Kommunikationens utformning i prospekt

ABSTRACT

Previous research analysing information and communication effects
regarding high-involvement purchases has so far concerned
communication length and the use of salient attributes. Studies

investigating the effects of communication on a word-level is
however limited. For a high-involvement purchase like an apartment
the need for information is vital in the customers purchase decision.

The main purpose of this study is to investigate whether the
communication in the prospectus varies based on sales success. The
study connects research in information search, high-involvement
purchases, communication length and information vividness. 67 S5 e m—
apartments prospectuses represent the study’s data material and have
been analysed based on text length and proportion of adjectives.

Our results show that there is a difference in communications design
between more and less successful sales. Successful sales were found
to contain more information (number of words) about the apartments
properties, less information about the housing association and more
vivid information (proportion of adjectives). The results open up a
discussion about communication impact on the buyer's approach in
the housing market.

KEYWORDS: Information-seeking, high-involvement purchases,
information length, adjectives, vividness, housing
market, marketing apartments, housing prices.

En kvantitativ studie om den skriftliga informationens
skillnader vid forsdljning av ldgenheter
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1. Introduktion

Detta avsnitt kommer inledningsvis redogora for uppsatsens bakgrund, syfte samt
fragestillning. Ddrefter foljer det omrdde vi dmnar belysa och valda avgrinsningar.

Introduktionen avslutas med uppsatsens disposition.

1.1 Bakgrund

Stockholms bostadsrittspriser har under en ldngre period fortsatt att na rekordh6ga priser och
det dr inte ovanligt att se forsédljningar av ldgenheter dér slutpriset varit 25 % hogre dn
utgangspris. Hur kommer det sig att en konsument kan vara villig att betala sa mycket som 25
% over utgangspriset och betala mer dn vad lagenheten har varderats till? Lage, balkong, laga
avgifter och en bostadsritt hogt upp i huset anses ofta vara eftertraktade egenskaper som leder
till en mer framgangsrik forséiljning. Men samtidigt finns bostadsritter som vittnar om att

forsdljningar kan na framgang trots avsaknaden av dessa egenskaper.

En objektbeskrivning (ett prospekt) skall enligt Fastighetsméklarlagen:
“Tillhandahdlla en tilltinkt kopare som dr konsument en skriftlig beskrivning av
fastigheten (objektbeskrivning). Objektbeskrivningen ska innehdlla uppgift om
fastighetens beteckning, taxeringsvirde, areal och driftkostnader och om vilka
inteckningar, servitut och andra rdttigheter som belastar den, liksom uppgift om
gemensamhetsanldggningar /... Objektbeskrivningen ska ocksd innehdlla uppgift
om ldgenhetens nummer, storlek, drsavgift och beslutade dndringar av denna
samt driftkostnader. Mdklaren ska dven tillhandahdlla den senast tillgingliga
drsredovisningen for bostadsrdttsforeningen och foreningens registrerade

stadgar.”

Denna definition ger ett intryck av att en objektbeskrivning dr en faktabaserad text, endast
med syfte att informera spekulant om objektets (ligenhetens) egenskaper. Prospektet
framstélls inte som ett sidljande medel for miklaren att anvinda, vilken mojligen skulle kunna

paverka ldgenhetens forséljning.

En miklare verksam i Stockholm (Miklare 3 Ostermalm, 2015) uttryckte under en intervju att
hon ofta upplever att spekulanter inte ldgger nagon storre vikt vid hur prospekten
utformas. Hon menar att det vid flera tillfdllen kan vara sa att spekulanter inte ens har list
prospektet innan budgivning och tror dirfor inte att den paverkar prisbilden av ldgenheten.
Det viktigaste enligt henne dr dirfor inte séttet man skriver pa - utan att informationen &r
korrekt. Hon berittar dock att det finns en stor skillnad mellan miklares sitt att skriva. Vissa
skriver mélande, langa texter medan andra skriver mer kortfattat och informativt. Att det finns

skillnader mellan méklare i deras utformning av prospekt ger en indikation om att miklaren



Ebba Grippe, 50234
Sanna Spjut, 50235
Kandidatuppsats VT 2015

tror att spekulantens intresse och forsidljningens framgang kan paverkas av prospektets

utformning, vars syfte darfor ér savil informativt som séljande.

1.2 Forskningsomrade och syfte
Ovan beskrivs bakgrunden till prospektet och hur méklare utformar detta i syfte att locka
potentiella kdpare till visningen och paverka lagenhetens slutpris. Bakgrunden leder fram till

foljande syfte:

Att undersoka hur skriftlig information utformas vid ett hogengagemangskop och huruvida

texten skiljer sig vid mer och mindre framgangsrika forsdljningar.

Uppsatsens syfte appliceras pa forséljning av ldgenheter (bostadsritter) genom att undersoka
informationsinnehallet i lagenheternas prospekt. Prospekten utgor den
marknadskommunikation vilken méklare anvinder vid forsédljning av en ligenhet. Prospekten
finns tillgdngliga for kund pa bostadssajter, méklarens hemsida, kontor och vid visning av
lagenheten. Vi kommer analysera prospektets fullstindiga innehdll som bestar av en

séljbaserad del och en faktabaserad del.

1.3 Uppsatsens fragestillning

Fokus for denna rapport &r att ticka delar av den existerande kunskapsluckan angaende
kommunikationens omfattning och utformning vid marknadsforing av
hogengagemangsprodukter genom att analysera kommunikationen pa ordniva. Genom att
undersoka ldagenheters forsidljningar och dess tillhorande prospekt dmnar rapporten besvara

foljande fragestillning:
Skiljer sig den skriftliga informationen i prospektet dt utifran forsdljningens framgdng?

Mer specifikt kommer vi att undersdka hur kommunikationens liéingd och andelen adjektiv
skiljer sig mellan Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika prospekt. Anvindandet av
begreppet framgangsrika/mindre framgéangsrika prospekt dr grundat i en indelning av

lagenhetsforsédljningens procentuella differens med avseende pa riktpris.



Ebba Grippe, 50234
Sanna Spjut, 50235
Kandidatuppsats VT 2015

1.4 Problemomrade och forvintat kunskapsbidrag

Tidigare studier om bostadsforsiljning och bostadsannonsers utformning #r ett nédstan
outforskat omrade. Studier om forséljning av bostadsritter har varit begridnsat till att
undersoka vilka egenskaper som paverkar spekulantens prisbild ddr boarea, lige och utsikt
har visat sig vara sadana egenskaper (Sirmans, Macpherson och Zietz, 2005). Vad giller
marknadsforarens (méklarens) sitt att paverka spekulantens intresse och forsiljningens
framgang har avsaknaden av studier resulterat i att prospektens utseende skiljer sig till mangt

och mycket beroende pa ansvarig méklare, da inga mallar eller riktlinjer finns att tillga.

Malet med denna uppsats ir att isolera de effekter som bostadens egenskaper kan medfora, for

att ddrefter undersoka skillnader i prospektets textutformning utifran forsiljningens framgang.

Vidare @mnar denna studie undersoka huruvida ett befintligt teoretiskt ramverk om
textutformning och val av kommunikation i traditionell marknadsféring kan appliceras pa
forsdljning av ldgenheter. Mer specifikt undersoks méklarens prospekt vilken skiljer sig fran
andra annonsers kommunikation inom kategorin hogengagemangsprodukter. Prospektet
innehaller savil information om produkten som information om hur kopet gar till da lagenhet
kops mycket sdllan (ex i jimforelse med ett par jeans), under tidspress och innefattar en stor
summa pengar. Uppsatsen dmnar inte ta fram specifika riktlinjer for miklare att folja vad
giller utformningen av ett prospekt. Uppsatsen dmnar istéllet for att kartligga hur innehall,
textlaingd samt anvidndandet av adjektiv skiljer sig mellan olika prospekt utifran forsiljningens

framgang.

1.5 Terminologi och definitioner
Bostadssajt: Hemsida som presenterar bostédder till salu. Exempelvis Hemnet.se.

Objekt/ Ligenhet. Bostadsritt i Stockholms innerstad.

Visning: Ett eller flera tillfdllen da ldgenhetsobjektet visas for spekulanter. Under visningen

medverkar méklaren.
Spekulant: Konsument med intresse att kopa en ldgenhet.

Prospekt: En skriftlig beskrivning av ligenheten som innehaller en faktabaserad text och en
séljbaserad text.

Sdljbaserad text: Textavsnittet i prospektet som beskriver sjidlva lagenheten, dess interidr och
dess ndrliggande utbud av butiker, service etcetera som utformas av marknadsforaren

(miklaren).
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Faktabaserad text: Textavsnittet i prospektet som innehéller information om

bostadsrittforeningen (forening) samt hur kopet gar till (formedling).

Accepterat pris: Det angivna forséljningspris som siljaren accepterar att silja sin bostad for.

Sannolikt ligger detta pris ocksa i linje med fastighetsméklarens vérdering av bostaden.

Riktpris: Marknadens vérdering av ldgenhetens aktuella virde baserat pa tidigare forsiljningar
av jaimforbara objekt (Valueguard, 2015).

Lockpris: Ett begrepp som man framforallt hor talas om i Sveriges storstadsregioner och avser
de fall nér det slutliga priset for en bostad vida dverstiger det pris fastighetsmiklaren och/eller
séljaren forst bjod ut bostaden for. Det dr ddrmed sannolikt att siljaren inte var villig att silja
till det satta acceptpriset (Miklarsamfundet, 2015).

Framgdngsrika objekt/ Mindre Framgdngsrika objekt: De ldgenheter vilka procentuellt sett
har stigit (minskat) mest i pris med avseende pa riktpris (differens riktpris — slutpris) och

motsvarar de mest (minst) framgéangsrika forsdljningarna.

Framgdngsrika prospekt/ Mindre Framgdngsrika prospekt: De prospekt som avser de
lagenheter som procentuellt sett har stigit (minskat) mest med avseende pa riktpris (differens
riktpris — slutpris).

1.6 Avgransningar

1.6.1 Urval av ldgenheter

Ligenhetens prospekt finns som tidigare namnt tillgidngligt via flertalet kdllor (méaklarbyréans
hemsida, bostadssajt, kontor och visning). Da vi inte med sdkerhet kan avgora i vilken
omfattning respektive kanal anvidnds av spekulant, har vi valt att avgrinsa oss till att
undersoka prospekt i tryckt form.

For att kunna isolera effekter fran annars prisdrivande variabler har vi valt att endast
undersOka bostdder med vissa specifika egenskaper som &r lokaliserade i Stockholms
innerstad. Exempel pa dessa egenskaper dr ettor med en boarea pa 24-30 kvadratmeter med en
avgift mellan 1000-1600 kr per manad, se avsnitt 3.3.1, Intervjuer med mdiklare, tabell 2 for
fullstindig beskrivning av egenskaper. Att studien avgridnsades till Stockholms innerstad
berodde pa att detta gav oss mojligheten att kontakta och intervjua ansvariga méklare, vilket
underlittade uppsatsens metod. I begreppet Stockholms innerstad inkluderas stadsdelarna

Sodermalm, Ostermalm, Norrmalm och Kungsholmen vilka omradena Vasastan, Girdet,
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Sofia, Hogalid och Hornstull tillhor (Stockholms Stad, 2015). Vidare har vi valt att endast
undersoka ldgenheter sdlda under 2014 for att undvika de prisfluktuationer som kan paverka

forsdljningspriset och séledes uppsatsens resultat (Svensk Miklarstatistik, 2015).

Vi har valt att inte undersoka vilken eventuell paverkan méklarbyraernas marknadsandelar
har, eller vilken paverkan en miklares kon och personlighet har pa kommunikationens
utformning och forséljningens framgang. Endast prospekt for ldgenheter med homogena
egenskaper kommer att analyseras varpa konsumentens upplevelse och attityd till prospektets

utformning inte kommer att undersokas.

1.6.2 Ordklassen Adjektiv
Det svenska spraket bestar av nio ordklasser (Bolander, 2001, 89). Vi har valt att titta nirmare

pé skillnader i anvidndandet av adjektiv i prospekt mellan mer och mindre framgéngsrika
forsdljningar. Ordklasserna substantiv, verb, ridkneord, pronomen, prepositioner, adverb,
konjunktioner och interjektioner dr ddrmed inte representerade i var studie. Valet att endast
undersoka andelen adjektiv dr grundat i att ordklassen dr en vidl anvind ordklass i
marknadsforingssammanhang dé adjektiv bringar liv i meningar och textavsnitt (Aberg, 2002,
45). Ordklassen utgor dven en av de storsta ordklasserna i det svenska spraket (Bolander,
2001, 86). Substantiv och verb vilka ocksa utgor stora ordklasser dr uteslutna da dessa utgor
namn pa saker och beskrivelser av hindelser och aktiviteter (Bolander, 2001, 86, 92). Vi anser

saledes att substantiv och verb inte ar fullt lika relevanta i marknadsforingssyfte.

1.7 Uppsatsens disposition

Uppsatsen bestar av 8 kapitel. Det inledande kapitlet definierar produkten ldgenhet och
presenterar varfor kommunikationens textutformning dr intressant att studera. Direfter foljer
bakomliggande teorier och tidigare forskning som utgor grunden for valda hypoteser. I det
tredje kapitlet ges en beskrivning av metoden med en djupare genomgang av hur studien
utforts; val av urval, hur datainsamlingen genomféGrts samt hur prospektets innehall har
analyserats. Metodavsnittet avslutas med en bedomning av studiens tillforlitlighet. Kapitel 4
behandlar analys av data samt utfall av hypoteser. I kapitel 5 diskuteras studiens resultat
varvid implikationer, forslag pa fortsatta studier samt studiens begrdnsningar foljer i de

avslutande kapitlen (kapitel 6, 7 och 8).
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2. Teoretiskt ramverk

Avsnittet redogor for de teoretiska ramverk som anvinds for att besvara studiens
fragestillning tillsammans med vald metod och formulerade hypoteser. Inledningsvis
definieras produkten ligenhet och textens innebord varpd teorier om  frdmst
informationssokning, textens omfattning och argument foljer. Det teoretiska ramverket

avslutas med en summering av uppsatsens hypoteser.
2.1 Produkten lagenhet

2.1.1 Hogengagemangskop
Rossiter och Percy (1985) definierar ett hbgengagemangskop som ett kop dir kund ldgger ner

mycket energi pa informationssékning och utvirdering av olika alternativ. Ytterligare begrepp
inom hogt respektive lagt engagemang &r utifran kundens motivation, férmaga och mojlighet
att ta del av samt hantera information om produkten (McInnis, Moorman och Jaworski, 1991).
Med definitionen av hogengagemangsk6p som utgangspunkt kan ett ldgenhetskop som
innefattar mycket pengar och hdg motivation att bearbeta en stor mingd information

karakteriseras som ett hogengagemangskop.

2.1.2 Kopmotiv
Produkter kops av antingen informativa eller transformativa motiv. Informativa (rationella)

produkter dr sadana som ldser ett problem, medan transformativa (hedoniska) produkter &r
konsumerade for positivt kdnslomassiga dndamal, néje och njutning. Det finns produkter som
ar av bade rationell och hedonisk karaktir. Exempel pa dessa ér jeans, bilar och sportskor
(Voss, Spangenberg och Grohmann, 2003). Bilar fyller exempelvis ett rationellt behov av
transport fran punkt A till B men kan dven innebidra ett ndje. P4 samma sitt kan ett
lagenhetskop innefatta funktionella aspekter som bland annat pris eller storlek savil som mer
hedoniska dimensioner. De mer hedoniska faktorerna kan besta av ldgenhetens utseende,
utsikt och kinslan av att dga bostaden (Dahlén och Lange, 2009, 58).

2.1.3 Kalla och budskap
Vid kop av en ldgenhet kan spekulanter ta del av information om bostaden fran tva typer av

kéllor; personlig respektive icke-personlig killa. Informationens budskap kan dven vara av
kommersiell respektive icke-kommersiell karaktidr (Dahlén och Lange 2009, 54). Killan till
prospekten dr miklaren. Da kund kan inhdmta prospekten fran savil Internet som vid kontakt
med méklare har vi valt att karaktirisera kidllan som icke-personlig med ett kommersiellt
budskap, da syftet med prospektet dr att fa kunden att vilja kopa ligenheten (Méklare 3,
Ostermalm, 2015). Hade vi istillet valt att analysera miklarens agerande under en visning
hade interaktionen bedomts som personlig. Kéllans trovirdighet kommer att diskuteras i mer

detalj i avsnitt 2.6 Kdllans trovdrdighet.

10
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2.2 Textens innebord

Definitionen av ldgenheten som produkt 4r av betydelse da var studie redogor for
textinnehallets relevans i koOpet av en bostad. Tidigare forskning har visat att nir
engagemangsgraden #dr hog dgnar konsumenter mer fokus och tankeverksamhet at annonsen i
jamforelse med ndr engagemangsgraden ér lag. Produktrelaterad information i annonsen
Overvigs och bearbetas dven i storre utstrickning dn for lagengagemangsprodukter (Celsi och
Olson, 1988).

Ytterligare faktorer som pavisar textens relevans vid kop av ldgenhet dr att detta kop gors dn
mer sillan dn kop av andra hogengagemangsprodukter, innefattar otroligt mycket pengar i
jamforelse med andra produkter och dessutom tas under tidspress. Den information som finns
tillgéinglig blir saledes av vildigt hog betydelse och textinnehallet kan dérf6r anses utgora en

viktig del i spekulantens kopbeslut.

Begreppen icke-personlig killa och kommersiellt budskap &r relevant da mottagligheten for
annonser om produkter fran dessa kategorier mestadels #r mycket lag. Detta beror pa att
manga kunder vanligtvis 6verexponeras av olika budskap med ett séljande syfte. For manga
existerar inte heller behovet av produkten eller tjidnsten vid kontakten med foretaget (Dahlén
och Lange, 2009, 56). I denna studie dr situationen dock annorlunda da behovet av en ny
bostad ofta existerar innan kund tar kontakt med miklare, oavsett om kontakt tas via
miklarens hemsida, bostadssajt eller visning. Av den anledningen bor mottagligheten hos
spekulanter vara hogre for prospektets innehall, dn for Ovriga produktinnehall som

konsumenter kommer i kontakt med oftare.

2.3 Informationssokning
Vid kop av produkt gar samtliga kunder igenom nagon form av kopprocess. En av méanga

versioner av kopprocessen dr Dahlén och Langes (2009, 38) modell vilken bestar av fem steg:

Behovs- Informations- Utvérdering av
identifikation sokning alternativ

Utvérdering

K&
P efter kopet

Modell 1. Kopprocessen (Dahlén och Lange, 2009, 38)
Denna studie kommer att till stor del fokusera pa steget informationssokning.

Informationssokningen bestar av tva faser. Inledningsvis ser kunden till den befintliga

kunskapen och minnen, sa kallad intern informationssokning. Anses denna information vara

11
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tillrdcklig stannar sokningen dér. I majoriteten av fallen gar kunder emellertid vidare med
extern sokning av information da tidigare kunskap och minnen inte dr tillrdckliga for att
kunna fatta ett beslut. Detta gor sig specifikt gillande for kop av hogengagemangsprodukter
(Beatty och Smith, 1987). Den externa informationssokningen i var studie syftar till den

information spekulant kan ta del av i prospektet.

Den externa informationssokningen innefattar begrepp som informationens omfattning och
killa samt hur spekulanter bearbetar informationen for att reducera upplevd risk. Dessa

begrepp kommer att beskrivas mer ingaende i kommande avsnitt.

2.4 Informationens omfattning

Forskare har linge diskuterat om det finns en grédns for vad som kan anses vara den optimala
méngden information att aterge for att marknadskommunikationen ska bli sa effektiv som
mojligt. For hogengagemangsprodukter krévs rikligt med information for att konsument skall
kunna utvirdera produkten och jimfora den med andra alternativ. Enligt tidigare forskning
ger darfor ett rikligt informationsinnehéll framst fordelar for hogengagemangsprodukter i
form av okad uppmirksamhet och bearbetning av information (Celsi och Olson, 1988).
Samtidigt kan for mycket information leda till att konsumentens kognitiva bearbetning
Overbelastas och ger ett negativt utfall f6r marknadskommunikationen, sa kallad information

overload (sv. 6verbelastning av information) (Celsi och Olson, 1988).

Keller och Staelin (1987) undersokte vilka effekter produktens tillgéingliga information har pa
konsumentens mojlighet att ta ett effektivt beslut (ett beslut vilket genererar hogst nojdhet for
kund). Enligt Keller och Staelin finns tva dimensioner av denna information: informationens
kvalitet och informationens kvantitet. Informationens kvalitet &r de attribut som kan anses
vara salienta (viktiga utvérderingskriterier) for konsument och okar produktens upplevda
nytta. Informationens kvantitet definieras som antalet faktorer eller attribut som beskriver ett
alternativ (exempelvis beskrivelsen av ett varumérke). Studien visar att en Okning av
informationens kvantitet, givet att informationens kvalitet halls konstant, leder till att beslutets
effektivitet minskar. Att 6ka informationens kvalitet & andra sidan, givet att informationens
kvantitet halls konstant, leder till att beslutets effektivitet Okar, dock med avtagande
marginalnytta. Enligt forfattarna blir detta ramverk frimst applicerbart for
hogengagemangsprodukter didr konsument vill ta del av, och dr motiverad, att bearbeta

tillgéinglig information innan ett beslut tas. Ramverket dr darfor hogst relevant for var studie.

I denna uppsats anser vi att de lagenheter som steg mest i pris speglas av de Framgdngsrika
prospekten. Var tes dr att informationens kvantitet dr av stor betydelse for spekulant i och
med hens hdga engagemangsgrad och produktens speciella karaktér. Informationens kvalitet

och beslutets effektivitet minskar séledes inte av en 6kad méngd textinnehall i prospekten.

12
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Enligt var tes blir det déarfor intressant att undersdka huruvida de Framgdngsrika prospekten

innehaller en storre méangd ord. Tidigare ndmnda studier leder dérfor till foljande hypotes:

H1: Det forekommer ett storre antal ord i de Framgdngsrika prospekten dn i de Mindre

framgdangsrika prospekten.

Om man ser till prospektens textinnehall dr det informationen som aterges i avsnitten

Rumsbeskrivning, som dr en del av den siljbaserade texten, som utforligt beskriver produkten
lagenhet for spekulant. Hir aterges exempelvis information om ldgenhetens utseende,
funktionalitet, storlek, planlosning och blir saledes den information som bor vara av storst
betydelse for spekulantens kopbeslut. Till foljd av detta blir var tes att det dr informationen
som anges under rubriken Rumsbeskrivning som utgor den siljbaserade delens mest relevanta

avsnitt och foljande hypotes foreslas:

H1la: Rumsbeskrivningen utgor en storre andel av den sdljbaserade informationen i de

Framgdngsrika prospekten dn i de Mindre framgdngsrika prospekten.

2.5 Riskreducering

Upplevd risk har flera definitioner bland forskare varav den vanligaste definitionen inom
konsumentbeteende innebir att upplevd risk uppstar nir spekulanten uppfattar en osikerhet
kring kopet i termer av dess framtida konsekvenser. Hur utfallet av dessa konsekvenser
kommer te sig och hur stor sannolikheten idr att dessa konsekvenser kommer intriffa paverkar
graden av upplevd risk (Dowling och Staelin, 1994).

I linje med Dowling och Staelin (1994) beskriver Sweeney, Soutar och Johnson (1999)
upplevd risk som en funktion av tva aspekter; de omedelbara konsekvenserna och de
langsiktiga implikationerna av kopet. Dessa bidrar tillsammans till att konsument upplever
varierande grad av osdkerhet infor kopbeslutet. De omedelbara konsekvenserna av ett
lagenhetskop utgors exempelvis av hur kopet formedlas och bostadens pris vilket kommer
paverka utforandet av kdpet i form av enkelhet och spekulantens planbok. Implikationer pa
lang sikt innefattar bland annat framtida renoveringar av fastigheten vilket kommer paverka
spekulantens ekonomi och objektets virde.

Prospekten innehéller, utéver mdiklarens siljbaserade text, faktabaserade avsnitt. De
faktabaserade avsnitten innehaller information om bostadsrittforeningen (Foreningsbaserad
information) samt hur kopet gar till (Formedlingsbaserad information). Var tes dr att den
Formedlingsbaserade informationen reducerar de kortsiktiga aspekterna inkluderade i den

upplevda risken medan den Fdéreningsbaserade informationen reducerar de langsiktiga

13
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implikationerna. Modell 2 summerar var tes. Vidare dr de kortsiktiga konsekvenserna av
hogre vikt for spekulanten da dess effekter blir mer tydliga och direkta, varfor
Formedlingsbaserad information bor fa en nagot hogre relevans for spekulanter.
Sammantaget bor dock den faktabaserade delen utgora en storre andel i Framgdngsrika

prospekt da denna dr summan av delarna Forening och Formedling. Hypotesen lyder dérfor:

H2: De Framgdngsrika prospekten innehdller en storre andel faktabaserad information dn de

Mindre framgdngsrika prospekten.

Faktabaserad
information
Foreningsbaserad | Formedlingsbaserad
information information
Reducerar... Reducerar...
Langsiktiga Kortsiktiga
implikationer konsekvenser
Upplevd risk

Modell 2. Enligt vdr tes reducerar den faktabaserade informationen i prospekten de tvda delarna vilka

tillsammans utgor upplevd risk.

2.6 Killans trovirdighet

Forutom riskreducering kan de faktabaserade delarna paverka hur spekulanter upplever killan
till kommunikationen (méiklaren) i termer av trovérdighet. Detta kan enligt tidigare studier
paverka spekulantens attityd gentemot prospektets innehall. Sternthal, Philips och Dholakia
(1978) definierar kommunikationens trovirdighet som en produkt av tva faktorer: expertis
och padlitlighet. Expertis uttrycks i att personen bakom kommunikationen gor korrekta
pastaenden. Palitlighet dr huruvida mottagaren av meddelandet uppfattar att personen bakom
meddelandet faktiskt tror och star bakom innehallet i meddelandet. Vidare redogor forfattarna
for tidigare studier som visat att en 6kad trovirdighet inte ger lika stora effekter pa attityd for

hogengagemangsprodukter som for lagengagemangsprodukter. Resultaten forklaras av att
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konsument dr mer paldst vid kop av en hogengagemangsprodukt och att faktorer rorande
kéllan dérfor inte blir lika viktiga (Sternthal, Phillips och Dholakia, 1978).

Den Formedlingsbaserade informationen dr som nimnt en del av det faktabaserade avsnittet i
prospekten och innehaller information om bland annat accepterat pris, bolanekalkyler och
Oppen budgivning. Trots att Sternthal, Phillips och Dholakias studie (1978) har visat pa att
trovardighet inte ger en okad effekt for hogengagemangsprodukter dr var tes att en storre
andel Formedlingsbaserad information kommer oka intrycket av miklarbyrans kdinnedom om
kopprocessen och forbittra spekulantens attityd till prospektet. Var tes grundas i att produkten
lagenhet skiljer sig fran de hogengagemangsprodukter som tidigare studier har undersokt, dar
trovirdigheten inte har visat sig ge en Okad effekt (Johnson och Scileppi, 1969). I dessa
studier har hogengagemangsprodukten likemedel undersokts vilket dr en produkt vi anser
vara otroligt olik produkten ldgenhet, bade sett till dess egenskaper, anviandning och kopets
konsekvenser. Inga ldgenheter 4dr exakt likadana och omstindigheterna for kopet &r
annorlunda i jaimforelse med kopet av medicin. Kdpet av ldgenhet gors fa ganger i livet, kopet
gors under tidspress och innebédr en stor summa pengar. Vid kop av medicin &r ett fast pris
aktuellt och effekten av exempelvis Alvedon ir likadan oberoende av vilken Alvedon du tagit.
Vi menar dérfor att en 6kad trovirdighet bor vara av storre vikt for produkten ldgenhet dn vad
tidigare studier har visat for hogengagemangsprodukter (exempelvis medicin). Graden av
upplevd expertis borde sédledes oka, varfor den Formedlingsbaserade informationen bor
utgora en storre andel av den faktabaserade informationen. Med ovanstaende resonemang som

grund faststills foljande hypotes:

H3: Formedlingsbaserad information utgor en storre andel av den faktabaserade
informationen i de Framgdngsrika prospekten dn i de Mindre framgdngsrika prospekten.

Den faktabaserade informationen bestar av tva delar: Formedlingsbaserad information och
Foreningsbaserad information. H2 formulerades for att testa skillnader f6r hur stor andel den
faktabaserade informationen (Formedling + Forening) utgér av prospektet utifran
forsdljningens framgang. H3 gar ner pa en lidgre niva dn H2, for att testa skillnader for det
faktabaserade avsnittets innehall, mer specifikt hur stor del av den faktabaserade
informationen som bestar av Formedlingsbaserad information (reducering av upplevd risk for

kopets kortsiktiga konsekvenser, se modell 2).
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2.7 Anvindandet av argument i kommunikationen

Hittills har saledes framst prospektens olika delar diskuterats. Foljande stycke behandlar hur
miklare i den siljbaserade texten (mer specifikt Allmdn beskrivning) kommunicerar relevanta
och centrala argument med hjilp av Elaboration Likelihood Model (ELM). Modellen anvinds
for att forklara hur man som marknadsforare (miklare) kan Gvertala och paverka spekulanter
utifran hur spekulanten kommer att bearbeta vald kommunikation (prospektet); the central
route och the peripheral route. De tva processerna hor tdtt samman med graden av
engagemang och beroende pa vilken process som #r mest central i kopet kommer argumenten
Overvigas i olika stor utstrickning. Attityder via den centrala processen dr vilgrundade och
genomtinkta och forknippas med hogengagemangskop. Bostadens for- och nackdelar
Overvigs noga och attityderna dr uthalliga och resistenta mot yttre paverkan. Attityderna som
bildas via den periferiska processen hor samman med lagengagemangskop och baseras framst
pa andra stimulus och signaler i kommunikationen framfor argumenten och textinnehallet.
Dessa attityder dr darfor betydligt mer létta att paverka och fordndra i jaimforelse med de som

bildas via den centrala processen.

Prospekt
(Méklarens
kommunikation)
Central process Periferisk Process
(Hog eng.grad) Informationsbehandling ||  (Ldgeng.grad)
itativ i ion| | ifrs *Qvriga stimulus
*Kvalitativ information utifran engagemangsgrad g !
* Argument och signaler i
kommunikationen
Kommunikationseffekt
Attityder Attityder
*Robusta *Tillfalliga
*Uthélliga *Litta att pdverka

Modell 3. Modellen illustrerar en av oss modifierad ELM — modell. Inspiration har tagits fran Dahlén och
Lange (2009, 370).
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Da kopet av bostad innebdr en hog grad av engagemang kan vi saledes faststélla att den
centrala processen ér relevant for var studie, dven om den periferiska vigen aldrig gar att
uteslutas helt (Petty, Cacioppo och Schumann, 1983). Argumenten i prospekten bor saledes
bli noga dvervigda. Vi har darfor valt att titta ndrmare pa begrepp rérande nérliggande utbud,
foreningens ekonomi och stabilitet samt avgift i avsnittet Allmdn beskrivning (del av den
sdljbaserade informationen). Dessa utgor i var studie starka argument vilka enligt ELM

overvigs noga vid kopet av en bostad (Petty, Cacioppo och Schumann, 1983).

Forutom starka argument kan tydlig kommunikation kring exempelvis nirliggande utbud
sdsom restauranger utgora sa kallade salienta attribut for spekulanter (vad som enligt Keller
och Staelin, 1987, bendmner som kvalitativ information). Salienta attribut kommer fran
uttrycket saliens vilket betyder framtrddande. Salienta attribut dr séledes de attribut som &r
framtrddande och skapar dérfor storre uppmérksamhet hos spekulanter. De &dr dven de attribut
som enligt tidigare studier har den storsta paverkan pa kopbeslutet. Nidr argumenten &r
salienta for spekulanten framkallas en hogre grad bearbetning av informationen varfor
kommunikationen blir lidttare att minnas (Gardner 1983). Keller och Staelins (1987) studie
som beskrevs under avsnitt 2.4 Kommunikationens Omfattning blir dven relevant for
diskussionen om salienta attribut da deras studie visade att salienta attribut (kvalitet i

informationen) okar konsumentens nytta och leder till att beslutets effektivitet okar.

Variablerna ndrliggande utbud, foreningens ekonomi och stabilitet samt ldg avgift utgor
saledes vad vi kallar de salienta attributen. Enligt var tes utgor saledes dessa variabler starka
argument varfor spekulanter bor se prospekt vilka innehaller dessa som mer fordelaktiga och

attraktiva. Hypotesen lyder:

H4: De Framgdngsrika prospekten kommunicerar de salienta attributen i en storre

utstrdckning dn de Mindre framgdngsrika prospekten.

2.8 Ord och adjektiv

2.8.1 Ord och text
Vetenskapen har haft stora svarigheter att skapa en hallbar definition pa vad ett “ord” ar. Ett

kdant forsok dr dock: “Ord dr den minsta sprakbit som ensamt kan utgora ett
yttrande”(Hultman, 2003, 28). Ett textavsnitt i sin tur bestar av “ord som linjart foljer pa
varandra i tid (tal) eller rum (skrift)” Begreppen ar relevanta da vi analyserar variablerna antal
ord genom skriftlig kélla, dir ett ord markeras genom ett mellanrum (Teleman, Hellberg och
Andersson, 1999, 4; Hultman, 2003, 28f).
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2.8.2 Ordklassen adjektiv
Maiklare kan anvinda adjektiv pa olika sitt for att beskriva, lyfta fram och pa ett séljande sitt

mala upp en bild 6ver lagenhetens egenskaper och dess interior.

Adjektiv dr dven centralt i var studie da ordklassen till stor del paverkar huruvida texten och
dess innehall upplevs utifran den engelska termen vividness (sv. livlighet; livfullhet). I
fortsédttningen véljer vi att referera vividness till vivid information. Vivid information
presenteras som tydliga och mélande ord och bilder. Ar informationen mer vivid r det littare
for spekulanter att dels ta till sig informationen, minnas den och sedan ateruppta
informationen fran minnet (Kiseilius och Sternthal, 1986). Méklare anvinder detta vivida sitt
att uttrycka och marknadsfora bostadens egenskaper i meningar som “Luftigt och ljust allrum
med stora sprojsade fonster och charmig ekparkett”, diar orden luftigt, ljust, stora, sprojsade

och charmig tillfor vivid information.

2.8.2.1 Optimal stimuleringsnivd
Ytterligare begrepp inom marknadsforing &dr optimal stimuleringsniva (OSN) vilken anger

den grad av stimulans som genererar mest effektivt resultat av marknadskommunikationen.
Denna niva varierar mycket mellan olika individer och styrs bland annat av hur mycket
variation och intryck mottagaren uppskattar i kommunikationen. Individer med hég OSN
uppskattar hoga nivaer av nimnda faktorer medan de med 1lag OSN féredrar mindre mangd
variation och intryck (Dahlén och Lange, 2009, 194f). Flertalet studier har testat sambandet
mellan OSN och olika konsumentbeteenden och gemensamt for dessa studier dr att dkade
stimuleringsnivaer har starka samband med fordelaktiga konsumentbeteenden som nyfikenhet
och variationssokning. Relevant for var studie dr saledes att spekulanter inte enbart tinker
rationellt och endast bedomer objektiva och funktionella attribut vid kopbeslutet (Steenkamp
och Baumgartner, 1992). De mer levande beskrivningarna i prospektet, mer specifikt de
siljbaserade delarna, har ocksa betydelse for kopbeslutet och okar stimuleringsnivan. Ett vl
tilltaget anvéndande av adjektiv kan i var studie hérledas till en mer utforlig och intrycksfylld

kommunikation som okar stimuleringsnivan. Med ovan som bakgrund formuleras hypotesen:

HS: Adjektiv utgor en storre andel av de sdljbaserade delarna i de Framgdngsrika

prospekten dn i de Mindre framgdngsrika prospekten.
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2.9 Sammanfattning hypoteser

Tabell 1: Hypoteserna sammanfattas efter deras teoriomrade.

Omraden

Hypoteser

Informationens omfattning

H1: Det forekommer ett storre antal ord i de
Framgdngsrika prospekten dn i de Mindre

framgdangsrika prospekten.

H1la: Rumsbeskrivningen utgor en storre andel av
den sdljbaserade informationen i de Framgdngsrika
prospekten dn i de Mindre framgdngsrika

prospekten.

Riskreducering

och Killans trovirdighet

H2: De mer Framgdngsrika prospekten innehdller
en storre andel faktabaserad information dn de

Mindre framgdngsrika prospekten.

H3 Formedlingsbaserad information utgor en storre
andel av den faktabaserade informationen i de
Framgdngsrika prospekten dn i de Mindre

framgangsrika prospekten.

Argument

H4: De Framgdngsrika prospekten kommunicerar de
salienta attributen i en storre utstrdckning dn de

Mindre framgdngsrika prospekten.

Ord och Adjektiv

HS: Adjektiv utgor en storre andel av de
sdljbaserade delarna i de Framgdngsrika prospekten

an i de Mindre framgdngsrika prospekten.
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3. Metod

Inledningsvis beskrivs studiens vetenskapliga angreppsvinkel varvid studiens design foljer.
Vald metod beskrivs sedan vilken i var uppsats utgors av en kvalitativ forstudie foljt av en
kvantitativ huvudstudie. Metodavsnittet avslutas med en diskussion om studiens validitet och

reliabilitet.

3.1 Vetenskaplig angreppsvinkel

En vetenskaplig studie kan antingen ta en deduktiv eller induktiv ansats. I en deduktiv ansats
hirleds hypoteserna fran teori och begrepp och dess syfte &r att undersoka om man kan stodja
hypoteserna empiriskt. En induktiv ansats innebdér istillet att det &r insamlad data och

observationer som stddjer teorin och hypoteserna (Svenning, 2003, 55, 59).

Var studie #mnar bland annat till att testa vilka skillnader som existerar mellan
kommunikationens utformning (ordval och textlingd) utifran forsdljningens framgang, dér
hypoteser frimst grundas i teori om traditionell marknadsféring. Hypoteserna testas sedan
empiriskt genom undersokning av ett urval om 67 stycken prospekt och studien tar saledes en
deduktiv ansats.

3.2 Studiens design

Rapporten utgors av en kvantitativ studie med prospekt skrivna av méklare verksamma i
Stockholm under 2014. For att kunna formulera och testa samtliga hypoteser genomfordes en
forstudie foljt av en huvudstudie. Forstudiens dndamal var att kartligga miklarens syfte med
prospektet samt att definiera vilka variabler som anses prisdrivande med avsikten att kunna

identifiera sa jamforbara lagenheter som mojligt.

Huvudstudien baseras pa forstudiens resultat dar 67 stycken prospekt for ettor i Stockholm
salda under 2014 utgor studiens datamaterial. Huvudstudien dr genomford enligt
korpuslingvistik vilken #dr en metod dér sprakvetenskapen baseras pa en viss textmiangd som
bestar av autentiska sprakmaterial. Denna textméngd bendmns som korpus. Korpus anvénds
sedan for att utrona skillnader och likheter i sprakanvidndandet (NE, 2015; Bolander, 2001,
24).
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3.3 Kvalitativ forstudie

Uppsatsens forstudie bestdar av intervjuer med 4 mdklare varifrdan relevanta egenskaper for
ldgenheter kunde identifieras. Dessa variabler ligger till grund for huvudstudiens urval av
ldgenheter. Forstudien inkluderar utover intervjuer med mdklare dven virderingstjdnsten
Valueguard som kontrollerar for ldgenheternas marknadsvirde och reducering av

“lockpriser”.

3.3.1 Intervjuer med maklare
For att skapa mer klarhet i vad ett prospekt innefattar har en kvalitativ ansats anvénts dér 4

maiklare i Stockholm har intervjuats (se Bilaga 1). Pa sa sitt har begreppet kunnat tolkas ur
marknadsforarens perspektiv och hur prospektet anvinds som ett kommersiellt icke-personligt

kommunikationsmedel.

Forutom bakgrundsfaktorer kring forfattandet av prospekten intervjuades méklare i syfte att
identifiera de faktorer som gor att lagenheter sett till dess egenskaper kan likstillas. Utifran
dessa faktorer kunde sedan ett urval avgrinsas och prospektets paverkan kan saledes isoleras
fran annars prisdrivande variabler enligt miklarna. Exempel pa prisdrivande variabler &r

boarea och balkong. Foljande variabler dr aktuella for uppsatsens syfte:

Boarea: Bostadens boarea dr prisdrivande varfor ligenheter av samma storlek har valts
(ettor). Pa grund av att storst tillgdnglig data fanns for ligenheter med 1 rum och kok har

dessa valts. Boarean ligger mellan 24-30 kvadratmeter.

Avgift: En ldgre avgift okar forsiljningens framgang da avgiften avspeglar en god och stabil
ekonomi i bostadsrittsforeningen och saledes minskar kundens upplevda (finansiella) risk. Vi
har darfor valt att enbart inkludera lagenheter med avgifter om 1000-1600 kr i manaden, en

avgift som enligt miklare &r 1ag.

Balkong: Liagenhet med balkong Okar forsdljningens framgang mer én for en ligenhet utan
balkong (allt annat lika). Véar forhoppning var hér att enbart analysera ligenheter utan
balkong. Detta var emellertid inte mojligt da allt for liten data skulle bli tillgdnglig for analys.
Hilften av ldgenheterna har déirfor balkong.

Utsikt: En vacker utsikt Okar forsdljningens framgang. Denna faktor har vi dock valt att
exkludera da en fin utsikt grundas pa subjektiva uppfattningar samt skulle innebéra stora

svarigheter att undersoka och riskera att minska urvalet markant.

Léige: Med ldge syftar miklaren pa vilket omrade bostadsritten &r beldgen i, exempelvis

Vasastan eller Hornstull. De omraden som &r med i studiens undersdkning ligger i
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Stockholms innerstad och kan darfor likstdllas da samtliga ldgenheter har nérhet till

matbutiker, caféer och goda kommunikationsmgjligheter etcetera.

Vaningsplan: Ligenheter beldgna hogre upp i fastigheten tenderar att hoja prisbilden, varfor

inga ligenheter beldgna pa bottenplan (plan 0) finns med i studien.

Bilder: Att miklaren har stylat och fotat ldgenheten pa ett sétt sa att en viss personlighet och
livsstil aterges, alternativt latit lagenheten visualisera enbart de funktionella attributen. Denna
faktor har inte paverkat urvalet av ligenheter. Avvikande objekt har dock kontrollerats for och

rensats bort.

Ldgenhetsskick: Huruvida ldgenheten dr i renoveringsbehov eller dr nyrenoverad kan paverka
spekulantens intresse och forsdljningens framgang. Samtliga ldgenheter i vart urval dr darfor
vad som kan kallas standardskick, det foreligger inte nagot bradskande renoveringsbehov for

nagon av dem.

Tabell 2: Urvalets egenskaper

Prisdrivande ligenhetsegenskaper Kommentar

Boarea 24-30 kvadratmeter
Avgift 1000-1600 kr/manad
Balkong Ca 50 % Ja

Utsikt Ingen héansyn har tagits
Liage Stockholms innerstad
Vaningsplan Som ldgst en trappa upp
Utseende pa bilder Inga avvikande bilder
Ligenhetsskick Standardskick

3.3.1.1 Vidret
Utdver ovan faktorer framgick det fran den kvalitativa forstudien att miklare inte anser att

védret under visningsdagarna paverkar forséljningens framgang da “optimalt vider” &r vildigt
beroende av de olika ligenhetstyperna som visas (Miklare 3, Ostermalm, 2015). Med andra
ord har slutsatsen dragits att méklare inte arbetar aktivt for att vilja visningsdatum dér vidret
ar mer “lampligt” for forsédljningsobjektet. Intentionen var inledningsvis att ha med &dven

denna variabel vilket inte visade sig mojligt da méklarna inte sparar objektens visningsdatum.
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3.3.2 Reducering av lockpriser
Miklarsamfundet meddelande i januari 2015 att spannet mellan acceptpris och slutpris

fortsitter att 6ka och for bostadsritter i Stockholm uppgar dessa till ett genomsnitt pa 10 %.
Lockpriser ér saledes en aspekt som trots accepterade priser fortfarande forekommer i svensk
maklarverksamhet (Miklarsamfundet, 2015).

For att kontrollera dessa lockpriser har prisstatistik for varje enskild ldgenhet inhdmtats av
statistik- och produktionsforetaget Valueguard. Detta har gett oss mojlighet att kontrollera
vad som enligt tidigare forsdljning av en motsvarande ldgenhet kan anses vara objektets
riktiga vérde, objektets riktpris. Valueguard erbjuder en virderingstjinst i form av ett index
som visar prisutvecklingen for omradet ldgenheten &r beldgen i och dir riktpriset (genomsnitt
kvadratmeterpris x antal kvadratmeter) bygger pa tidigare forsiljning av jamforande objekt
(Valueguard, 2015). Ett genomsnittligt kvadratmeterpris har saledes skapats for varje enskild
lagenhet for att fa fram ett sa korrekt riktpris som mdjligt. I och med detta kommer analyser ej
att baseras pa den procentuella stegringen mellan acceptpris - slutpris, utan istéllet baseras pa
procentskillnaden mellan riktpris - slutpris.

Anvindandet av Valueguards virderingstjanst for att fa fram ett mer korrekt pris (riktpris) for
objekten stods av att miklare i Stockholm koper och anvinder samma information for att
virdera och prissitta ldgenheter (Miklare 3, Ostermalm, 2015). Den prisstatistik som
miklarna koper och anvinder ar prisstatistik som mits och anges per kvartal, da en manatlig
siffra kan ge ett felaktigt intryck pa grund av exempelvis semestermanader (Maiklare 4,
Sodermalm, 2015). Dessa siffror ger mer en Oversikt for prisbilden. Det dr dock viktigt att
notera att forsédljning av bostadsritter inte dr offentlig handling och att alla priser dédrav inte

rapporteras (Miklare 3, Ostermalm, 2015).

Metoden som anvéinds i studien for att kontrollera lockpriser skiljer sig ddrmed fran
miklarnas tillvigagangsitt da studiens riktpris baseras pa ett manatligt genomsnittspris
(baserat pa forsdljningen av en liknande ldgenhet) och miklarna anvinder kvartalsvis
prisstatistik for omradet ligenheten dr beldgen (exempelvis Vasastan) for att rdkna ut
objektets pris (accepterat pris). Valet att anvdnda ett manatligt genomsnittspris som riktpris
grundas i att vi tack vare tillgang till Valueguards varderingstjédnst fick mojligheten att skapa
ett ldgenhetsspecifikt riktpris dédr endast ldgenheter med homogena egenskaper ligger till
grund for virderingen, for egenskaper se avsnitt 3.3.1, Intervjuer med mdklare, tabell 2. Detta
ger ett dn mer korrekt riktpris &n att se till en hel stadsdel eller omrades prisutveckling da
bostadsritters egenskaper kan variera avsevirt. Se Bilaga 2 for mer utforlig information om
vérderingstjdnsten Valueguard.
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3.3.3 Urval av ldgenheter
Forstudiens resultat visade pa att kriterierna boarea, avgift, balkong, utsikt, ldge, vaningsplan,

lagenhetskick och utseendet pa bilderna paverkar spekulantens prisbild. Detta mojliggjorde
for att ett urval av ldgenheter kunde faststéllas (vilkas egenskaper redovisades i tabell 2).
Utifran dessa egenskaper kunde vi med hjidlp av bostadssajten hemnet.se aterfinna 274

stycken bostidder salda i Stockholms innerstad under 2014.

3.4 Huvudstudie
Nedan foljer en redogorelse for det urval som huvudstudien kommer att baseras pd. Ddirefter
gdr vi igenom hur prospektets olika delar ser ut och hur dess innehdll har kodats. Avsnittet

avslutas med en summering av datainsamlingen ddr studiens tillforlitlighet diskuteras.

3.4.1 Datainsamling
I samrad med miklare har data samlats in fran 20 olika miklarbyraer i Stockholms innerstad.

Huvudstudiens data utgors av sekunddr tvirsnittsdata vilket bestar av prospekt fran
méklarbyraer verksamma i Stockholms innerstad. Prospekten och dess innehall &r skrivna av
lagenhetens marknadsforare, miklaren, och innehaller siljbaserad- respektive faktabaserad
information. Av 274 ldgenheter som enligt forstudiens resultat kan anses lika, var miklare
villiga att ge ut sammanlagt 70 av dessa for denna studie. 204 stycken kunde inte lamnas ut pa
grund av kopares eller siljares misstycke, eller att objektbeskrivningen inte ldngre fanns kvar
i méklarens system. Av de 70 rensades 3 objekt bort pa grund av avvikande egenskaper vilket
resulterat i ett dataurval om 67 stycken ettor i Stockholms innerstad. Av anonymitetsskil

kommer inte ldgenheternas adresser samt ansvarig miklarbyra att redogoras for.

3.4.2 Hantering av variabler
Nedan redogors prospektets olika textavsnitt. For Idsarens information finns ett

prospektexempel att tillga i Bilaga 3.

Séljbaserad information

Allmdin beskrivning: En kort inledande beskrivning av ldgenhetens egenskaper.
Rumsbeskrivning: Bilder som illustrerar ldgenhetens interiér och planldsning med tillhdrande
information om hur lagenhetens rum disponeras och vad som ingar i kopet.

Omrddesbeskrivning: Textinnehall som beskriver det omrade ldgenheten dr beldgen i.

Faktabaserad information
Foreningsbaserad information: Fakta om bostadsrittens fastighet och forening.
Formedlingsbaserad information: Information och formaliteter kring kopet av bostaden

(exempelvis Oppen budgivning, accepterat pris).
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3.4.2.1 Annotering och lopande ord
Data i studien utgoérs av korpus. Korpus dr som Kkonstaterat en samling autentiska

sprakmaterial (Bolander, 2001, 24). I denna studie utgors korpusen av de 67 prospekt vilka
kommer utgora vara data. Det &r ifran denna korpus vi dmnar identifiera skillnader i
prospekten utifran deras framgang. Vanliga korpusar innehaller en ren textméngd dér samtliga
ord har redogjorts i en databas. I var studie dr korpusen nagot modifierad och forenklad. Var
samling av prospekt utgor en sa kallad ordklassannoterad korpus. Annotering innebir att
ytterligare information har adderats utover de ord som textmangden innehaller. Da vi férutom
summerat antal ord i prospekten dven adderat adjektiv blir denna annotering (addering av
information) en ordklassannotering (Jurafsky och Martin, 1999, 285).

Processen innehaller tre steg och inleds med (I )fokensiering vilket innebir att texten delas

upp i tokens, sa kallade 16pord. Exempel:

“Charmig etta med fantastisk utsikt.” delas upp i féljande 16pord:
| charmig | etta | med | fantastisk | utsikt |

Nista steg #dr sedan att (2)filldela dessa tokens deras tillbehorighet. Hér blir saledes
ordklasstillbehorighet relevant:

Charmig | Adjektiv,
Etta | Substantiv,
Med | Preposition |
Fantastiskt | Adjektiv,
Utsikt | Substantiv.

Det avslutande steget dr i normalfall att (3)disamburigera taggarna vilket innebér att en unik
tagg viljs for varje specifikt ord. Detta steg dr nodvindigt da samma ord kan tillhora flera
olika ordklasser. Exempel: “Det dr hogt i tak” respektive “Bostaden ligger hogt upp i
fastigheten”. Ordet “hogt” kan utgora bade adjektiv och verb. I det forsta exemplet syftar
dock ordet "hogt” till taknivan varfor ordet ”hogt” i denna mening &r ett adjektiv. I det andra
exemplet syftar ordet “hogt” istéllet till hur bostaden ér beldgen i fastigheten och blir saledes
ett adverb. I dessa situationer, nir ett ord kan utgora flera ordklasser, har vi valt tagg efter
kontexten. Vi har emellertid valt att modifiera det avslutande steget av sak- och tidsskil.
Istdllet for att koda samtliga ord i prospekten har ett fatal variabler valts ut (antal ord och
andel adjektiv). Dessa variabler har sedan adderats for respektive prospekt. Det avslutande
steget i var studie utgors dirfor av (3)summering av taggarna. Da kontexten har valts for att
utrona huruvida ett ord tillhor ordklassen adjektiv eller inte krivs saledes ingen

disamburigering av taggarna (Jurafsky och Martin, 1999, 299ff).
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Antalet ord dr rdknade enligt metoden lopande ord vilken anger hur lang en text dr (Hultman,
2003, 30). Vi har darfor inte markerat nir ord har upprepats eller nir exempelvis samma

adjektiv har formulerats med olika bojningar (brunt; bruna).
Tabellen nedan visar hur ett exempel pa hur kodningen av meningen “Charmig etta med

fantastisk utsikt” har gatt till i var studie (till hoger) samt hur denna kodning gar till i vanliga

annoteringsmetoder (till vénster).

Tabell 3: Annotering for meningen ”Charmig etta med fantastisk utsikt” .

Var studies annotering, . Vanlig annotering, Vanlig annotering,
. Kodning:

Variabler: Ledord: Taggar:

Antal ord 5 st. Charmig ADJ

Antal adjektiv 2 st. Etta NN

Andel adjektiv 40 % Med PREP/ADV/NN
Fantastisk ADJ
Utsikt NN

NN = Substantiv. PREP= Preposition. ADV= Adverb. ADJ=Adjektiv. PREP=Aktuell taggning for ledordet

”Med” utifrdn kontexten.

3.4.2.2 Sdljbaserat innehall
Miklarna har sjidlva angett att de tre delarna Allmdn beskrivning, Rumsbeskrivning samt

Omradesbeskrivning dr av mer séljande karaktédr i jimforelse med prospektets ovriga delar.
Miklare viljer dven i storre utstrickning hur de vill utforma dessa delar i termer av antal ord
och typ av ord. Som konstaterat dr dessa delar utformade i syfte att locka folk till visningarna
och for att paverka forsiljningens framgang (Miklare 3, Ostermalm, 2015). Dirfor ir de

séljbaserade delarna betydligt mer bearbetade dn den faktabaserade texten.

Kodade variabler i de sdljbaserade delarna

Vi har anvint foljande variabler for de sdljbaserade delarna i prospekten:
* Antal ord
* Antal och andel adjektiv

* Andel av den siljbaserade informationen
Adjektiv beskriver tillstaind samt egenskaper och bestar frimst av formerna kongruens och

komparation (Bolander 2001, 92). Samtliga bdjningsformer &dr anvidnda i var studie och

summeras i tabellen nedan.
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Tabell 4: Adjektivens former

Anpassas efter det beskrivna substantivets form
Kongruens .
(brun vagg, brunt golv).

Komparation Jamforelse (fin — finare — finast)

I avsnittet Allmdn beskrivning har ytterligare variabler adderats da det dr denna text som
spekulant i ett inledande stadie exponeras for. Prospektet inleds med detta avsnitt och det ar
dven den Allmdnna beskrivningen som finns tillgdngligt vid ett forsta besok pa
bostadssajter. Vi har darfor valt att notera huruvida detta textavsnitt innehaller salienta
attribut vilka kan 6ka spekulantens intresse for ldgenheten. Utifran teorier och intervjuer med
miklare har foljande begrepp valts ut:

* Huruvida miklaren har angett termen “lag avgift”

* Huruvida foreningen beskrivs som “stabil”

* Huruvida foreningens ekonomi beskriv som “god” alternativt “stabil”

* Huruvida miklaren anger vad som finns i nédrheten i termer av butiker, service,

restauranger, gronomraden och kommunikationsmajligheter.

3.4.2.3 Faktabaserat innehall
Medan de siljbaserade delarna frimst visar pa de aspekter som &r unika for ligenheten har de

faktabaserade delarna syftet att informera om bostadsforeningen samt hur kopet gar till. De
faktabaserade delarnas innehall bestar som ndmnt av tva delar. Dessa bestar av

Foreningsbaserad information och Formedlingsbaserad information och beskrivs nedan.

Foreningsbaserad information

Foreningsbaserad information innehaller information fran bostadsrittsforeningen och
formuleras efter fardiga mallar (Miklare 2, Stockholm 2015). Dessa delar syftar till att
upplysa om viktig och speciell information rddande bostadsrittsforeningen. Till exempelvis
information om foreningens ekonomi, objektets storlek, genomforda renoveringar och
medlemmarnas tillgdng till gemensamma utrymmen. Den foreningsbaserade informationen
analyseras enbart utifran antalet ord och hur stor andel avsnittet utgér av den faktabaserade

informationen.

Formedlingsbaserad information

Forutom avsnitt om hur bostadsrittsféreningen ser ut viljer manga méklare att avsluta
prospekten med formaliteter kring kdpprocess och de juridiska aspekter som tillkommer vid
kop av ldgenhet. Exempel pa dessa aspekter &r forsdljningens genomforande,
kontraktskrivande, budgivning och undersokningsplikt. Miklarbyrderna varierar i stort hur

mycket av denna information som delges i prospekten. Vissa véljer att redogora for samtliga
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aspekter, andra viéljer att hénvisa till ansvarig miklare for denna typ av information. Denna
del dr precis som Foreningsbaserad information standardiserad och identiska for respektive
méklarbyra. Vi har dérfor valt att enbart redogora for Formedlingsbaserad information utifran

antal ord och hur stor delen utgor av den faktabaserade informationen.

Valet att inte analysera Forenings- och Formedlingsbaserad information pa ordniva
(antal/andel adjektiv) grundas i att dessa delar inte dr utformade for att i forsta hand skapa

intresse och silja utan for att formedla befintlig information (Miklare 3, Ostermalm 2015).

3.4.2.4 Totalt antal ord
De silj- och faktabaserade delarna har ridknats var for sig men dven summerats under

variabeln Totalt antal ord. Utifran denna har sedan andelarna for respektive avsnitt riknats ut.
En summering av prospektets delar:
Siljbaserad information, vilken dr summan av
* Allmén beskrivning
* Rumsbeskrivning
* Omradesbeskrivning
Faktabaserad information, vilken dr summan av
* Foreningsbaserad information
* Formedlingsbaserad information
Totalt antal ord, vilken ar summan av
* Siljbaserad information

¢ Faktabaserad information

Samtliga fem underkategorier har dven kodats utifran hur stor andel de utgdr av den
siljbaserade respektive faktabaserade informationen. Vidare har antalet och andelen av
samtliga adjektiv adderats i de siljbaserade delarna. En summerande modell 6ver prospektets
olika delar, valda variabler och tillhorande hypoteser ges i modell 4. I Bilaga 3 redogors for

typexemplets ldgenhetsegenskaper och variabler.
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Prospekt
(TOTALT antal ord, H1)
Séljbaserad Faktabaserad
information information (H2)
Allmin beskrivning Rumsbeskrivning Omradesbeskrivning Foreningsbaserad Formedlingsbaserad
- Antal ord (H1a) - Antal ord information information (H3)
- Andel adjektiv (HS) - Antal ord - Andel adjektiv - Antal ord - Antal ord
- Andel av siljbaserad info - Andel adjektiv - Andel av siljbaserad info - Andel av faktabaserad - Andel av faktabaserad
- Andel av siiljbaserad info info info
|
Salienta attribut
(H4)
-God/Stabil Ekonomi
-Populir/Stabil Férening
-Nirhet till ..
-Lig avgift
Modell 4. Summering over prospektens delar och dess tillhorande hypoteser.
3.4.3 Sammanfattning av datainsamlingsmetod
Kvalitativ forstudie Datainsamling Huvudstudie Kvalitetsrensning
av data

* Intervjuer med miklare om
forsiljning av bostadsritter i

Stockholms innerstad.

* Anvindning av Valueguards
virderingstjanst for att kontrollera
for lockpriser.

v

* Insamling av 70 intressanta
objekt.

» Urval av ldgenheter baserat pa
prisdrivande faktorer identifierade
av miklare i Stockholms innerstad.

* Kodning av variabler.

* Framgdngsrika respektive _ | * 3 objekt rensades bort pa grund
¥ Mindre framgdngsrika “" av avvikande egenskaper

prospekt delades in i percentiler (exempel: etta placerad

baserad pé den procentuella pa gérden i litet hus).

differensen riktpris-slutpris.

Modell 5 summerar uppsatsens metod.
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3.5 Studiernas validitet

Relevant for samtliga studier dr kopplingen mellan de teoretiska och empiriska delarna.
Kopplingen kallas validitet och anger huruvida man verkligen méter det man har for avsikt att
maita. Validiteten bestar av inre och yttre validitet (Svenning, 2003, 63, 65). Foljande avsnitt

kommer séledes redogora for urvalets styrkor och svagheter.

3.5.1 Inre validitet
Inre validitet behandlar huruvida ritt design har valts for studien. Rétt metodval dr centralt for

att sdkerstilla att fragestillningen besvarats genom de undersokta variablerna och att inga

externa variabler har paverkat resultaten (Svenning, 2003, 66).

Vart urval utgor en korpus. Vid anvidndandet av korpus som sprakmaterial &r det viktigt att
beakta det faktum att samlingen enbart ger ett urval av det aktuella spraket - i detta fall
“miéklarspraket”. Korpusen kan aldrig ge hela sanningen da korpusen begridnsas av en viss
storlek (67 stycken prospekt) medan det verkliga “maiklarspraket” innehaller en o#ndlig

mingd alternativ och olika formuleringar.

Urvalet av ldgenheter har gjorts med hinsyn till vad méklare i Stockholms innerstad anser dr
prisdrivande faktorer. Med andra ord egenskaper som bor finnas for samtliga ldgenheter for
att dessa skall kunna anses “lika”. Trots att utvalda ldgenheter &r lika sett till manga faktorer
kan planlosning, utsikt, driftkostnader etcetera inverka pa lagenhetens slutpris. Likasa kan
miklarens personlighet, antal spekulanter, budgivare samt antal besdkare under visning
paverka forsiljningens framgang. De externa faktorerna (exempelvis miklarens personlighet)

har inte kunnat kontrolleras och har dirfor inte analyserats.

Den mer generella validiteten kan dock anses vara hog da rapportens analys grundas i faktiska
forsdljningar och verkliga prospekt istéillet for egna utformade prospekt vilka skapar
manipulerade  situationer. Med faktiska  forsdljningar  elimineras sdledes en
undersokningseffekt, det vill siga den paverkan som forskare bakom studien kan ha pa
resultatet (Jacobsen, 2002, 123).

3.5.2 Yttre validitet
Yttre validitet syftar till huruvida det dr mojligt att gora generaliseringar utanfor studiens

ramar (Svenning, 2003, 66). En begrinsning for studiens externa validitet &dr att
undersokningen begrinsas till marknadsforing av produkter inom ett relativt specifikt omrade
- ett hogengagemangskop med savil rationella som hedoniska kopmotiv. Kopet av en bostad
ar som tidigare namnt ett kop som sker férhallandevis séllan i konsumentens liv i jamforelse
med andra hogengagemangsprodukter, varfér det kan innebdra svarigheter att applicera

resultatet pa andra produkter.
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Trots detta ser vi vara resultat som klart relevanta for foretag som marknadsfor
hogengagemangsprodukter, inte minst for méklare, dir konsumenter efterfragar en stor mangd
information for att kunna ta ett kopbeslut. Ofta innebidr dessa produkter d@ven en storre
kopesumma varfor optimering av informationens utformning kan resultera 1 stora

intidktsrelaterade fordelar for foretag.

3.6 Reliabilitet

Reliabiliteten av en studie bedoms av huruvida den é&r tillforlitlig eller inte, att tva
undersokningar med samma syfte och samma metod ska ge lika resultat (Svenning, 2003, 67).
For att uppna en hog reliabilitet av studien kan den goras om ett flertal ganger sa att resultat
kan jaimforas. Pa grund av tidsbegransning har studien inte kunnat upprepas men reliabiliteten
kan emellertid anses vara hog da vid med hjélp av ett stickprov om 5 stycken prospekt har
kontrollerat for varandras kodning med hjidlp av programmet Ms Word. Pa sa sitt har vi
kunnat sékerstélla att kodning har gjort pa ritt séitt genom att kontrollera antal ord, antal och

andel adjektiv for de fem prospekten och jimfora summorna mot varandra.

Bytet av prospekt for kvalitetskontroll grundas i det faktum att var korpus dr regelbaserad och
manuellt framstidlld. Regelbaserade korpus innebidr att framstdllandet har skett enligt
befintliga grammatiska regler och dir lexikon utgor ett stort hjdlpmedel. Dir tvetydigheter
rader har kontexten fatt avgora. Som tidigare beskrivet kan exempelvis samma ord utgéra mer
dn en ordklass. Manuell taggning innebir att vi manuellt riknat och kodat varje prospekt for
hand. Det kan dirfor forekomma inkonsekventa fel. Exempelvis kan ett adjektiv vid ett stycke
i prospektet kodas korrekt som ett adjektiv medan i ett annat stycke i samma prospekt ldsas
felaktigt som ett adverb, se avsnitt 3.4.2.1, Annotering och lopande ord. Det ordet blir saledes
inte medréknat och prospektet har ett adjektiv for litet.

Motsvarigheten till manuell taggning dr automatisk taggning. Automatisk taggning innefattar
betydligt mindre méngd resurser och gar mycket fortare att framstélla. Det kriaver dock en
befintlig mjukvara (Jurafsky, Martin, 1999, 308ff), vilket idag inte existerar for
maklarprospekt. De inkonsekventa felen forknippade med manuell taggning gar inte att
eliminera fullt ut pa grund av den minskliga faktorn. Da dels ett byte av prospekt
genomfordes samt en kvalitetskontroll med Ms Word och lexikon for att sédkerstilla att
adjektiv och adverb inte misstogs for varandra, kan eventuella fel anses vara eliminerade sa
langt som det dr mojligt.
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3.7 Behandling av data

For att analysera prospektens kommunikation i form av antal ord och andel adjektiv har
analysprogrammet SPSS anvints. Icke-parametriska tester har utforts pa gruppniva da n<30.
Parametriska tester har utforts nér hela urvalet analyserats. For att analysera data har Mann-
Whitney U och korstabuleringar anvénts. Vid bestimmande av signifikansnivéer har vi valt
att redovisa for samtliga resultat som uppgar till en 95 % respektive 99 % signifikansniva och
kommer att beteckna dessa med ** respektive ***. Dessa resultat kan anses vara tillrickligt
palitliga. Med undantag for ett test kommer inga resultat pa 90 % signifikansniva att

redovisas, da dessa resultat generellt sett ej kan anses vara tillrdckligt robusta.

3.7.1 Val av grupper
For att undersoka vilka skillnader som finns i utformning av prospekt mellan Framgdngsrika

och Mindre Framgdngsrika forsiljningar valde vi att gruppera insamlad data i percentiler (3
grupper). For att ge analysen Okad relevans kommer enbart 2 av dessa beskrivas ndrmare, se
avsnitt 3.7.2 Grund for analys: Grupp 1 och 2 (Riktpris).

Percentilerna dr baserade pa objektens procentuella differens mellan riktpris och slutpris.
Valet att indexera med avseende pa riktpris grundas i att méklare i en stor utstrdickning
tenderar att sdtta ett for lagt acceptpris, vad som tidigare bendmnts som lockpris
(Miklarsamfundet, 2015), varfor acceptpriset inte kan anses avspegla objektets virde pa ett

korrekt sétt.

Grupp 1 utgor de objekt vilka i fortsdttningen kommer att benimnas som de Framgdngsrika
prospekten och har den storsta (positiva) procentuella fordndringen. Denna grupp illustrerar
alltsa de objekt didr den faktiska forsdljningen har 6kat mest i pris. De Framgdngsrika
prospekten har i snitt 6kat med 7,55 % (min + 3,47 %, max + 13,08 %).

Grupp 2 utgors av objekt vilka bendmns som Medel framgdngsrika objekt och den
procentuella fordndringen ligger i snitt pa -1,30 % (min -5,97 %, max + 2,89 %). Att
minimumvirdet for de medel framgangsrika objekten &r -5,97 % skulle kunna anses vara en
misslyckad forsdljning och att dessa borde inga i gruppen Mindre Framgdngsrika. Dock ska
hér tilldggas att dessa objekt har sélts for ett pris vilket motsvarar marknadens aktuella
vérdering och kan dirmed klassas som relativt framgéangsrika. Grupp 3 utgors av de Minst
Framgdngsrika objekten vilka har salts under sitt viarderade pris (riktpris). Dessa har i snitt
minskat med -9,92 % (min -15,26 %, max -6,69 %).
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Tabell 5: Frekvenstabell percentiler med avseende pa riktpris

. L. . Standard-
Grupper n Andel Medelvirde | Median | Minimum Maximum .
avvikelse
Framgdngsrik
24 | 3580 % 7,55 % 7,11 % 347 % 13,08 % 3,065
(Grupp 1)
Medel framgdng
28 | 41,80% -1,30 % -143 % -597 % 2,89 % 2,446
(Grupp 2)
Mindre
framgdngsrik 15 22,40 % -9,58 % -9.92 % -15,26 % -6,69% 2,671
(Grupp 3)
Hela urvalet 67 100 % 0,01 % -0,68 % - 1526 % 13,08 % 7,038

Att de Framgdngsrika objekten har 6kat med sa lite som 7,75 % och de Minst Framgdngsrika
har sjunkit i pris med sa mycket som 9,92 % kan anses ¢verraskande. Om indelning hade
skett efter den procentuella foridndringen baserat pa acceptpris hade situationen sett helt
annorlunda ut, diar de Minst framgdngsrika objekten hade salts 6ver vad som kan anses vara
en vardering i niva med aktuellt marknadsvirde (se tabell 6) (Miklarsamfundet, 2015). Vid en
jamforelse mellan gruppen Framgangsrik baserat pa rikt- eller acceptpris &r
medelvirdesokningen for de Framgangsrika (acceptpris) 21,16 %. For Framgéngsrika
(riktpris) dr medelvirdesokningen 7,55 % vilket ger en skillnad pa 13,61 procentenheter
mellan de Framgéangsrika utifrin om indelning gjorts med avseende pa acceptpris eller
riktpris. Tabell 6 visar ocksa att de Mindre framgdngsrika forsiljningar (acceptpris) har okat
med ett medelvirde pa 4,10 %. Enligt Maklarsamfundet skall méklaren sitta ett utgangspris
som motsvarar det aktuella virdet ldgenheten har pa marknaden och att en 6kning av 5 % eller
mer innebir att méklaren satt ett lockpris om ldgenheten inte erhaller egenskaper utover det
vanliga (Miklarsamfundet, 2015). Med detta sagt kan de Mindre Framgdngsrika med
avseende pa acceptpris anses vara Framgangsrika enligt Méklarsamfundets definition av
acceptpris och lockpris, varfor det dr mer korrekt att dela in grupperna med avseende pa

riktpris.

Tabell 6: Frekvenstabell for percentilerna med avseende pa acceptpris

. Standard-
Grupper n Andel Medelvirde | Median | Minimum Maximum .
avvikelse
Framgdngsrik
23 34,30 % 21,16 % 20,76 % 17,75 % 26,32 % 2,657
(Grupp 1)
Medel framgdng
23 34,30 % 13,34 % 14,05 % 8,11 % 16,99 % 2,390
(Grupp 2)
Mindre
framgdngsrik 21 31,30 % 4,10 % 501 % 0,00 % 7.84 % 2,946
(Grupp 3)
Hela urvalet 67 100 % 13,13 % 1421 % 0,00 % 26,32 % 7,438

33



Ebba Grippe, 50234
Sanna Spjut, 50235
Kandidatuppsats VT 2015

3.7.2 Grund for analys: Grupp 1 och 3 (riktpris)
Foljaktligen kommer skillnader mellan extremvirdena de Framgdngsrika (grupp 1) och de

Mindre framgdngsrika (grupp 3) prospekt att undersokas. Da grupp 1 och 3 innehaller
urvalets hogsta och ldgsta virden blir analyser av dessa mest intressanta i en undersokning av

vilka skillnader som foreligger i prospektens kommunikation.

4. Resultat

Nedan forklaras studiens resultat vilka kommer redovisas i samma ordning som for det
teoretiska ramverket med tillhorande hypoteser. Resultatet inleds sdledes med informationens
omfattning foljt av riskreducering och kdllans trovirdighet, anvindningen av argument i
kommunikationen och slutligen adjektiv. En tabell summerar ddrefter uppsatsen hypoteser

och utfall. Avsnittet avslutas med ndagra kompletterande resultat.

4.1 Informationens omfattning

For att undersoka huruvida det existerar skillnader i totalt antal ord i objektens prospekt
mellan Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika genomfordes ett Mann - Whitney U test
med variabeln TOTALT antal ord. Testet visade icke signifikant resultat (p = 0,403, se tabell
7) och H1 kan séledes forkastas da p>0,05. Det innebir att vi inte kan pavisa nagon skillnad i
kommunikationens lingd mellan Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika prospekt pa 95

% signifikansniva.

H1: Det forekommer ett storre antal ord i de Framgdngsrika prospekten dn i de Mindre

framgangsrika prospekten. F orkastas

For att utrona om det foreligger skillnader for variabeln Rumsbeskrivning % av sdljbaserad
info mellan grupperna (Framgdngsrika/ Mindre framgdngsrika) genomfordes ett Mann -
Whitney U test. Testet visade signifikant skillnad mellan grupperna (sig=0,019) dér
Framgdngsrika har en hogre medelvirdesrankning (23,38) i jimforelse med Mindre
Framgdngsrika (14,60). Hla kan saledes stddjas, vilket innebir att for Framgdngsrika objekt
utgdr Rumsbeskrivningen en storre andel av den siljbaserade informationen i forhallande till

Mindre framgdngsrika.

H1la: Rumsbeskrivningen utgor en storre andel av den sdljbaserade informationen i de

Framgdngsrika prospekten dn i de Mindre framgdngsrika prospekten. Stods

Siljbaserad information bestar forutom Rumsbeskrivning av Omrddesbeskrivning och Allmdn
beskrivning. Da Hla stods och andelen Rumsbeskrivning utgor en storre andel i de
Framgdngsrika dan i de Mindre framgdngsrika prospekten &ar det rimligt att andelarna

Omrades- och/ eller Allmdn beskrivning utgér en mindre andel i de Framgdngsrika. Tabell 7

34



Ebba Grippe, 50234
Sanna Spjut, 50235
Kandidatuppsats VT 2015

visar i linje med detta resonemang, Omrddesbeskrivningen utgdér en mindre andel i de
Framgdngsrika prospekten (p=0,024) medan den Allmdnna beskrivningen inte visar nagra
signifikanta skillnader mellan percentilerna (p=0,564). Nedan tabell summerar den

séljbaserade informationen:

Tabell 7: M-W U test av: H1 & Hla, for avsnitten i den séljbaserade informationen

. Medelvirdes- ..
Variabel Grupper n . Signifikans
rankning
Framgdngsrik 24 21,21
TOTALT antal ord 0,403
Mindre framgdngsrik 15 18,07
Rumsbeskrivning, Framgdngsrik 24 23,38 0.019
% av siljbaserad info | Mindre framgdngsrik 15 14,60%* ’
Allmiin beskrivning, | Framgdngsrik 24 20,83 0.564
% av siiljbaserad info | Mindre framgdngsrik 15 18,67 ’
Omradesbeskrivning, | Framgdngsrik 24 16,75%% 0024
% av siljbaserad info | Mindre framgdngsrik 15 25.20%* ’

4.2 Riskreducering och Killans trovirdighet

Mann Whitney U test genomfordes for att undersoka huruvida variabeln Faktabaserad info %
av TOTALT antal ord ér storre i de Framgdngsrika i forhallande till de Mindre framgdngsrika
prospekten. Resultatet visade ej pa signifikant skillnad mellan grupperna (p=0,248). P4 en 95
% signifikansniva skiljer sig saledes inte andel faktabaserad information mellan

Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika prospekt. H2 kan forkastas.

H2: De Framgdngsrika prospekten innehdller en storre andel faktabaserad information dn

for de Mindre framgdngsrika prospekten. Forkastas

I syfte att utréna huruvida Formedlingsbaserad info, % av faktabaserad info @r storre i de

Framgdngsrika i jamforelse med de Mindre framgdngsrika prospekten testades grupperna
mot varandra i ett Mann Whitney U test och visade pa signifikant resultat (p= 0,043).
Medelvirdesrankningarna for Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika visade pa 22,92
respektive 15,33. H3 kan diarfor stodjas pa en 95 % signifikansniva vilket innebdr att
Framgdngsrika prospekt bestar av en storre andel Formedlingsbaserad information i

jamforelse med Mindre framgdngsrika.

H3: Formedlingsbaserad information utgor en storre andel av den faktabaserade
informationen i de Framgdngsrika prospekten dn i de Mindre Framgdngsrika prospekten.
Stods.

35



Ebba Grippe, 50234
Sanna Spjut, 50235
Kandidatuppsats VT 2015

Stod for H3 innebér (precis som for Omrddesbeskrivning, se avsnitt 4.1 Informationens
omfattning) att Foreningsbaserad information utgdor en mindre andel i de Framgdngsrika
prospekten. Det &r dock viktigt att hir notera p-virdet pa 0,053 vilket séledes &r ett resultat pa

90 % signifikansniva. Nedan tabell summerar den faktabaserade informationen:

Tabell 8: M-W U test av H2 & H3, for avsnitten i den faktabaserade informationen

Variabel Grupper n Medelviardesrankning | Signifikans
Faktabaserade info, Framgdngsrik 24 21,67 0.248
% av TOTAL antal ord | Mindre framgdngsrik | 15 17,33 '
Foreningsbaserad info, | Framgdngsrik 24 17,21* 0.053
% av faktabaserad info | Mindre framgdngsrik | 15 22 AT* ’
Formedlingsbaserad info, = Framgdngsrik 24 22 92%% 0.043
% av faktabaserad info | Mindre framgdngsrik | 15 15,33%* ’

4.3 Anvandning av argument i kommunikationen

En korstabulering genomfordes for att undersoka huruvida de Framgdngsrika prospekten
kommunicerar de salienta attributen i storre utstrickning i jimforelse med de Mindre
framgangsrika prospekten (se tabell 9). De salienta attributen utgors av stabilitet och god
ekonomi i foreningen, ldg avgift samt information om objektets ndrhet till gronomraden,
restauranger, kommunikationsmojligheter eller livsmedelsbutiker (ndrhet till...). Testet visade
pa icke signifikanta resultat for samtliga variabler (ldg avgift p=0,770, stabilitet och god
ekonomi i foreningen p=0,747, ndrhet till... p=0,959) och H4 kan dirmed forkastas. Pa en 95
% signifikansniva kan vi sdledes inte pavisa att det finns en skillnad i hur stor kvantitet de

salienta uttrycken kommuniceras mellan Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika prospekt.

H4: De Framgdngsrika prospekten kommunicerar de salienta attributen i en storre

utstrdckning dn for de Mindre Framgdngsrika prospekten. Forkastas

Trots att det inte finns ndgon skillnad i kommunikationen av salienta attribut mellan de tva
grupperna dr det intressant att 70,8 % av de Framgdngsrika respektive 60 % av de Mindre
framgdngsrika 1 genomsnitt inte har kommunicerat en ldg avgift tydligt i den Allmdnna
beskrivningen. 750 % respektive 73, 3 % for grupperna har inte heller kommunicerat
foreningen 1 termer av stabilitet och ekonomi (stabilitet och god ekonomi i foreningen).
Déremot har tre fjdrdedelar (75 %) av méiklarna inom grupperna kommunicerat ndrhet till...

Vi kan dock, som konstaterat, inte pavisa nagra skillnader mellan grupperna i var studie.
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Tabell 9: Korstabulering av H4, andel prospekt som har uttryckt de salienta variablerna

Variabel Grupper Ja Nej Signifikans

Framgadngsrik 292 % 70,8 %

Lag avgift 0,770
Mindre framgdngsrik 40,0 % 60,0 %
Stabilitet och God Framgdngsrik 250 % 750 %

0,747
ekonomi i foreningen Mindre framgdngsrik 26,7 % 733 %
Framgdngsrik 75,0 % 25.0%

Nirhet till... 0,959
Mindre framgdngsrik 73,3 % 26,7 %

4.4 Adjektiv

For att testa huruvida Adjektiv % av sdljbaserad info utgor en storre andel av de siljbaserade
delarna i de Framgdngsrika prospekten genomfordes ett Mann Whitney U test vilket visade
signifikant resultat (p=0,008). Medelvirdesrankingen i percentilerna utgér 23,83 i de
Framgdngsrika respektive 13,87 i de Mindre framgdngsrika. HS kan darfor stodjas vilket
innebdr att méiklare ansvariga for Framgdngsrika prospekt har anvint adjektiv i storre

utstriackning dn vad miklare bakom de Mindre framgdngsrika prospekten har pa en 99 %

signifikansniva.

HS: Adjektiv utgor en storre andel av de sdljbaserade delarna i de Framgdngsrika prospekten

an i de Mindre framgangsrika prospekten. Stods

Tabell 10: M-W U test av H5, andel adjektiv av séljbaserad information

. Medelvirdes- L.
Variabel Grupper . Signifikans
rankning
Adjektiv, Framgdngsrik 24 23,83%%* s
% av séljbaserad info | Mindre framgdngsrik 15 13,87%%%* ’
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avsnitt utgér mindre, storre eller ingen differens utifran percentilerna Framgdngsrik och

Mindre framgdngsrik. Tabell 11 redogor for hypotesernas utfall.

Andel adjektiv (HS)
Stirre andel i

Framgangsrika prospekten
(Sig.=0,008)

Allmdin beskrivning

Ingen sig. skillnad
mellan percentiler

Salienta attribut (H4)

Ingen sig. skillnad
mellan percentiler

Sdljbaserad information

Ingen sig. skillnad
mellan percentiler*

—

(TOTALT antal ord, HI)

Ingen sig. skillnad
mellan percentiler

Omrddesbeskrivning

Rumsbeskrivning (Hla)
Stirre andel i

Framgangsrika prospek
(Sig.=0,019)

Faktabaserad information (H2)

Ingen sig. skillnad
mellan percentiler

Foreningsb. Info Formedlingsb. Info (H3)

Mindre andel i de Storre andel i de
Framgdngsrika prospekten Framgdngsrika prospekten
Sig.=0,053 Sig. = 4.

Modell 6. Summering HI-H5. *Mann Whitney U test genomfordes for att illustrera att de sdljbaserade delarna, i

linje med de faktabaserade delarna, inte visade signifikanta resultat mellan percentilerna (p=0,225).
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Omraden

Hypoteser

Resultat

Informationens omfattning

H1: Det forekommer ett storre
antal ord i de Framgdngsrika
prospekten dn i de Mindre

framgangsrika prospekten.

Forkastas

H1a: Rumsbeskrivningen utgor en Stods

storre andel av den sdljbaserade

informationen i de

Framgdngsrika prospekten dn i

de Mindre framgdngsrika prospekten

Riskreducering

och Killans trovirdighet

H2: De Framgdngsrika
prospekten innehdller en storre
andel faktabaserad information
an de Mindre framgadngsrika

prospekten.

Forkastas

H3: Formedlingsbaserad information  Stods

utgor en storre andel av den

faktabaserade informationen i de

Framgdngsrika prospekten dn

i de Mindre framgdngsrika prospekten.

Argument H4: De Framgdngsrika prospekten Forkastas
kommunicerar de salienta attributen
i en storre utstrdckning dn de
Mindre framgdngsrika prospekten.

Ord och Adjektiv HS: Adjektiv utgor en storre andel Stods

av de sdljbaserade delarna i de

Framgdngsrika prospekten dn i de

Mindre framgdngsrika prospekten.
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4.6 Summering variabler

Tabell 12 visar medelvirden for relevanta variabler vilka inkluderas i studiens resultat
(exklusive resultaten for anvidndandet av argument). Forutom percentilerna Framgdngsrika
och Mindre framgdngsrika visas dven genomsnittsvirden for urvalets samtliga 67 prospekt.
Variablerna summeras i syfte att ge en tydligare bild Over prospektens delar utifran

percentilerna samt hela urvalet.

Tabell 12: Summering av ovan variablers medelvirden (inklusive hela urvalet, exklusive argument)

Framgangsrika Mindre Hela urvalet
Variabel (n=24), framgangsrika (n=67),
medelvirde: (n=15), medelvirde: medelvirde:
TOTALT antal ord 1711 1323 1670
Siljbaserad info, 3205 4179 34.80
% av TOTAL antal ord
Rumsbeskrivning 4400 28,06 38.44
% av siljbaserad info
Allmén .beskrlvnl.ng 20.86 2633 26.53
% av siljbaserad info
Omrade.sbeskrlvn.lng 26.14 45.61 35.03
% av siljbaserad info
Faktabaserad info, 67.75 58.47 65.26
% av TOTAL antal ord
Foreningsbaserad 1f1f0, 36,07 59.50 4779
% av faktabaserad info
Formedlingsbaserad .lnfo, 63.93 40,50 5221
% av faktabaserad info
Adjektiv, 17,10 14,13 15,90

% av siljbaserad info

4.7 Kompletterande resultat

I syfte att undersoka hur mycket prospektens kommunikation péaverkar forséljningens
framgang genomfordes en regressionsanalys for hela urvalet. Differens riktpris - slutpris %
utgjorde beroende variabler och ovan variabler vilka visade signifikant skillnad mellan
Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika prospekt utgjorde de oberoende variablerna
(Rumsbeskrivning % av sdljbaserad info, Omrddesbeskrivning % av sdljbaserad info,
Formedlingsbaserad % av faktabaserad info, Foreningsbaserad % av faktabaserad info och
Andelen adjektiv % av sdiljbaserad info). Testet visade inte pa nagra signifikanta resultat
(p=0,220) vilket innebér att vi inte kan pavisa att kommunikationens utformning paverkar
lagenhets slutpris.
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Det finns skillnader mellan Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika prospekts
textutformning sett till delarna Rumsbeskrivning, Formedlingsbaserad information samt
Andelen adjektiv (av siljbaserad information) men dessa oberoende variabler korrelerar alltsa

inte med forséljningens framgang.

4.7.1 Gruppindelning av data
Ovan gjorda analyser dr baserade pa huruvida prospekten har varit framgangsrika utifran

gruppering av data i percentiler med avseende pa riktpris varav extremerna Framgdngsrika
(grupp 1) och Mindre framgdngsrika (grupp 3) utgor analysobjekt. For att sdkerstilla att
resultaten for dessa percentiler inte dr slumpmaéssiga testades ytterligare gruppindelningar pa
urvalet. De 6vriga gruppindelningarna har saledes inte anvints till mer dn att motivera och ge
vald gruppindelnings resultat tyngd, vilket kunde goras dé de signifikanta resultaten i stor

utstrdckning var desamma for samtliga av de ovriga gruppindelningarna.

De olika grupperingarna har baserats pa medianen, percentiler och kvartiler samt har
godtyckligt valts efter samrad med méklare om vad som anses som “klart framgangsrik
forsdljning” (Méklare 2, 2015). Uppdelningarna har skett i grupper om 2, 3 samt 4. En
summering:

e 2 grupper: Mediansplit & godtyckligt valda

* 3 grupper: Percentiler & godtyckligt valda

* 4 grupper: Kvartiler & godtyckligt valda

4.7.2 Kontrollering av urval
Med hjilp av Mann-Whitney U och korstabulering undersoktes huruvida det fanns

egenskapsskillnader i mellan percentilerna Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika
prospektens objekt. Detta genomfordes for att kontrollera for att urvalet bestod av homogena
lagenheter. Egenskaperna avgift, omrade, vaningsplan och utseendet pa bilderna visade ingen
signifikant skillnad mellan grupperna (se tabell 13). Ytterligare relevant resultat dr att det inte
finns nagra skillnader mellan percentilerna vad giller balkong (p=0,155) vilket var en
egenskap vi inte kunde kontrollera for da urvalet hade blivit for litet. Ingen specifik
miklarbyra Overrepresenteras i ndgon av percentilerna, vilket innebér att externa variabler

som méklarbyrans marknadsandel och rykte inte riskerar att paverka analysens resultat.

Tabell 13: Summering av korstabulering och M-W U test med Framgdngsrika och Mindre
framgdngsrika prospekt. Variabler: Urvalets egenskaper.

. ) . . . Utseende
Variabel: Avgift Omréade Balkong Vaningsplan .
bilder
Signifikans: 0,402 0,512 0,155 0,164 0,640
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Boarean i kvadratmeter visade signifikant skillnad (p=0,006) mellan de tre percentilerna. De
Mindre framgdngsrika prospektens objekt visade hogre genomsnitt i kvadratmeter
(medelvérdesrankning 26,23) och de Framgdngsrika objekten angav en ldgre genomsnittlig
boarea (medelvirdesrankning 16,10). Medelvirden for boarea jamfordes sedan, dédr de
Framgdngsrika objekten hade en genomsnittlig boarea pa 26,33 kvadratmeter och de Mindre
framgdngsrika objekten visade ett genomsnitt pa 27,93 kvadratmeter vilket enbart dr en
differens pa 1,60 kvadratmeter. Vi anser saledes att differensen inte dr tillrdckligt stor for att
anses paverka resultatet i stort. Vi har dessutom utgatt fran den procentuella fordndringen

mellan riktpris-slutpris varfor skillnad i boarea inte paverkar indelningen.

Tabell 14: M-W U test och medelvirde for objektens boarea

. . Medelvirdes- Signifikans
Variabel Grupper Medelvirde . .
rankning (Chi-Square)
Framgdngsrik 26,33 kvm 16,10%%*
Boarea Mindre framgdngsrik 27,93 kvm 26,23%%* 0,006
Hela urvalet 26,84 kvm -

5. Diskussion

Kommande avsnitt diskuterar studiens resultat med utgangspunkt i uppsatsens valda teori

tillsammans med egna resonemang.

5.1 Informationens omfattning

Tidigare studier har visat att ett rikt informationsinnehall framst ger fordelar i form av hogre
mottaglighet och bearbetning av kommunikation for hogengagemangsprodukter, vilket
underlittar for konsument att ta ett effektivt beslut (Celsi och Olson, 1988; Keller och Staelin,
1987). Samtidigt visar Keller och Staelins (1987) studie att fér mycket information i form av
informationens kvantitet kan minska kopbeslutets effektivitet (hogst grad ndjdhet). For att ge
svar pa fragan om dessa resonemang giller for prospektens kommunikation formulerades H1.
Var tes var att informationens kvantitet i prospektet inte uppgar till en sd hog kvantitet att
beslutets effektivitet skulle minskas. Med andra ord ligger informationens kvantitet inom de
ramar for att spekulant skall kunna effektivisera sitt kopbeslut och inte drabbas av information

overload, varfor var tes var att antalet ord borde vara fler for Framgdngsrika prospekt.

Da H1 forkastas kan vi konstatera att det inte foreligger nagon skillnad i antalet ord for
Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika prospekt. Vart resultat kan saledes inte visa
resultat i linje med Celsi och Olsons studie (1988) om att ett rikt informationsinnehall ger
fordelar och att de Framgdngsrika prospekten innehaller mer information #n de Mindre

framgdngsrika. Sett till forsdljningarnas framgang finns ingen skillnad i informationens
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omfattning mellan grupperna och sédlunda verkar inte informationens lingd ha paverkat
spekulanternas attityder i en sapass stor utstrackning att det finns en skillnad for mer och
mindre framgangsrika forséljningar. En rimlig forklaring till detta &r de unika egenskaper som
produkten ldgenhet innefattar. Som konstaterat gors kopet av bostad relativt séllan, under
tidspress och innebér en stor summa pengar. Oavsett kommunikationens lingd kommer dirfor
spekulant att vara villig att uppmirksamma och bearbeta all tillginglig information.
Resultaten kan ocksa forklaras av att prospekten innehaller delar som inte &dr fullt lika
relevanta vid kop av ldgenhet. Exempel pa dessa kan vara Foreningsbaserad information (se
tabell 8, avsnitt Riskreducering och Kdllans trovdrdighet), som dr en del av den faktabaserade
texten, vilken rimligtvis inte 4r av lika stor vikt som vissa delar av siljbaserade
informationen. Med detta i atanke &r det ddrfor inte forvanande att H1 forkastas och att

Framgdngsrika prospekt inte innehaller mer information (totalt antal ord).

Resultaten for Hla indikerar att mindre relevanta delar existerar i prospekten, vilket visar att
Rumsbeskrivningen utgor en storre andel i de Framgdngsrika prospekten i forhallande till de
Mindre framgdngsrika. Resultatet dr i linje med var tes och anvind teori (Celsi och Olson,
1988; Keller och Staelin, 1987) da detta avsnitt kan bedomas vara det mest centrala avsnittet i
prospektet. Avsnittet redogor for ligenhetens disponering och interior samt for 6vriga foremal
som ingér i ligenheten och kdpet. Innehallet gor det mdojligt for spekulanter att utvérdera
produkten ldgenhet samt jimfora den aktuella ligenheten med andra objekt som vid
tidpunkten ér till forsiljning (Celsi och Olson, 1988; Keller och Staelin, 1987). Vi anser det
saledes troligt att de prospekt dar Rumsbeskrivning utgor en storre andel av den séljbaserade
informationen har forenklat utvédrderingen for spekulanter vilket frimjar ett mer effektivt

kopbeslut (hogre ndjdhet) och forsiljningens framgéang.

5.2 Riskreducering och Kallans trovardighet

Da H2 forkastades forekommer inga skillnader mellan andelen faktabaserad information for
Framgdngsrika respektive Mindre framgdngsrika prospekt. Tidigare forskning har definierat
upplevd risk som en kombination av omedelbara konsekvenser och langsiktiga implikationer,
dér en hogre grad av upplevd risk leder till tvivel och osékerhet kring beslutet. Var tes var att
den faktabaserade delen som bestar av Forening- och Formedlingsbaserad information svarar
for kort- respektive langsiktiga konsekvenser av kopet och att Framgdngsrika prospekt bor
innehalla en storre andel faktabaserad information for att minska risk och ddrmed Oka

spekulantens vilja att ta ett beslut.

Att H2 forkastas kan troligen forklaras av att majoriteten av prospekten i urvalet innehaller en
tillfredsstdllande hog andel faktabaserad information. Upplevd risk blir darfor tillrackligt
reducerad for att mojliggora ett kopbeslut. Detta dr i linje med tidigare studier om

troviardighet som visat att kommunikationen for hogengagemangsprodukter inte behdver
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framstillas som trovérdig i en lika hog grad som for lagengagemangsprodukter, dd konsument
redan har lagt ner mycket tid pa extern informationssokning. Konsumenten paverkas darfor
inte paverkas lika mycket av kommunikationens argument (Stertnhal, Phillips och Dholakia,
1978). Vidare hade stod for H2 inneburit att de Framgdngsrika prospekten skulle innehalla en
mindre andel siljbaserad information da de silj-och faktabaserade avsnitten tillsammans
utgor prospektets totala lingd (se modell 6, avsnitt 4.5 Summering HI-H5). En liagre andel
séljbaserad information skulle i sin tur innebédra att mindre information om den faktiska
produkten skulle anges, vilket inte &r i linje med ovan resonemang om Rumsbeskrivningens

relevans, se avsnitt 5.1 Informationens omfattning.

Enligt Sweeney, Soutar och Johnsons (1999) studie om upplevd risk har vi definierat det
Formedlingsbaserade avsnittet som riskreducerare av kortsiktiga konsekvenser och det
Foreningsbaserade avsnittet som riskreducerare av langsiktiga implikationer. Stodet av H3
innebdr att andelen Formedlingsbaserad information @r storre for de Framgdngsrika
prospekten (vilket per automatik innebédr en mindre andel Foreningsbaserad information) i
jamforelse med de Mindre framgdngsrika. Enligt var tes ér det séledes viktigare for méklare
att minska den upplevda risken som &r forknippad med kortsiktiga konsekvenser av kopet, dn
att forsoka minska upplevd risk som ger langsiktiga implikationer. Med det menas dock att de
langsiktiga implikationernas paverkan inte kan uteslutas vid kop av bostad. Vi resonerar
snarare att spekulanter dverviger de mer kortsiktiga aspekterna i storre utstrackning vilket
inte dr 6verraskande da det dr dessa som ger en omedelbar effekt. Spekulanter stéter nimligen
pd termer som bolanekalkyler, Oppen budgivning och undersokningsplikt tidigt i
kopprocessen och dir en ofGrstaelse av dessa faktorer kan ge negativa Kkortsiktiga
konsekvenser. Hur miklaren véljer att kommunicera dessa begrepp kan som konstaterat
paverka utférandet av kopet i form av enkelhet. Det accepterade priset vilket méklaren
kommunicerar (i samrad med siljaren) paverkar dven spekulantens planbok och maojlighet till
finansiering genom eventuella bolan. Detta dr i linje med vara egna uppfattningar om
bostadskop ddr vi bada har uppfattat just de kortsiktiga konsekvenser vilka beror formedling
av kopet som mest komplicerade. Da studien innefattar en undersokning av ettor blir stodet
for H3 dn mer forklarligt, da det ofta dr unga personer som &r nya pa bostadsmarknaden som
koper ettor pa 24-30 kvm (Maklare 2, Stockholm).

Enligt Sternthal, Phillips och Dholakias (1978) ger effekten av trovirdighet inte utslag vid
kop av produkter i kategorin av hogt engagemang. Effekten av en hog trovirdighet visade sig
starkare i kategorier av lagt engagemang. En forklaring till detta var enligt Sternthal, Phillips
och Dholakia (1987) att konsumenter redan dr involverade och paéldsta vid kop av
hogengagemangsprodukter och att killan till kommunikationen dérfor far en mindre betydelse
vid hogengagemangskop. Vara resultat visar dock att for hbgengagemangsprodukten lagenhet

foreligger skillnader mellan de Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika prospekten. De
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Framgdngsrika prospekten innehaller en storre andel Formedlingsbaserad information. Fran
dessa resultat kan vi rimligtvis foresla att i de Framgdngsrika prospekten tillskrivs méklaren
en hogre trovirdighet. Detta sker framst genom o©kad expertis da avsnittet innehaller
upplysningar om bland annat budgivning, inneborden av accepterat pris och bolanekalkyler,
vilka kan upplevas som komplicerade da spekulant relativt sidllan koper en bostad, kopet gors

under tidspress och innefattar en stor summa pengar.

I linje med detta bekriftas var tes att killans troviardighet har betydelse vid kopet av bostad da
spekulanterna inte dr fullt lika paldsta om kopprocessen som de konsumenter som undersokts
i tidigare studier. Till skillnad fran likemedel dr kdpet av ldgenhet ett hogengagemangskop
samtidigt som det dr ett sidllankdp (Stertnhal, Phillips och Dholakia, 1978). Vid ett kop av
exempelvis medicin har konsument inga andra preferenser dn att bli frisk och vilken medicin
som kops dr avhidngigt av vilket recept som skrivits ut. Vidare spelar det ingen roll for en
konsument vilket apotek hen viljer att kopa medicinen i, dd medicinen &r likadan i alla
butiker och erbjuds till ett fast pris. For en spekulant dr ddaremot situationen helt annorlunda.
Till skillnad fran méklare vilka dr marknadsforare och séljare av produkten ldgenhet, agerar
lakare inte i en sdljande roll. Fortsatta skillnader gér att identifieras i de budgivningarna som
forknippas med en ny bostad. Det forekommer saledes sillan fasta priser for produkten
lagenhet. Ligenheter kan heller aldrig vara exakt lik en annan, trots likheter gillande boarea,
avgift, lige etcetera. Egenskaper som planldsning, takhojd, nérliggande utbud och andra
detaljer kommer alltid skilja sig at och till skillnad fran andra hogengagemangsprodukter ger
kopet konsekvenser i en helt annan utstrickning. Dérav bidrar information om Formedling
med en positiv effekt och oro och komplikationer som forknippas med kopet, minskar.
Slutligen tycks resultaten for H3 vara logiska da spekulant koper ldgenhet av miéklare
(formedling) och inte av foreningen, varfor det &r viktigare att ha en storre andel

Formedlingsbaserad information. Ovan diskussion summeras i modell 7.

Faktabaserad
information
Foreningsbaserad Formedlingsbaserad
information information
Reducerar... Reducerar...
Langsiktiga Kortsiktiga
implikationer konsekvenser
Upplevd risk

Modell 7. Enligt vdr tes reduceras framst de kortsiktiga konsekvenserna av prospekten i den formedlingsbaserade

informationen.
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5.3 Anvdndning av argument i kommunikationen

Att H4 forkastades innebir att vi inte kan pavisa att det finns en skillnad mellan gruppernas
kommunikation vad géller de salienta attributen lag avgift, stabilitet/ god ekonomisk situation
i foreningen samt nérhet till restauranger, service och gronomrade. Resultatet &dr inte i linje
med tidigare studiers resultat. Tidigare studier har visat att starka argument i
kommunikationen av hogengagemangsprodukter leder till en ©kad uppmirksamhet, att
informationen bearbetas mer grundligt och att detta far en positiv inverkan pa konsumentens
attityd och saledes okar chansen for ett kopbeslut (Petty, Cacioppo och Schuman, 1983;
Gardner, 1983; Keller och Staelin, 1987). Detta talar for att produkten ldgenhet pa grund av
sin karaktdr och de konsekvenser som ir forknippade med kopet, anses vara en produkt dér
kundens engagemang dr som allra hogst.

Det finns flertalet forklaringar till var studies resultat gillande attributen. En forklaring skulle
kunna vara att produktannonsen, i detta fall prospektet, dr otroligt langt i jimforelse med
andra hogengagemangsprodukter, varfor de salienta attributen inte utmirker sig pa samma sitt
som i mer vanliga produktannonser. Innehéllet av salienta attribut i prospektet har dessutom
endast undersokts i avsnittet Allmdn beskrivning vilket dr ett kortare avsnitt i prospektet,
varfor de salienta attributen inte ges ett sa stort utrymme som de vanligtvis far. For andra
hogengagemangsprodukter sasom jeans och TV-apparater dr kommunikationen i
produktannonsen vanligtvis enbart nagra meningar lang. Vi anser det darfor troligt att detta
kan leda till att de argument som framfors blir uttryckt pa ett tydligare sétt att uppfatta, i
jamforelse att sédrskilja de fyra salienta attribut i en text som i genomsnitt innehaller 1670 ord
(se tabell 12, avsnitt 4.6 Summering av variabler).

Utover skillnaden i kommunikationens ldngd kan vi anta att miklare utover de identifierade
salienta attributen dven betraktar andra faktorer som viktiga utvirderingskriterier, exempelvis
fint stylade ldgenheter och bilder, samt beskrivelsen av ldgenhetens interior (Miklare 4,
Sédermalm). Det bor dven tilldggas att da tidigare forskning for omradet &r begréinsat och att
miéklare inte foljer nagra riktlinjer eller mallar vid utformandet av prospektet, kan det vara sa
att miklare inte dr medvetna om den effekt anviindandet av argument i kommunikationen kan
fa da de inte uttrycker dessa i en stor utstrickning. Detta bekriftas av den korstabulering som
genomfordes pa de salienta attributen vilken visade att det inte fanns en skillnad i
anvindandet av salienta attribut mellan grupperna och att ingen av de tva grupperna
kommunicerade de salienta attributen i en stor utstrickning (med undantag for nirhet till...),
se avsnitt 4.3, Anvindning av argument i kommunikationen, tabell 9. Exempelvis
kommunicerades stabil ekonomi endast i cirka 25 % av fallen i grupperna Framgdngsrika och
Mindre framgdngsrika.
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5.4 Adjektiv

Stodet av HS ir i linje med Kiseilius och Sternthals studie (1986) om vivid information dér
adjektiv enligt var tes bidrar till en mer levande text. Forfattarna menar vidare att vivid
information é&r littare for spekulanter att bearbeta och komma ihag. Att HS stods kan hérledas
till det faktum att spekulanter tar del av flertalet prospekt under den externa
informationssokningen varfor prospekt som tillgodoser mer vivid information fangar fler
spekulantens intresse i jamforelse med prospekt som innehéller en mindre andel vivid
information. Da produkten ldgenhet representeras av savil rationella som hedoniska behov
(Voss, Spangenberg och Grohman, 2003; Dahlén och Lange, 2009, 47) blir det séledes
framgangsrikt att kommunicera mer vivid information. Pa sa sitt blir informationen berikad
med intryck och variation (hog stimuleringsniva) och informationens innehall sdrskiljer sig

bittre fran andra prospekt (Steenkamp och Baumgartner, 1992). Se nedan exempel:

1. “Ombonad och mysig etta pa Sodermalm med stora, sprojsade fonster mot gronskade

innergard.”

2. “Etta pa Sodermalm med stora fonster som vetter ut mot féreningens innergard.”

Mening 1 innehéller ca 40 % adjektiv (5 av 13 ord) och mening 2 innehaller 8 % adjektiv (1
av 12 ord). Den forsta meningen med dess levande beskrivelse av ldgenheten gor det betydligt
lattare for ldsare och spekulant att forestélla sig ldgenheten. Mening nummer 2 beskriver
lagenheten pa ett mer sakligt sétt. Enligt vald teori samt var egen uppfattning, ger mening

nummer 1 sdledes ett béttre och mer bestaende intryck pa spekulanten.

6. Slutsats och implikationer

Syftet med denna uppsats var att undersoka hur skriftlig information utformas vid ett
hogengagemangskop och huruvida texten skiljer sig for Framgdngsrika och Mindre

framgangsrika forséljningar.

Uppsatsen inleddes med fragestillningen:

Skiljer sig den skriftliga informationen i prospektet dt utifran forsdljningens framgdng?

Resultaten visar att det finns skillnader i informationens utformning i prospektet och i vilken
utstrackning adjektiv har anvints utifran forsidljningens framgang. Resultaten for prospektens
omfattning kunde dock inte pavisa att informationens totala lingd ger ett atskilt resultat
mellan grupperna Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika prospekt. Dock bekriftades
delvis Celsi och Olsons (1988) teori om att ett rikt informationsinnehall for
hogengagemangsprodukter ger ett positivt utslag da Rumsbeskrivningens omfattning var

langre for de Framgdngsrika prospekten. Resultaten gillande prospektens omfattning ger
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foljaktligen ingen klar anvisning om vilken textlingd som resulterar i det mest effektiva
beslutet da vi inte kunde pavisa nagon skillnad mellan gruppernas totala antal ord (hela
prospektet). Resultaten pavisar endast fordelarna med att ge Rumsbeskrivningen ett storre
utrymme dn ovriga delar av den siljbaserade informationen, da detta avsnitt var langre for de

Framgdngsrika prospekten.

Inom valda teorier om riskreducering och trovirdighet kunde endast skillnader fér den
Formedlingsbaserade informationens omfattning identifieras. Enligt var tes dr det sdledes mer
fordelaktigt for marknadsforare att fokusera pa att minska konsumenters upplevda risk som &r
kopplad till kopbeslutets mer kortsiktiga konsekvenser. Detta resultat visar &n en gang att det
viktigaste i kommunikationens innehall handlar om att beskriva produkten (ldngre
Rumsbeskrivning) och underlitta kopet (ldngre avsnitt Formedlingsbaserad information),

istéllet for att ge utrymme till 6vrig information som inte &r av direkt relevans for kopet.

Vad giller miklarens val av argument i form av salienta attribut i kommunikationen kunde
inga skillnader identifieras mellan Framgdngsrika och Mindre framgdngsrika prospekt.
Vidare visade studiens resultat att anvindandet av vivid information &r gynnsamt for
hogengagemangsprodukter i linje med Kiseilius och Sternthal (1986), varfoér miklare bor
lagga energi pa att skriva mer malande texter hellre &@n att endast se prospektet som ett sitt att
informera vad som ingar i kopet. Var uppsats har i detta avseende identifierat ett vél tilltaget
anviandande av adjektiv som ett viktigt marknadsforingsverktyg. Vi kan sdledes pavisa att de

framgangsrika forséljningarna utmirks av en viss kommunikation i prospekten.

Med dessa resultat kan uppsatsens syfte anses vara uppfyllt och uppsatsen fragestillning
besvarad. Skillnader i miklarens textutformning sett till antalet ord och anvédndandet av
adjektiv utifran forsdljningens framgang har kunnat hittas i linje med vald metod, teori och

tidigare studier.
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7. Studiens begransningar

Da uppsatsen #r skriven under varen 2015 kunde endast tidigare salda objekt under 2014
undersdkas for att kunna uppna ett tillrackligt stort urval for analys. Till foljd av detta kunde
endast skillnader i textutformning utifran forséljningars framgéng undersokas da data for
antalet besokare under visning, viaderforhallande under visning och antalet budgivare inte
fanns tillgingligt att analysera. Vidare externa faktorer som inte kunde kontrolleras for dr de
subjektiva faktorer som existerar i ldgenhetens utseende. Héar har vi en tes om att en
synnerligen attraktiv ldgenhet underléttar miklarens mojligheter att uttrycka sig av malande

beskrivningar och pa sa sitt ett mer tilltalande sétt.

Studiens valda metod undersokte endast forekomsten av salienta attribut i den Allmdnna
beskrivningen vilket kan ha begrinsat studiens resultat. Foljaktligen hade ett mer korrekt
tillvigagangssitt varit att undersoka forekomsten av salienta attribut for avsnittet
Rumsbeskrivning da detta avsnitt enligt studiens resultat kan anses vara den mest centrala
delen av prospektet. Valet av salienta begrepp grundades pa enbart fyra intervjuer med
miklare i Stockholm vilket kan kritiseras da detta endast inkluderar marknadsforarens
forestéllning om vilka faktorer som &r viktiga for kopbeslutet. En fullgod metod hade varit att
basera valda begrepp med hénseende till savdl miklares som spekulanters asikter och pa sa

sitt fa fler asikter for vad som utgor viktiga utvirderingskriterier vid kdpet av bostad.

Vi har i denna studie inte kunnat kartligga vilken paverkan prospektets utformning har pa
forsdljningens framgang, da regressionsanalysen visade ett icke signifikant resultat. Detta &r
till viss del forklarligt da produkten ldgenhet kan anses vara skild fran andra mer frekvent
kopta hogengagemangsprodukter. Exempelvis dr produktannonsen, i detta fall prospektet,
annorlunda till savél lingd som innehall i jamforelse med andra produktannonser. Likasa kan
prospektet skilt fran andra produktannonser vid hogt engagemang, anses vara det forsta av
manga steg i kopprocessen for ligenhet. Gapet mellan prospekt och kop for lagenhet
innehaller som tidigare namnt flertalet steg innehallande besok av botadssajt, granskning av
prospekt, visning, kontakt med miklare, kontakt med bank och slutligen budgivning. Det &r
darfor inte forvanande att textens utformning inte har en signifikant paverkan pa forsiljnings

framgang.
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8. Forslag till framtida studier

Det dr mycket som tyder pa att det finns aspekter kvar att utforska vad giller textens
utformning och dess paverkan pa konsumentbeteende. Inledningsvis blir det intressant att i
framtida studier undersoka vilken paverkan adjektiv och textutformning har pa konsumentens
betalningsvilja for savil hogengagemangsprodukter som lagengagemangsprodukter. Gallande
lagengagemangsprodukter skulle en intressant angreppsvinkel vara att undersoka huruvida det
gar att identifiera skillnader i anvdndandet av vivid information (adjektiv) med avseende pa

framgang.

Vad giller produkten ldgenhet vore det relevant att sdtta kommunikationens inverkan i
relation till faktorer som antalet spekulanter som tar del av prospektet, antalet besdkare under
visningsdatum, véderforhallande under visningsdatum, antalet budgivare, miklarbyrans
marknadsandel, miklarens kon och personlighet och vilken paverkan vardera variabel har pa

konsumentens betalningsvilja.

Mer specifikt vore det hidr intressant att titta vidare pa huruvida antalet besokare under
visningsdatum och antalet budgivare paverkar forsidljningens framgang samt spekulanters
betalningsvilja. Pa bostadssajter som hemnet.se och pa méklarbyrans hemsida kan spekulant
se antalet intressenter (hur manga som anmélt intresse for visningen) samt hur manga besok
prospektet fatt, vilket kan utgéra en social paverkan. Framtida studier skulle darmed kunna
kombinera miklarnas paverkan i form kommunikation och den sociala faktorns paverkan

(antal intressenter och budgivare).

Utover detta kan framtida studier undersoka vilken paverkan andelen substantiv, verb och
ovriga ordklasser i det svenska spraket har pa attityder och konsumentbeteende. Intressant
hade ocksa varit att kartldgga alla ord ett prospekt bestar av och se om det finns vissa
specifika ord, exempelvis “charmig” och “frisch”, som ger ett mer positivt utfall att anviinda i

jamforelse med andra ord.
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Bilagor

Bilaga 1. Intervjufragor

Prospektets syfte

Hur skulle du beskriva syftet med prospektet och finns det nagot som ni méklare
behover tinka pa vid utformning av det?

Finns det nagra mallar att folja eller andra instruktioner/ formalia?

Ar det nigon del av prospektet som ges utrymme for eller som ni ligger ner mer
energi pa att utforma?

Finns det vanligt forekommande ord som man gérna vill se till att nimna i prospektet?
Finns det nagot annat ni tanker pa vid utformningen?

Fragor rorande urvalet

Vilka faktorer utgor att olika objekt anses jaimforbara?

Vilka faktorer anses vara prishjande? Ex Balkong, avgift, vaningsplan, kvadratmeter
etc.

Vilken/ Vilka av faktorerna paverkar prisbilden mest?

Finns det nagon rangordning av faktorerna baserat pa betydelse for prisbild och
kopbeslut?

Vad ir enligt er miklare det “optimala” visningsvidret?
Planeras visningsdatum efter viderprognoser?

Finns det nagot vdder man vill undvika att hélla visning i?
Vilket vider drar mest folk under host?

Vilket vdder drar mest folk under varen?

Vilket vidder drar mest under sommaren?

Tror du att vddret under visningen paverkar spekulantens intresse och prisbild for
lagenheten?

Reducering av lockpris

Vilken prisstatistik baserar méklare sin viardering pa?

De genomsnittspriser ni far — dr de for specifika omraden?

Ar det samma genomsnittspris for ett omride under ett helt ar eller #r
genomsnittspriser manadsbaserade?

Vilka referenspriser har spekulanter nir de &r ute efter en ldgenhet?

Vilka kvadratmeterpriser kan anses “rimliga” eller ligga inom ett intervall som gor att
spekulanter blir mer intresserade for omradet XX?

Hur ser ni som miklare pa detta? Anpassar ni era priser efter spekulantens
referenspriser?

Vad tror ni spekulanters referenspriser grundas i? Ar det hemsidor eller #r det genom
kontakt med miklare?

Hur uppdaterade ir spekulanters referenspriser? Ar det si ofta som manad till manad
eller skapas nya referenspriser for varje ar?
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Bilaga 2: Valueguard

Tabell 15 visar vad riktpriset har baserats pa for en enskild ligenhet (prospekt nr 11) med
hjidlp av Valueguards virderingstjinst. Till vinster redovisas for den specifika ligenhetens
egenskaper, till hoger dr de filter for vilken typ av bostadsrittsforsdljning riktpriset skall
baseras pa.

Tabell 15: Virderingstjansten Valueguard

Exempelobjekt (prospekt nr 11) Filter for samtliga objekt
Antal rum 1 Filter for antal rum 1
Boarea 25 kvm Filter for boarea 24-30
Byggar 1929 Filter for byggar 1850 - oo
. . Filter for
Manadsavgift 1111 kr . R 1000-1600
manadsavgift
Vaningsplan 3 Filter for pris 0 Mkr - o Mkr
. . 2012-01-01
Antal vaningar 5 Kontraktsdatum .
till 2014-12-12

~astra, ¢ ~
I/, dacks - : t
"""vu, Kerts | Satemt Bostaceratier Smanus Sarv

Om diagrammet

Grafen visar prisutveckingen med hilp av Valueguards index for bostadsratter
omridet Alstrémergatan.

Nivan pa grafen har anpassats efter referenspriset per m* 94 200 kr, som markeras
med an crke C(:Igr::f"l".‘(:(

ory x T B PSP Observera att den faktiska prisutveciingen for det aktuela objektet kan skila sig

frdn prisutveckingen for omrddet, Las mer om Valueguards index |
Vérderingstinsten.

Kortdets ©2015 Google  Arvandarvilior | Ragporiers et kertfel

Referenspris frén sdida i kr §

Valueguard Index Alstromergatan BR 3 man

Manad: 2014-04

Pris: 83 4)“—/
- ’-/\/\//\N/
60 000

Diagram over genomsnitt kvadratmeterpris for bostadsrdtt i omrddet Alstromergatan. Kdilla Valuegard Index
Sweden AB.
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Bilaga 3: Typexempel
Bilaga 3 bestar av ett exempel pa ett av 67 prospekt. Information som &r kénslig for

nuvarande dgare av bostaden har tagits bort (adress, bostadsrittsforening och miklarbyra).

Framsida:

I

noderna Museet.
< opcldholm Swede
0/2-17/3 1969

FINA GOLV | FURK
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Sdljbaserad information 1(5), Allmdn beskrivning:

Accepterat pris: 1800 000 kr
Avagift: 1111 kr/man

Boarea: 25 kvm

Rum: 1 rum och kok.
Energiprestanda: 138 kWh/kvm &r
Byggnadsar: 1930

Forenings namn:

WWW.MAKLARHUSET.SE

INTRODUKTION

Vialkommen till

Vilkommen till denna vilplanerade etta i attraktiva
kvarter med nirhet till service, néjen och kultur. Hiar
samsas ljusa ytor med fina golv i furu och speglade
dorrar. Stort fonsterparti med ett generdst ljusinslidpp
och utsikt éver den fantastiska vackra innergarden.
Vardagsrum med en praktisk alkov, modernt kok,
helkaklat duschrum och superb férvaring i bade
fristdende och integrerade garderober.

L#genheten passar ypperligt som forsta boende med allt
du kan tdnkas behova pa 25 kvm i synnerligen populdra
Brf Firjan med nirhet till Kungsholmens
miéngfacetterade utbud samt allminna

) “tationer. Lag avgift!
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Sdljbaserad information 2(5), Omradesbeskrivning:

010 by DIAKRIT

Lagenheten ligger lugnt beldgen i ett av
Kungsholmens trevligaste kvarter. Det ar bara
ett stenkast till Fridhemsplan och utbudet av
affarer, restauranger, butiker, caféer, service
mm. Och servicebutiken Venneboden med
livsmedel finns vid stora grinden. Via S:t
Eriksbron tar du dig enkelt dver till Vasastan.
Fran Fridhemsplan ar det mycket goda
kommunikationer med tunnelbanans gréna och
bla linje samt med flertalet innerstadsbussar.

Gillar du att trdna och motionera sa finns flera
traningsanlaggningar i narheten. Mojlighet finns
till batliv och mysiga promenader utmed
Karlbergskanalen. P4 tio minuter nar du
Rélambshovsparken med populdra
Smedsuddsbadet eller varfér inte promenera
langs med Norr Mélarstrand och dess vackra
omagivningar.
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ATTRAKTIVA KVARTER.
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Sdljbaserad information 3(5), Rumsbeskrivning 1(3):

ATTRAKTIVA KVARTER.

PIAKRIT:

Vardagrummet har ett fint ljusinslapp fran ett stort fénsterparti, ljust
malade véggar och vackra furutiljor ligger pa golvet. Bra planerat med
en praktisk alkov fér sangen dar utrymmet under sangen bestar av tva
fullt utdragbara lador. God férvaring i en integrerad kladkammare
bakom en vacker spegeldérr. Rummet rymmer séng, soffa och en
matplats invid fénster.
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Sdljbaserad information 4(5), Rumsbeskrivning 2(3):

ATTRAKTIVA KVARTER.

Yteffektivt kok med bra férvaring i skap och lador bakom luckor
i vitt. Ovan arbetsbankarna i tré sitter vitt kakel och resterande
vaggar &r mélade. Vitvaror i form av flékt, gashall med tva
plattor, mikrovagsugn med grillfunktion samt ky! i halvhéjd.
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Sdljbaserad information 5(5) , Rumsbeskrivning 3(3):

ATTRAKTIVA KVARTER.

\

] Duschrummet &r generdst och har helkaklade

véggar i vitt med en avbrytande bard som
matchas upp med en vatrumsmatta i liknande
kulér. Utrustat med handfat med ett
badrumsskap ovanfér, handdukstork, toalett
samt dusch.

Valkommen in i entréhallen med ljust fargsatta
véggar och vackra furutiljor pa golvet. Goda
férvaringsméjligheter i tva fristdende
garderober och i en integrerad klddkammare
bakom en vacker spegeldérr. Fran hallen finns
ingdngen till duschrummet.

10
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Faktabaserad information 1(2), F oreningsbaserad:

FAKTA
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Forilskat dig?
Fordjupa dig.

TV- och Internetanslutning

FASTIG H ETEN Ansluten till kabelnat. Leverantér: Com

Beskrivning Hem.

Bredband. Leverantér: Bredbandsbolaget.

Balkong/Uteplats

Gemensamma balkonger i trapphusen.
Skattesats 30,19
Ovriga utrymmen
Det finns féreningslokal, hobbyrum, tva
dvernattningslagenheter, cykelférrad,
grovsoprum och sju tvattstugor med 19
maskiner.

Boarea ca 25 kvm, 1rum och kok.

Byggnadsar/Byggnadstyp
Byggnadsér: 1930

Tillhérande lagenheten finns ett
vindsforrad.

Ekonomi

Pris: 1800 000 kr, accepterat pris.
Avgift: 1111 kr/man.

| manadsavgiften ingér: vatten, varme
Basutbud Kabel-TV.

Andel i féreningen ar 1,2848 %.

Andel av arsavgiften ar 1,2848 %.
Bostadsratten &r pantsatt. Detta innebar
att saljaren har tagit 1dn med lagenheten
som sakerhet. Dessa 13n I6ses i sin helhet
eller byter sakerhet i samband med
tilltradet.

Pantsattningsavgift: 440 kr.

Uppgifterna ar kontrollerade: 2014-03-06
Overlatelseavgift: 1110 kr.

Foreningens prisbelénta innergard

Bostadsrittsforenina

Energiprestanda
138 kWh/kvm &r

Driftkostnader

230 kr/man och férdelas enligt féljande: ,
forsakring 110 kr, el 120 kr

Driftkostnaden &r berdknad pa nuvarande
dgares verkliga kostnad.

erbjuder gronska, fin fontan och grillplats.

Renoveringar:

1973 - Stambyte i kok

1993 - Byte av elstigare

1994 - Stambyte i badrum

1995 - Fasad (utvandig mot gata)
2007 - Tvattstuga

2009 - Tak

2010 - Farjans fasad (innergérd)
2011 - Dykarens fasad

2011 - Element/Varme

2012 - Portkoder/Ias

2012 - Byte av blandare i badrum
2013 - Fonster

2013 - OVK

2014 - Malning av samtliga trapphus

Féreningen har enhetsmétning av el, vilket
innebar att féreningen agerar storkund till
leverantdren. Leverantéren ser en kund,
féreningen delar sjalva sedan upp detta.
Medlemmarna debiteras sedan fér den
faktiska delen.

Foéreningen godkanner ej juridisk person
som medlem.

Foreningen godkénner delat &gande med
minsta dgarandel &r 10 %.

For ytterligare information, se féreningens

hemsida
http://www.hsb.se/stockholm/farjan
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FORMEDLING

Forsdljningens genomférande

Méklaren har for avsikt att genomféra
minst en planerad visning av bostaden.
Den som finner att bostaden &r av intresse
ombeds att kontakta fastighetsmaklaren
via e-post eller telefon fér meddela sitt
intresse eller framfora ett bud. En
eventuell budgivning kommer att dga rum
pa det satt som framgar under rubriken
“Budgivning” nedan. N&r budgivningen ar
avslutad och 6vriga villkor for kdpet ar
framférhandlade, kommer
fastighetsmaklaren att kalla parterna till
ett sammantrade dar kopekontrakt
undertecknas. Observera att affaren inte
&r bindande fran endera part forran
kontrakten/overlatelseavtalen &r
undertecknade av b&da parter.

Budgivning

Séljaren har fri prévningsréatt. Det innebar
att séljaren avgor nar, hur, till vem samt
for vilket pris séljaren séljer.

| det fall det kommer in bud till méklaren
efter att budgivningen ar avslutad, men
innan overlatelseavtal ar undertecknade,
ar maklaren skyldig att framféra budet till
séljaren som far avgéra om denne vill
avfarda eller anta budet.
Fastighetsmaklaren ar skyldig att framféra
samtliga bud till saljaren, och normalt
kommuniceras samtliga inkomna bud med
samtliga budgivare. Saljaren kan dock
undantagsvis instruera maklaren att ett
visst bud inte skall kommuniceras med
6vriga budgivare.

Full insyn med &ppen budgivning
Méklarhuset praktiserar “6ppen
budgivning”. Det innebar att du som
lamnar samtycke till att visa namn och
telefonnummer for dina bud, ocksa
kommer att fa se évriga 6ppna budgivares
namn och telefonnummer pa
budgivningslistan vid avslutad affar. Valjer
du istéllet att vara anonym far du endast
se buden och tidpunkten da de lades.

Observera att enligt lag har den som
koper bostaden ratt att fa se samtliga
budgivares namn och bud, alltsd dven
namnen pa de budgivare som inte ldmnat
samtycke.

Faktabaserad information 2(2), Formedlingsbaserad:

Undersdkningsplikt

Om koéparen uppmanats att undersoka
bostadsratten fore kopet eller om han
&nda undersokt den, kan han inte kréva
avdrag pa képeskillingen eller hdvning av
kopet for sadana fel som han hade kunnat
upptécka. Képaren boér darfér noga
undersoka bostadsratten innan kopet.

Utgdngspunkten &r att
undersokningsplikten omfattar allt det
som en normalkunnig person hade kunnat
upptécka vid en noggrann undersokning
av bostadsratten. Om det vid denna
undersékning upptéacks indikationer pa
misstankta fel, utdkas
undersokningsplikten. D kan det kravas
att kdparen anlitar en sakkunnig
besiktningsman foér att fullgéra sin
undersékningsplikt. Observera ocksa att
om en sakkunnig inte upptdcker ett fel
som aven en normalkunnig person borde
ha upptdackt, kan detta fel normalt inte
goras gallande mot séljaren.

Aven de uppgifter saljaren lamnar
paverkar undersékningspliktens
omfattning. Om saljaren exempelvis
upplyser kdparen om ett misstankt fel
utokar det undersokningsplikten. Képaren
bér slutligen ténka pa att saljaren inte
ansvarar for fel och brister, som koparen
borde ha réknat med. Képaren kan t ex
inte krava att en gammal vitvara ska vara i
nyskick.

Det &r inte bara sjalva lagenheten som
undersokningsplikten omfattar. Aven
férhallanden kring bostadsrattsféreningen
bor undersokas.

Om koparen vill ha ytterligare information
om undersdkningsplikten, eller inte férstar
innerboérden av undersokningsplikten eller
vad som fodras av képaren for att uppfylla
den samma vid kép av bostadsratt. Ar
koparen alltid vdalkommen att kontakta
den ansvarige fastighetsmaklaren fér mer
information, eller g in pa
www.maklarhuset.se.

Ebba Grippe, 50234
Sanna Spjut, 50235
Kandidatuppsats VT 2015

FAKTA

Sidotjénster

Nordea erbjuder en snabb och smidig
Ianehantering till Maklarhusets kunder.
Det lokala Maklarhusforetaget uppbar vid
formedling av erbjudandet en ersattning
frén Maklarhuset Real Estate Sweden AB
om hogst 0,15 % av ett ldnebelopp om en
miljon kronor.

Maklarhuset erbjuder sina kunder
trygghetslésningar i form av skyddat kop,
forsakringslésningar, areauppmatningar,
radonmatningar samt energideklaration
via Nordic Férsakring & Riskhantering AB
och Independia Group AB.

Det lokala Méaklarhusféretaget uppbar vid
formedling av erbjudandet en ersattning
frén Maklarhuset Real Estate Sweden AB
om hogst 300 kr.

Ansvarig fastighetsméklare

Vanligen kontakta fastighetsmaklaren om
du vill ha en individuell
boendekostnadskalkyl. Var vanlig och
respektera saljarens 6nskemal om att boka
tid med oss for visning.

Nuvarande dgare

Tilldggsinformation

Uppgift angdende boarean &r baserad pa
saljarens uppgifter samt kontrollerad med
foreningen. Denna area kan av olika skal
vara felaktig. Den kdpare som anser arean
vara av betydelse for kdpet bor darfor
vidta en uppmatning.

Uppgifterna i objektbeskrivningen harror
huvudsakligen fran séljaren och
kontrolleras av fastighetsméaklaren endast
om omstandigheterna ger anledning till
detta.

13
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Bilaga 4: Typexemplets variabler

Tabell 16: Ligenhetsegenskaper prospekt nr 11

Ebba Grippe, 50234
Sanna Spjut, 50235
Kandidatuppsats VT 2015

Prospekt- Avgift/ . . .
. Boarea Omrade Balkong Vaningsplan
nummer manad
11 1111 kr 25 kvm Kungsholmen Nej 3 (av 5)
Tabell 17: Prisegenskaper prospekt nr 11
. . . . Differens:
. . Acceptpris Riktpris Slutpris . .
Acceptpris Slutpris Riktpris-
/kvim /Kvm /Kvm ]
Slutpris/kvim
1,8 milj. kr 2,05 milj. kr 72 000 kr 83490 kr 82000 kr - 1,78 %
Tabell 18: Kodning av prospekt nr 11
Variabler Kodning: Variabler: Kodning:
TOTALT antal ord 1310 Faktabaserad info, antal 955
. . Faktabaserad info,
Siljbaserad info, antal 355 72,90
% av TOTALT antal ord
Siljbaserad info, L. .
27,10 Foreningsbaserad info, antal 250
% av TOTALT antal ord
. L. Foreningsbaserad info,
Allmén beskrivning, antal 93 . 26,18
% av faktabaserad info
Allmin beskrivning, . . .
. . 26,20 Formedlingsbaserad info, antal 705
% av siljbaserad info
L. Formedlingsbaserad info,
Rumsbeskrivning, antal 161 . 73,82
% av faktabaserad info
Rumsbeskrivning,
— . 45,35
% av siljbaserad info
Omradesbeskrivning, antal 101
Omradesbeskrivning,
— . 28,45
% av siljbaserad info
Adjektiv, totalt antal 60
i silljbaserad info
Adjektiv,
19,44

% av siljbaserad info
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Bilaga 5: Utokat exempel

Tabell 19: Kodning av 5 stycken prospekt

Ebba Grippe, 50234
Sanna Spjut, 50235
Kandidatuppsats VT 2015

Variabler: Prospekt nr:
1 2 3 4 5
(kolumn) (rad)
Boarea (kvm)* 28 29 25 29 26
Avgift per manad (kr)* 1050 1471 1044 1471 1324
Omrade* Vasastan Gérdet Sofia Vasastan | Vasastan
Balkong (Ja/Nej) Nej Nej Ja Nej Ja
Vaningsplan(Totalt antal vaning) 4(4) 4(4) 1(5) 2(5) 7(8)
Acceptpris (tkr)* 2 600 2295 2095 2 295 1995
Slutpris (tkr)* 2 600 2 475 2 430 2 460 2 150
Acceptpris/Kvm (kr) 92 857,14 | 79 137,93 | 83 800,00 | 79 137,93 | 76 730,77
Slutpris/Kvm (kr) 92 857,14 | 85344,83 | 97 200,00 | 84 827,59 | 82 692,31
Differens: Slutpris — Acceptpris (kr) 0 180 000 335 000 165 000 155 000
Differens: Slutpris — Acceptpris (%) 0 7,84 15,99 7,19 7,77
Differens/Kvm: Slutpris — Acceptpris
0,00 620690 | 13400,00 | 5689,66 | 5961,54
(kr)
Differens/Kvm: Slutpris — Acceptpris
0 7,84 15,99 7,19 7,77
(%)
Riktpris (tkr)** 25893 | 2578419 | 2148875 | 2450471 | 2090010
Riktpris/Kvm (kr)** 92 475 88911 85955 84 499 80 385
Differens: Riktpris — Slutpris (kr) 10 700 -10 3419 28 1125 9529 59 990
Differens: Riktpris — Slutpris (%)* 0,41 -4,01 13,08 0,39 287
Differens/Kvm: Riktpris — Slutpris
382,14 -3566,17 | 1124500 328,59 2 307,31
(kr)
Differens/Kvm: Riktpris — Slutpris
041 -4,01 13,08 0,39 2.87

(%)

* Variabel vilken dr aktuell for denna studie
** Killa: Valueguard

65




