direkt relation till
avkastningsvardet pa det berorda omradet. Avkastningsvardet ar markens
formaga att producera gras, spannmal m.m. Men marknaden har pa senare tid
tenderat att vilja betala for hoga priser pa lagavkastande jordar. Det finns vid
prissattning av akermark likt skogsmark manga parametrar som stimulerar
marknaden att betala, men de storsta vardefaktorer som bor beaktas ar
bordighet, storlek, arrondering samt dranering. Vid prissattning av aker- och
betesmark anvandas for det mesta enheten kr/ha (Lantmateriverket, 2006).



2.7 Fastighetsmiklarutbildningen

Idag kravs samma utbildning fér samtliga maklare, oavsett vilka objekt man har
for avseende att formedla. Laser man tidigare avsnitt om vardering férstar man
att det ar komplicerat att férmedla jord- och skogsfastigheter och man bor darfér

inte formedla dessa fastigheter om man inte har denna kompetens.
Vid avslutad utbildning ansoker den berérda om registrering hos

fastighetsmaklarnamnden. Fastighetsmaklarndmnden kontrollerar da att man
uppfyller samtliga kriterier for att aktivt fa arbeta som fastighetsmaklare. Den
utbildning som kravs for fullgod registrering ar foljande:

SR N N N N N S

fastighetsférmedling (minst 30 hp)

civilratt (minst 15 hp)

fastighetsratt (minst 15 hp)

skatteratt (minst 7,5 hp)

ekonomi (minst 15 hp)

byggnadsteknik (minst 7,5 hp)

fastighetsvardering (minst 7,5 hp)

22,5 hp fordjupning eller breddning i nagot av ovanstaende amnen.

(Fastighetsmaklarndmnden, 2011, Lank D).

Utbildningen skall alltsa omfatta minst 120 hogskolepoang. Forutom den
akademiska utbildningen skall vissa lagliga forhallningsregler vara uppfyllda.

v

Man skall vara myndig och ej forsatt i konkurs eller underkastad
naringsforbud.

Man skall ha tecknat en ansvarsforsakring.
Man skall ha for avsikt att vara yrkesverksam som fastighetsméklare.

Man skall vara lamplig som fastighetsméklare, d v s redbar och seri6s
person (Maklarsamfundet, 2005).



2.8 Att géora marknadsundersokningar

Utgangspunkten for att gora en marknadsundersokning ar att det forekommer
brist pa information for att kunna genomfdra en l6nsam och effektiv
marknadsféring. Nar man gér en marknadsundersokning efterstravar man
systematisk insamlad information som &r statistisk sékerstalld for att sedan
kunna analysera materialet for att avhjdlpa marknadsforingsproblem.
Marknadsundersokningsprocessen pabodrjas genom en grundlig problemanalys.
Det kan vara svart att lokalisera sina marknadsféringsproblem pa egen hand mitt
i den dagliga driften av rorelsen. Man kan med fordel i detta skede anvanda
extern personal. Efter att problemstallningarna har analyseras kan val av
undersokningsmetod inledas. | samband med valet av metod bor det dven
bestammas om studien ar av kvalitativ eller kvantitativ karaktar (Christensen,
2001).

Med kvantitativ studie menas att den genomfors med strikta svarsalternativ.
Denna typ genomfors oftast genom enkater eller telefonintervju. Det som
kategoriserar en kvantitativ studie svarsalternativ som utgor fragor som kan
besvaras t.ex. ja/nej alt. betyg eller intervallskalor. Kvalitativa studier ar de
studierna som inte innehaller ovanstaende kriterier. En typisk kvalitativ studie ar
en Oppen intervju (Trost, 2007).

Nar val av metod &r faststalld bor undersokningen begréansas och ett lampligt
urval maste goras. Nar man har hittat ratt grupp av manniskor kan det praktiska
arbetet paborjas. Detta kan goras genom en enkatundersokning. Oavsett hur
datainsamling har gjorts maste det sedermera tolkas och analyseras pa ett
effektivt och trovardigt satt.

Marknadsundersékning kan sedan framstallas i rapportform samt muntlig
presentation till uppdragsgivaren (Christensen, 2001).






3. MATERIAL OCH METODER

Materialet till denna studie ar inhamtat genom enkater och omfattar 145
markéagare i Ostergétlands ldn. Urvalet &r riktat emot markigare med en
totalareal som 6verstigar 400 ha alternativt 100 ha akermark.

Forst filtrerades ungefar 2500 markagare fram genom att dessa hade uppfyllt
kriterierna for att delta i studien. Nar underlaget tagits fram valdes sedan 145
markagare slumpvis ut for att delta i studie. Urvalet har skett i samarbete med
LRF Konsult tillika Roland Hultman. Att genomféra datainsamlingen med
enkatutskick istallet for personliga moten ansags lampligast med tanke pa
anonymiteten i studien.

For att lyckas med enkatens utformning och struktur har bl.a.
Marknadsundersékning — en handbok och Enkédthandboken anvands som stod i
arbetet. Efter att enkdten hade sammanstallts gjordes ett utskick under vecka 7 -
2011. Men enkaten bifogades ett personligt brev samt ett frankerat svarskuvert.
Svar som inkommit efter den 25:e februari har inte paverkat resultat av denna
studie. En svarsfrist pa en dryg vecka kan anses nagot kort, detta gjordes for att
motverka att enkaten arkiveras pa nagon hylla for att sedan glémmas bort.
Resultaten av undersokning har sammanstallts under mars 2011 i "herrgarden”
pa Skogsmastarskolan i Skinnskatteberg. Till rapportskrivning, berdkningar och
tabellhantering har dataprogrammen MS-Excel och MS-Word anvands.

Liknade studier rorande ”stora markagares” val av maklare har inte patraffats.
Men liknande @mnen har tidigare berorts i rapporten ”Saljarnas val av maklare”
skriven pa SLU av Magnus Jansson.

Tanken bakom enkétens forsta tva fragor ar att kunna gruppera de
medverkande, detta for att kunna kategorisera markagare och pa sa vis fa viss
ledning om vad de tycker ar viktigt hos sin maklare redan innan forsta métet.
Forsta fragan skall pavisa om det finns skillnader mellan dgare av en ren
skogsfastighet eller en kombinerad fastighet med bade lantbruk och skogsbruk
som inkomstkalla.

Fraga tva speglar hur vida fastighetsdgarens aktiva roll i brukandet dven visar

skillnader i valet av maklare. Anledning finns att misstanka att de aktiva
fastighetsdgarna hyser starkare band till sin fastighet.
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4. RESULTAT

Under denna rubrik redovisas den marknadsundersdkning som har gjorts pa
uppdrag av LRF Konsult rérande ”stora markagares” val av maklare. Resultatet
redovisas med hjalp av tabell och diagram samt kommentarer till samtliga fragor.
| enkaten har det givets mdojligheter for de medverkande att kommentera
samtliga fragestallningar. Utvalda kommentarer redovisas i anslutning till aktuell
fraga. Notera att dessa kommentarer kommer fran en specifik enkat och skall
darfor inte anses som nagon allman asikt for dessa markagare.

Undersokning tycks vara lyckad da svarsfrekvens varit tillfredstéllande. Nagra
storre missforstand vad galler enkédtens utformning och svarsalternativ verkar
inte ha uppstatt.

Svarsfrekvensen blev slutligen 74 st. vilket motsvarar 51 %.
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4.1 Skogsfastighet eller jord- och skogsfastighet

Fragal

Vilken typ av fastighet dr ni dgare till? Innefattar akermarksarealen mer en 30
% av totalarealen kryssa for jord- och skogsfastighet. Annars kryssa
skogsfastighet.

Ar mark&garens &sikter olika beroende pa vilken typ av fastighet de dger?
Jamforelser finns langre fram i rapporten. Kriterierna som var uppsatt i enkdten
var foljande. For att tillhéra gruppen jord- och skogsfastighet skall minst 30 % av
totalarealen utgora akermark.

Resultatet blev foljande: 69 % tillhdr de som ar dgare en jord- och skogsfastighet
och 31 % ar agare till en skogsfastighet.

M Jord- och skogsfastighet

B Skogsfastighet

Figur 4.1 Gruppindelning, typ av fastighet
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4.2 Aktiv eller passiv niaringsidkare

Fraga 2
Hur aktiv ar ni pa den egna fastigheten? Har ni mer an 600 arbetstimmar/ar
anses ni som aktiv naringsidkare.

Ser valet av maklare annorlunda ut beroende pa om fastighetsdgaren ar aktiv
eller passiv naringsidkare? Ar en passiv dgare mindre kinslosam vid en
fastighetsoverlatelse? Dessa fragor ville vi ha besvarade. Tyvéarr var denna
urvalsgrupp nagot for liten for att gora statistisk godkdnda berakningar pa. De 8
% som de passiva dgarna representera motsvarar 6 fastighetsagare av detta slag.

B Aktiv ndringsidkare

M Passiv ndringsidkare

Figur 4.2 Gruppindelning, typ av néringsidkare
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4.3 Viktigt vid val av midklare

Fraga 3
Vilka av féljande pastaende ar viktigast vid ditt val av maklare? Kryssa i max 3
rutor.

En klar majoritet anser att maklarens vitsord ar viktigast vid val av maklare. 62 av
de 74 medverkande har kryssat i detta vilket motsvarade 84 %. Efter vitsord
kommer inte helt ovdantat maklarens personlighet med 46 markerad kryss. Dessa
46 markagarna har getts mojlighet att fordjupa sin synpunkt pa en maklares
personlighet pa fraga nastkommande fraga.

Kostnaden for formedlingsuppdraget har 35 av 74 markagare ansett varit viktigt
vid val av maklare. Dessa 3 faktorer har ett klart 6vertag sa tillgangligheten for
utlandska kopare, anvanda den lokala maklaren, bekanta har anvant samt
maklare samt vikten av fina prospekt ses har vara en ganska blygsam i
jamforelse.

70
60
50
‘© 40 -
€
< 30 -
20 -
10 | I
0 [ N M
é} e é}' Q}\ &6 é’ é}
¢ & S S
o ) N &L @ e &
& N R b < S
) S N > 7 e
& > N o Q
Q QO & ? ) & &
& L N O & 8 &
@ <O g & & @ 2
A <0 o f S & X
KX x < P R & Q
N & RN S > <
<& O G S o &
.;booo 66(\ ?S\ ng :'.,\b’b
Ib o,
NS Svar &
Figur 4.3 Viktigt vid val av mdéklare.
Kommentarer:

“Mdklarens TRACK-REKORD. Har densamme lyckats i tidigare férmedlingar och
erhdllit hégt pris”

“Ingen vill vél anlita en otrevlig mdéklare”
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4.4 Personliga egenskaper/faktorer

Fraga 4 (For de som svarat personlighet pa tidigare fraga)
Vilka personliga egenskaper/faktorer &r viktigast hos den utvalde
fastighetsmaklaren? Kryssa i max 3 olika alternativ.

Pa foregdende fraga var det 46 markagare som kryssade for att maklarens
personlighet var en av de viktiga faktorerna vid deras val av maklare. Dessa 46
har fatt svara pa fragan vilka personliga egenskaper som ar viktigast. Resultatet
ar har relativt jamnt. Men att vara en effektiv sdljare samt vad man har for klader
och vilket bil maklaren kér verkar spela minst roll for markagarna. Det som
markdgarna faster mest fokus pa ar maklarens arlighet, vilket far hela 32 roster
av 46 mojliga. Personkemin mellan maklare och uppdragsgivare ar aven den
viktig. Inte helt ovantat har markdgarna dven ansett maklarens tillganglighet och
fortroendeingivande arbete vara mycket viktigt.
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Figur 4.4 Vikten av personliga egenskaper
Kommentarer:
“Hdr dr ju alla alternativ viktiga bortsett frdn den sista (personlig stil)”

“Personligen har jag svart for sdljare/mdklare som férséker vara lyxiga i kldder &
bilar”

”Svara pa telefonen”
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4.5 Potentiella miklare

Fraga 5
Hur manga olika maklare kommer ni troligtvis att ta kontakt med vid en ev.
forsaljning?

Att en sdljare soker kontakt med flera olika maklare for bilda sig en uppfattning
om det bdsta och mest prisvarda alternativet ar inget ovanligt. Det visar dven
resultatet pa denna fraga da 43 % av de tillfragade markagarna tanker ta kontakt
med hela 3 olika maklare vid en eventuell férsaljning. Endast 7 % har planer pa
att kontakta fler an 3 maklare. Vid en sammanslagning av de markagare som har
valt att kontakta fler an 1 maklare blir resultatet 79 %.
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Figur 4.5 Antalet mdklarkontakter innan slutgiltigt férmedlingsuppdraget

Kommentarer:
“Hoppas att det skulle rdcka med 1st. Fast hdér dr det nog viktigt att jdmféra. Det
dr inte sékert det réicker med 3 st”

”Sondera prisbilden”
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4.6 Fastighetsmadklarens personlighet

Fraga 6

Hur viktig ar fastighetsmaklarens personlighet vid ditt val av maklare?

Samtliga markagare i undersokningen har fatt ringa in siffran 1-5 beroende pa
hur viktigt personligheten ar vid val av maklare. | skalan ar 5 av hégsta vikt och 1
ar av lagst vikt. Vi har redan pa fraga 3 fatt bekraftat att personligheten ar av
yttersta vikt. Denna teori fortsatter dven har dar medelvardet pa maklarens
personlighet hamnar pa hela 4,2.
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Figur 4.6 Hur viktig dr mdklarens personlighet

Kommentarer:
“Mcdiklaren blir ju mitt ansikte utat”

”Arlighet ér A och O”

”En mdklare med dalig personlighet sdljer inte sG bra”
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4.7 Kompetens inom jord- och skogsfastigheter

Fraga 7
Hur viktigt anser ni det ar att fastighetsmaklaren har spetskompetens i jord-
och skogsfastigheter?

Samtliga mark&gare i undersdkningen har fatt ringa in siffran 1-5 beroende pa
hur viktigt spetskompetensen inom just jord- och skogsfastigheter ar vid val av
maklare. | skalan ar 5 av hogsta vikt och 1 ar av lagst vikt. Vi kan genom att
studera tabellen se att det ar av yttersta vikt for potentiella sdljare att maklaren
har sarskilda kunskaper inom omradet. | denna fraga har medelvardet 4,4
raknats fram.
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Figur 4.7 Vikten av specialkunskaper inom jord- och skogsfastigheter

Kommentarer:
”Ej viktigt att méklaren har spetskompetens i just jord & skogbruk. Dédremot att
mdiklaren har kompetens om férsdéljining av denna typ av fastighet”

“Det har kanske inte kunder/képare heller”
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4.8 Tjanster utover formedlingsuppdraget

Fraga 8

Ar det viktigt for er att maklaren tillhandahaller tjdnster som gor din fastighet
attraktivare vid en ev. forsdljning? Detta kan t.ex. vara att forbattra sjoutsikt,
preparera skogsbilvagar kantréja intill skogsbilvagar m.m.

Samtliga markagare i undersokningen har fatt ringa in siffran 1-5 beroende pa
hur viktigt det ar att maklaren dven tillhandahaller tjanster som gor fastigheten
attraktivare vid en forsadljning. Har vittnar resultatet om ett ganska svalt intresse
for dessa typer av tjanster. Medelvardet pa denna fraga hamnar slutligen pa
blygsamma 2,8.
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Figur 4.8 Intresset av tjéinster utéver férmedlingsuppdraget

Kommentarer:

“Ev. kbpare kanske ser det attraktivare att ex. snygga till vid en sjékant. Styling
gdr nog mer hem inomhus. Jag tror det kan kdnnas bdttre for en ev. kpare att se
mdjligheten. Gdrna kan ju mdklaren peka pa méjligheten”

”Sant klarar vi sjdlva — i samrad med mdéklaren”

“Radgivning om férbdttringar infér forsdljining”

“Tips dr bra. Tillhandahdlls av den tillfragade”
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4.9 Vikten av vackra hemsidor och prospekt

Fraga 9
Hur viktigt ar det att hemsidan, tryckta prospekt samt tidningsannonser utgor
ett personligt och gediget intryck?

Samtliga markéagare i undersékningen har fatt ringa in siffran 1-5 beroende pa
hur viktigt de anser det &r med gedigen och personlig marknadsforing pa just
deras objekt. Resultatet pa denna fraga visar att tanka séljare faster stor vikt i
maklarens mojligheter till passande marknadsféring. Endast 11 av de 74
markdgarna anser det var mindre viktigt an 3 och nerat pa denna betygskala.
Detta ger ett medelvarde pa denna fraga pa 4,2.
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Figur 4.9 Vikten av vackra prospekt och hemsidor

Kommentarer:
"Viktigt gentemot kdpare- ej sa viktigt for sdljaren”

”Sdger sig sjélvt”
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4.10 Kostnaden for formedlingsuppdraget

Fraga 10
Hur viktig ar kostnaden for formedlingsuppdraget?

Samtliga markagare i undersokningen har fatt ringa in siffran 1-5 beroende pa
hur viktigt de anser kostnaden for medlingsuppdraget ar. Resultat pa denna fraga
ar nagot lagre an forvantat och har ett medelvarde pa 3,7. Flest markagare
ringade in siffran 3 pa betygskalan, hela 40 % av deltagarna.
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Figur 3.10 Hur viktig dr kostnaden for férmedlingsuppdraget.

Kommentarer:
”"Det samlade utfallet av férsdljningen dr viktigast”

“Allt beror pa vad man faktiskt far kvar i fickan”
“Man far vad man betalar fér”

“Nettot viktigare dn Idg kostnad”
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4.11 Bankens paverkan

Fraga 11
Ar din banks &sikt viktig vid val av fastighetsmaklare?

Samtliga markagare i undersékningen har fatt ringa in siffran 1-5 beroende pa
hur viktigt de anser bankens asikt vara vid val av fastighetsmaklare. Har visar

studien tydligt att markdgaren inte ansag att bankens asikt styrde deras val av
maklare. En klar majoritet av de tillfragade markagarna har satt siffran 3 eller

lagre. Endast 19 % av markdgarna har valt att satta betyg 4 och 5. Medelvardet
blir Iagt och hamnar pa 2,4.
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Figur 3.11 Hur viktig dr bankens dsikt
Kommentarer:

“Banken har inget med en ev. férsdljning att géra. | sé fall skulle ju banken kunna
skéta hela férsdljiningen”
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4.12 Miklare pa orten

Fraga 12
Ar det viktigt att den utvalda fastighetsmaiklaren finns pa orten?

Det ar en klar majoritet som inte tycker méaklarens néarvaro pa orten inte har
nagon storre betydelse. Hela 78 % av de tillfrdgade anser just detta. Detta kan
delvis bero pd méaklarfirmornas majlighet att exponera sig pa natet. Aven
mojligheten att kommunicera obehindrat med telefon, sms och e-mail ger
mojligheten att férmedla fastigheter pa distans.

mJA
m NEJ

Figur 4.12 Vikten av att anvdnda lokala mdéklare

Kommentarer:
”Hdr mdste ju kompetensen vara viktigare dn var mdklaren bor”

“Men sannolikt dr det en férdel i de flesta fall” (kryssat i nej)

”Kan vara en férdel” (kryssat i nej)
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4.13 Avstand till maklaren

Fraga 13

Om Nej pa forra fragan. Hur langt bort kan fastighetsmaklaren som ldngst bort
vara placerad?

Det var 58 markéagare som inte tyckte det var nddvandigt att den utvalde méklaren
skall vara placerad pa orten. Dessa markégare har i denna fraga fatt redovisa hur
langt bort maklaren som langst kan vara stationerad. 5 markagare ansag att
maklaren inte skall vara placerad langre bort &n fem mil medans 20 ansag att en
tio milsradie bor vara ett lampligt avstand. Av de 58 markagare som inte ansag att
méklaren behover vara placerad pa orten anser 57 % att avstandet till maklaren
inte heller har nagon storre betydelse.
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Figur 4.13 Hur Idngt bort kan méklaren vara placerad

Kommentarer:
“En forutsdttning dr att mdéklaren har tid med personliga besék” (kryssat i
oviktigt)

”lnom 1 timmes restid”
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4.14 Kontakten mellan saljare och maklare

Fraga 14
Hur ofta vill ni bli kontaktad av er fastighetsmaklare under
formedlingsprocessen?

Av de tillfragade markagarna ville samtliga ha kontakt med sin méaklare innan
avslutad budgivning. Svaren pa denna fraga skiljer sig inte beroende pa om
markagaren ar aktiv eller passiv naringsidkare. Resultatet antyder daremot hur
mycket kadnslor en fastighetsaffar inhyser da 84 % av markagarna vill vara
delaktig i varje ny handelse under formedlingsprocessen. De resterande 16 % vill
endast ha kontakt med maklaren enstaka tillfdallen under férmedlingsprocessen.
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Figur 4.14 Hur tdt bér kontakten vara mellan séljare och mdklare

Kommentarer:
“Ej nédvéindigt med personlig kontakt, mail & sms dr ett bra alternativ”

“Halla tét dialog”

”Kanske jag prioriterar viss képare”
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4.15 Vem tar over fastigheten

Fraga 15
Det kan vara mycket kanslor inblandade i en fastighetsforsaljning. Hur viktigt ar
det for er att godkdnna koparen?

Samtliga markagare i undersokningen har fatt ringa in siffran 1-5 beroende pa
hur viktigt det ar for dem att vara med och paverka vem den slutgiltiga kdparen
blir. Resultatet pa denna studie visar aterigen att kanslorna ar viktiga vid sadan
har typ av fastighetsforsaljning. Aterigen var det 74 markégare som svarat pa
fragan och hela 38 av dessa har valt att ringa in siffran 5 pa skalan. Medelvardet
pa markdgarnas svar blir pa denna fraga 4,1.
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Figur 4.15 Hur viktigt dr det att godkdnna képaren

Kommentarer:
”Om priset skall maximeras fdr nog Ev. kénslor ldggas at sidan. Hér far nog
pengarna knuffa undan kdnslorna éven om det kan vara tufft”

“Det beror pa skdlet till férséljningen. Séljer jag en fastighet som jag képt som
placering av kapital under en tid dr inte képaren av intresse for mig. Sdljer jag

ddremot min huvudfastighet ér godkédnnande av képaren vdldigt viktigt”

”Skravel och brékiga personer vill man undvika”
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4.16 Tjanster utover formedlingsuppdraget

Fraga 16
Ar det viktigt for dig att fastighetsmaklaren idven tillhandahaller tjinster efter
formedlingsuppdraget t.ex. reavinstutredningar, EU-stod m.m.

Resultatet pa denna fraga ar mycket varierande och det &r svart att pavisa nagra
sakerstallda asikter. Medel pa 2,9. Det som gar att konstatera ar att de 6vriga
tjansterna inte dr nagot avgorande for de flesta mark&dgarna vid deras val av
fastighetsmaklare.
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Figur 4.16 Hur viktigt dr det att mdklaren tillhandahdller
tjidinster utéver férmedlingsuppdraget.
Kommentarer:

“Dessa tjdnster tillhandahdller jag enklast av min ordinarie rddgivare. Onédigt att
blanda in ytterligare alternativ”
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5. DISKUSSION

Fastighetsmarknaden for jord- och skogsfastigheter har under en Iang tid varit
overhettad. Anledningen till detta tordes vara viljan att dga en liten bit av Sverige
samt gynnsamma rantor och skatteregler for skogsagare. (Lonnstedt, L &
Rosengqvist, H, 2002; LRF-konsult, 2010, Lank A).

Att befintliga markagare vill utdka sin areal ar en bidragande faktor till hitintills
standigt stigande skogspriserna. An annan viktig faktor ar att antalet
forstgangskopare har okat kraftigt, vilket ar oerhort roligt. En foljd av detta blir
givetvis en okad efterfragan pa skogliga tjanster. Vad hander da pa en fri
marknad nar efterfragan okar, jo sjalvklart mots den 6kande efterfragan med fler
aktorer pa marknaden. De befintliga aktorerna pa marknaden maste darfor
ytterligare hoja sin kompetens och kvalitet i varje enskild affar.

Men vad paverkar vart val av fastighetsmaklare? Vad ar viktigt? Ar det
fastighetsmaklarens vitsord fran andra markagare? Eller ar det forsta intrycket
som ar viktigast? Vilka forvantningar och krav har markdgaren egentligen pa sin
fastighetsmaklare?

5.1 Fore formedlingsuppdraget

Inte helt ovantat har mycket starka kanslor patraffats under datainsamlingen. |
studien kan man tydligt se att de tillfraga markdgarna anser att det viktigaste vid
val av maklare ar att den har goda vitsord. Efter de goda vitsorden ar det
personligheten som ocksa har ett stort betydelse. Att personligheten spelar en
stor roll ar ingen spektakular uppgift. Materialet vad galler de viktiga faktorerna
(fraga 3) ar nagot svartolkat. For att en maklare skall ha en chans att uppvisa en
tilltalande personlighet bor han ha sa pass goda vitsord att en séljare tar nagon
form av kontakt. Att det aktuella objektet blir exponerat pa den utlandska
marknaden verkar inte 6ka en maklares attraktivitet ndgot namnvart, vilket
forvanar mig nagot. Urvalsgruppen anser heller inte att maklarens layout vad
galler annonser och hemsida har nagon storre paverkan. Jag stéller mig nagot
kritiskt aven till dessa svarsresultat, da jag tror att paverkan ar storre an vad
markdgarna tors erkdnna eller ar medvetna om. Jag tror anda att man som bade
sdljare och kopare blir paverkade om firmans olika objekt och méaklare
marknadsfors pa ett proffsigt och exklusivt satt.

Maklarens arvode hamnar relativt hogt i matningarna. Mina tolkningar av detta
blir anda inte att man systematiskt bor sdnka sina arvoden for att fa dessa
formedlingsuppdrag. Studien visar istallet att om maklaren har valdigt goda
vitsord och en tilltalande personlighet kan han till och med ha hégre arvoden an
sina konkurrenter och @nda erhalla det aktuella formedlingsuppdraget. Jag tror
samtidigt att de tillfragade inte riktigt har mojlighet att avgéra denna fraga
forrdan de star i begrepp att sdlja sin fastighet. Nar maklaren har gjort en
vardering av fastigheten ges ocksa mojligheten for saljaren att borja rakna pa
den totala forsaljningskostnaden. Jag tror det ar i dessa lagen som maklaren
maste vara mycket skicklig for att erhalla manga och lyckade
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formedlingsuppdrag. En del markdgare anser det vara viktigast vad
nettoresultatet efter forsaljning blir. Som maklare bor man alltsa kunna ha nagot
hogre provision dn konkurrenterna och dnda fa fortroendet att férmedla
fastigheten. Men da maste méklaren kunna pavisa att just han/hon marknadsfér
objektet battre, och pa sa vis kan genomféra formedlingsuppdrag proffsigt samt
ordna ett bra slutpris.

Undertiden jag har bearbetat det insamlade materialet har vissa brister i
forberedelserna patraffats. Det ar en specifik fraga som jag borde haft besvarat i
enkaten. | efterhand kan fragan tyckas sjalvklar och skall pavisa om den forsta
maklarkontakten styrs av en viss maklare eller om det ar en maklarfirma man
valjer. Detta ar en viktig faktor da marknadsféringsmetod skall bestammas. Skall
hela foretaget framstallas som experter pa dessa fastigheter eller skall foretaget
exponera vissa utvalda maklare med just denna expertis. Personligen anser jag
det sistnédmnda alternativet battre da man inte riskerar att tappa den befintliga
kundgruppen.

Maklarens personlighet har foljt oss genom hela diskussionen sa har langt. Vad
markagarna anser om maklarens personliga egenskaper utreds i fraga 4 & 6 i
enkaten. | fraga 6 har markagarna haft mojlighet att satta en siffra pa hur viktig
maklarens personlighet egentligen ar. Givetvis var ett hogt medelvarde vantat pa
denna fraga. Medelvardet hamnade pa 4,2 och placerar sig darmed i topp.
Personligen tror jag att det ar for att markagarna vill kdnna nagon form av likhet
med maklaren. Manga anser nog att som maklare ska man ju vara sdljande men
inte for sdljande. Svaren pa fraga 4 pavisar just detta. Att maklaren i fraga ar en
saljartyp och aker Mercedes pa sina intag verkar inte vara till nagon fordel.
Studien pavisar den raka motsatsen. Tabellen talar sitt tydliga sprak, detta gor
dven de kommentarer som inkommit. Tva ex ar: ”Personligen har jag svart fér
sdljare/mdklare som férséker vara lyxiga i kicder & bilar” & “Hdr dr ju alla
alternativ viktiga bortsett frdn den sista (personlig stil)”. Detta ar inga nyheter
och heller inte helt ovantat. Men trots det ar det intressant att tydliga svar. Hur
ska da maklaren vara for att tillfredstalla sdljaren? Sammanfattningsvis skall
maklaren vara arlig, fortroendeingivande och en bra personkemi skall uppsta.
Tillgangligheten ar aven viktig. Det ar mycket sdllan man hor att en maklare varit
otrevlig eller en elak manniska. Det tvekldst vanligaste irritationsmomentet ar
nar saljaren har haft daliga eller for glesa samtal med maklaren. Den méaklaren
som ar duktig pa att aterkomma vid missade samtal och halla tat kontakt har
vunnit halva slaget.

Sjuttionio procent av de tillfragade presumtiva saljarna har for avsikt att kontakta
mer en 1 maklare. Den storsta andelen tanker ta kontakt med hela 3 maklare.
Inger maklaren da inget fortroende eller att personkemi uteblir ar nog ett
formedlingsuppdrag inte narliggande.

Som namns i inledningen ar det [ampligt att maklare som inte har sarskilda

kunskaper inom jord- och skogsfastigheter inte heller férmedlar denna typ av
fastigheter (Lantmateriverket, 2006).
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Svaren pa fraga 7 (medel 4,4) visar att detta ar mycket viktigt for markagarna.
Fortroendet fér maklaren ar som bekant mycket viktigt. Har maklaren inte
kunskapen om jord- och skogsfastigheter far maklaren inget fortroende, vilket
troligtvis inte resulterar i nagot formedlingsuppdrag. “Det har kanske inte
kunder/képare heller” ar en av de kommentarerna som stod angivet pa en av
enkaterna. | mina 6gon tycks den spetskompetensen var annu viktigare till en
sadan kopare.

En annan fraga var maklarens majligheter till att utféra 6vriga tjanster. De
exempel som togs upp var tjanster for att gora fastigheten attraktivare vid en
eventuell forsaljning. Markagarna har givit 6vriga tjanster ett medel pa 2,8.
Fragan har ocksa bidragit med flest kommentarer. Nagra ex ar: “Sant klarar vi
sjdlva —i samrdad med mdklaren”8& “Tips dr bra. Tillhandahdlls av den tillfragade”.
Genom Regerings proposition 20101/11:15 (Nya fastighetsmaklarlagen) ges det
en utékad moijlighet att utfora dessa tjanster mot betalning. Svaren pa studien
visar att det inte foreligger nagot stort behov av dessa tjanster sa denna
lagforandring borde inte paverka formedlingen av jord- och skogsfastigheter
nagot namndvart.

Ar det viktigt att den utvalda maklaren finns pa orten? Endast 22 % héller med
om detta, vilket jag blev nagot forvanad over. Det som har framkommit i
enkaterna ar att kompetens ar viktigare. Att salja en stor fastighet kan krava
manga och tata besok. En potentiell kdpare vill troligtvis studera fastigheten fler
an 1 gang. Det sager sig sjalvt, bor maklaren 25 mil bort ges inte samma
mojligheter for en képare att besdka fastigheten.

Av de markadgarna som ansag placeringen pa orten inte vara nédvandig ansag 57
% att avstandet inte heller paverkar deras val av maklare. Nagra av de
markdgarna som inte tyckte placeringen spelar nagon roll har dven valt att
kommentera deras svar. Ett exempel pa detta ar: “En férutsdttning dr att
mdklaren har tid med personliga besék”. Det ar nog sa majoriteten av
mark&garna har resonerat. Ar miklaren aktiv pd plats bér inte hemadressen
paverka. Det som gléms bort ar maklarens kunskaper om gamla intressenter,
[ampliga grannar m.m. En madklare som kan den lokala marknaden vet vilka som
tanker utoka sitt markinnehav eller vilka som kan tankas bli forstagangskopare.
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5.2 Under & efter formedlingsuppdraget

Under denna rubrik analyseras fragor som kan tankas uppsta efter att
formedlingsuppdraget ar tecknat. Enligt svaren pa fraga 14 vill 84 % av
markagarna vara delaktiga vid varje enskild hdandelse. Som vi tidigare har
bevittnat ar maklarens vitsord viktigt for att bli eftertraktad i branschen. Det ar
alltsa de pagaende uppdragen som avgor maklarens fortsatta tid som
fastighetsmaklare.

Det framgar av studien att tat kontakt ar oerhort viktigt fér manga saljare. Som
tidigare namnts ar for manga en forsaljning av deras fastighet deras storsta affar
i livet. Att en fastighetsoverlatelse ar viktig styrks av resultatet ifraga 14.
Attiofyra procent av de tillfrdga markégarna vill ha kontakt med
fastighetsmaklaren vid varje ny handelse. 16 % vill enbart ha kontakt vid enstaka
tillfallen under férmedlingsprocessen. Nar sdljaren ger maklaren ett sadant stort
fortroende ar det alltsa av yttersta vikt med en frekvent dialog. Har kan maklaren
med fordel fraga sin uppdragsgivare hur tat kontakt som &ar onskvard och pa
vilket satt som fungerar bast for just dem. Med dagens teknik kan dialogen aven
hallas pa e-mail eller sms. Kommentar fran enkaten: “Ej nédvdndigt med
personlig kontakt, mail & sms dr ett bra alternativ”.

Det star saljaren fritt enligt lag att sjalv avgdra vem som far kopa fastigheten,
oavsett vem som har lagt det hogsta budet under en budgivning. Vikten av att fa
godkdnna koparen styrks i fraga 16. Dar hela 38 av de 74 tillfragade valde att
kryssa for hogsta betyget och fick ett medelvarde pa 4,1.

Det finns ofta ett behov for saljaren en jord- och skogsfastighet att fa hjalp med
andra tjanster i samband med foérsadljning. En utredning av kapitalvinsten ar det
vanligast och uppstar vid varje fastighetsoverlatelse. Vid jordbruksfastigheter kan
dven andra fragor dyka upp som t.ex. Stodratter, berdkning av spridningsarealer
m.m. Dessa tjanster kan med fordel tillhandahallas av maklaren. Intresset pa av
dessa tjanster har varit svalt i undersokning. Fragan har erhallit ett medelvarde
pa 2,9. Tillskillnad fran mindre fastigheter har denna kategori av markdgarna ofta
en radgivare som tar hand om dessa fragor, vilket kan ha paverkat resultatet pa
studien.
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5.3 Slutsats/atgird

Jag kommer under denna rubrik kortfattat redovisa mina slutsatser samt férslag
till atgarder for att starka LRF Konsults varumarke vid férmedling av stora jord-
och skogsfastigheter.

Studien har 6vergripande fungerat mycket val och inga storre problem har
uppstatt under resan. Nagra fragor som i efterhand bor ha varit med men som
inte togs upp har jag kommit pa under hand. Det var synd att svarsfragorna inte
kunna grupperas som det var tankt ifran borjan. Antalet passiva markagare var
for fa och en statistiskt sakerstallt material kunde saledes inte rdaknas fram. En
misstanke fanns att svaren pa enkaten skulle skilja sig lite beroende pa om man
var enbart skogsdgare eller om man var agare till en jord- och skogsfastighet.
Nagra skillnader beroende pa fastighetstyp har inte kunnat pavisas i studien.

Tabell 4.1 Vad dr viktigast vid val av méklare

Kompetens inom jord- och skogfastigheter 4,4
Fastighetsmdklarens personlighet 4,2
Vackra hemsidor & prospekt 4,2
Kostnaden fér férmedlingsuppdraget 3,7
Midklaren tillhandahdller skatteutredningar, eu- 2,9
stéd m.m.
Tjdnster for att gora fastigheten attraktivare 2,8
Bankens paverkan vid val av mdéklare 2,4

En slutsats av studien ar att tilldggstjanster inte ar avgorande vid markagarens
val av maklare. Det ar istallet maklarens personlighet och kompetens som avgor
vem som skall erhalla uppdraget. Det gar alltsa inte locka till sig denna
kundgrupp genom att erbjuda andra tjanster. Istdllet maste LRF Konsult
marknadsfora sina maklare som kunniga inom dessa typer av
fastighetsoverlatelser. Detta maste goras pa ett satt som inte paverkar den nu
redan befintliga kundgruppen.

Efter att ha genomfort denna studie har jag kommit fram till féljande. Det finns
ingen anledning for LRF Konsult att utdka sin nuvarande marknadsféring av den
befintliga formedlingstjansten for att stimulera denna typ av fastighetsagare.
Daremot anser jag att marknadsforingen bor utokas till stora markagare, men
utan att stota sig med den befintliga kundgruppen. Detta kan I6sas genom att en
nagra utvalda maklare marknadsfors som experter inom omradet. Dessa méaklare
skall da arbeta regionalt och samarbeta med den lokala maklaren.
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6. SAMMANFATTNING

Examensarbetet ar genomfoért i samarbete med LRF Konsult och omfattar 15
hogskolepoang pa C-niva. Datainsamlandet har skett med hjalp ett omfattande
enkatutskick till 145 markégare i Ostergdtlands lan. Studien vander sig till
markagare med en totalareal bestaende av minst 400 ha alt 100 ha akermark.
Syftet med detta examensarbete ar att utreda ”stérre markadgares” behov/val av
fastighetsmaklare vid en ev. férsaljning av deras fastighet. Enkaten som skickades
ut inneholl 16 fragor och framarbetades for att forsoka fanga in de olika
incitament som finns nar en fastighetsagare valjer fastighetsmaklare. Fragorna
som stdlldes berérde maklarens personlighet, tillgangligheten for utlandska
kopare, kostnaden for formedlingsuppdraget och méaklarens kladstil m.m. Vidare
stalldes fragor angaende bankens paverkan vid val av maklare samt vad
markagaren tycker om maklarens 6vriga tjanster som t.ex. hjalp med
skattefragor och eu-stod. Fastighetsagarna delades upp i grupper beroende pa
om de var passiva eller aktiv ndringsidkare samt beroende pa om de var dgare av
en skogsfastighet eller en jord- och skogsfastighet. Det insamlade materialet av
studien vad dock nagot for litet/snedrepresenterat for att kunna dra nagra
slutsatser resultatet.

Slutsatsen av denna studie ar att markagarna vill ha en kompetent
fastighetsmaklare som ar arlig och haller en tat kontakt med bade séljare och
kopare. Mindre viktigt ar att maklaren har andra tjanster att erbjuda. Viktigt ar
ocksa att méaklaren tillhandahaller ett personligt och gediget material vid tryckta
prospekt, annonser i dagspress samt pa hemsidan. Kostnaden for att anlita en
maklare trodde jag skulle vara ett av de storre incitamenten. Men studie visar att
sd inte ar fallet. Nastan 80 % av fastighetsdagarna sager ocksa att
fastighetsmaklaren inte behover vara stationerad sarskilt narbeldagen fastigheten.
| examensarbetets inledande rubriker namndes i korthet studiens mal. Malet var
att for LRF Konsults rakning ta fram verktyg for att starka/utveckla deras
maklartjanster gentemot kundgruppen ”stora markagare”. Nagot konkret
verktyg har varit svart att sammanfatta, men sammanstallning som pressenteras
i slutsatsen tycker jag ger starka indikationer pa vad som bor prioriteras i
utvecklingen. Kompetensen inom jord- och skogsfastigheter anser jag vara god
och bor darfor ej prioriteras. Pa 2:a och 3:e plats i sammanstallning ar
”maklarens personlighet” samt ”"vackra hemsidor och prospekt”. Krutet bor alltsa
laggas pa estetiska fragor kring visningsmaterial samt att hitta duktiga maklare
som har den typ av personlighet som passar denna typ av fastigheter.
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8. BILAGOR

Bilaga 1

Skogsmastarskolan
Eric Mathson

Hej Markagare!

Jag heter Eric Mathson och studerar min sista termin pa Skogsmastarskolan i
Skinnskatteberg. Jag har under det senaste aret kompletterat min utbildning
med en maklarexamen i Uppsala. Under hosten har jag planerat mitt
examensarbete vilket har resulterat i ett samarbete med LRF Konsult.

Att sédlja sin fastighet ar for manga deras livs storsta affar och ar ofta mycket
kdnsloladdad och svar process. Med anledning av detta vill vi utreda vad som
skulle vara viktigt for just er vid en eventuell forsaljning av er fastighet.

Denna enkat har skickats till 100 slumpmassigt utvalda markagare och kommer
sedermera att resultera i en rapport. Jag ber er darfor att forsoka sattaerini
tanken om en forsaljning dven om detta inte ar aktuellt for just dig. Observera att
denna enkat ar helt anonym och véldigt viktig for mig och mitt examensarbete,
den ar enkelt utformad och tar endast nagra minuter att fylla i.

Enkaten bestar av kryssfragor eller en betygsskala, mojlighet finns dven foér en
kortare kommentar vid varje fraga. Jag ser helst att enkaten skickas till mig i det
frankerade kuvertet senast fredagen den 18 februari.

Tack for din medverkan.
Vid fragor eller synpunkter ar det bara att kontakta mig.

Eric Mathson
erma0001@stud.slu.se
070-88 50 962
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Bilaga 2

1) Vilken typ av fastighet ar ni agare till? Innefattar akermarksarealen mer en
30 % av totalarealen kryssa for jord- och skogsfastighet. Annars kryssa
skogsfastighet.

O Jord- och skogsfastighet O Skogsfastighet

2) Hur aktiv ar ni pa den egna fastigheten? Har ni mer &n 600 arbetstimmar/ar
anses ni som aktiv naringsidkare.

O  Aktiv ndringsidkare O  Passiv naringsidkare

3) Vilka av foljande pastaende ar viktigast vid ditt val av fastighetsméaklare?
Kryssa i max 3 olika alternativ.

Méklarens personlighet

Tillgénglighet for utlandska kdpare

Kostnaden for formedlingsuppdraget

Anvénda den lokala maklaren

Méklaren har goda vitsord

Nagon bekant har tidigare anvant samma maklare

Hemsida & tryckta prospekt ger ett vackert och gediget intryck

(I I I Ny Oy Iy

Kommentar:
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4) Om ni pa foregdende fraga kryssade i alternativet Méaklarens personlighet
kryssa da aven i denna fraga. Om inte ga direkt till fraga 5.

Vilka personliga egenskaper/faktorer ar viktigast hos den utvalde
fastighetsmaklaren? Kryssa i max 3 olika alternativ.

Tillganglig

Personkemi

Fortroendeingivande

Arlig

Effektiv séljare

Bra kontaktnat

Personlig stil (Klader, fordon m.m.)

o000

Kommentar:

5) Hur manga olika méklare kommer ni troligtvis att ta kontakt med vid en ev.
forsaljning?

a 1st Q 3st.
a 2st. O  Fler an 3 st.
Kommentar:
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6)

7)

Ringa in den siffran pa skalan som stammer med dina egna varderingar, det
finns &ven utrymme for en kort kommentar vid varje fraga.

Hur viktig ar fastighetsmaklarens personlighet vid ditt val av méaklare?

Viktig 5 4 3 2 1 Mindre
viktig

Kommentar:

Hur viktigt anser ni det ar att fastighetsmaklaren har spetskompetens i jord-

och skogsfastigheter?
Viktigt 5 4 3 2 1 Mindre
viktigt

Kommentar:
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8) Ar det viktigt for er att maklaren tillhandahaller tjanster som gér din

9)

fastighet attraktivare vid en ev. forséaljning? Detta kan t.ex. vara att forbattra
sjoutsikt, preparera skogsbilvagar kantroja intill skogsbilvagar m.m.

Viktigt 5 4 3 2 1 Mindre
viktigt

Kommentar:

Hur viktigt ar det att hemsidan, tryckta prospekt samt tidningsannonser

utgor ett personligt och gediget intryck?

Viktigt 5 4 3 2 1 Mindre
viktigt

Kommentar:

10) Hur viktig ar kostnaden for formedlingsuppdraget?

Viktig 5 4 3 2 1 Mindre
viktig

Kommentar:
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11) Ar din banks asikt viktig vid val av fastighetsméaklare?

Viktig 5 4 3 2 1 Mindre
viktig

Kommentar:

12) Ar det viktigt att den utvalda fastighetsmaklaren finns pa orten?
a Ja O  Negj

Kommentar:

13) Om Nej pa férra fragan. Hur langt bort kan fastighetsmaklaren som langst
bort vara placerad?

a 1-5mil Q  6-10 mil O  Oviktigt

Kommentar:
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14) Hur ofta vill ni bli kontaktad av er fastighetsméaklare under
formedlingsprocessen?

a  Vidvarje ny O  Nagot enstaka O Forst efter
héndelse tillfalle avslutad
budgivning

Kommentar:

15) Det kan vara mycket kanslor inblandade i en fastighetsforsaljning. Hur
viktigt ar det for er att godkanna képaren?

Viktigt 5 4 3 2 1 Mindre
viktigt

Kommentar:

16) Ar det viktigt for dig att fastighetsméaklaren dven tillhandahaller tjanster
efter formedlingsuppdraget t.ex. reavinstutredningar, EU-stéd m.m.

Viktigt 5 4 3 2 1 Mindre
viktigt

Kommentar:
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Bilaga 3
Fraga 3
“Fértroende dr viktigt”
“Ingen vill vél anlita en otrevlig mdéklare”
“Vi har haft med odirliga mdklare som inte har sagt som det dr med
anbudsférfarandet. Gick inte att fa tag i dem till skillnad fér andra mdklare som
drdrliga.”
”Har en god vén pa den dnda mdéklarfirman jag skulle kunna tdnka mig att
anvdnda. | Sverige finns bara en firma som kan férmedla jord & skog”
”Personlighet= kompetens”
“"Mdéiklarens TRACK-REKORD. Har densamme lyckats i tidigare férmedlingar och
erhdllit hégt pris”
“Professionalism”

Fraga 4

“Bra rykte”

“Hdr dr ju alla alternativ viktiga bortsett fran den sista (personlig stil)”
“Personligen har jag svart for sdljare/mdklare som férséker vara lyxiga i kldder &
bilar”

“Svara pd telefonen”

”Jag vill gérna knyta personkemi ocksa”

“Kunskap”

Fraga 5

“Hoppas att det skulle rdcka med 1st. Fast hdr dr det nog viktigt att jdmféra. Det
dr inte sdkert det riicker med 3 st”

”Om jag inte redan vet vem som passar” (kryssat i 3 st)

”Sondera prisbilden”

Fraga 6

”Arlighet ér A och 0”

“En mdklare med ddlig personlighet sdljer inte sG bra”
“Sedan dr det en definitionsfraga vad en bra dylik ér”
“Mcdiklaren blir ju mitt ansikte utGt”

Fraga 7

“Det maste ju kédnnas tryggt fér bade képare och séljare”

“Det har kanske inte kunder/képare heller”

”Ej viktigt att méklaren har spetskompetens i just jord & skogbruk. Dédremot att
mdklaren har kompetens om férsdljning av denna typ av fastighet”
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Fraga 8

“Ev. képare kanske ser det attraktivare att ex. snygga till vid en sjékant. Styling
gdr nog mer hem inomhus. Jag tror det kan kdnnas bdttre fér en ev. kpare att se
mdjligheten. Gérna kan ju méklaren peka pG méjligheten”

“"Mdklaren bér ha ett vdl tidckande kontaktndt for sGdana saker”

”Sant klarar vi sjélva —i samrdd med mdklaren”

”Inte aktuellt pd en sa liten fastighet”

”Det fixar vi sjdlva”

“Det g6r vi sjdlva och har kompetens”

“Mcdklaren kan pdpeka att detta dr ldmpligt att géra for att 6ka intresset”
“Radgivning om férbdttringar infér forsdljning”

“Tips dr bra. Tillhandahdlls av den tillfragade”

Fraga 9

”Sdger sig sjélvt”

"Viktigt gentemot képare- ej sa viktigt fér sdljaren”
”Persolighet + goda vitsord samt personkemi= fértroende”

Fraga 10

“Att hdlla nere den kostnaden dr ju viktigt fér bada parter”
“Det samlade utfallet av forséljningen ér viktigast”

“Rimlig erséttning! Dvs. kopplad till arbetsinsats”

“Allt beror pa vad man faktiskt far kvar i fickan”

“Man far vad man betalar fér”

”Nettot viktigare én Idg kostnad”

Fraga 11

“Banken har inget med en Ev. férséljning att géra. | sé fall skulle ju banken kunna
skéta hela férsdéljningen”

”Ar obeldnad”

”“Mdéngden och storlek pa inteckningarna”

Fraga 12

”Hér madste ju kompetensen vara viktigare dn var méklaren bor”
”Men sannolikt ér det en férdel i de flesta fall” (kryssat i nej)
“Har ingen storre skillnad”

“Kan vara en férdel” (kryssat i nej)
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Fraga 13

“Inom 1 timmes restid”

“En férutsdttning dr att méklaren har tid med personliga besék” (kryssat i
oviktigt)

"Viktigast ér kontaktndtet” (kryssat i oviktigt)

Fraga 14

”Hdlla tét dialog”

“Hdr dr det viktigt att personkemin stdmmer”

“Ej nédvéindigt med personlig kontakt, mail & sms dr ett bra alternativ”
“Lépande kontakt under processen”

“Kanske jag prioriterar viss kopare”

“Skall hdllas fortlépande”

Fraga 15

”En kéind baggbélare skulle inte vara énskvdéirt”

”Om priset skall maximeras fdr nog Ev. kénslor ldggas at sidan. Hér far nog
pengarna knuffa undan kdnslorna dven om det kan vara tufft”

”Skravel och brékiga personer vill man undvika”

”Det beror pd skdlet till férsdljningen. Sdljer jag en fastighet som jag képt som
placering av kapital under en tid dr inte képaren av intresse fér mig. Sdljer jag
ddremot min huvudfastighet édr godkdnnande av képaren vildigt viktigt”

Fraga 16

“Dessa tjénster tillhandahdller jag enklast av min ordinarie rddgivare. Onédigt att
blanda in ytterligare alternativ”

“Madste vara klart innan férsdljning”

“Vi far hdlla isér grejorna hdr”
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