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Homestyling + Méaklare = SANT?: En kvalitativ studie om hur homestyling
paverkar fastighetsmaklarens tjansteerbjudande

Sammanfattning:
Syftet med denna kvalitativa studie &r att undersoka hur fastighetsméklare anvander
sig av homestyling som marknadsforingsverktyg samt huruvida det &r i linje med hur
séljarens beslutsprocess ser ut i samband med en bostadsrattsforséljning. Fenomenet
anses intressant att studera da en fastighetsférmedling utfors i samband med det
stdrsta ekonomiska beslutet i livet for de allra flesta. Totalt utfordes 32 intervjuer av
maéklare, homestylister och séljare i Stockholms innerstad samt i de nérliggande
omradena Bromma, Liljeholmen och Solna. Teorier om tjansteerbjudande,
beslutsprocess bade vid hoginvolveringskop och vid val av méaklare samt visuell
marknadsforing har anvants for en induktiv forstaelse av fenomenet. Studien visar att
séljare anlitar maklare infor en forséljning och anser att homestyling har en positiv
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denna effekt gynnas maklare av att integrera homestyling i sin tjanst. Studien bidrar
med djupare forstaelse kring homestylingens vérde for maklarens tjansteerbjudande
samt vikten av homestyling i méklartjansten utifran saljarens synvinkel.
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1.  Inledning

Uppsatsens inledande avsnitt redogor for bakgrunden till forskningsfragorna som studien
avser att studera. Vidare presenteras tidigare forskning och forskningsgap samt studiens

syfte och forskningsfragor. Avsnittet avslutas med studiens avgransning.
1.1.  Bakgrund

Ar 2019 séldes drygt 20 000 bostadsritter i Stockholm (Svensk méklarstatistik, 2020a)
och mer an halften av dessa saldes i huvudstadens centrala delar. Det genomsnittliga
kvadratmeterpriset pa bostadsratter i centrala Stockholm har under de senaste tio aren
Okat med 37 513 kr/kvm och 2019 var kvadratmeterpriset uppe i 88 861 kr/kvm (Svensk
maklarstatistik, 2020b). Enligt Lindstrom (1997) och Salzman och Zwinkels (2017) ar ett
hus- eller lagenhetskop den storsta affaren i livet for de flesta. Denna affar ligger till grund
for fastighetsmaklarens vardag (Maklarsamfundet 2020). Darmed finns det enligt
forfattarna av denna uppsats flertalet intressanta samband och konsumentval att férdjupa

sig i kopplat till dessa bostadsrattsforsaljningar.

Vid forséljning av en bostad kan saljaren vélja att utfora forsaljningen pa egen hand,
alternativt anlita en méklare. Né&r saljaren anlitar en méklare utfér méaklaren en
fastighetsformedling och far da i uppdrag att fora samman tva parter. Méaklaren ansvarar
for att tillvarata bade séljarens och koparens intressen och &r darmed en oberoende
mellanhand. Daremot ar maklaren partisk i fraga om bostadens slutpris och ska
huvudsakligen fokusera pa saljarens ekonomiska intresse, att na ett sa hogt slutpris som

mojligt (Fastighetsméklarinspektionen, 2020a).

Nar ett uppdragsavtal ingas mellan séljare och maéklare, ar det maklaren och inte
méklarforetaget, som ingar avtal med uppdragsgivaren. Darmed ansvarar méklaren
personligen for formedlingsuppdraget. Enligt Fastighetsméklarinspektionen (2019a)
innefattar uppdraget bland annat att méaklaren for journal, kontrollerar vad som ingar i
bostadskopet, besoker och varderar bostaden vid ett sa kallat intag, fardigstaller en

objektsbeskrivning, marknadsfor bostaden, samt haller visningar. Méklaren ska vidare



rapportera alla bud till saljaren for att saljaren ska kunna besluta om nar, till vem och till
vilket pris bostaden ska séljas (Fastighetsmaklarinspektionen, 2019b). Uppdragsavtalet
ska vara skriftligt och innehalla de viktigaste forutsattningarna for formedlingsuppdraget,
daribland vilken ersattning méklaren ska erhalla. Vanligtvis arbetar maklare pa provision
och erhdller en viss procentuell ersdttning av  forséljningspriset
(Fastighetsmaklarinspektionen, 2019c). Avtal om enbart fast arvode ar ovanligt och har
sallan forekommit historiskt enligt Jonas Anderberg, Chefsjurist pa Maklarsamfundet
(Anderberg, 2018).

Ofta agnar sig fastighetsméklare at sidoverksamheter. Da formedlas kontakt mellan
séljare/kdpare av en bostad och foretag som erbjuder olika typer av tjanster kopplat till
forséljning/kop. Fastighetsmaklarlagen (SFS 2011:666) reglerar sidoverksamhet i 14 §
dar det anges att fastighetsmaklare inte far agna sig at fortroenderubbande verksamhet.
Att méaklaren far ersattning for annan verksamhet an fastighetsformedling anses inte
rubba fortroendet for maklaren sa lange erséttningen ar tillrackligt 1dg. Om maklaren
sysslar med sidoverksamhet och erhdller erséttning ska uppdragsgivaren tydligt

informeras om det innan uppdragsavtalet skrivs under.

En typ av sidoverksamhet som méklare kan agna sig at ar homestyling. Homestyling &r
det svenska ordet for engelskans home staging och definieras enligt Svensk Ordbok
(2009) som “(tillfillig) attraktiv méblering av hus eller ldgenhet ofia infor forsdljning”.
Svensk Fastighetsformedling (2020) uppger att uttrycket myntades av den amerikanske
toppmaklaren och inredningsdesignern Barb Schwarz i slutet av 1970-talet, men att det
drojde till millennieskiftet innan fenomenet slog igenom i Sverige. Vidare uppges att
homestyling har blivit mer regel dn undantag pa bostadsmarknaden. Flertalet
maklarforetag som ar verksamma i Stockholms innerstad: uppger pa sin hemsida att det
ar viktigt att presentera bostaden pa basta satt bade pa bild och pa visning. Vissa
maklarforetag pastar dven att homestyling 6kar vérdet pa bostaden infor forsaljning i form

av storre intresse for bostaden samt hdgre forséljningsprise.

1 BOSTHLM (2020), Erik Olsson Fastighetsformedling (2020), Fastighetsbyran (2020), HusmanHagberg
(2020), Skandiaméklarna (2020) & Sdderméaklarna (2020)
2 HusmanHagberg (2020) & Sodermadklarna (2020)



Enligt en Sifo-undersokning (Bilaga 1) utford pa uppdrag av Léansforsakringar
Fastighetsformedling 2018, ansdg majoriteten av svenskarna att homestyling Okade
slutpriset vid en bostadsforsaljning med 5 procent eller mer. Undersékningen visade dven

att 65 procent av dessa ansag sig ha bristande kunskaper i att sjalva styla bostaden.

Bostadsséljare kan valja att utféra homestyling sjalva och utga bland annat fran guider pa
internet eller tips fran maklaren de anlitar. Den typ av homestyling som studien dock
framst avser att studera ar professionell homestyling, det vill sdga ndr séljare anlitar en
professionell homestylist. | de fallen besoker stylisten oftast bostaden for att tillsammans
med saljaren ga igenom vad som behover atgardas eller forbattras infor fotografering och
visning. Det som da kan ske &r att mobler plockas bort, bostaden mobleras om, samt att
stylisten plockar in ny inredning (Maklarofferter, 2020). Kostnaden for professionell
homestyling varierar beroende pa vad som inkluderas i homestylistens tjanst (Svensk
Fastighetsformedling, 2020).

1.2.  Tidigare forskning och forskningsgap

Forfattarna av denna studie anser att det finns begrénsad forskning om kopplingen mellan
homestyling och fastighetsméklarens tjansteerbjudande. Darmed avser denna uppsats att
studera detta relativt nya och ostuderade fenomen, samt belysa den valsituation som sker

vid den storsta och viktigaste affaren i manga manniskors liv.

Den tidigare forskning som finns berdr framst hur homestyling av ett objekt paverkar
kdparens beslutsprocess. Lane et al. (2015) samt Poursaeed et al. (2018) studerar vilken
effekt forbattrande atgarder, bland annat homestyling, har pa en bostadsforsaljning. Det

rader delade meningar om dess paverkan pa slutpriset.

Foregaende avsnitt presenterade att homestyling bland annat forekommer i Stockholms
innerstad samt narliggande omraden och att det presenteras av maklarforetag som verktyg
for att visa upp en bostad pa basta satt vid en forséljning. Denna studie amnar darfor
fokusera pa saljarens perspektiv gallande homestyling vid en bostadsforsaljning och

saledes efterfragan av det som en integrerad del av méaklarens tjansteerbjudande.



1.3.  Syfte och fragestallning

Syftet med denna studie &r att underséka hur fastighetsméklare anvander sig av
homestyling som marknadsforingsverktyg samt huruvida det ar i linje med hur saljarens
beslutsprocess ser ut i samband med en bostadsrattsforsaljning. Forskningsfragorna som

studien &mnar undersoka ar:

1) Hur ser beslutsprocessen ut for en bostadsrattssaljare i samband med
forsaljning?
2) Om — och i s&dana fall hur och varfér anvander fastighetsmaklare homestyling i

samband med en bostadsréattsforsaljning?

Fokus i studien ar fastighetsmaklarens tjansteerbjudande samt homestylingens paverkan
pa detta. Saledes fokuserar den forsta forskningsfragan pa beslutsprocessen rérande
méaklarval samt beslutsprocessen rorande anvéndning av homestyling vid en

bostadsrattsforsaljning.

Studien dmnar bidra till den begransade tidigare forskningen som finns betréffande
homestyling. Darmed har studien for avsikt att bidra med forstaelse kring homestylingens
betydelse i bostadsrattsséljarens beslutsprocess samt vikten av homestyling som en del av

maéklarens tjansteerbjudande.
1.4.  Avgrénsning

Denna studie ar avgransad till bostadsréatter i Stockholms innerstad samt de nérbeldgna
stadsdelarna Bromma, Liljeholmen och Solna. Detta omrade valdes eftersom det ar ett
standigt stort utbud och efterfrdgan av bostadsratter i omradet. Vidare &r Stockholm det
lan dér flest méklare verkar (Fastighetsméklarinspektionen, 2020b), vilket gor det till ett
intressant omrade att studera. Som namnts i uppsatsens bakgrund (avsnitt 1.1) presenterar
flertalet maklarforetag i Stockholm homestyling pa sina hemsidor, vilket starker
Stockholm som relevant forskningsomrade. Det geografiska forskningsomradet kommer
fortséttningsvis bendmnas Stockholms innerstad. Detta for att underlatta for lasaren men

ocksd eftersom studien framst studerat det omradet.



Studien fokuserar pa bade méklare och homestylister som verkar i dessa omraden for att
fa en sd bred syn pa homestyling som mojligt. Vidare fokuserar studien aven pa
bostadssaljare som salt bostadsratter belagna inom det valda omradet under de sex senaste
manaderna, alternativt ar i en forsaljningsprocess av bostadsratt i omradet nér studien
utfors. Forfattarna har valt att avgransa studien till séljare vars forséljningar har agt rum
inom den valda tidsramen da saljare i dessa fall anses ha starka minnen av

forsaljningsprocessen och darmed kan redogdra for férloppet i detalj.



2.  Litteraturgenomgang

| och med studiens induktiva forhallningssatt fokuserar litteraturgenomgangen pa att
redogora for litteratur som ar kopplat till maklarens tjansteerbjudande samt homestyling.
Séaledes presenteras teorier kring tjansteerbjudande, beslutsprocess samt visuell
marknadsforing. Det forsta avsnittet amnar redogora for definitionen av en tjanst samt
tjanstekvalitet. Darmed presenteras fastighetsformedling som kérntjanst, tillaggstjansters
roll samt The Perceived Service Quality Model. Vidare beskrivs kdparens beslutsprocess
vid kop av en bostadsratt samt saljarens beslutsprocess vid maklarval. Aven om bade kop
och forsaljning av en bostad innebér ett stort ekonomiskt beslut, pavisar tidigare forskning
att beslutsprocesserna inte enbart &r rationella utan &ven emotionella. Slutligen
presenteras relevant litteratur kopplat till visuell marknadsforing, dessa med olika syn pa
vad homestylingen bidrar med vid en bostadsforsaljning. Forfattarna av denna uppsats

har sokt efter litteraturen i olika biblioteksdatabaser.

Studiens diskussionsavsnitt (avsnitt 5) kommer att aterkoppla till litteraturgenomgangen

med avseende att besvara forskningsfragorna.
2.1.  Tjansteerbjudandet

En tjanst, som det definieras av Gronroos (1990), innebér en aktivitet, eller en serie av
aktiviteter, av immateriell karaktar som i normalfallet sker vid interaktion mellan kunder
och tjansteleveranttrer. Tjansten tillhandahalls som en I6sning pa kundens problem och
darmed behover kundens dnskemal tas i beaktande. Vid en fastighetsformedling ansvarar
méklaren for att vara en oberoende mellanhand och darmed tillvarata pa bade saljarens
och koparens intressen (Fastighetsméklarinspektionen, 2020a). Enligt Lane et al. (2015)
och Gountas et al. (2014) ansags fastighetsmaklarbranschen vara en utmanande sektor
med hog konkurrens. Den sistnamnda studien pavisade att konkurrensen paverkar

maéklarens attityd och beteende nér det kommer till hur kundorienterade de ér.

Gronroos (1996) menar att tjansteerbjudandet bestar av ett grundlaggande tjanstepaket

dar karntjanst, bitjanst och stodtjanst ingar. Kéarntjansten utgors av det behov som finns



pa marknaden som foretaget tillfredsstéller hos sina kunder, bitjanst ar den del som
mojliggor utnyttjandet av kérntjansten och stodtjanst &r det som &mnas verka som
konkurrensmedel for foretaget. Enligt en rapport som presenterats av Sveriges
Innovationsmyndighet Vinnova (2009) &r det ofta tilldggstjanster som differentierar olika

tjanster och tjansteforetag. I bendmningen tillaggstjanster inkluderas bi- och stodtjanster.

| denna studie syftar kundbehovet, som kérntjnsten fastighetsformedling ska
tillfredsstélla, till det behov som lagenhetssaljare har i samband med férséljning av en
bostadsratt. Vidare innebédr en stodtjanst det som skapar mervarde i samband med

bostadsrattsforsaljning.

2.1.1. Tjanstekvalitet

Mcdaniel och Louargand (1994) definierar tjanstekvalitet som da konsumentens
uppfattning av tjanstens prestanda uppfyller alternativt évertraffar forvantningarna pa vad
tjansteforetaget ska leverera. Studien pavisade att tjanster maste motsvara konsumentens
forvantningar da konsumentens upplevelse av kvaliteten & viktigt for

konsumtionsbeslutet.

Tjansters unika egenskaper, intangibility, heterogeneity, inseparability och perishability,
ligger till grund for att hantering av tjanster och fysiska produkter skiljer sig nér det galler
marknadsforing, utveckling och produktion (Vinnova, 2009). De ovan namnda
egenskaperna medfor en komplex process vid bedémning av tjanstekvalitet (Karatepe et
al., 2005).

2.1.2.  The Perceived Service Quality Model

The Perceived Service Quality Model (Gronroos, 1984) pavisar att tjansteproduktionens
“Vad” (teknisk kvalitet) och “Hur” (funktionell kvalitet) samverkar och forklarar kundens
upplevda tjanstekvalitet. Den tekniska kvaliteten handlar om de I6sningar tjansten har for
kundens problem och vilka medel som anvands. Den funktionella kvaliteten innebar
kundens upplevda interaktion med foretaget och hur de samverkar i tjansteprocessen.
Personalens attityd, beteende, tillgdnglighet, vilja att hjélpa till, samt tjanstemiljon spelar

roll for funktionell kvalitet.
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Tjansters sardrag, att de produceras och konsumeras samtidigt i samspel mellan kund och
foretag, medfor att den funktionella kvaliteten spelar en storre roll &n den tekniska vid
kundens kvalitetsbedémning (Gronroos, 1996). De tva kvalitetsdimensionerna paverkas
sedan av foretagets profil som i sin tur paverkar kvalitetsprocessen onskat, neutralt eller
oonskat. Detta beroende pa om kunden upplever tjansteforetaget som bra, neutralt eller
daligt. Kunden jamfor forvantad med upplevd kvalitet vilket resulterar i kundupplevd
tjanstekvalitet (Grénroos, 1984).

2.2.  Beslutsprocess

2.2.1. Beslutsprocess vid hdoginvolveringskop

Vid ett hdginvolveringskop &r beslutsprocessen vanligtvis rationell dar mer tid och
anstrangning kravs i alla delar av processen an vid ett laginvolveringskop.
Informationssokningen ar mer tidskravande for att kunna hitta all nédvandig information
som behdvs for att ta ett bra beslut (Santandreu & Shurden, 2017). Att kdpa ett hus eller
en lagenhet ar ett viktigt beslut for kdparen (Lindstrom, 1997) och den storsta affaren i
livet for de flesta (Lindstrom, 1997; Salzman & Zwinkels, 2017). Den stora utgift samt
langsiktiga investering som ett bostadskop innebar gor det till ett komplext
beslutsfattande (Grgnhaug et al., 1987).

Emotionell beslutsprocess vid bostadskop

Trots att ett bostadskdp &r ett hoginvolveringskdp (Foti & Devine, 2019) har det visat sig
att beslutsprocessen inte ar helt rationell (Grenhaug et al., 1987). Flera studier har visat
att utvéarderingen av ett bostadskop inte enbart ar kognitiv och baseras pa praktiska
fordelar, utan beslutet &r ocksa emotionellt och baserat pa kanslor (Andrew & Larceneux,
2019; Koklic & Vida, 2011; Levy et al., 2008; Salzman & Zwinkels, 2017; Vida, 2009).
Vida (2009) visade med hjalp av kvalitativa intervjuer att bade man och kvinnor anser att

kanslan de far av ett hus ar en viktig faktor som paverkar kdpbeslutet.

Flera olika kanslor kan paverka spekulanters beslut att kdpa en bostad. Hidalgo och

Hernandez (2001) visar att manniskor kan bli emotionellt fasta vid bade huset,
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grannskapet och staden. Aven Sirgy et al. (2005) undersoker vilka faktorer annat &n
funktionella aspekter som paverkar beslutsprocessen vid kop av ett hus. Det visade sig att
kopare som anser att ett hus matchar deras sjalvbild far en 6kad positiv instéallning till
objektet. Detta till foljd av att &gandet av ett hem anvénds for att skildra &garnas identitet
(Koklic & Vida, 2011; Ridoutt et al., 2005). Dessutom blir kdpare motiverade att kdpa
hus belédget i ett grannskap dar personer som matchar képarens sjalvbild bor (Lindstrom,
1997).

Visuella faktorers paverkan vid bostadskdp

Llinares och Page (2011) undersokte hur olika typer av design paverkade koparens
beslutsprocess. Att uppfylla fler behov &n vad kopare forvantar sig leder till 6kad
kundndjdhet vilket kan gdéras genom att forbattra designegenskaper samt hur bostader
presenteras. De designfaktorer som framst paverkar kopbeslutet ar bostadens elegans,
planlésning samt rymlighet. Andra viktiga faktorer &r ljusinslapp, 6ppen och flexibel
planlésning samt bostadens kvalitet. Detta &r vad de flesta kunder forvéantar sig av en
bostad enligt Llinares och Page (2011). Utéver detta maste ytterligare faktorer uppfyllas
for att bostaden inte ska upplevas som medioker. Detta kan exempelvis vara att fa

bostaden att sticka ut jamfort med andra objekt pa marknaden (Llinares & Page, 2011).

2.2.2. Beslutsprocess vid val av méklare infor forséljning

Majoriteten av alla bostadsséljare idag véljer att anlita en maklare (Seiler et al., 2008;

Stamsg, 2015; Waller & Jubran, 2012). Det finns flera teorier om vad detta beror pa.

Waller och Jubran (2012) menar att anledningen till varfor séljare véljer att anlita en
méklare infor en bostadsforsaljning &r eftersom maklare besitter stor kunskap och
expertis. Saljare letar efter dessa kvaliteter hos méklaren eftersom det kan innebéra ett
hogre slutpris. Aven Dabholkar och Overby (2006) visade att slutresultatet var en viktig
faktor nér bostadsséljare utvarderade maklarens tjanst. Utover ett bra resultat var en god
kommunikation mellan séljare och méklare viktigt, det vill sdga att méklaren holl séljaren
uppdaterad under processen. Crozier och Mclean (1997) menade dock att
beslutsprocessen géllande val av méklare infor en forséljning av en bostad inte var

rationell och att priset pa méaklartjansten inte var en viktig faktor. Séljaren anvande sig
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snarare av en emotionell beslutsprocess och sokte efter tillit hos méaklaren och vad som

“kéandes ratt”.

Eftersom méklare ofta &r mer insatta och har mer information &n bostadsséljaren géllande
vardet pa objektet samt den radande marknaden, litar saljaren pd méklarens rad,
exempelvis géllande prissattning, homestyling, samt huruvida séljaren ska acceptera ett
bud eller inte (Levitt & Syverson, 2008; Xie, 2019). Detta eftersom den expertis méklaren
besitter hjélper séljaren vid en férséljning (Levitt & Syverson, 2008). Den obalans som
rader mellan séljares och méklares expertis och kunskap (Le & Supphellen, 2017) kan
dock bidra till etiska konflikter (Brinkmann, 2009; Le & Supphellen, 2017) da méaklare
agerar mellanhand for séljaren och koparen av en bostad (Crozier & Mclean, 1997;
Mcdaniel & Louargand, 1994). Levitt och Syverson (2008) upplyser dven om att da
méklare endast far en liten del av forsaljningspriset samtidigt som de ansvarar for stora
delar av kostnaderna i forsaljningen, till exempel att vara visningsansvarig samt sta for
marknadsforingskostnader, har de incitament att sélja snabbt medan séljaren kan vilja dra
ut pa forsaljningen for att invanta hogsta mojliga slutpris. Vidare menar Le och
Supphellen (2017) att huruvida méaklaren har arbetat etiskt korrekt &r en viktig faktor vid
val att anlita maklaren vid bostadsforsaljningar i framtiden. Detta gar aven i linje med
resultaten fran studien av Crozier och Mclean (1997) dar den viktigaste faktorn vid val

av méklare infor en forséljning uppgavs vara tillit.
2.3.  Visuell marknadsforing

Manniskors uppfattning ar framforallt visuell och majoriteten av den information som
dagligen mottas ar genom synen. Visuellt innehall &r enklare att forsta och minnas én
skrift, vilket gor det till en viktig del av marknadsforing (Manic, 2015). Bildsprak har
aven storre potential att engagera och involvera (Branthwaite, 2002). Vidare menar Manic
(2015) att visuellt innehall, sésom bilder, formedlar kanslor lattare och snabbare. Aven
Branthwaite (2002) pavisar att bildsprak ar ett kraftfullt redskap inom marknadsforing for
att véacka tankar och kanslor. Detta eftersom bilder har en mer direkt koppling till kénslor
an vad exempelvis verbal kommunikation har som till stor del &r rationellt bearbetad.

Verbal kommunikation bearbetas medvetet medan bildsprak uppfattas omedvetet.
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2.3.1.  Visuell marknadsforing vid bostadsforsaljningar

Anvandning av bilder i en bostadsannons formedlar vardefull information till spekulanter
utan att de behdver bestka bostaden. Att ha fler an sex foton i en bostadsannons har visat

sig Oka slutpriset samt att bostaden mer sannolikt blir sald (Allen et al., 2015).

| studien av Seiler et al. (2012) visades att bostadskopare i forsta hand fokuserade pa
bilderna av bostaden och i andra hand pa den skriftliga beskrivningen vid sokning av
fastigheter online. Kopare lade dven mer tid pa att samla information om objektet nar
bilderna ansdgs vara av storre betydelse. Aven Grum och Grum (2015) menar att om
séljare vill sélja till hogt pris ar det viktigare att skapa kanslor hos kunderna &n att forse
dem med beskrivning och detaljer om produkten. Detta eftersom kanslor har paverkan pa

bostadskop.

2.3.2. Homestyling

Homestyling &r den process dar séljare med hjalp av méblering och dekoration far sin
bostad att framsta pa ett attraktivt satt (Lane et al., 2015). Detta for att attrahera sa manga
spekulanter som mgjligt och darmed Oka slutpriset. Det rader delade meningar om

huruvida homestyling paverkar vardet av en bostad vid forsaljning.

| unders6kningen av Lane et al. (2015) pavisades att bade méaklare och bostadsagare ansag
att homestyling, i form av inredning och farg pa vaggar, 6kar spekulantens betalningsvilja
for bostaden. Till foljd av detta anses aven daligt moblerade hem med oattraktiva
vaggfarger minska koparens betalningsvilja. Resultaten i studien (Lane et al., 2015)
visade dock att marknadsvéardet pa bostaden inte andrades av homestyling, men att styling
anda starkt paverkade spekulanters intryck av bostaden. Lane et al. (2015) menar att detta
gar i linje med en rationell beslutsprocess i och med att malning ar en relativt 1ag kostnad

samt att kopare inte far behalla inredningen i ett stylat hem.

Poursaeed et al. (2018) menar dock att de visuella aspekterna, det vill sdga homestyling,
av en bostad ar huvudfaktorer vad géller marknadsvérde. Homestylingforetag grundar
sina affarsidéer pa detta da de gor bostader mer attraktiva for spekulanter infor

forsaljning.

14



Homestyling har aven visat sig paverka vilka som intresserar sig for objektet. Wilson och
Mackenzie (2000) visade att homestyling paverkar vilken typ av spekulanter, det vill saga
vilken malgrupp, som intresserar sig for bostaden. De pavisade att spekulanter foredrog
de objekt, baserat pa bland annat inredning, dér de nuvarande dgarna antogs vara lika dem

sjalva. Detta i form av alder, klass och familjestatus.

2.4.  Litteraturgenomgangens bidrag

Studiens litteraturgenomgang anses bidra med insikter kring fastighetsformedling som
karntjanst samt stodtjanster som dmnas verka som konkurrensmedel for foretaget
(Gronroos, 1996). Méaklaren som oberoende mellanhand bor tillhandahalla en 16sning pa
séljarens behov samt ta kdparens intressen i beaktande. Enligt Gronroos (1996) spelar
funktionell kvalitet storre roll &n teknisk vid kundens kvalitetsbedémning. Det medfor att
séljarens upplevda interaktion i tjinsteprocessen samt tjansteleverantorens tillganglighet,

attityd och vilja att hjalpa till har stor inverkan pa upplevd tjanstekvalitet.

Trots att ett bostadskop anses vara det viktigaste ekonomiska beslutet i livet (Lindstrom,
1997; Salzman & Zwinkels, 2017) &r beslutsprocessen vid ett bostadskop till viss del
emotionell (bland andra, Andrew & Larceneux, 2019). Saljare efterstravar en méklare
som kan na ett hogt slutpris (Waller & Jubran, 2012; Dabholkar & Overby, 2006) men
aven detta val baseras till viss del pa kanslor (Crozier & Mclean, 1997). | dessa fall &r
visuell marknadsforing en viktig faktor, just pa grund av dess formedling av kénslor
(Branthwaite, 2002; Manic, 2015). Poursaeed et al. (2018) menar att visuella aspekter av
en bostad, och darav homestyling, paverkar bostadens marknadsvarde medan Lane et al.

(2015) kommer fram till det motsatta.

Litteraturgenomgangen bidrar darmed med forstaelse kring méaklartjansten, séljarens
beslutsprocess samt homestyling vid en bostadsforsaljning. Framforallt utgor
litteraturgenomgangen en grund for att vidare kunna studera séljarens beslutsprocess samt

hur och varfor méklare anvéander sig av homestyling i sitt tjansteerbjudande.
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3. Metod

Detta avsnitt syftar till att redogéra for den metod som ligger till grund fér uppsatsens
olika delar. Val av kvalitativ forskningsmetod, induktiv ansats samt epistemologiska och
ontologiska forhallningssatt presenteras och motiveras. Slutligen redogdrs for metoder

och dvervaganden kopplade till datainsamling, samt for studiens kvalitetskriterier.

3.1. Metodval

3.1.1. Induktiv kvalitativ studie

En kvalitativ forskningsmetod baserat pa intervjuer tillampas da studien syftar till att
analysera aspekter som varfor och hur kring forskningsfragorna. Darmed lampar sig en
forskningsmetod dér vikt l&ggs vid ord snarare an vid kvantifiering av data (Bryman &
Bell, 2015). Ambitionen med datainsamlingen var att fa djupgaende information och
forstaelse for hur de intervjuade sag pa kopplingen mellan homestyling och
fastighetsmaklarens tjanst och for detta andamal lampar sig kvalitativ metod (Bryman &
Bell, 2015).

Bryman och Bell (2015) menar att en kvalitativ forskningsmetod framst talar for en
induktiv ansats i forhallandet mellan teori och forskning, dar vikten laggs vid generering
av teori. Med detta som grund samt i och med den begransade forskning som finns kring
homestyling och dess paverkan pa fastighetsmaklarens tjanst, ansags det mest passande
for studien. Som Bryman och Bell (2015) belyser, kan dock induktiva studier i manga fall

ha inslag av deduktion.

3.1.2.  Forhallningssatt

De epistemologiska och ontologiska forhallningssatten som i normalfallet lampar sig till
en kvalitativ forskningsmetod &r interpretivism och konstruktivism. Med interpretivism
ligger fokus pa att forsta manskligt beteende genom att studera deltagarnas perspektiv vid

insamling av data. Konstruktivism innebéar ett forhallningssatt dar den sociala
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verkligheten ses som ett fenomen som standigt ar foéranderligt och skapas vid interaktion

mellan sociala aktorer. (Bryman & Bell, 2015)

Denna studie forhaller sig till konstruktionism da individers perspektiv pa homestyling
och dess paverkan pa fastighetsmaklarens tjansteerbjudande studerats. Den har alltsa
grundat sig i individers egna uppfattningar, vilket forvantades kunna skilja sig beroende
pa individen i fraga. Vidare syns det interpretivistiska forhallningssattet i de tolkningar

som gors utifran den sociala verkligheten som respondenterna befann sig i.

3.1.3.  Tvérsnittsstudie

Forfattarna ansag att en tvarsnittsstudie var bast lampad da det var av intresse att studera
flera olika fall och darmed stota pa variation i form av séljare, maklare och homestylister.
Vidare undersoktes fallen mer eller mindre vid samma tidpunkt for att understka
fenomenet vid en given tidpunkt. Dessa ovan beskrivna element &r vad som kénnetecknar
en tvarsnittsstudie enligt Bryman och Bell (2015). Enligt forfattarna lampade sig denna
forskningsdesign battre an en fallstudie da det inte var av intresse att undersoka
individuella foretag eller specifika bostadsrattsforséljningar. Vidare ansags inte en
enkatundersckning bidra till samma &vergripande forstaelse som intervjuer i en

tvarsnittsstudie forvantades gora.
3.2.  Datainsamling

3.2.1. Urval

Ett subjektivt urval anvands nar deltagare valjs ut pa ett strategiskt satt, sa att de &r
relevanta for forskningsfragan (Bryman & Bell, 2015). Forfattarna anvande denna metod
och valde framst att fokusera pa aktorer (saljare, maklare och homestylister) som varit
involverade i bostadsrattsforsaljningar i Stockholms innerstad under de senaste sex
manaderna (Bilaga 2). | samband med att maklare och homestylister intervjuades
likstalldes dock sélj- och kdpbeteendet i kringliggande omraden sdsom Bromma,
Liljeholmen och Solna med det i innerstaden. Darmed intervjuades tre séljare i dessa

omraden for att na ett storre representativt urval. Vidare efterstravades en variation av
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erfarenhet bland méklare och homestylister. Med erfarenhet dvervagdes ar i branschen,

typ av foretag samt omraden som personen varit verksam i.

Deltagare soktes upp genom hemsidor for olika maklar- och homestylingféretag. Vidare
gick forfattarna ut i sina sociala medier for att na séljare. De personer som horde av sig
inkluderades i studien om de bedémdes uppfylla kriterierna och darmed var relevanta for
studien. Detta medfor att ett bekvadmlighetsurval (Bryman & Bell, 2015) till viss del
anvandes. Av de tolv séljare som intervjuades, nadde forfattarna ut till sju av dem genom
ett bekvamlighetsurval. Forfattarna sdg denna urvalsmetod som nddvandig da

kontaktuppgifter till saljare inte publiceras offentligt.

Utover de ovan ndmnda urvalsmetoderna, anvéndes ett sndbollsurval till viss del for att
det gar i linje med subjektivt urval enligt Bryman och Bell (2015), men dven pa grund av
tidigare motivering kring saljares kontaktuppgifter. Ett sndbollsurval innebar att de valda
deltagarna foreslar andra deltagare som kan inga i studien. Méklare och homestylister
ombads darmed att rekommendera kollegor samt séljare som skulle kunna vara relevanta
for studien. Forfattarna nadde ut till en homestylist samt fem saljare med hjalp av denna

urvalsmetod.

Deltagare intervjuades tills teoretisk mattnad uppnaddes. Enligt Bryman och Bell (2015)
sker detta ndr ny data inte langre leder till nya insikter. Nar forfattarna upplevde att
teoretisk mattnad uppstatt i respektive grupp (saljare, maklare och homestylister) utfordes

ytterligare kontrollintervjuer for att forsakra att det hade uppnatts.

3.2.2.  Semistrukturerade intervjuer

Intervjuer i samband med kvalitativa studier skiljer sig fran dem i kvantitativa studier da
intervjuerna tenderar att vara mindre strukturerade. Vidare laggs mer vikt vid
respondenternas synvinkel och avvikanden fran intervjuguiden sker for att lattare kunna
fordjupa sig i respondentens svar. Darmed tenderar kvalitativa studier att vara mer

flexibla da detaljerade och utforliga svar eftersokes. (Bryman & Bell, 2015)
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Bryman och Bell (2015) foresprakar semistrukturerade intervjuer for studier som inleds
med ett relativt tydligt fokus pa vad som ska undersokas. Detta kan jamforas med de fall
da studien grundas i en generell uppfattning kring vad som ska undersokas. Da lampar
sig ostrukturerade intervjuer battre. | denna studie bedémde forfattarna att
semistrukturerade intervjuer lampade sig bast da det mojliggjorde att mer specifika

amnen kunde beroras baserat pa det tydliga fokus studien inledningsvis hade.

Intervjuguiden (Bilaga 3) utformades som en utgangspunkt for forfattarna vid
intervjutillfallet. Den dr uppbyggd baserad pa teman som speglar det forfattarna soker
efter i forskningsfragorna (Bell et al., 2019). Darmed bestod intervjuguiden av
huvudfragor samt foljdfragor som stélldes i olika ordning beroende pa respondentens svar
och utforlighet. Trots att fragorna inte stalldes i samma ordning efterstravade forfattarna
att i princip stélla samtliga fragor vid varje intervju med sa lik formulering som mgjligt.
Detta i enlighet med vad som foreslas enligt Bryman och Bell (2015). Vidare var
forfattarna medvetna om att intervjumetoden till viss del paverkade jamfoérbarheten
mellan respondenternas svar. Dock ansags upplagget pa de semistrukturerade
intervjuerna generera tillrackligt bra jamfoérbarhet samtidigt som intervjun till viss del

kunde anpassas efter respondenten i fraga.

3.2.3. Genomfdrande av intervjuer

Maklare och homestylister fran flera olika foretag kontaktades via mail med forfragan om
de var villiga att stalla upp pa en intervju for en kandidatuppsats i marknadsforing
genomford pa Handelshdgskolan i Stockholm. Totalt kontaktades 20 méaklarforetag samt
18 homestylingforetag. Endast enstaka aktérer kontaktades fran samma foretag for att fa
en sa bred forstaelse som mojligt rérande homestylingens inverkan pa maklarbranschen i
Stockholms innerstad. Saljare kontaktades via mail eller sms beroende pa vilka
kontaktuppgifter som forfattarna fatt via bekvamlighets- och sndbollsurvalen.

Intervjuerna bokades in kontinuerligt under intervjuperioden (18 mars-16 april 2020).
Radande omstandigheter i form av Coronapandemin mojliggjorde inte fysiska intervjuer
(Folkhalsomyndigheten, 2020). Samtliga deltagare intervjuades darfor dver telefon nar

de befann sig hemma eller pa arbetsplatsen. Inledningsvis foreslogs Skype eller liknande
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verktyg (sasom Zoom), som tillater videosamtal. Flertalet deltagare hade dock inte
tillgang till dessa verktyg. Vidare vérderade flera deltagare sin anonymitet och darmed

valdes Zoom bort, som vid flera tillfallen kritiserats for bristande sakerhet.

Totalt utfordes 32 intervjuer (elva méklare, nio homestylister samt tolv séljare) under
mars och april ar 2020. Bada forfattarna medverkade vid samtliga intervjuer dér en var
huvudansvarig for intervjun med intervjuguiden som grund. Bada forfattarna hade dock
mojlighet att stalla foljdfragor. Vid varje intervju holls en introduktion med information
om studien, hur Iang tid intervjun berdknades ta samt en forfrdgan om respondenten
godkénde inspelning av intervjun. Vidare forklarades dven att alla respondenter ar
anonyma i uppsatsen samt att forfattarna skulle aterkomma med en sammanfattning av

intervjun for att sakerstalla att inga missuppfattningar skett.

Respondenterna informerades om anonymisering i inledningen av intervjun med
forhoppning att fa an mer utforliga svar. Detta eftersom maklare samt homestylister
annars kunde ha begréansat sina svar for att inte riskera att uppfattas fel av kunder och
darmed paverka affarsverksamheten. Vissa saljare hade dven énskemal att vara anonyma
i studien. For att ha kontinuitet i studien valde darfor forfattarna att halla alla respondenter
anonyma. Forfattarna ansag det aven lampligt att anonymisera respondenterna samt deras
respektive foretag, da syftet inte var att undersoka specifika individer eller foretag utan

att forsta fenomenet i stort.

3.2.4. Tematisk dataanalys

Forfattarna utforde en tematisk dataanalys, som den beskrivs av Braun och Clarke (2006),
av den insamlade datan. Det &r en kvalitativ analysmetod dér data identifieras, analyseras
och beskrivs utifran teman. Metoden bedomdes vara bast lampad for studiens syfte och
utformning da den majliggor flexibel men detaljerad analys av kvantitativ data (Braun &
Clarke, 2006).

Bada forfattarna laste igenom de transkriberade intervjuerna ett flertal ganger och
kartlade, oberoende av varandra, olika teman. Resultaten av respektive analys

diskuterades och slutligen identifierades de huvudteman och delteman som skapade
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strukturen for analys av empirin. De teman som identifierades baserades pa repetition och
darmed sadant som upprepade ganger namnts av flertalet respondenter. Vidare lades vikt
vid huruvida det som upprepats hade relevans for forskningsfragan (Braun & Clarke,
2006; Bryman & Bell, 2015).

Den tematiska analysen mynnade ut i fyra matriser for de huvudteman som kunde
identifieras (Bilaga 4). Dessutom skapades en femte matris for ett tema som identifierades

men som inte ansags vara ett huvudtema eller ett deltema.

Tabell 1. Teman vid tematisk analys

Huvudteman  Siljarens samarbete = Fordelar Miiklarens Fordelar forbittrande
med miiklare forbittrande anvindning av atgirder
atgirder (siljare) homestyling (miiklare/homestylist)
Delteman Forvintning pa Renovering Foreslds for siljare Renovering
forsiljning
Professionell Samarbete Homestyling
Miklarval - arbetssiitt, homestyling homestylist
erfarenhet, karaktir & Paverkan/E ffekt
tidigare relation Egen homestyling Upplevt virde med
samarbete

Forslag forbittrande Paverkan/Effekt

atgirder
Ytterligare Faktorer som péverkar
tema forsiljning

Vid redogorelse for empirin har forfattarna gjort mindre justeringar i citaten for att géra

dessa mer forstaeliga for lasaren.

Da den tematiska analysen baserats pa ett flertal teman kan visst djup och komplexitet i
empirin ha gatt forlorad (Braun & Clarke, 2006). Vidare menar Bryman och Bell (2015)
att en avsaknad av riktlinjer kring tematisk analys kan paverka hur val forskare utfor
analysen. Trots detta ansag forfattarna att analysmetoden lampade sig bést for att besvara
studiens forskningsfragor. Darmed utfordes analysprocessen, i linje med Braun och

Clarkes (2006) artikel, med noggrannhet for att efterstrava storsta mojliga palitlighet.

3.3. Kvalitetskriterier

En hog reliabilitet har efterstravats i studien. Bada forfattarna medverkade vid samtliga

intervjuer och efter intervjuerna sakerstallde forfattarna att deras uppfattning fran dessa
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overensstamde. Detta tillvagagangssatt som beskrivits mer detaljerat i avsnitt 3.2.4. okar
den interna reliabiliteten (Bell et al., 2019).

Extern reliabilitet &r svar att uppna i kvalitativa studier eftersom sociala situationer inte
ar mojliga att frysa (Bell et al., 2019). Att denna studie utformades for att undersoka
Stockholm innerstads bostadsrattsrattsmarknad paverkar replicerbarheten i studien da
marknaden for bostadsforsaljningar ser olika ut i olika omraden samt att uppfattningen av
homestyling kan variera. Forfattarna har dock beskrivit tillvagagangssatt och utférande

mycket detaljerat for att 6ka replicerbarheten.

Intervjuerna spelades in for att mojliggora for forfattarna att lyssna pa respondenternas
svar igen och darmed forsékra sig om att svaren aterges korrekt. Efter att samtliga
intervjuer transkriberats skrevs en sammanfattning som skickades till respondenterna for
att &nnu en gang sakerstalla att inte nagra missuppfattningar skett. Detta 6kar den interna
validiteten i kvalitativa forskningsmetoder enligt Bell et al. (2019). For att sakerstalla en
djupgaende forstdelse kring fragorna varfor och hur tillimpades en kvalitativ metod i
studien och semistrukturerade intervjuer utfordes (Bryman & Bell, 2015). Detta Okar
innehallsvaliditeten i studien (Jogulu & Pansiri, 2011). Forfattarna anser vidare att de svar
respondenterna gav utifran intervjuguiden (Bilaga 3) svarade pa forskningsfragorna i
denna studie. De fragor som stélldes utgick fran séljarens perspektiv dven om ytterligare
asikter respondenter hade om homestyling ocksa diskuterades. Vidare medforde
empiriavsnittet (avsnitt 4) insikter om varfér homestyling &ar vérdefullt i
fastighetsmaklarbranschen, vilket studien hade for avsikt att studera. Saledes studerades

det som var for avsikt att studeras vilket 6kar validiteten i studien (Bell et al., 2019).

Eftersom ett bostadskop ar det viktigaste ekonomiska beslutet i livet (Lindstrom, 1997;
Salzman & Zwinkels, 2017) medfor studien insikter kring stora beslut under osakerhet.
Enligt Bell et al. (2019) medfor kvalitativa studier av individer att djup snarare &n bredd
uppnas. Darmed har inte forfattarna efterstravat statistisk generalisering utan snarare en
djup forstaelse kring fenomenet. Forfattarna ar medvetna om att generaliserbarheten i

studien forsvagats da man delvis anvéant snébollsurval och bekvamlighetsurval, som gor
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det osannolikt att urvalet representerar hela populationen (Bell et al., 2019). Trots detta

anvandes urvalsmetoderna for att sakerstalla ett tillrackligt stort urval.

Fullstandig objektivitet ar omojlig att uppfylla i forskning eftersom vérderingar kan
komma att inkrékta pa alla delar av processen (Bell et al., 2019). Forfattarna har tidigare
erfarenheter av bostadsrattsmarknaden i Stockholm och valde forskningsomrade baserat
pa erfarenhet och intresse. Dock har forfattarna efterstravat att inte paverka uppsatsen
med egna varderingar och 6kat sannolikheten for detta genom att kontinuerligt diskutera
det under processens gang. Vidare utformades intervjuguiden (Bilaga 3) utan vérderingar
i fragorna samt med mojlighet for respondenten att reflektera Gver bade positiva och
negativa aspekter rérande homestyling. | slutet av intervjun gavs respondenterna

mojligheten att uttrycka sadant som tidigare fragor inte berort.

23



4.  Empiri

| empiriavsnittet presenteras respondenternas tankesatt, upplevelser och erfarenheter
kopplat till hur homestyling paverkar férséljning av en bostadsratt. Empirin har utformats
med matriserna fran den tematiska analysen som grund (avsnitt 3.2.4.) och syftar till att
ge en sa bred och tydlig bild som majligt av respondenternas svar. Inledningsvis redogors
for hur séljarens beslutsprocess ser ut i samband med bostadsrattsforsaljning och sedan
presenteras maklarens arbetssatt kopplat till homestyling. Empirin baseras pa intervjuer
fran elva fastighetsmaklare, nio homestylister samt tolv bostadsrattssaljare (Bilaga 2).
Empiriavsnittet utgar fran studiens forskningsfragor och resultatet presenteras utifran

dessa.

4.1.  Hur ser beslutsprocessen ut for en bostadsréattsaljare i samband med
en forsaljning?

Forfattarna & medvetna om att séljare har olika anledningar till att inleda en

forséljningsprocess och att beslutsprocesser kan variera fran fall till fall. Eftersom syftet

med denna uppsats ar att forstd homestylingens inverkan pd maklartjansten fokuserar

studien pa att i saljarens beslutsprocess forsta anledningar till val av méklare samt asikter

om maklarens arbete med forbattrande atgarder.

4.1.1. Séljarens samarbete med méaklare

Aven om séljare hade olika anledningar att silja sin bostad forvéntade sig majoriteten ett
sa hogt forsaljningspris som mojligt. Att processen skulle ga snabbt var ocksa en
aterkommande forvantning pa forsaljningen. Gemensamt for samtliga saljare var att en
maklare anlitades. Séljarna jamforde i de flesta fall flera méklare infor forsaljningen men

vad valet berodde pa varierade.

Méklarens arbetssatt och framst resultat fran tidigare forséljningar samt erfarenhet av
forsaljningar i samma omrade visade sig vara vanligt férekommande i inledningen av en

séljares beslutsprocess vid val av méaklare.

“Jag kdnde att hon [mdklaren] hade erfarenhet av att sdlja [bostadsritter] i huset

och dven var alert och hungrig.” — Séljare 5

24



“[Mdklaren forvintades vara] padldst om omradet och foreningen, samt ha liknande

objekt som nyligen sdlts eller som hon/han arbetar med nu.” — Séljare 6

“Jag jamforde méaklare i omradet och fastnade fér nagra som hade varit véldigt
aktiva tidigare pa den adressen, som jag tyckte hade fatt en bra respons prismassigt
pa marknaden. [...] [Sokte] nagon med saljegenskaper, nagon som kan fa upp ett

intresse ur ett saljperspektiv. ” — Séljare 8

Samtidigt som statistik av méklarens tidigare forséljningar samt méklarens strategi for att
na ett hogt slutpris ansags som en viktig faktor, kravdes ocksa i de flesta fall att fa en bra
kénsla av méklaren for att anlita denna. | flera fall valdes den méklare som saljaren
tidigare hade haft en relation till, exempelvis via tidigare forsaljningar, bekanta eller
visningar maklaren hallit. Att fa en bra kontakt med méklaren och ha en bra dialog var

ytterligare aterkommande anledningar.

”Det viktigaste for mig vid val av maklare var kansla och strategi. Jag tankte ocksa
att den kanslan som jag far kommer andra ocksa att fa nar de gdr pd visning.”

- Séljare 2

“Du gar ju lite pa vem [maklare] du far béast kontakt med, far en bra magkénsla av

och klickar med.” — Séljare 4

“/...] i slutdndan blev det maklaren som flickvannen hade en personlig relation till

sedan tidigare” — Séljare 6

Kanslan av att kunna lita pa sin méaklare var ytterligare en anledning som séljare namnde

till varfor en viss maklare anlitades.

“Det kandes verkligen som att maklaren var transparent och vdildigt drlig”

- Séljare 9

“Hon [mdiklaren] gav all info som behovdes, hade bra aterkoppling och jag kande

att jag fick tillit till henne.” — Séljare 10
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Utover vikten av maklarens saljegenskaper for att kunna na ett hogt slutpris samt
erfarenhet av forsaljningar i omradet, menade Séljare 8 dven att maklarens arbete med
forbattrande atgarder och homestyling var en bidragande faktor till varfor maklaren

anlitades.

“Om jag skulle ha de tankar jag hade [angdende forbattrande atgarder] och
méklaren inte skulle ha kontakt med nagot foretag som sysslar med det, skulle jag
nog till 80-90% valja bort méklaren eftersom jag tror att det ar mer positivt for saval

efterfragan som slutpris att paketera produkten pd ett trevligt scitt.”” — Séljare 8

Det arvode som maklare tar for sin tjanst skiljer sig at mellan maklarféretag och aven
mellan méaklarna. Majoriteten av saljarna uppgav 6nskemal om en arvodestrappa. Detta i
form av en procentsats alternativt ett fast pris upp till ett visst slutpris och en hogre

procentsats om slutpriset dversteg det beloppet.

“Personligen tycker jag om morotssystem [trappa med 6kad procentsats vid hogre
slutpris] for annars ar det valdigt enkelt for en méklare. Det stora arbetet ar att séalja
lagenheten, allt arbete innan tar inte sa lang tid, darfor ar det annars latt for en
méklare att bara vilja avsluta forsaljningen s snabbt som mdjligt och g vidare till

ndsta. Det tjidnar de mest pd i sd fall.” — Séljare 5

4.1.2.  Asikter om forbattrande atgarder

Nar en maklare hade anlitats diskuterades alltid forbattrande atgarder infor forsaljning.
Maéklarna initierade detta i majoriteten av fallen men i ett fatal fall var det pa saljarens
initiativ. | de fall maklare inte foreslog homestyling var den frdmsta anledningen att
lagenheten redan var fint inredd och darfor inte hade behov av en styling infor

fotografering och visning.

“Jag beholl ldgenheten som den har sett ut de senaste tvd dren i princip. Bdde jag

och méaklaren tyckte egentligen inte att nagot annat behovde goras.” — Séljare 3

Samtliga saljare utforde nagon form av styling infor forséljning. | tva tredjedelar av fallen

anlitades ett externt homestylingforetag, i resterande fall utférdes styling pa egen hand
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efter rad av méklaren. Samtliga séljare sag fordelar med forbattrande atgarder samt

homestyling infor en forséljning.

Merparten av saljarna ansag att homestyling gor bilderna i annonser béattre och fler
spekulanter blir darmed intresserade av objektet. Det ansags i sin tur ka sannolikheten

for fler budgivare och ett hdgre slutpris.

“Fordelen dr framforallt att kunna fa fler klick online. Far du det kommer du att
positioneras battre pa Hemnet och férhoppningsvis fa fler personer pa visningen,

vilket 6kar sannolikheten att fler personer medverkar i budgivningen.” — Séljare 5

“Ndr du sjdlv tittar fastnar de bilderna som dr lite finare och eftersom hela

ldgenheten dr nyrenoverad adderar bilderna den lilla extra fina touchen.’

- Séljare 9

Andra menade att homestyling ger spekulanter en positiv kansla av objektet vilket ansags

vara viktigt da ett lagenhetskop betraktades som ett emotionellt kop.

“Jag ser det som att det kan medfora jdttestora fordelar. Jag tror att ligenhetskop
ar ett emotionellt kdp och att det inte bara ar en lagenhet som séljs, utan &ven en

drom och en kénsla som spekulanten far av ldgenheten.” — Saljare 3

“Det dr vdirdehdjande pa pappret men ocksad saklart att spekulanten far en kdnsla av
att det &r nytt och frascht nar den kommer pa visning eller tittar pd foton.”

- Séljare 4

“Det skapar en kdnsla for dem som dr pad visningen. En hemtrevlig kdnsla som gor
att folk vill bo dar som kommer att trissa upp priset. Dels att det blir fler intressenter

men ocksa att intressenterna blir mer benagna att faktiskt liigga bud.” — Séljare 6

Ytterligare en asikt om homestyling, enligt séljare i denna studie, var att kdpare numera
ofta forvéntar sig att bostader ska vara stylade. Saljare 12 menade exempelvis att kbpare

kan vélja bort 1&genheter som inte &r stylade.
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“Jag upplever att mdnniskor forvintar sig att ldgenheterna dr stylade. I Stockholms
innerstad, pa objekt som ar i tiomiljonersklassen, forvantar sig folk att det ska vara

perfekt.” — Séljare 12

De flesta sdljare ansag att homestyling ledde till flera av de ovanstdende namnda
fordelarna vid forsdljning av en bostad. Séljare 6 menade exempelvis att bilder av
homestylade lagenheter sticker ut, vilket 6kar intresset pa bostaden samtidigt som det

skapar en positiv kansla.

“Dels att den syns direkt, sticker ut sa att folk klickar [pa bostadsannonsen] och drar
fler spekulanter till visning. Det skapar ocksa en helt annan kénsla kring lagenheten,

’

— Séljare 6

en vision av att de kommer att bo i den.’

Tva av saljarna namnde ocksa att de i affarssyfte koper renoveringsobjekt for att efter
renovering och styling ga med vinst vid en forsaljning. | dessa fall &r forbattrande atgarder
en del av affarsidén. Homestyling anvéands alltid vid forséljning av dessa bostader,

framforallt eftersom utgangslaget &r en tom och obebodd lagenhet.

“Jag anvinder mig alltid av homestyling for att jag tycker att det ger spekulanter en
bild av hur det kan se ut i verkligheten. Homestyling gor att det ser mer hemtrevligt
ut och att de [spekulanterna] far inspiration och tycker att det ser mycket battre ut

dn om du bara fotograferar en tom ldgenhet.” — Séljare 10

En nackdel som namndes angaende homestyling var att det, till skillnad fran
méklartjansten, innebar en fast kostnad som kvarstar &ven om bostaden inte séljs. | de fall
saljarna var osakra pa om de skulle sélja sin bostad var detta i vissa fall anledningen till
varfor extern homestyling valdes bort. En annan anledning till att saljare inte anlitade ett
externt homestylingforetag var for att det ansags vara en for stor kostnad. Kostnaden som
homestylister fakturerar for sin tjanst varierar kraftigt och kan vara ett fast pris eller ett
pris per kvadratmeter. Priset beror pa hur mycket styling som utférs samt storleken pa

bostadsratten men lag mellan ca 15 000 — 50 000 kr enligt respondenterna i studien.

“Eftersom jag inte var helt siker pad att jag ville sdlja blev det [homestyling] en
valdigt fast utgift. Maklararvode fungerar sa att maklaren inte far betalt forran

lagenheten &r sald. Om jag inte skulle ha fatt det bud jag ville ha skulle jag vanta
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med forséljning och inte behdva betala nagonting till méaklaren. Sa fungerar det inte
med homestyling, utan da skulle jag fortfarande behdva betala for homestylingen. ”

- Séljare 5

4.2.  Om —och i sadana fall hur och varfér anvander fastighetsméklare
homestyling i samband med en bostadsrattsforsaljning?

4.2.1. Madklarens anvandning av homestyling

Samtliga intervjuade maklare ansag att homestyling var en av faktorerna som paverkade
pris, intresse och tid pa marknaden vid en bostadsrattsforséljning. Ytterligare faktorer
som namndes flertalet ganger var marknadslaget, bostadens kvalitet (balkong i ratt lage,

vaningsplan, planlésning etc.), marknadsféring samt maklarens prestation.

“Det absolut viktigaste dr att vara i rdtt kanaler, med ratt budskap och ha klart for

sig vilka malgrupper kommunikationen vinder sig till.” — Maklare 5

“Bra bilder far du med en stylad ldgenhet. Tar vi inte bra bilder dr det ingen som
kommer att vilja klicka pa annonsen pa Hemnet och far vi inga klick far vi inga

spekulanter pa visning.” — Méklare 7

“Bra ldge och bra skick sdljs alltid till bra priser, dven om marknaden &r skakig eller
om utbudet dr stort. Har du riktigt bra grejer sdljs det alltid till bra pris.”
- Méklare 11

Maéklarna beskrev aven att homestyling brukar rekommenderas for séljare nér behov
finns. Vissa méaklare ansag alltid att behovet fanns, medan andra enbart foreslog det nar
styling forvantades hoja slutpriset avsevart. Vilken typ av styling som rekommenderades
varierade baserat pa det behov som méklaren ansag fanns, samt maklarens generella
installning till styling. | vissa fall ansdg méaklare att det rackte att rekommendera en
enklare styling da lagenheten var i tillrackligt bra skick men kravde en final touch for att
formedla ratt kansla. En av maklarna, vars méaklarforetag hade anstéllda stylister pa
foretaget (benamns framover inhouse), menade till skillnad fran detta att en full styling
(utbyte av allt moéblemang) alltid var att foredra. Detta for att lagenheten skulle formedla

ratt kansla och passa sa manga spekulanter som mojligt.
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“Risken finns annars, om sdljaren har kvar sina egna mobler och kompletterar, att
det blir for spretigt fargméassigt, kanslomassigt och bildméssigt. Det ska vara sa
enhetligt som mojligt och det ska vara sa lite som mojligt som paverkar kanslan

negativt.” — Maklare 11

| normalfallet samarbetade méaklaren exklusivt med ett par stylingforetag utan att fa
nagon provision eller liknande vid rekommendation av en specifik stylist. Stylisterna
menade att hogre slutpris var det som gynnade méklarna. Arvodet for stylingen

fakturerades da separat.

“Jag tror inte att mdklare rekommenderar styling for att tjana ett visst belopp, utan
det ska vara som en tjanst for kunden sa att den ser mervarde i att tjansten tacker

mdanga omrdden.” — Méklare 4

“Vart mal ar att nar maklaren har en arvodes-stege leder stylingen till ett hogre

slutpris sa att maklaren far hogre provision.” — Homestylist 4

Ett av maklarforetagen erbjod en helhetsldsning for kunden dar férmedling av bostad,
styling, fotografering och marknadsforing ingick. Da samarbetade ett helt team for att
leverera en heltdckande tjanst till kunden. Ett annat méaklarforetag hade inhouse styling,
som dock var separat fran formedling av bostad. Stylingen fakturerades separat, trots att
méklaren och stylisten kom fran samma foretag och samarbetade vid leverans av tjansten.
Anledningen till att ha styling inhouse var for att maklarforetagets profil byggde pa att
kommunicera sa bra bilder som mojligt, vilket maklaren menade att styling skapade vid

90% av fallen.

Méklarnas anledningar till att anvdnda homestyling vid forséljning av bostadsratter var
ofta kopplat till deras stridvan att erbjuda en “helhetslosning” till sdljaren. Detta for att det
vardesattes av séljaren och i slutdndan kunde leda till hdgre slutpris och en ngjdare kund,
vilket saledes gynnade méaklaren. Dessutom namndes att 6kad konkurrens bland méklare

har medfort ett storre behov av att erbjuda en helhetslésning.
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“Varfor vi har tagit in det [homestyling] dr for att vi ska kunna erbjuda en sa bra
tjanst som mojligt till vara kunder. Séljaren far da en helhetslosning och behover

inte anlita maklare, fotograf och stylist separat. ” — Maklare 1

“Det dr ganska hdrd konkurrens ddr ute, sd vi mdste kunna erbjuda allt som kunden
har behov av och &ven kunna se kundens behov innan de sjdlva ser det. Det ar det

allra viktigaste, det dr dd vi far nojda kunder.” — Maklare 5

Flertalet méklare ndmnde &ven att deras arbete underléattades nér en stylist anlitades for
att styla bostaden.

“Ndr jag har ett stylingforetag som har hjdlpt mig med processen vet jag att jag kan
lata fotografen sjalv aka till objektet for att jag vet hur allting kommer att se ut. Men
om det &r en person som inte har valt styling, kan det oftast vara sa att jag behdver
folja med fotografen for att flytta pa eventuella jackor, skor, eller krukor som star
fel. For mig som maklare blir det lattare att jobba med ett objekt som ar stylat eller

valdigt fint inrett.” — M&klare 2

“Jag som mdklare tjidnar pd att ldigenheten blir superfin sa att det ger mig “enklare”

forutsdttningar att sdlja den till ett bra pris.” — Maklare 8

En av maklarna beskrev vidare att 9 av 10 kunder forvéantar sig att styling ska
rekommenderas och darmed fragar om det vid forsta motet. En annan maklare beskrev
dock att denne aldrig har upplevt att det har varit avgérande for en saljare vid val av

maéklare om maklaren foreslagit styling eller inte.

4.2.2. Fordelar med forbattrande atgarder

Maklarna och homestylisterna sag fordelar med forbattrande atgarder i samband med
forsaljning av en bostadsratt. Darmed var det nagot som foreslogs, vare sig det utfordes
av saljaren sjalv eller nagon anlitades for att gora det. | de fall séljare valde att utfora en
lattare styling sjélva fanns mojligheten att fa en “atgardslista” av méklaren, alternativt ta

in en stylist for en konsultation.
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De fordelar som maklarna sdg med forbattrande atgarder var ofta kopplade till att
presentera objektet pa basta satt, att visa potentialen, lyfta helhetsintrycket samt na ut till
ratt malgrupp genom att anpassa lagenhetens planering och inredning. Méklare och
homestylister namnde att det fanns ett varde i att anpassa lagenheten fér en bredare
malgrupp. Andra namnde dock vérdet i att anpassa inredningen for en specifik malgrupp

eller sticka ut i flodet.

“Styling handlar oftast om att anpassa bostaden till sa mdanga som mojligt for att den

[bostaden] ska bli sa attraktiv som mojligt.” — Méklare 1

“Homestyling handlar mycket om att paketera och anpassa bostaden efter ratt
malgrupp. Tror jag att jag har en yngre malgrupp till en lagenhet, bor stylingen eller

paketeringen vara anpassad till den.” — Méklare 10

“Det handlar om att visa en bostad fi-dn sin béista sida infor forsdljning, att visa pa
mojligheter och formedla en drém for en kopare om ett liv som de koper sig till. Syftet
ar att fa lagenheten att sticka ut i flodet och déarmed kan det inte se likadant ut som

allt annat pa marknaden.” — Homestylist 5

Om maklaren eller siljaren sdg ett behov av renovering kunde maklaren ofta
rekommendera en hantverkare om séljaren sjalv inte hade nagon att anlita. De typer av
renoveringar som ofta foreslogs handlade om att forandra det som spekulanterna direkt
mottes av sasom golv, vaggfarg och skapluckor. Homestyling rekommenderas framst for
att gora en lagenhet mindre personlig, fa bilderna att se battre ut samt for att hjalpa

spekulanten att se potentialen i lagenheten.

“Anledningen till att homestyling utfors idag dr for att oka potentialen i bostaden,
hoja alla fina parametrar och darmed locka fler spekulanter och i slutdndan fa hogre
pris — annars finns ingen anledning att styla. Grundpelaren till varfor styling

anvands idag ar for att fa fler budgivare och hogre slutpris. ” — Méklare 1

“Det handlar vildigt mycket om att ta bort fokus frdan den som bor i bostaden och
faktiskt visa upp hur bostaden ser ut samt visa potentialen for den som eventuellt vill

kopa bostaden.” — Homestylist 6
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Homestylisterna understrok att styling handlar mycket om att optimera bilderna som
publiceras pa objektet. De menade att tilltalande bilder medfor fler klick pa Hemnet och
andra hemsidor dér bostader marknadsfors, vilket leder till att spekulanterna kommer pa
visning och att de forhoppningsvis lagger bud. Enligt Homestylist 8 handlar mycket om
att skapa en “hér vill jag bo” kénsla hos spekulanterna med hjélp av styling da det visar

lagenhetens potential och charm.

Vidare poangterade bade maklare och homestylister att homestyling skapar kéanslan av ett
val omhandertaget hem och att den helhetskénslan &r nagonting som gor att kdpare betalar
mer for lagenheten. Majoriteten av méklarna och homestylisterna menade att ett
lagenhetskop ar ett emotionellt kép och att homestyling darfor paverkar
kdpbendgenheten. Homestylisterna forklarade vidare att fler blir intresserade av ett stylat
objekt eftersom stylingen har inverkan pa kanslan som lagenheten formedlar. Vissa
méklare ville dven fa in inredningsdetaljer i lagenheten som folk kénde igen och som

skapade en “vill ha” kénsla.

“Ndir ndgon koper en bostad dir det ett kiinslomdissigt beslut. Ar den [bostaden] mer

attraktiv har det en effekt pa képbendgenheten” — MakKlare 4

“Hela pocingen med styling och med en forséljning, ar att skapa en sa bra kansla
som mojligt. Folk gillar fina och snygga bostader dar kanslan ar ratt. Har du fler
som tittar pa bostaden kommer fler pa visningen, vilket medfor stérre sannolikhet for

ett hogre slutpris. Allting handlar om att maximera slutpriset.” — Méklare 11

“Homestyling dr ett sdtt att forskona bostaden for att fa den i harmoni med
inredningen. Detta for att kunna presentera och lyfta fram bostadens férdelar och

unika punkter.” — Homestylist 4

“Syftet med styling dr att jobba bort det privata och personliga i bostaden men att
anda fa till en mysig och trevlig miljo som lockar manga spekulanter och som gor

det ldttare for dem att forestdilla sig hur de sjdlva vill ha det.” — Homestylist 7

Precis som citatet ovan av Maklare 11 belyser handlar det i slutdndan om att forbattrande

atgarder och framforallt styling, ska leda till ett okat intresse och slutligen ett hogre
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forsaljningspris. Flera maklare menade att det ar svart att bevisa, men att de utifran sin
egen erfarenhet av tidigare forsaljningar med sakerhet kunde s&ga att homestyling
paverkar en forsaljning positivt. Ett exempel som togs upp av flera maklare var
forsaljningar dar ostylade objekt inte salts men som salts snabbt nar méaklaren tagit 6ver
forsaljningen och anvant styling. Aven homestylisterna beskrev exempel dar de hade
anlitats for att styla ett objekt som tidigare inte salts, men som med styling saldes snabbt
och till ett hogt pris. Nér det kommer till stylingens paverkan pa forséljningspris menade
stylisterna att det 0kade slutpriset med 10-20% och en av stylisterna ansag att séljare
brukade fa igen stylingkostnaden atminstone fem ganger pa en lagenhet pa tva rum och
kok.

Vid forséljning av tomma lagenheter var méklarna éverens om att homestyling hade stor
inverkan pa forsaljningen. Maklare 9 forklarade bland annat att styling skapar en rod trad
och att den i en tom lagenhet skapar en visuell dverblick for spekulanter, forbéattrar
bilderna och formedlar en kéansla. Andra maklare namnde att gemene spekulant har svart
att sjalv forestélla sig hur en lagenhet kan optimeras och planeras. Darmed hjélper

stylingen att skapa en uppfattning med hjalp av ratt méblemang.

Vidare menade Méklare 11 att lagenhetens skick har blivit &nnu viktigare vid forsaljning
sedan amorteringskravet inférdes 2018 (Finansinspektionen, 2018). Samma maklare
menade dven att det ar patagligt i osdkra ekonomiska tider, sdsom i den nuvarande

perioden med Coronapandemin.

“Folk har inte pengar till renoveringar pa samma sdtt som tidigare. Mdanga vill peta
in 30% i kontantinsats for att slippa ett av amorteringskraven. Att ha 30% plus nagra
hundratusen ytterligare for renoveringar dr det vildigt fa som egentligen har.”

- Méklare 11

Slutligen namnde Homestylist 5 att en maklare fran ett tidigare samarbete hade fragat om
stylisten kunde skriva maklarens lagenhetsannonser pa Hemnet. Detta for att formedla
ratt kansla eftersom annonsen och stylingen utgick fran samma grundkénsla som
genomsyrade allt som spekulanterna méttes av. Stylisten menade att det pavisade vikten

av ett helhetstank nar det kommer till bostadsréattsforséljningar. Det handlar om att allting
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ska hanga ihop, istallet for att isolera de olika tjansterna, sasom formedling av bostad,

styling och fotografering.

“Det dir viktigt i en lyckad process att fa till den trion med méklare, stylist och
fotograf. Da har du en garanti pa en lyckad annons som nar ut till fler och som

forhoppningsvis levererar i slutindan.” — Homestylist 5
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5. Diskussion

| detta avsnitt diskuteras studiens resultat och aterkopplas till litteraturgenomgangen
(avsnitt 2). Diskussionen ar, liksom empiridelen (avsnitt 4), uppbyggd med de tva

forskningsfragorna som grund.

5.1.  Hur ser beslutsprocessen ut for en bostadsrattséljare i samband med
en forsaljning?

Resultatet fran studien visar att sdljare har olika beslutsprocesser vid
bostadsrattsforséaljning. Samtliga séljare i studien valde att anlita en maklare, vilket
stammer 6verens med tidigare forskning (bland andra, Seiler et al., 2008). Eftersom denna
studie &mnar studera huruvida homestyling paverkar maklartjansten ar val av maklare och

asikter om forbattrande atgarder samt homestyling fokus i séljprocessen.

I linje med Waller och Jubran (2012) samt Dabholkar och Overby (2006) ansag séljare i
studien att hogsta mojliga slutpris var den framsta forvantningen pa
bostadsrattsforsaljningen. Detta medforde att erfarenhet och god kunskap i att na hoga
slutpriser efterstravades hos méklare. Utover detta forvantades méklare ha en god
kommunikation med saljaren under saljprocessen vilket dven Dabholkar och Overby
(2006) benédmner. Dessutom ndmnde flera séljare i studien att specifika maklare anlitades
pa grund av att saljare fick en bra kéansla av méklaren. Detta visar att saljarens
beslutsprocess rérande méaklarval inte ar helt rationell utan ocksa emotionell (Crozier &
Mclean, 1997).

Majoriteten av saljarna valde en arvodesmodell i form av en trappa dar maklaren tjanade
mer om slutpriset 6versteg en viss grans. Detta ansags av séljare vara en fordel eftersom
méklaren da fick en anledning att efterstrava ett hogre slutpris. Trappan skulle darmed
kunna innebdra att en okning i slutpris pa 500 000 kr medfér 50 000 kr ytterligare i
méklararvode, forutsatt att procentsatsen Over ett visst slutpris avtalas till 10 %. Vidare
namnde saljare att en kansla av att kunna lita pa maklaren var en viktig faktor rérande

méklarval, vilket dven Crozier och Mclean (1997) papekar. Detta tyder pa att saljare i
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studien var medvetna om att en etisk konflikt kunde uppsta och valde méklare samt
arvodesmodell i linje med det (Brinkmann, 2009; Le & Supphellen, 2017).

Samtliga saljare sag fordelar med forbattrande atgarder infor forséaljning. Homestyling
ansags av saljarna forbattra bilderna i bostadsannonser, vilket 6kar spekulanters intresse
och i sin tur forhoppningsvis aven slutpriset. Vidare ansdg séljare att homestyling
formedlar en positiv kansla av objektet. Bada dessa asikter gar i linje med den redan
existerande litteraturen om visuell marknadsforing (Branthwaite, 2002; Grum & Grum,
2015; Manic, 2015) och visar att séljare anser att bra bilder i en bostadsannons kan ha en
positiv effekt pa forsaljningen. Séljare i studien beskrev att ett bostadskop till viss del ar
emotionellt, vilket gor bilder i marknadsféringen an mer avgdérande. | enstaka fall visade

sig dven homestyling vara en avgorande faktor vid val av méklare.

Studien har saledes visat att séljares asikter om homestyling stammer Gverens med
litteraturen om homestylingens positiva effekter pa en bostadsforséljning (Poursaeed et
al., 2018). Séljare ser fordelar med homestyling infor en forsaljning och vérdesétter att
maklare inleder en diskussion angaende detta. Darfor blir homestyling en viktig del i

méklarens tjansteerbjudande, sett fran saljarens synvinkel.

5.2. Om-och i sadana fall hur och varfor anvander fastighetsmaklare
homestyling i samband med en bostadsrattsforséljning?

Samtliga maklare som intervjuades uppgav att forbattrande atgarder, och saledes
homestyling, var en av faktorerna som paverkade en bostadsrattsforsaljning positivt.
Darmed &r det en tjanst som bidrar med ytterligare varde till méaklarens tjansteerbjudande.
Med stéd i Gronroos (1996), dar en stodtjanst definieras som en tjanst som dmnas verka
som konkurrensmedel for foretaget, samt da det framhalls av maklarna att det ar en tjanst
som skapar mervérde, anser forfattarna att homestyling ar en stodtjanst till maklarens
tjansteerbjudande. Detta stéarks ytterligare av det faktum att Maklare 4 ndmnde att det &ar
en tjanst av vérde, men samtidigt brukar det inte vara avgdrande for saljare vid val av
méklare huruvida homestyling foreslas eller inte. Att majoriteten av maklarna i studien
vidare menade att de rekommenderade specifika homestylingforetag for att kvalitetssakra

den helhetslosning de erbjuder, belyser vikten av homestyling foér fastighetsméaklarens
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tjansteerbjudande. Maklare i studien ansag aven att en helhetslésning fungerade som ett
vardefullt konkurrensmedel. Detta bekraftar studien av Gountas et al. (2014) dar det
pavisades att den hoga konkurrensen i fastighetsmaklarbranschen paverkar hur
kundorienterade méklarna ar. Vidare ndmndes hur stodtjansten underlattar for méklaren,
samt skapar ett sa pass stort mervarde att maklarna inte finner behov av att ta nagon form

av provision for att de rekommenderar en specifik stylist.

Vad géller méklarens strévan att erbjuda en “helhetslosning”, styrker denna studie att det
ar nagot som forvantas av saljarna. Saljare vardesatte detta och eftersom homestyling
ansags kunna leda till ett hogre slutpris ansag méaklare att detta ledde till en nojdare kund.
Maklare upplevde dven att séljare i vissa fall forvantar sig att bli rekommenderad
homestyling vilket leder till att homestyling integreras i méklartjansten for att mota
kundens dnskemal (Gronroos, 1990). | maklarens fall finns dock en utmaning i att dels
I6sa kundens (saljarens) problem och ta dennes 6nskemal i beaktande (Gronroos, 1990)
och att samtidigt verka som en oberoende mellanhand som tillvaratar bade séljarens och
kdparens intressen (Fastighetsmaklarinspektionen, 2020a). Dock kan slutsatsen dras att
méklarna dven tillvaratar kdparnas intresse genom att anvénda sig av homestyling som
visar ldgenhetens potential och skapar en “hér vill jag bo” kénsla. Dessutom ska méklaren
ta hansyn till séljarens ekonomiska intressen och efterstrava ett hogt forsaljningspris
(Fastighetsmaklarinspektionen, 2019b). | de fall méklaren tror att homestyling kan 6ka

forsaljningspriset ar det darmed motiverat att foresla en sadan stodtjanst.

Enligt McDaniel och Louargand (1994) behtver en tjanst motsvara konsumentens
forvantningar eftersom upplevd kvalitet ar en viktig del av konsumtionsbeslutet. Eftersom
saljarna i studien forvantade sig ett hogt forsaljningspris och homestyling ansags kunna
paverka detta, blir denna stodtjanst en viktig del av méaklarnas tjansteerbjudande for att
tjanstens prestanda ska uppfylla alternativt Overtraffa forvantningarna. Detta starks
ytterligare av Gronroos (1984) Perceived Service Quality Model som menar att tjansters
sardrag medfor att den funktionella kvaliteten spelar storre roll &n den tekniska vid
kundens kvalitetsbeddmning (Grénroos, 1996). | den funktionella kvaliteten ingar

personalens attityd och beteende, samt deras tillganglighet och vilja att hjalpa till. Utifran
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denna studie medfér maklarens strdvan att erbjuda en helhetslosning till séljaren, dar

rekommendation om homestyling ingar, en forhojd upplevd tjanstekvalitet.

Enligt Poursaeed et al. (2018) har homestyling inverkan pa vardet av en bostad vid
forséljning. | denna studie var bade maklare och homestylister Gverens om att
homestyling paverkar slutpris, intresse samt tid pa marknaden vid en
bostadsrattsforsaljning. Av denna anledning rekommenderade maklare homestyling till
séljare. Omfattningen av homestyling for olika objekt samt huruvida det var homestylister

eller séljaren sjalv som stylade varierade dock.

Eftersom ett bostadskop till viss del baseras pa kanslor (bland andra, Andrew &
Larceneux, 2019) galler det for maklare att fa spekulanter att utveckla positiva kanslor
for objektet. Genom att anvanda homestyling menade bade méklare och homestylister i
studien att lagenheten kan formedla ratt kansla till spekulanter och fa dem att betala mer
for ett objekt. Att visa potentialen av objektet samt ge ett helhetsintryck ar ytterligare
namnda anledningar till varfor méklare i denna studie anvande homestyling, vilket ocksa
bidrar till att formedla ratt kansla till spekulanter. Pa sa sétt blir bilder i en bostadsannons
av yttersta vikt eftersom visuell marknadsforing &r ett kraftfullt redskap for att formedla
kanslor (Branthwaite, 2002; Manic, 2015) och gor att kopare betalar mer for en bostad
(Grum & Grum, 2015).

Vidare menade méklare samt homestylister i studien att homestyling anvands for att
framstélla objektet pa basta satt. De ansag att homestyling forbattrar bilderna av objektet
vilket leder till ett 6kat intresse hos spekulanter och darmed fler potentiella budgivare
samt ett hogre slutpris. Detta gar i linje med Seiler et al. (2012) som pavisade att bra bilder
i en bostadsannons &r en viktig del vid forsaljning av en bostad eftersom bostadskdpare i

forsta hand fokuserar pa bilderna.

Wilson och Mackenzie (2000) menade att homestyling paverkar vilken malgrupp som
intresserar sig for en bostad eftersom spekulanter foredrar de bostader vars inredning
antyder att de nuvarande dgarna liknar spekulanterna sjalva. Att rikta inredningen i ett

objekt till en specifik malgrupp namndes av méaklare och homestylister i studien vara en
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av orsakerna till att homestyling anvands och att det pa sa satt okar intresset och leder till
ett hogre slutpris. Att homestyling dven anvénds for att fa bostaden att sticka ut gar i linje
med Llinares och Page (2011) som diskuterar vikten av att bostaden inte ska upplevas

som medioker av spekulanter.

Studien har saledes visat att homestyling som stodtjanst tillfor varde till maklarens
tjansteerbjudande. Samtliga maklare sag varde med tjansten da den ansags medfora ett
hogre slutpris vare sig stylingen forbattrade bilderna i bostadsannonsen, skapade positiva

kéanslor eller paverkade spekulanten pa annat sétt.
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6. Slutsats

Tidigare forskning har kommit fram till olika resultat géllande homestylingens paverkan
pa en bostadsforsaljning. Det finns forskning som har visat att homestyling paverkar
slutpriset positivt (Poursaeed et al., 2018) medan andra studier inte pavisade denna effekt
(Lane et al., 2015). Huruvida homestyling paverkar slutpriset ar trots allt inte avgorande
i denna studie. Det som ar av framsta betydelse &r séljarnas asikter om homestyling och

méklarnas incitament att erbjuda detta i sin tjanst.

I empirin och diskussionen redogdrs for hur saljarens beslutsprocess ser ut samt hur och
varfor fastighetsmaklare anvander homestyling. De tva forskningsfragorna mynnar ut i
hur och varfor homestyling paverkar fastighetsméklarens tjansteerbjudande. Samtliga
medverkande i studien ansag att homestyling kan 6ka slutpriset. Vidare forvantade sig
saljarna ett sa hogt slutpris som mojligt och efterstravade i manga fall en maklare som
arbetade for detta. Méklare ska i den tjanst som erbjuds till séljaren dven ta hansyn till
séljarens ekonomiska intressen, ett hogt slutpris och har darfor anledning att integrera
homestyling som en del av tjansten. Utver detta har méklaren incitament att anvénda
homestyling da det underlattar maklarens arbete. Vidare har méaklare en anledning att
anvanda homestyling vid bostadsrattsforsaljningar for egen vinning pa grund av den

trappa till arvodesmodell som méklare vanligtvis anvander.

Da studien pavisar att homestyling ar en stodtjanst till maklarens tjansteerbjudande och
en stodtjanst dmnar verka som konkurrensmedel, 6kar dess betydelse for méklarens
tjansteerbjudande i takt med 6kad konkurrens bland méklare. Slutligen kan stédtjansten
positivt paverka upplevd tjanstekvalitet da den forvéantas 6ka slutpriset som ar avgoérande

nar saljaren jamfor forvantad prestanda med upplevd prestanda av tjansten.

6.1.  Studiens bidrag och praktiska implikationer

Eftersom den begransade forskning som finns om kopplingen mellan homestyling och
fastighetsmaklares tjansteerbjudande framst utgar fran kdparen, anses denna studie ha

tillfort ytterligare en dimension. Studien ger en djupare forstaelse kring stodtjanstens
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varde for maklarens karntjanst och for vikten av homestyling i maklartjansten utifran

séljarens synvinkel.

Méklare kan med hjalp av denna studie fa en 6kad forstaelse for séljares forvantningar i
samband med maéklarval samt deras syn pa homestyling. Foljaktligen kan studien
frambringa resonemang hos méklare kring hur deras tjansteerbjudande kan utvecklas och
marknadsforas med saval tillaggstjanster som séljares onskemal i beaktande. Aven séljare
kan av studien fa en djupare forstaelse for maklares arbetssatt och deras intentioner med

att integrera homestyling i tjansteerbjudandet.

Trots att studien enbart studerat Stockholm innerstads bostadsrattsmarknad, anser
forfattarna att den kan bidra med vardefulla insikter for verksamma inom
bostadsmarknader pa andra geografiska platser. Detta forutsatt att saljares beslutsprocess

samt maklares tjanstestrategi kan liknas vid det som observerats i studien.

Eftersom denna studie har undersokt hur en stddtjanst integreras i fastighetsmaklares
karntjanst pa ett satt som varderas av aktorer i branschen, anses studien aven kunna vara
vardefull fér verksamma inom jamforbara branscher. Har avses branscher dar studiens
slutsatser kring utformande av kérntjanst och stodtjanst utifran konsumentens
beslutsprocess kan vara av varde. Genom att forsta saljares beslutsprocess kan aktorer i
dessa branscher forsta vikten av att erbjuda en stodtjanst. Forfattarna kan inte leda detta
med bevis, men anser att det finns element inom andra branscher som paminner om det
studerade fenomenet, exempelvis vid val av flygbolag. Med studien som grund kan
verksamma inom den branschen forsta vikten av en stodtjanst, i detta fall service pa

flygplanen, som en avgoérande faktor i kundens beslutsprocess.

Vidare kan en fastighetsférmedling, som innebér kunskaps- och informationsasymmetri
mellan maklare och séljare, ge insikter kring andra tjansteprocesser dar detta rader.
Studien har pavisat att séljare till viss del valjer maklare baserat pa en kansla av tillit.
Detta pa grund av den kunskapsskillnad som rader samt risken for etiska konflikter. |
branscher dar tjansteleverantdren besitter storre kunskap &n kdparen och tjansten har stor

ekonomisk betydelse for koparen, anses studien vara relevant. Ett exempel pa en sadan
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bransch &r bilservice dér serviceteknikern besitter storre kunskap &n kdparen samt har
ansvar for servicen av bilen som har ett stort ekonomiskt varde for koparen. | dessa
branscher kan tjansteleverantorers formaga att formedla en kansla av tillit ha betydelse

for koparens beslutsprocess och saledes visar studien att detta ar nagot som bor formedlas.

6.2.  Begransningar med studien

Som namnts i avsnitt 3.3. paverkar val av urvalsmetoder generaliserbarheten i studien.
Detta var dock nddvandigt for att uppna ett tillrackligt stort urval. For att i storsta mojliga
man forsékra att respondenterna var relevanta for forskningsfragorna gjordes en
lamplighetsbeddomning av samtliga deltagare. Detta baserat pa kriterierna fran det

subjektiva urvalet.

Vidare medfor ett snobollsurval en risk att respondenter rekommenderar deltagare baserat
pa sin egen asikt om homestyling. Forfattarna anser att den storsta risken ar i de fall séljare
rekommenderades, da maklare samt homestylister kan ha rekommenderat saljare som
delar méklarens eller homestylistens egen asikt om homestyling. Forfattarna menar dock
att ett snobollsurval endast skedde i undantagsfall och att forfattarna framst kontaktade

saljare, maklare och homestylister pa egen hand (avsnitt 3.2.1).

Att halla telefonintervjuer ar inte optimalt for denna form av studie. Planen var att utfora
fysiska intervjuer med samtliga deltagare men da denna studie utférdes varen 2020 gjorde
omstandigheterna rorande Coronapandemin att detta inte var mojligt. For att minimera
den oklarhet som kan uppkomma vid telefonintervjuer var forfattarna noga med att ge
tillrackligt mycket tid efter respondenternas svar for att forsakra sig om att de hade talat
Klart och inte funderade Over ytterligare svar att tillagga. Detta kan lattare ldsas av under
fysiska intervjuer och ar en svarighet vid telefonintervjuer. Foljdfragor stéalldes aven vid

behov.
Forfattarna har i avsnitt 3.2.3. motiverat anonymiseringen av respondenterna i studien.

Trots det finns en begransning med anonymiseringen som medfor att lasare inte kan na

respondenterna for att forsakra att deras svar stammer. For att bemota den kritiken har

43



forfattarna delat fullstdndig information om samtliga medverkande i studien till

uppsatsens examinator.
6.3.  Forslag pa framtida forskning

Da denna studie avgransats till Stockholm innerstads bostadsrattsmarknad skulle det
enligt forfattarna vara intressant for framtida forskning att bredda det geografiska
omradet. Att dven inrikta sig pa andra typer av bostader skulle vara intressant da studien

avser bostadsrétter.

Forfattarna ser aven mojlighet for framtida studier att fokusera pa homestylingens
kvantifierbara paverkan pa intresse, slutpris och tid pa marknaden vid en
bostadsforsaljning. Detta eftersom denna studie framst har fokuserat pa séljares, maklares
samt homestylisters uppfattning av homestylingens péaverkan. Forslaget starks av det
faktum att flera av de intervjuade i studien ndmnde att de upplevde att homestyling
paverkade ovan namnda faktorer, men att det var svart att bevisa om sa faktiskt var fallet.
Ett intressant kvantifierbart fenomen att studera hade varit om det finns en break-even
punkt som kan avgora hur vardeadderande homestyling &r vid bostadsforséljningar och

vad det har for praktiska implikationer for branschen.

Som tidigare ndmnts skiljde sig maklarforetagens sétt att arbeta med homestyling. De
flesta samarbetade med externa homestylingforetag, men nagra hade integrerat
homestyling &n mer i tjansteerbjudandet. Detta, i kombination med att respondenter
poangterade vikten av ett helhetstdink nar det kommer till bostadsrattsforsaljningar,
belyser skilda resonemang bland méaklare och homestylister kring hur integrerade olika
tjanster kopplat till en bostadsrattsforsaljning bor vara. Nar det finns 6nskemal hos séljare
att samtliga behov vid en bostadsrattsforséljning ska uppfyllas av en och samma
tjansteleverantor, anser forfattarna att det finns incitament att se éver tjansteerbjudandet
och integrera formedling av bostad, homestyling och marknadsféring &n mer. Darmed
foreslar forfattarna att framtida forskning kan studera dessa méjliga incitament narmare,
samt studera vad som talar for eller emot en Okad integrering av de ovan ndmnda

tjansterna.
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Forfattarna anser att studien kan anvéndas som en grund for de ovan ndmnda forslagen
pa framtida forskning. Eftersom tidigare forskning utgatt fran bostadskopares perspektiv
har denna studie bidragit med ytterligare en dimension kring hur homestyling paverkar
maklartjansten ur séljarens perspektiv. Saledes anses studien dessutom kunna anvéandas

som utgangspunkt for annan framtida forskning av branschen eller jamforbara branscher.
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8. Bilagor

8.1.  Bilaga 1: Sifo-undersdkning om homestyling

Fran Lansforsakringar Fastighetsformedlings (2018) hemsida:

“Undersokningen ar genomford av Sifo pa uppdrag av Lansforsakringar
Fastighetsférmedling och slutfordes i december 2017. Totalt har 1 000 svenskar mellan
18-79 ar fran ett riksrepresentativt urval svarat pa fragor om sina inredningskunskaper
och hur homestyling paverkar priset vid en bostadsforsaljning.”

Ar du duktig p4 homestyling?

Totalt Min Kvinnor
Ja, vildigt 4% 2% 6%
Ja, ganska 25% 18% 33%
Nej, inte speciellt 45% 46% 45%
Nej, inte alls 209 28% 11%
Vet g] 6% 6% 5%

Hur tror du att homestyling skulle paverka priset pa en bostad som siljs?

Totalt Min Kvinnor
Minska 0% 1% 0%
Inte paverkas 7% 9% 5%
Oka med 5 procent 32% 31% 32%
Oka med 10 procent 34% 34% 33%
(Oka med 15 procent 8% 9% 8%
Oka med 20 procent 5% 5% 5%
Vet g 14% 12% 16%

8.2.  Bilaga 2: Redovisning av intervjuer

Notera att langden pa intervjuerna nedan redovisas i antal minuter och sekunder
(min.sek).

Respondenter Koén Alder Yrke Forséljning Intervjudatum Langd
Séljare 1 Man 374r Datakonsult ~ Mars 2020 2020-03-18 24.18
Séljare 2 Man 30 ar Byggkonsult  Februari 2020 2020-03-19 25.20
Séljare 3 Man 23 ar Student Pagaende 2020-03-19 15.54
Séaljare 4 Kvinna 30 ar Marketings ~ Pagaende 2020-03-23 16.08
Séljare 5 Man 23 ar Arbetsldsa Februari 2020 2020-03-23 18.33
Séljare 6 Man 23 ar Affarsutvs Pagaende 2020-03-24 16.39
Séljare 7 Kvinna 26 ar Homestylist ~ Februari 2020 2020-03-27 21.07

3 Senior Marketing Manager
4 Nyexaminerad
5 Affarsutvecklare

51



Séljare 8 Man 40 ar KMAs Mars 2020 2020-04-07 30.54

Séljare 9 Kvinna 32ar Controller? Februari 2020 2020-04-07 17.39
Séljare 10 Man 39 ar Eget foretag  Januari 2020 2020-04-08 27.14
Séljare 11 Man 32ar Controllers November 2019 2020-04-08 17.21
Séljare 12 Kvinna 58 ar Ekonom Mars 2020 2020-04-17 19.53
Respondenter Kén Alder Ar* Intervjudatum Langd Foretag
Maklare 1 Kvinna 25 ar 1ar 2020-03-18 35.08 A

Maklare 2 Kvinna 28 ar 1ar 2020-03-18 37.24 B

Maklare 3 Man 23 ar 6 manader 2020-03-19 31.30 A

Maklare 4 Kvinna 55 ar 10 &r 2020-03-20 59.08 C

Maklare 5 Kvinna 59 ar 43ar 2020-03-20 27.28 D

Méklare 6 Kvinna 53 ar 29 ar 2020-03-20 42.51 E

Maklare 7 Kvinna 21ar 9 ménader 2020-03-24 22.38 F

Maéklare 8 Man 39 ér 11 ar 2020-03-24 46.49 D

Maklare 9 Man 3lar 14r 2020-03-25 32.23 F

Maklare 10  Kvinna 40 ar 20 ar 2020-03-31 17.45 G

Méklare 11  Man 47 &r 13 4r 2020-04-15 28.55 H

* Ar som registrerad fastighetsméaklare, avrundat till hela antal r om >1&r

Respondenter Kén Alder Ar* Intervjudatum Langd Foretag
Homestylist 1 Man 33ar 2&r 2020-03-20 34.16 |
Homestylist 2 Kvinna 29 ar 43ar 2020-03-24 20.37 J
Homestylist 3 Kvinna 23 ar 7 manader 2020-03-27 16.53 K
Homestylist 4 Kvinna 26 ar 7 manader 2020-03-27 21.07 K
Homestylist 5 Kvinna 28 ar 4 3r 2020-03-27 33.17 L
Homestylist 6 Kvinna 23 ar 3ar 2020-03-30 23.59 M
Homestylist 7 Kvinna 354r 2ar 2020-03-31 28.22 N
Homestylist 8 Kvinna 27 ar 5ar 2020-04-01 27.13 o]
Homestylist 9 Kvinna 24 ar 2ar 2020-04-01 23.55 P

* Ar som homestylist, avrundat till hela antal r om >1ar
8.3.  Bilaga 2: Intervjuguide

8.3.1. Maklare

Bakgrundsfragor:

= Namn?

= Alder?

= Kon?

= Var befinner du dig under denna intervju?

= Hur lange har du arbetat som maklare?

= Hur lange har du arbetat pa ditt nuvarande jobb?

6 Kvalitets- & Arbetsmiljdansvarig
7 Senior Business Controller
8 Risk-Controller
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= Vad ar din position pa ditt nuvarande jobb?

Huvudfraga: Hur ser din arbetsprocess ut i samband med forséljning av bostadsréatt?
= Hur ser det ut nér du inleder ett samarbete med en séljare?
= Hur ser din “prislista” ut? Skiljer den sig beroende pé vad séljaren har {for
forvantningar pa dig? Finns olika typer av upplagg?
» Vilka faktorer paverkar forsaljningen av en bostad?
= Vilka faktorer paverkar hur snabbt en bostad saljs?
» Vilka faktorer paverkar priset pa en bostad?
» Vilka faktorer paverkar intresset for en bostad (t.ex. antal spekulanter pa visning)?

Huvudfraga: Anvéander du dig av sidotjanster som en del av tjansteerbjudandet som

marknadsfors mot kunder?

= Paverkades ni/branschen av andringen i Fastighetsmaklarlagen 2011 kopplat till
sidoverksamhet? (Forklara andringen om respondenten ej forstar)

Huvudfraga: Rekommenderas kunder att gora nagra forbattrande atgarder innan

forsaljning?

= Anvander du dig av homestyling i ditt utbud? Varfor/Varfor inte? Pa vilket satt? Hur
ser processen ut (hur férmedlas detta till séljaren)?

= Hur skulle du forklara vad homestyling &r?

= Hur ser ditt eventuella samarbete med ett homestylingforetag ut? Far du som maklare

en viss procent av deras arvode for att du rekommenderar ett specifikt

homestylingforetag?

Vilken typ av homestyling erbjuds?

Hur lange har méklarféretaget som du arbetat pa erbjudit/foreslagit homestyling?

Hur reagerar bostadssaljare pa att homestyling foreslas?

Vilken paverkan skulle du séga att homestyling har pa forsaljningen av en bostad?

= Forsaljningspris/intresse/tid pa marknaden?

= Vilka eventuella nackdelar har homestyling?

Ar det ndgot som du tycker att vi har missat att fraga om eller som du vill lagga till?

8.3.2.  Homestylister

Bakgrundsfragor:

Namn?

Alder?

Kon?

Yrke?

Var befinner du dig under denna intervju?

Hur lange har du arbetat som homestylist?

= Hur lange har du arbetat pa ditt nuvarande jobb?
= Vad ar din position pa ditt nuvarande jobb?

Huvudfraga: Hur arbetar ni som féretag med homestyling?
= Hur skulle du forklara vad homestyling ar?
= Vilken typ av homestyling erbjuder ni? Hur mycket kostar det?
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= Varfor erbjuder ni den typen av styling?
= Hur kommer ni i kontakt med era kunder (bostadsséljare)?

Huvudfraga: Hur ser ert samarbete med méaklarforetag ut?

= Samarbetar ni med nagot maklarféretag? Om ja: Pa vilket satt? Hur ser detta
samarbete ut? Far méklarna en viss procent av ert arvode for att de rekommenderar
er?

= Hur paverkar homestyling forséljningen av en bostad?
» Forsaljningspris/intresse/tid pa marknaden?

= Hur har homestyling forandrats sedan fastighetsméklarlagen dndrades 2011?
(Forklara andringen om respondenten ej forstar)

= Vilka eventuella nackdelar har homestyling?

Ar det ndgot som du tycker att vi har missat att fraiga om eller som du vill lagga till?

8.3.3. Saljare

Bakgrundsfragor:

= Namn?

= Alder?

= Kon?

= Yrke?

= Var befinner du dig under denna intervju?
= |Info om l&genheten:

= Var ligger den?
= Nar saldes den/planeras att saljas?

Huvudfraga: Hur sag processen ut i samband med din bostadsforsaljning?
= Varfor séljer du din bostad?

= Hur gick du tillvaga for att salja din bostad?

= Anlitade du en méklare?

Huvudfraga: Hur bestamde du dig for vilken méklare du skulle anlita?
» Vad ar/var dina forvantningar pa forsaljningen?

= Vad ar/var dina forvantningar pa maklaren?

= Vad soker/sokte du efter hos din maklare?

= Hur sdg miklarens “prislista” ut? Presenterades flera olika forslag?

Huvudfraga: Ser/sag du fordelar med forbattrande atgarder i lagenheten i

samband med fotografering/visning? Varfor/varfor inte?

= Vilka atgarder gjordes innan fotograferingen/visningen (stadning, bortplockning,
styling etc)?

» Vem/vilka utforde dessa atgarder (sjalv/méaklare/homestylist etc)?

= Foreslog méklaren nagra forbattrande atgarder? Vilka?

= Vilka fordelar anser du att dessa atgarder kan medfora?

Huvudfraga: Har du hort talas om homestyling? Vad vet du om detta?
= Anvéande du dig av/planerar du att anvanda dig av homestyling? Varfér?
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= Vilken effekt tror du att homestyling har pa en bostadsrattsforsaljning?
» Tror du att den kan paverka forsaljningspris/intresse/tid pa marknaden eller annat?

Ar det ndgot som du tycker att vi har missat att fraga om eller som du vill lagga till?

8.4.

Bilaga 4: Tematisk analys

Séaljarens samarbete med maklare

forséljning.
Utforska laget
eftersom
uthyrning var ett
alternativ.

Om sélja: snabb
forséljning + hogt
slutpris

med bra
erfarenhet av
omrade

Forvantning Maklarval Maklarval Maklarval Maklarval Forslag
pa forséaljning | arbetssatt erfarenhet karaktar tidigare forbattrande
relation atgarder av
maklare
Saljare 1 Specifikt pris + Sokte Bra intryck, &rlig, Storre
séld inom tidsram rekommendation | gora sitt basta renovering (2a
(innan inflytt i ny + statistik pa — 3a) +
lagenhet) méklare i omrédet forbattring av
slitage +
homestyling
Saljare 2 Hogsta mojliga Strategi vad Anvénde Bra relation Renovering i
forsaljningspris galler uppléagg. internettjanst for +kansla till form av
Oka slutpris sokning av maéklare vaggfarg + golv
maklare i omrade
Saljare 3 Forséljningsprisi | N& hogt slutpris Tidigare Professionell + Kontakt med Inga da&
en niva dar mer referenser + pélitlig méklare pa lagenheten
gynnsamt att statistik visningar av redan hade gott
sélja an uthyrning kdpobjekt skick + fint
inredd
Saljare 4 Sald till ratt pris Fick bra Kontakt med Saljare foreslog
(orolig marknad i magkansla + maéklare vid en styling.
och med covid- klickade med. tidigare visning | Maéklaren
19) Kunnig, driven, av kopobjekt rekommenderad
professionell, e ommaoblering
nagon man kan +
lita pa kompletterande
styling. Inget
mer omfattande
da bra skick
innan.
Saljare 5 Ej sdker pa Alert + hungrig Sokte méaklare Rekommendera

des ej pga redan
fint skick + bra
inredd
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Saljare 6 Hogt Méklare med Lugn + fotterna Flickvén hade Forslog inte
forsaljningspris. erfarenhet av pé jorden tidigare relation | homestyling pga
omréde + palast (tryggare val i med miklaren visste flickvéans
Ej tidspress pga och med oroligt kompetens pga
flexibel lage pga covid- tidigare relation.
inflyttning till ny 19). Engagerad i Tipsom
lgenhet att hitta ny placering av
lagenhet at detaljer
saljaren.

Saljare 7 Slutpris i och Bra véardering av Smidig dialog, Inga pga
med koper - objektet aterkoppling och nyrenoverad +
renoverar - séljer vara uppdaterade stylad av séljare
i business-syfte som &r

homestylist

Séaljare 8 | Hogsta mojliga Sokte maklare Erfarenhet fran Séljare foreslog
slutpris + gd med | med omréde + salt till forbattrande
vinst, annars séljaregenskaper | hogt pris atgarder +
avvakta med (6ka intresse pga homestyling.
forséljning locka spekulanter Maklare

+ fa bra pris). foreslog

Inte satta for 1agt homestyling och

utgangspris. rekommenderad

Foresprakar e specifikt

homestyling foretag men
saljare anlitade
annan firma

Saljare 9 Hade inga Bra vérdering. Fick bra kontakt. | Gemensamma Inga pga
forvantningar Maéklarfirmans Positivt forsta bekanta med lagenheten var
utan gjorde marknadsforing intryck. méklare nyrenoverad +
omvardering (eget material, Transparent, rak fint inredd.
efter renovering. hemsida, sociala och arlig. Rekommendera
Salde da medier, de firma pga
omvérdering + samarbete med séljarens
slutpriset blev instagramprofiler efterfragan av
hogre én ) konsultation.
forvantat

Séljare 10 | Hogt slutpris + Positivt arbetssatt Formedla en Tidigare 1 och med
snabb process (aktiv, kansla av tillit. forséljningar business-syftet
(koper, renoverar | informerande och Har realistiska med samma renoverade
och saljer bra mal och inte lovar | maklare i sdljare pa eget
lagenheter som aterkoppling/upp for mycket. samma omréde initiativ +
business) datering). Jagar anlitade

spekulanter for homestyling
att oka pris. men tog tips
fran méklaren.

Séljare 11 | Hogt slutpris+ f& | Méklare frén Inga pga
tillbaka det stort bolag med lagenhet redo
lagenheten stort for fotografering
koptes for (2a spekulantregister i alla fall. Gav
forséljningsforsd sma stylingtips.
K)

Saljare 12 Tydlig Kénsla av att Tidigare Séljare fragade
kommunikation maklaren gor allt | kontakt med om renovering
angéende den kan. Bra maéklare vid kdk men
beddmning/séljpr kommunikation + maklare
ocess samt haller avradde.
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séljare kan stalla fragor vérdering av Méklare
uppdaterad till. bouppteckning. | foreslog
stylingfirma.
Fordelar forbattrande atgarder
Renovering Professionell Egen homestyling Paverkan/Effekt

homestyling

Séljare 1 Méklare foreslog - byta Méklare foreslog stad, bortplock | Okar vérdet om gj slitet, fler
blandare, méla av mobler samt blommor & spekulanter
kdksluckor, spackla doftljus
végg samt byta lister Ej vérde m professionell
styling i detta fall iom att
Ville visa 6ppna ytor, lagenheten skulle presenteras
styling foreslogs darfor som “potentiell 3a”
inte
Saljare 2 Tva omgangar, 2018 Full styling, Renovering for hogt slutpris
samt 2020, sista gang i rekommenderad av
samrad m méklaren ?eﬂkant attkf{nl_lta firma Lagenhet sald innan visning,
ran Norrkoping bilder lockade (styling)
Séljare 3 Mamma &r inredare, Emotionellt kdp, homestyling
tillgéng till att lana formedlar drém/kansla, hjalper
inredning kopare att visualisera potential
Saljare 4 Mindre renovering pa Tips av vén som Méklaren foreslog ommablering | Renovering forbéttrade
initiativ av séljare, for arbetar med inredning samt belysning, saljare kopte till | intrycket
att frdscha upp inredningsdetaljer
Styling vdrdehgdjande i och
med béttre bilder samt kénslan
Saljare 5 Intresse for inredning, bortplock | Valde bort styling pga fast
i stil med vad stylister brukar kostnad och ej siker pa om
gora lagenheten skulle séljas
Ser dock vdrde i att satsa t.ex.
10K for ett extra bud pd 100K
Saljare 6 Gjorde om lagenhet till Flickvan utforde sjalv styling Drog fler till visning,
2a ett halvar innan likt vad professionell styling formedlade vision och kéansla
forséljning brukar innebara istallet for enbart ett skal
Saljare 7 Helrenovering for Full styling, egen firma Stylade, optimalt planerade
optimal planlésning, som utforde lagenheter sticker ut
business
Saljare 8 For att skapa mer Valde stylingfirma som Ville optimera bostaden med

férvaringsutrymme
samt ge en modern

projektledde renovering
samt full styling

renovering samt styling
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touch med “walk in
closet”

Paketering viktig, stylister
skapar koncept som lockar,
anpassar for malgrupp

Saljare 9 Totalrenovering vid Séljare bad om Utforde mindre adndringar utifran | <Smasaker livar upp det stora
kdp konsultation, ingick i stylistens tips hela”, bilderna blir béttre,
maklararvode, fick tips stylist kommer in med annat
perspektiv
Saljare 10 Topprenovering i Full styling efter Styling ger bild av hur
affarssyfte renovering lagenheten kan planeras &
optimeras, inspiration,
hemtrevligt, kansla, da villig
att betala mer
Séljare 11 | Slipade & mélade golv Lagenheten var bra planerad Golvet lyfte lagenheten och
ett par manader innan med nya mébler samt fick det att kdnnas fraschare
minimalistisk stil, plockade
enbart bort saker samt Ser fordelar med styling,
personliga portrétt, la till vaxter | kanar kansla och okar
och ljus intresset hos spekulanter
Saljare 12 Mindre styling dér flera Avpersonifierar, anser att

maobler och mattor
ersattes, samt ett rum
moblerades om

“man koper med 6gonen”, nar
ytterligare prisniva

Upplever att spekulanter
forvéntar sig stylade bostéder

Faktorer som paverkar forsaljning (ej huvudtema)

Faktorer som paverkar forsaljning (pris/intresse/tid pad marknaden)

Maklare 1

Bilder
Homestyling

Marknaden, sdlts i omradet nyligen
Bostadens kvalitet (balkong i ratt lage, vaningsplan, planlgsning)
Séljarens situation: sélja snabbt/avvakta
Hur aktivt méklaren jobbar

Maklare 2

utseende + flode).
Homestyling

Marknadsforing for att skapa intresse — presentera bostaden pa bésta sétt (planering av bostaden, text, bildernas

Maklare 3

Homestyling

Marknaden + vad grannar i omradet salt for
Maklarens arbete + villighet att gora det lilla extra (ex. visning lérdagar)
Efterfragan/utbud + lagenhetens lage/storlek/utseende

Maklare 4

Homestyling

Miklarens kunskap/erfarenhet/engagemang/professionalitet (ex. snabb aterkoppling) — mellanhand som tillgodoser
béde kopares + séljares behov.

Viktigt med en ren/stddad och mysig lagenhet
Marknadsforingen (tacka alla kanaler)

58




Maklare 5

Vilka malgrupper man vénder sig till (péverkas av lagenhetens karaktarsdrag: lage, vérde etc.) & hur val man nar en

viss malgrupp
Homestyling

Maklare 6

Maklarens arbete + koll pa detaljer runtomkring (t.ex. féreningen)

Homestyling

Maklare 7

Lagenhetens skick, vaningsplan, marknaden

Bilder + styling

Maéklare 8

Légenheten (t.ex. adress/ljusinsl&pp/skick/férening)

Maklarens arbete
Homestyling

Maklare 9

Lagenheten (adress, sekelskifte, vaningsplan, balkong, forening, avgift)
Homestyling ej avgdrande vid forsaljning av bostad

Maklare 10

Léaget, omgivningen, skicket, omvérlden.
Paketering av bostaden (styling/bilder/marknadsplatser/layout osv)
Maklarens arbete (aktiv vad géller aterkoppling till kund/tillganglig i telefon och far spekulanter att kanna sig trygga.

Maklare 11

Marknad, utbud, lage, avgift & skicket

Homestyling

Maklarens anvandning av homestyling

Foreslas for séljare

Samarbete homestylist

Upplevt varde med samarbete

Maéaklare 1 Rekommenderas i samband med Externa stylingforetag (3 olika), Helhetsldsning som séljare uppskattar,
intag i 3/10 fall, 6/10 séljare gar ingen kick-back vid méklare gynnas forhoppningsvis genom
da med pa det rekommendation, separat fakturering | hogre slutpris & néjdare kund

Maklare 2 Rekommenderar alltid Exklusivt samarbete med Underlattar méklarens arbete,
homestyling (som ett homestylingfirma, ingen kick-back forhoppning ar att det dven ska paverka
erbjudande), i vissa fall foreslas vid rekommendation, separat slutpriset da stylingen i
egen hjalp/atgardslista fakturering marknadsféringssyfte skapar intresse

Maklare 3 Rekommenderas i de fall d& Externa stylingforetag, ingen kick- Helhetsldsning som séljare uppskattar,
inredningen ér for “personlig” back vid rekommendation, separat maéklare gynnas férhoppningsvis genom

fakturering hogre slutpris & ndjdare kund

Méklare 4 Rekommenderar styling om det Externa stylingforetag vid “storre” Mervarde for kunden, heltdckande tjanst
forvantas kunna héja vardet pa styling, kick-back till kontoret pa
bostaden, annars checklista och viss procent vid rekommendation,
rad kring hur de sjalva kan styla separat fakturering
(ingar i arvodet)

Méaklare 5 Lyssnar in kund, foreslas ej om Externa stylingforetag (2-3 olika) pga | Pga hog konkurrens, viktigt att erbjuda

behov ej finns, foreslas enbart
nar forvantas att styling ska

“viktigt att veta vad man far”, ingen
kick-back vid rekommendation,

helhetstjanst, “kunna erbjuda allt som
kunden har behov av, samt se behov innan
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medfdra ett extremt hogre separat fakturering. Ar med pa mote kund sjélv ser det”. Underléttar méklarens
forsaljningspris mellan stylist och séljare jobb, hogre “hit rate” och forséljningspris

Maklare 6 Erbjuder helhetslésning med Inhouse stylister, tréffar kund efter Alltid ett team som erbjuder
bostadsrattssaljning + styling + maklarens intag och presenterar sitt helhetsldsning anpassad till forsaljningen,
fotograf + marknadsforing, forslag kring styling varde for séljaren och anledning till att de
forslag utifran lagenhetens valjer foretaget
utgangspunkt

Maklare 7 Presenterar tva olika Exklusivt samarbete med Jobbar exklusivt for en “kvalitetssikrad
objektsbeskrivningar vid intag homestylingfirma, ingen kick-back produkt”, firman erbjuder styling,
(stylad/ostylad), utgar ofta fran vid rekommendation, separat flyttstddning & fotografering —
séljarens egna mobler fakturering. Tidigare var styling helhetstjanst

inkluderat i arvodet

Maklare 8 Rekommenderar i de allra flesta Exklusivt samarbete med Mervérde mot séljaren att kunna ta dit
fall, dock olika mycket beroende | homestylingfirma, ingen kick-back stylist eller hantverkare som &r duktig,
pé utgangspunkt. De flesta vid rekommendation, separat helhetsupplevelse, tjanar pa att ges
séljarna forvantar sig att fakturering. Ej inhouse stylister for “enklare” forutsittningar att sélja till hogt
maklaren foreslar homestyling att sakra kvalitén samt for att slippa pris

fast kostnad for foretaget

Maéaklare 9 Foreslas som tillaggstjanst, olika Exklusivt samarbete med Heltéckande tjénst, dock har en
nivaer beroende pa behov, styling | homestylingfirma, ingen kick-back forsaljning aldrig fallit pA homestylingen
av tom lagenhet ger bést effekt vid rekommendation, separat

fakturering

Maklare 10 | Foreslar nar kund visar intresse Externa stylingfirmor (2-3 9/10 kunder fragar sjélva om styling,
samt nar man tror att slutpriset olika), ingen kick-back vid forvéantas. Rekommenderar firmor for att
hade blivit hégre av styling. rekommendation, separat fakturering. | hjalpa kunderna fa bra samarbeten.
Rekommenderat i ca 10 &r, fick Vill ej ha bindande samarbeten da
genomslag for 6 ar sedan. “deras kvalité kan komma att spegla

av sig”

Maklare 11 | Foreslas i de flesta fall, dock ej Inhouse stylingfirma som &r separat Maklarfirmans image bygger pa att fa till
nar lagenhet ar valdigt sliten. Full | fran méklardelen, separat fakturering. | sa bra bilder som méjligt — styling
styling att foredra. Fordel ar att stylingen haller ratt skapar det i 90 % av fallen

profil och promotar varumérket, dven
prisvart.

Fordelar forbattrande atgarder

Renovering Homestyling Paverkan/Effekt

Okad potential — Fler intresserade av
lagenhet — fler budgivare — hogre slutpris
+ snabbare forséljning.

Framstalla objekt pa basta
sétt. Lyfta lagenhet + béttre
potential + na fler
malgrupper. Far manniskor
att vilja bo i lagenheten.

Méklare 1 Se renovering

Homestyling skapar kénslan av att det &r ett
vél omhéndertaget hem.

Kopare betalar mer pga far en
helhetskénsla.
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Maéklare 2 Gor lagenheten mindre Styling i marknadsforingssyfte skapar
personlig + sparsammare intresse — hogre slutpris (dock svart att
mablerad for att fa bevisa)
spekulanter att kunna
visualisera sina egna mobler.

Bilderna ser battre ut
Méklare 3 Gor lagenheten mindre Gor att lagenheten passar en Kopare baserar kop pa kénsla, ej logiska
personlig (ex. mala i mer bredare malgrupp (ska varasd | resonemang — homestyling hjélper till att
neutral farg, byte av luckor neutral som méjligt men ej né den kinslan — hogre pris & storre
etc) Overstylad) intresse

Méklare 4 GOr mindre personlig och Lockar fler spekulanter till visning + far
adderar neutrala detaljer + dem att kdnna sig hemma + kanslomassigt
skapar myskéansla + fria ytor paverkade — Hogre slutpris
som leder till ljusinslapp.

Lyfta fram de bésta
egenskaperna av l&genheten,
hojer vardet, mer attraktiv
lagenhet, far spekulanter att
vilja bo dar. Ska se ut som ett
hem, inte for perfekt.

Méaklare 5 Forandra bostadens utseende Haogre hit rate & hogre forsaljningspris i
sd att den passar specifika vissa fall + snabbare forséljning.
malgrupper. Bilden séljer och
den blir bra med homestyling.

Maklare 6 Ta bostaden som den &r - Kan fa ett tidigare svarsalt objekt (ostylat)
olika behov av styling i olika | sélt snabbt.
lagenheter.

Kunder koper pga att de gillar bilderna och
Ej behov av samma styling bilderna far kunder att vilja bo i bostaden.
till bilder/visning - bilder —
spekulanter uppmérksammar
lagenhet och skapar ett
intresse, visning — vill
formedla en kénsla att vilja bo
i lagenheten (t.ex. mysig
matta i badrum vid visning —
varm kansla)
Maklare 7 Kdpare som anlitar detta Syftet = ha detaljer i Fler klick p& Hemnet — hdgre slutpris
méklarforetag forvéntar ett lagenheten som folk ké&nner
hég"t slutpris — viktilgt att ig'en och skapar en “vill ha” Fér bilderna att se bra ut + skapar en rod
ber"ftta t'exn' om en vagg kénsla. trdd — bra kénsla — koper bostad om det
behover malas kanns bra i och med kansloméanniskor
Fa lagenheten annu béttre.
Om tom lédgenhet — styling
for att fa folk att visualisera
placering av inredning.
Maéaklare 8 Visa potentialen i bostaden + Fa kund att komma till visning

visa upp bostadens bésta sida.
Mabler ger
kénsla/uppfattning om en
lagenhet (svart att visualisera
en helt tom bostad). Olika
nivé pa styling (mindre
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dekoration till utbyte av alla
mobler)

Maklare 9 Forbattrande atgarder Fa en rod trad genom Bilder — klicka in pa hemsidan — kommer
foreslas (t.ex. byte bostaden. Styling gér som till visning. Val pa visning &r det inte lika
handfat/toastol eller lacka mest skillnad i en tom viktigt med styling.
koksluckor) lagenhet for att fa en visuell

overblick over bostaden. Homestyling har aldrig varit avgérande vid
Forbattrar bilderna + en forsaljning (det har aldrig fallit p&
formedlar en kéansla. homestylingen).

Maéaklare 10 Vill visa bostaden fran sin Riktar sig till en sérskild malgrupp — okar

basta sida. Varierar mellan intresset for objektet
“piff” och helméblering.
Anpassa l&genhet till specifik
malgrupp som kan komma att
intressera sig for den. Kopare
ser vad de koper + kan satta
in sitt eget liv i lagenheten.
Maklare 11 Formedlar ratt kansla + passa | Bra bilder (med ritt kinsla) — fler tittar pa

s& ménga som mojligt.
Lagenheten ska vara sa
enhetlig som méjligt, minska
det som paverkan kénslan
negativt (spretig
inredning/férg etc).

bostaden — fler spekulanter kommer pa
visningar — storre sannolikhet till hogre
slutpris.

Allt handlar om att maximera slutpriset.

Homestylist 1

Utfor slipning av golv eller
malning vid behov

Erbjuder framst full styling,
&ven mindre stylingar.
Avskalad, skandinavisk stil,
frasch samt funktionellt.
Krévs expertis for att fa till
helhetskansla i lagenheten

Magkénslan spelar roll vid kop —
homestyling skapar helhet i inredning —
forbattrar kanslan. Paverkar slutpriset,
brukar fa igen stylingkostnaden &tminstone
59gr paen 2a

Homestylist 2

Erbjuder frdn mindre styling
till full styling. Stylar for att
tilltala en bredare massa, men
aven viss typ av malgrupp.
Ska framhdva lagenhetens
fordelar

Attraktiv bild — fler klick — fler pa
visning — méklaren har fler spekulanter att
jobba med — fler bud — hogre slutpris.
Inreder infor forséljning for att oka véardet
och intresset - mer kommersiell lagenhet
som tilltalar sa stor malgrupp som méjligt

Homestylist 3

Arbetar med
renoveringskonsultationer

Skraddarsyr paket utifran
behov, aven konsultation.
Lyfter det i lagenheten som
behdvs och neutraliserar det
som behdvs, for att nd s bred
malgrupp som méjligt

Kop baserat pa kédnsla — styling skapar
bredare kinsla — fler trivs i bostaden —
fler med i budgivning.

Svart for spekulanter att se potential i
lagenheten utan mobler.

Homestylist 4

Arbetar med
renoveringskonsultationer

Skraddarsyr, erbjuder frén
sma piff till full styling.

Péaverkar kinslan som férmedlas — fler
intresserade — fler pa visning — hogre
slutpris i de flesta fall

Homestylist 5

Erbjuder olika stylingpaket fr
liten aktivering till full
styling. Arbetar utifran
séljarens perspektiv. Visa

Spelar stor roll med internet som
inspiration, scrollar forbi det som inte
fangar “immediate attention” — viktigt att
sticka ut. Kravs inte méanga bud innan
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bostad frén sin bésta sida,
visa pa mojligheter, formedla
drém.

séljare har tjanat pa styling. Fatt forfragan
fran maklare att skriva lagenhetsannonser
pé& Hemnet, férmedla ratt kinsla och skapa
annonserna utifran tanken bakom stylingen.
Vikten av helhetstank, att allt ska hanga
ihop och att istéllet for att isolera varje
tjanst ska integrera tjansterna. 360 approach
till allting som syns utat.

Homestylist 6

Erbjuder bade kompletterande
och full styling. Plockar bort
fokus fran den som bor i
bostaden o visar potentialen,
lagenheten kan uppfattas som
storre med ratt mobler.

Flera faktorer paverkar forsaljning av
bostad, styling en av dem. Brukar séga att
styling okar slutpriset med 10-20%.

Homestylist 7

Erbjuder “pift” eller full
styling. Maklare far 500-
1000kr for varje tips. Jobbar
bort det privata/personliga,
skapar mysig & hemtrevlig
miljo for att locka
spekulanter.

Brukar sdga att styling generellt dkar
bostadspriset med upp till 10-15%. P&
Hemnet fangas spekulanter av bilder —
visning — eventuellt kop. Mycket handlar
om att visa pa potential for att kdpare ska
kunna férestélla sig hur de sjalva vill ha det

Homestylist 8

Dotterbolag till
fastighetsforetag, samarbetar
framst med deras méklare.
Erbjuder fotostyling,
kompletterande styling,
halvstyling och full styling.
Optimera bostad infor
forsaljning, skapa kansla av
hemtrevnad och enhetlighet.

Fokus pa att “neutralisera, lugna ner, skapa
harmoni, enhetlighet och tilltala en sa stor
grupp som méjligt. Och sklart skapa
vackra bilder for Hemnet-annonsen.”
Viktigt att utgé fran kunden men samtidigt
komma med expertis for att forklara vad
som kravs for maximalt slutpris. Lyckas
locka fler spekulanter till visning med
vackra bilder, kinslan av “hér vill jag bo”.

Homestylist 9

Visar upp bostadens bésta
sida. Erbjuder 3 paket (latt
styling/ kompletterande
styling/full styling) +
fotostyling (stylar enbart infor
fotografering. Anpassas
specifikt for varje
objekt/kund.

Fa kopare att kanna att det kommer till sitt
nya hem och ej hem till ngn annan + folk
far lattare att se sig sjalva bo i bostaden.

Optimera bilderna — lockar folk att komma
pé visning och eventuellt lagga bud.

Saljer bostad snabbare (exempel pa
lagenhet som ej blivit sélde men sljs direkt
efter styling).

Kdpare blir inspirerade att kdpa en lagenhet
som ser ut som ett inredningsuppslag.
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