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Sammanfattning

Idag har vi hoga rantor och stigande inflation. Nyproduktionsmarknaden ar trogare
an andrahandsmarknaden vilket har skapat ett prisglapp mellan andrahandsbostader
och nyproduktioner. Hogre manadsavgifter och en risk att de behdver hojas
ytterligare, samt en lang kdpprocess bidrar ocksa till en lagre efterfragan pa
nyproduktioner. Det har arbetet bérjade med fragor som: Hur tanker
bostadsutvecklare i den har situationen? Hur agerar de? Dessa fragor ar vad det har
arbetet redogor for, vilka strategier och erbjudanden anvander sig foretag av for att
fa salt svarsalda bostader, samt vad som ligger bakom dessa beslut.

Syftet med det har arbetet ar att presentera, analysera och jamfora de erbjudanden
och strategier som féretag anvander sig av for att lyckas sélja svarsalda bostader.

Resultatet bygger pa en blandning av kvalitativa och kvantitativa studier. Det
inleddes med en observationsstudie for att fa en dverblick av de erbjudanden som
finns pa marknaden, samt for att ta fram statistik. Detta kompletterades med
kvalitativa intervjuer och fallstudier for att fa en djupare férstaelse for vad som ligger
bakom strategierna och erbjudandena. For att fa en bredd i svaren bestar
respondenterna av representanter fran bostadsutvecklare av olika storlek och med
olika geografiskt verksamhetsomrade.

Analysen visar pa stora likheter i resonemanget bakom valet av strategi och
erbjudande. Samtidigt finns det bade likheter och skillnader mellan vilka erbjudanden
och strategier man anvander sig av.

Slutsatsen presenterar samtliga erbjudanden och strategier som observerats under
studien. Dar beskrivs aven hur resonemanget bakom ar en bedémning som gors
fran fall till fall utifran en stor mangd olika faktorer, till exempel malgrupp, vart i
processen projektet befinner sig och hur mycket man har osailt.
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Abstract

Today we have high interest rates and rising inflation. The new production market is
slower than the secondary market, which has created a price gap between
secondary housing and new productions. Higher monthly fees and a risk of further
increases, as well as a long buying process, also contribute to lower demand for new
builds. This work started with questions such as: How do housing developers think in
this situation? How do they act? These questions are the subject of this study, what
strategies and offers do companies use to sell homes in this market, and what is
behind these decisions.

The purpose of this study is to present, analyze and compare the offers and
strategies used by companies to successfully sell homes in this market.

The results are based on a mix of qualitative and quantitative studies. The research
began with an observation study to get an overview of the offers available on the
market and to collect statistics. This was complemented by qualitative interviews and
case studies to gain a deeper understanding of the reasoning behind the strategies
and offers. In order to get a wide range of answers, the respondents consist of
representatives from housing developers of different sizes and different geographical
areas of operation.

The analysis shows great similarities in the reasoning behind the choice of strategy
and offer. At the same time, there are both similarities and differences between the
offers and strategies used.

The conclusion presents all the offers and strategies observed during the study. It
also describes how the reasoning behind them is an individual assessment based on
a large number of different factors, such as the target audience, where in the
process the project is and how much is unsold.
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1. Inledning

Efter en lange blomstrande bostadsmarknad har vandningen kommit, hdga rantor
och inflation har pressat ner priserna pa successionsmarknaden, priserna pa
nyproduktion ar kvar pa rekordhdga nivaer och avgifterna tvingas i manga fall att
hojas. Det har gjort att bade forsaljningen och antalet saljstarter har sjunkit. Nu
tvingas utvecklare vara kreativa med olika erbjudanden for att kompensera for
prisglappet och fa sina projekt salda.

| detta kapitel beskrivs bakgrunden till det har arbetet. Vidare presenteras arbetets
fragestallning och syfte samt den metod som anvands for att besvara
fragestallningen.

1.1 Bakgrund

Problemet pa nyproduktionsmarknaden gar att Idsa om i media. | SvD publicerades
en artikel om hur forsaljningen av nyproduktion har stortdykt under 2022 samtidigt
som kallor uppger att det finns 10 000 - 20 000 osalda nyproducerade bostader just
nu. | artikeln har personer i hdga roller pa olika fastighetsbolag intervjuats och ar
eniga om att det kommer behdvas olika kampanjer som till exempel rabatterade
priser eller rabatterade manadsavgifter for att fa objekten salda i den har marknaden.
JM tas upp som exempel dar man i vissa fall sénker priserna lagenhet for lagenhet
for att fa till ett avslut. Tre punkter anges vara orsaken till fallet pa
nyproduktionsmarknaden, dessa ar hogre ranta pa bolanen, hdgre avgifter och
Okade levnadskostnader.’

Aven Fastighetsnytt skriver om nuvarande situation. | en artikel redogér man fér
Svensk Nyproduktions statistik Over saljstartade bostader. Den visar att antalet
saljstartade bostader i Stockholms lan tvarnitade under 2022, aret startade med
potential att bli annu ett rekordar men 6kade rantor och férandrat marknadslage
gjorde att projekt skots upp och utvecklarna blev mer avvaktande. Istallet slutade
aret med det lagsta antalet sedan matningarna bérjade 2016, med endast 4 867
bostader som séljstartade. De har aven statistik som visar att férsaljningen gar
trogare, under pandemin da marknaden var som bast saldes 50% under forsta
manaden, medan den siffran nu ar nere pa 10%. Anledningen till detta uppges vara
dkade rantor och rekordhdga priser pa nyproduktioner. Aven avgifterna har héjts i
manga projekt, med allt fran nagra enstaka procent, upp till 30-40%. Detta eftersom

! Johan Hellekant, D& vantas Rea pa nya bostadsratter, SVD, 2023.
https://www.svd.se/a/BWbaw9/da-vantas-rea-pa-nya-bostadsratter (28/3 - 2023).



man inte raknat med rantedkningar pa tre procentenheter. Dom nya bostaderna som
kommer ut har alltsa ett hdgre pris och hogre avgifter samtidigt som priserna pa
successionsmarknaden har sjunkit under 2022. Det har glappet ar en stor anledning
till att forsaljningen av nyproduktion ar sa lag. Under 2017 sjonk priserna pa
successionsmarknaden vilket ocksa bromsade upp marknaden fér nyproduktion, da
sankte man priserna pa manga projekt. Daniel Frimark pa Svensk Nyproduktion tror
dock att forutsattningarna for den I6sningen ar samre nu, eftersom att
byggkostnaderna nu ar sa héga finns inte marginalerna till att sdnka priserna utan att
ga back. Man har noterat att utvecklare anvander sig av andra metoder an
prissankning som till exempel avgiftsfria manader for att locka képare.?

1.2 Syfte och fragestallning

Syftet med det har arbetet ar att presentera, analysera och jamfora de erbjudanden
och strategier som féretag anvander sig av for att lyckas sélja svarsalda bostader.
Hur resonerar foretag nar det kommer till att anvanda sig av erbjudanden och vad ar
det som ligger bakom besluten.

Fragestallningarna for detta arbete kan sammanfattas som:
- Vilka erbjudanden och strategier anvander sig utvecklare av for att salja
nyproducerade bostader i dagens marknadslage?
- Hur lyder resonemanget bakom dessa erbjudanden och strategier?

1.3 Avgransningar

Den har studien ar begransad till forsaljning av nyproducerade bostader i Sverige.
Avgransningen beddms lamplig da bostadsmarknaden och séljprocessen skiljer sig
mellan olika lander. Ytterligare kommer arbetet begransas till att endast genomféra
litteraturstudier, fallstudier, observationsstudier och intervjustudier.

1.4 Disposition

Studien inleds med en teoretisk genomgang av bostadsmarknaden, hur kép av
nyproduktion gar till, samt skillnader mellan nyproduktionsmarknaden och
andrahandsmarknaden. Darefter presenteras resultaten fran de olika metoderna

2 Johan Bahlenberg, Rekordhdga Priser pa nyproduktion: ‘Klart man Tappar Manga Kopare’,
Fastighetsnytt, 2023. https://lwww.fastighetsnytt.se/fastighetsmarknad/bostader/rekordhoga-priser-pa-
nyproduktion-klart-man-tappar-manga-kopare/ (28/3 - 2023).



som sedan analyseras, jamfors och diskuteras. | slutsatsen sammanfattas resultatet
och knyts an till fragestalliningarna.



2. Metod

For att besvara fragestallningen inleddes arbetet med en litteraturstudie for att fa
grundkunskaper i amnet, dar lastes gamla arbeten och 6vriga kallor. Darefter
fortsatte arbetet med en fordjupning av de faktorer som paverkar bostadsmarknaden
och nyproduktionsmarknaden, detta for att fa en djupare forstaelse for hur
marknaden fungerar. En observationsstudie genomfordes for att se vilka
erbjudanden som gar att hitta just nu, detta har gjorts genom att kolla igenom
hemnet pa annonser for nyproduktioner samt studera dagspress. For att komplettera
arbetet med information direkt fran féretagen har nyckelpersoner i saljprocessen fran
olika foretag intervjuats, det har gjorts i form av semistrukturerade intervjuer. Under
intervjuerna har nagra av respondenterna delat med sig av ett fall dar man anvant
sig av ett erbjudande eller strategi for att 6ka férsaljningen, dessa har da gjorts en
fallstudie pa.

2.1 Observation

For att fa en bra grund till arbetet anvandes en kvantitativ metod i form av en
observationsstudie. Den inleddes med att studera dagspress, dar hittades en artikel i
Ekonomifokus dar man redogjort for olika strategier foretag kan anvanda sig av for
att fa salt svarsalda bostader®. Utbver det har dven annonser pa Hemnet studerats,
for att fa fram nyproduktioner med erbjudanden filtrerades resultaten att visa endast
nyproduktion och i sOkrutan for nyckelord skrevs “erbjudande”. | den har studien
raknades en annons per projekt, for att enkelt kunna scrolla forbi resterande
annonser for ett projekt sorterades resultaten efter “Adress A-O”. Erbjudanden som
hittades i annonserna skrevs ner i en tabell som redovisas i resultatkapitlet. Det ar
endast de erbjudanden som star skrivna i Hemnetannonserna som raknats,
projektens hemsidor och saljdokument har alltsa inte studerats for att hitta eventuella
erbjudanden.*

2.2 Intervju

For att uppna syftet med arbetet kravdes framst information direkt fran féretagen,
darfor har semistrukturerade intervjuer genomforts. Det innebar att man har en lista

3 Joakim Ryttersson, Byggbolagen far ej salt nyproducerade bostader - vad de kan gora?,
Ekonomifokus, 2021. https://www.ekonomifokus.se/bostad/kopa-bostad-guide/nar-byggbolagen-ej-far-
salt-nyproducerade-bostader-vad-de-kan-gora (29/3 - 2023).

4 Skillnaden mellan kvantitativ och kvalitativ forskning, SurveyMonkey.
https://sv.surveymonkey.com/mp/quantitative-vs-qualitative-research/ (5/4 - 2023).



med férberedda fragor som man utgar fran men later sedan amnen och foljdfragor
komma upp naturligt, det har gor att intervjun avslappnad och mer lik en
konversation samt att det kan komma fram intressant information vid sidan om de
forberedda fragorna.®

En nackdel ar att det ar mer tidskravande att bade utféra intervjun och sammanstalla
den, det kan aven skilja vilken information man far ut av intervjuerna vilket gor att
svaren kan vara svara att jamféra. Den har typen av intervju ar av kvalitativ karaktar,
eftersom man far mer och djupare information bakom svaren pa fragorna.® Infor
intervjuerna skickades fragorna till respondenterna per mail, se bilaga 1. Under
intervjuerna har respondenternas svar antecknats, sedan har de fatt Iasa igenom de
sammanstallda svaren for att sakerstalla att informationen stammer och att inget har
missuppfattats.

Representanter fran fem olika féretag har intervjuats, dessa kommer i studien att
bendmnas Utvecklare A, B, C, D, E. For att fa en blandning har respondenter fran
olika delar av landet fran féretag av olika storlek tagits med. Gemensamt fér samtliga
foretag ar att dom utvecklar bostader i Sverige. Utvecklare A och B ar stora privata
bolag och ar verksamma over hela landet. Utvecklare C ar ett medelstort privat bolag
som ar inriktade pa ett mindre geografiskt omrade. Utvecklare D ar ett medelstort
privat bolag med verksamhet Over hela Sverige. Utvecklare E ar ett allmannyttigt
bostadsforetag som ar verksamma i den agande kommunen.

2.3 Fallstudie

For att komplettera studien har aven tva fallstudier gjorts. Samtliga intervjuer
avslutades med att respondenterna fick beratta om ett fall d& de anvant sig av ett
erbjudande, dessa fall har kompletterats via mail vid fér att fa mer material och
detaljer. Fallstudier ar bra da man fordjupar sig i ett verkligt fall och ser hur féretagen
har agerat’. | det har arbetet anvands fallstudier for att se vad som ligger bakom
beslutet att anvanda ett erbjudande i den situationen, vilket erbjudande man
anvande och vad resultatet blev av det. Hur effektivt ar egentligen ett erbjudande?

De fall som har studerats ar:
- Jallby Park i Boras, Ekeblad Bostad.
- Smahusprojekt i sddra Sverige.

® Hur gar en semistrukturerad interviju till?, Indeed, 2022.
https://se.indeed.com/karriarrad/intervjuer/semistrukturerad-intervju (5/4 - 2023).

6 Skillnaden mellan kvantitativ och kvalitativ forskning, SurveyMonkey.
https://sv.surveymonkey.com/mp/quantitative-vs-qualitative-research/ (5/4 - 2023).
" Fallstudie, Wikipedia, 2021. https://sv.wikipedia.org/wiki/Fallstudie (11/5 - 2023).



3. Teori

For att kunna besvara fragestalliningen behdvs en forstaelse for hur
bostadsmarknaden fungerar, vad som paverkar priserna och hur
nyproduktionsmarknaden skiljer sig fran andrahandsmarknaden.

3.1 Priserna pa bostadsmarknaden

Priset pa bostader satts enligt ortsprismetoden, vilket innebar att man jamfor
slutpriset pa liknande objekt for att satta ratt pris pa varderingsobjektet. Ett problem
med detta vid just nyproduktion ar att prissattningen gors i samband med saljstart
vilket ar langt innan projektet ar fardigt. Det gor att priset ar marknadsenligt till en
bdrjan men vid fardigstallandet (1-2 ar senare) kan marknaden ha andrats helt, detta
gor att objekten som da ar kvar kan vara valdigt svarsalda om priset inte langre
matchar marknaden.®

Det som i huvudsak paverkar priserna pa en marknad ar utbud och efterfragan.
Utbudet pa bostadsmarknaden paverkas av befolkningsutvecklingen och hur mycket
som byggs. Finns det mycket lediga bostader sjunker priserna da képaren har
manga objekt att valja pa samt lite konkurrens under budgivningen, saljare sanker da
sina priser for att gdra sina bostader mer attraktiva. Ar det tvartom att utbudet ar litet
finns det mindre fér kdparna att valja pa, da ar det mer konkurrens pa budgivningen
vilket gor att priserna trissas upp. Efterfragan beror pa kdparens betalningsformaga
som i sin tur beror pa rantan, I6nenivaerna och hur hog arbetslésheten ar.°

3.1.1 Ranta

Bolanerantan ar den ranta man betalar for sitt bolan. Bankerna &r fria att satta vilken
ranta de vill men de utgar fran Riksbankens styrranta. Hur hég bolaneranta man har
beror pa flera olika saker. Har man hég inkomst kan man f& lagre ranta da risken for
banken ar mindre. Nagot som ocksa kan paverka ar lantagarens relation till banken,
till exempel hur lange man har varit kund. Det finns rorlig och bunden ranta. Den
rorliga rantan andras efter styrrantan och har statistiskt sett visat sig vara lagre an en
bunden ranta. Hogre bolaneranta innebar hégre kostnader, eftersom att ett

8 Amanda Belloni Lidbrink, Julia Bergquist, Prisstrategier pa nyproduktion - En studie om budgivning
kontra fast pris, (Kandidatuppsats, Kungliga Tekniska Hogskolan, 2017). https://www.diva-
portal.org/smash/get/diva2:1127696/FULLTEXTO1.pdf (8/4 - 2023)

° Bostadspriser - vad paverkar bopriserna?, MéklarOfferter.
https://www.maklarofferter.se/bostad/k%C3%B6pa-nyproduktion (8/4 - 2023).



bostadskop ofta innebar ett stort belopp paverkas manadskostnaderna markant trots
bara enstaka procentenheters skillnad.®

3.1.2 Lonenivaerna

Lon ar ersattningen for arbete. Det som paverkar hur mycket man far betalt for sitt
arbete ar bland annat hur svara ens arbetsuppgifter ar, ens prestation, erfarenheter,
etc. Hoga I6nenivaer ger stor kdpkraft och en 6kad efterfragan pa
bostadsmarknaden.

3.1.3 Arbetsloshet

Arbetsldsheten ar hur stor del av befolkningen som ar arbetsldés. Man brukar skilja pa
olika typer av arbetsloshet, de olika typerna som finns ar friktionsarbetsloshet,
strukturell arbetsldshet och konjunkturell arbetsléshet. Friktionsarbetsléshet beror pa
att det finns friktioner pa arbetsmarknaden, det tar tid for den arbetsldsa att fa ett nytt
jobb eftersom att det tar tid att ska jobb och det tar tid for foretagen att ga igenom
ansokningar och genomféra processen att tillsatta tjansten. Denna typ ar oftast
kortvarig och darmed inte allvarlig. Strukturell arbetsloshet innebar att utbud och
efterfragan inte matchar varandra, alltsa att de arbetslésa inte har den kompetens
som foretagen soker, detta ar mer problematiskt da det kan innebara langre perioder
med arbetsldoshet. Konjunkturell arbetsléshet innebar att féretagen minskar pa
personalstyrkan i daliga ekonomiska tider for att man inte har rad att ha kvar all
personal. En hog arbetsloshet innebar att kopkraften ar svag vilket minskar
efterfragan pa bostadsmarknaden.'?

3.1.4 Inflation

Inflationen har en stor paverkan pa ekonomin och ar nagot som paverkar bade
utbudet och efterfragan pa bostadsmarknaden. Inflationen innebar att den allmanna
prisnivan hojs, vilket innebar att vardet pa pengarna sjunker. Riksbanken har ett
inflationsmal pa 2% da det ger ratt forutsattningar for en bra ekonomisk tillvaxt da det
driver konsumtion, det blir |attare att anpassa I6neférhallandena och lattare att fatta
ekonomiska beslut om framtiden. Inflationen regleras genom Riksbankens styrranta

1% Bolanerantor - Bra att veta om borantor, Svensk Fastighetsformedling.
https://www.svenskfast.se/lana/bolanerantor/ (12/4 - 2023).

" Det har paverkar din 16n, Unionen. https://www.unionen.se/rad-och-stod/det-har-paverkar-din-lon
(4/4 - 2023).

'2 Arbetsléshet, Ekonomifakta, 2023.
https://www.ekonomifakta.se/fakta/arbetsmarknad/arbetsloshet/arbetsloshet/ (20/4 - 2023).




som i sin tur paverkar bolanerantorna. Styrréantan ar Riksbankens verktyg for att
hélla inflationsmalet, ar inflationen for hég hdjer man styrrantan, detta gor att
bolanerantorna okar vilket i sin tur sdnker képkraften hos befolkningen. Detta
innebar en lagre efterfragan pa alla varor och tjanster, vilket paverkar
bostadsmarknaden direkt. Det 6kar ocksa arbetslosheten vilket paverkar efterfragan
pa bostadsmarknaden ytterligare. Inflationen spelar alltsa en underliggande roll for
de faktorer som paverkar kopkraften och darmed efterfragan.'

3.1.5 Lagkonjunktur

Konjunktur ar det radande tillstandet i en ekonomi, framfor allt med avseende pa
faktorerna arbetsloshet, tillvaxt och inflation. Under lagkonjunkturer ar den totala
efterfragan pa varor och tjanster mindre an vad som skulle kunna produceras, nar
man da inte handlar efter féretagens potential far de svart att behalla sin personal
vilket gor att arbetslosheten okar. Produktionen sjunker och inflationen bromsas upp.
Det finns olika typer av lagkonjunkturer som till exempel recession och depression
som ar kraftigare och mer langvariga lagkonjunkturer.™

3.2 Processen vid kop av nyproduktion

Att forsta hur processen vid kdp av nyproduktion gar till ar viktigt for att kunna satta
sig in i riskerna som kdpare och darmed vilka invandningar utvecklarna maste
hantera for att fa sina objekt salda. Darfér kommer det har avsnittet att redogoéra for
den processen steg for steg.'®

1. Intresseanmalan
Detta gors innan séljstart, ofta pa byggherrens hemsida. Ibland kan det vara forst till
kvarn som galler, dvs den som forst anmaler sitt intresse far valja bostad forst. En
intresseanmalan ar inte bindande.

2. Képanmalan
| samband med saljstart hor maklaren av sig, om man fortfarande ar intresserad
behdver man ett lanel6fte for att kunna goéra en kdpanmalan. Om flera ldamnar en

13 Inflationsmalet, Sveriges Riksbank. https://www.riksbank.se/sv/penningpolitik/inflationsmalet/ (20/4
- 2023).

14 Konjunktur, Wikipedia, 2019. https://sv.wikipedia.org/wiki/Konjunktur (1/4 - 2023).

1% Joakim Ryttersson, Kdpa nyproduktion - 8 steg till ett lyckat bostadskop, Boupplysningen, 2023.
https://www.boupplysningen.se/kopa/nyproduktion (5/4 - 2023).



kopanmalan bildas en ko i den ordning som anmalningarna kom in. En kdpanmalan
ar inte bindande.®

3. Bokningsavtal och eventuell bokningsavgift
Méaklaren hor av sig till dom som lamnat en kdpanmalan, den forsta i kon som
fortfarande ar intresserad skriver nu ett bokningsavtal och betalar eventuellt en
bokningsavgift. Det har avtalet ar inte juridiskt bindande, det gar att bryta om man
angrar sig men det kan medféra skadestand. Skriver man pa bokningsavtalet kan
man vara saker pa att fa I1agenheten om man sjalv inte drar sig ur. Bokningsavgiften
ar en del av kopeskillingen som betalas.’

4. Forhandsavtal
Nar bostadsrattsforeningen har bildats skrivs ett forhandsavtal som ar ett avtal
mellan kdparen och bostadsrattsféreningen som innebar att bada parter ar skyldiga
att sedan inga ett upplatelseavtal.'®

5. Tillval
Eftersom att Iagenheten inte ar helt klar far man magjlighet att géra egna val, till
exempel materialval, farger, etc.

6. Upplatelseavtal
Nar lagenheten ar fardig och inflyttning kan ske skrivs upplatelseavtalet som ar
kOpeavtalet. Det har avtalet innebar att kdparen forbinder sig till att betala
kopeskillingen och foreningen binder sig till att ge bostadsratten till kdparen. Detta
ska ske i nara anslutning till tilltradesdatumet enligt forarbetena till
Bostadsrattslagen'®. Har betalas ofta dven en del av kdpeskillingen.

7. Tilltrade och betalning
| samband med tilltradet betalas resten av kdpeskillingen och kdparen far nycklarna
till sin bostadsratt. Det ar i samband med detta som koparen blir juridiskt ansvarig for
bostadsratten.

3.3 Risker vid kop av nyproduktion

Att kdpa nyproduktion ar alltsa en lang process och kan darfér vara mer riskfylld.
Mycket kan handa mellan att man skriver pa de olika avtalen och tilltrader bostaden.

16 Fragor & Svar, Erik Olsson Nyproduktion. https://www.erikolsson.se/nyproduktion/kopa-
nyproduktion/fragor-och-svar/ (5/4 - 2023).

17 Joakim Ryttersson, Kdpa nyproduktion - 8 steg till ett lyckat bostadskop, Boupplysningen, 2023.
https://www.boupplysningen.se/kopa/nyproduktion (5/4 - 2023).

'8 Bostadsrattslagen, kapitel 5 §1, Sveriges Rikes Lag, 2023. (5/4 - 2023).

% Prop. 2021/22:171. Tryggare bostadsratt. (30/5 - 2023).




Kdparens personliga férutsattningar kan ha férandrats, ekonomin kan ocksa ha
forandrats, fran laga rantor och en bra ekonomi till h6ga rantor och arbetsléshet. En
annan risk ar att nyproduktion képs med villkor om att tilltrada langt fram i tiden vilket
gor att man inte kan salja sin nuvarande bostad forran senare. Det gor att man star
med en risk for prisnedgang pa bada bostaderna fram tills tilltradet.?°

Utover det ar bostadsrattsforeningen nybildad vilket innebar att den kommer ha
hogre skulder an en gammal, det gor att nyproduktioner ofta har en hogre avgift. Den
nya bostadsrattsforeningens budget ar aven otestad vilket innebar att den
manadsavgift som anges kan behdva hojas efter ett tag.?’

Om inte alla Iagenheter saljs star ofta utvecklaren for de kostnaderna sa att
féreningen far in manadsavgifterna och insatsen. Det ar dock inget lagkrav vilket
innebar att foreningen kan behova ansvara for de tomma lagenheterna vilket leder till
okade kostnader.?? | varsta fall gar féreningen i konkurs, det innebar att
bostadsrattsforeningen I6ses upp och bostadsratterna blir till hyresratter,
bostadsrattsinnehavarna star alltsa kvar med sina lan men utan nagon aganderatt.
Det ar dock valdigt ovanligt, i snitt &r det endast 30 st. bostadsrattsféreningar per ar
som gar i konkurs och dom flesta av dem har ingen fastighet eller verksamhet?3.

Dessa risker och héga kostnader gor att kdpare kan backa ur eller helt avsta
nyproduktion framfér allt i lagkonjunkturer, det har orsakar problem fér utvecklaren
som behdver f& in kapitalet for att rakna in vinsten och kunna starta nya projekt.

3.4 Fordelar med nyproduktion

Arbetet har hittills tagit upp nackdelar och risker med nyproduktion men det finns
aven mycket fordelar. Man slipper budgivningen vilket innebar att man vet vad det
kostar och kan da enkelt planera sin ekonomi. Allt &r nytt och frascht och man far
vara med och valja till exempel material och farg. Det gor att man kan anpassa
bostaden efter sin egen smak utan att géra nagra dyra renoveringar efter kdpet. Man
kan aven vara trygg med att det inte finns nagra fel som man behdver betala for att
fixa da den besiktas ordentligt innan inflytt. Nyproduktioner ar byggda pa ett modernt

2 Sjunkande foérsaljning Inom Nyproduktion, Bostadsréttsnytt, 2023.
https://bostadsrattsnytt.se/nyheter/nyproduktion/2023-01-30-sjunkande-foersaeljning-inom-
nyproduktion (28/3 - 2023).

21 Kopa Nyproduktion — férdelar, nackdelar & risker, MéklarOfferter.
https://www.maklarofferter.se/bostad/k%C3%B6pa-nyproduktion (28/3 - 2023).

22 Alexandra Letterfors, Har ar varningsklockorna nar du képer nyproducerat, Expressen, 2020.
https://www.expressen.se/ekonomi/bostad/har-ar-varningsklockorna-nar-du-koper-nyproducerat/ (28/3
- 2023).

2 Mikael Bergling, Ovanligt med BRF-Konkurs, Bostadsrétterna, 2018.
https://www.bostadsratterna.se/artiklar/2018/ovanligt-med-brf-konkurs (29/3 - 2023).
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satt med ett stort tdnk pa miljon. Bland annat valjs miljdvanliga material och man ser
till att energianvandningen ar lag, detta ar inte bara bra foér miljon utan medfér aven
laga driftkostnader.?*

3.5 Skillnad pa andrahandsmarknaden och
nyproduktionsmarknaden

Det ar en skillnad pa andrahandsmarknaden och nyproduktionsmarknaden nar det
kommer till hur priserna anpassar sig efter marknaden. Andrahandsmarknaden
ligger alltid fére da objekten som ligger dar ar enkla att justera, om maklaren lagger
ut lagenheten men ser att det inte kommer in nagra bud kan den snabbt ga in och
justera utropspriset sa att det matchar vad marknaden ar beredd att betala.?
Nyproduktionsmarknaden ar mer trogrorlig, det beror pa att det finns flera liknande
bostader och ledtiderna ar langre.?

3.6 Rantans effekt pa manadskostnaderna

For att visa pa problemet med att satta priserna pa en marknad med andra
forutsattningar, i detta fall en annan bolaneranta gors har ett rakneexempel pa
manadskostnaderna for en bostad, vad det hade kostat nu (mars 2023) jamfoért med
rantelaget som var i mars 2022. For att gora det enkelt anvands riksbankens
styrranta plus 1% som bolanerantan. Objektet ar en lagenhet i JMs projekt pa
Thorsten Levenstams vag som ligger ute pa Hemnet just nu.?’

| exemplet ar Belaningsgraden ar 85% och lanet ar éver 4,5 ganger arsinkomsten,
detta ger ett amorteringskrav pa 3%. Enligt figur 1 var styrrantan i Mars 2022 pa 0%,
det ger 1% bolaneranta i detta exempel. Nu i mars 2023 ligger den pa 3%, vilket ger
en bolaneranta pa 4% i exemplet. Ovriga kostnader bortses fran till exempel
hemforsakring och elkostnad.

24 Sju fordelar med att kdpa nyproduktion, Maklarhuset.
https://www.maklarhuset.se/hemmaliv/fordelar-med-att-kopa-nyproduktion (3/5 - 2023)

%5 stefan Hesserud Persson, Tank pa det har nar du koper nyproducerat, Aftonbladet, 2020.
https://www.aftonbladet.se/minekonomi/bostad/a/rQrGa/tank-pa-det-har-nar-du-koper-nyproducerat
(12/4 - 2023).

% Ny rapport: Sa paverkades nyproduktionen under 2022, Booli, 2023.
https://via.tt.se/pressmeddelande/ny-rapport-sa-paverkades-nyproduktionen-under-
2022?publisherld=3236595&releaseld=3340373 (12/4 - 2023).

27 Skéndalshéjden 5 rok 110 kvm, JM, 20. https://www.jm.se/stockholm-lan/stockholm-
kommun/skondal/skondalshojden/11404/ (4/4 - 2023).
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Figur 1 Riksbankens styrrénta 2013 - 2023

Den hér grafen visar styrréntans niva under perioden 2013-2023. Efter en lang
period av minus- och nollrédnta har den stigit kraftigt under 2022.

Kélla: Riksbanken

Pris for lagenheten: 8 250 000

Lan 0,85 x 8 250 000 = 7 012 500

Amortering per ar: 0,03 x 7 012 500 = 210 375
Amortering per manad: 17 531

Manadsavgift: 7 430 kr / manad

Ranta mars 2022:

Per ar: 0,01 x 7012500 =70 125

Per manad: 70 125/ 12 =5 843

Total manadskostnad i mars 2022: 17 531 + 7 430 + 5 843 = 30 804

Ranta mars 2023:

Per ar: 0,04 x 7 012 500 = 280 500

Per manad: 280 500/ 12 = 23 375

Total manadskostnad i mars 2023: 17 531 + 7 430 + 23 375 = 48 336

Det ar alltsa dver 50% hdgre manadskostnader vid kdp av den har lagenheten nu.
Det visar tydligt vilken skillnad det ar pa marknaden idag jamfort med ett ar sedan.
Efterfragan har férandrats nu i och med dom 6kade kostnaderna, vilket gor att
priserna pa successionsmarknaden har sjunkit men nyproduktionsmarknaden har
inte hunnit med. Det har syns aven pa prisstatistiken for omradet, snittet var 45 700
kr per kvm i februari 2023, det valda objektets pris per kvm ar 75 000 kr.2®

28 Slutpriser inom de senaste 3 manaderna for lagenheter - Skondal, Stockholms kommun, Hemnet.
https://www.hemnet.se/salda/bostader?location_ids%5B%5D=473416&item_types%5B%5D=bostads
ratt&sold_age=3m (9/5 - 2023).
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4. Resultat fran observationsstudien

Ekonomifokus presenterade dessa olika erbjudanden for att fa salt svarsalda
bostader.?°

4.1 Fri avqift i ett antal ar

Detta ar det vanligaste erbjudandet dar utvecklaren betalar manadsavgiften till
foreningen i ett antal ar. De boérjar med att erbjuda ett ar, sedan héjer de med ett ar i
taget om de behdver fa upp intresset ytterligare. Det har erbjudandet goér att kdparen
slipper oroa sig for den hoga avgiften och eventuella hojningar under forsta tiden i
lagenheten vilket gor att man kommer spara valdigt mycket.

4.2 Sankt pris

Den har metoden ar lite ovanligare men det forekommer att utvecklaren sanker

priset pa lagenheter for att géra dem mer attraktiva. Det har ar en risk da man visar
att lagenheterna ar for dyra sett till marknaden. Det ar ett lockande erbjudande, det
sparar inte bara kdparen pengar utan ger aven kanslan av att man gor en bra affar.

4.3 Utvecklaren betalar kontantinsatsen

Har kan utvecklaren ga in och betala halva kontantinsatsen vilket gor att kdparen
bara behdver ga in med 7,5% av kdpeskillingen av de totala 15% som kravs for att fa
bolan. Det har kan vara effektivt eftersom kontantinsatsen ar hdg och kan vara svar
att spara ihop till.

29 Joakim Ryttersson, Byggbolagen far ej salt nyproducerade bostader - vad de kan gora?,
Ekonomifokus, 2021. https://www.ekonomifokus.se/bostad/kopa-bostad-guide/nar-byggbolagen-ej-far-
salt-nyproducerade-bostader-vad-de-kan-gora (20/4 - 2023).
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4.4 Ovriga erbjudanden

Det finns féretag som erbjudit till exempel gratis kollektivtrafik dar de som flyttar in far
gratis resor med tunnelbana eller buss. Andra har erbjudit hyrkdp som innebar att
man fatt hyra bostaden i nagra ar innan man far méjligheten att kdpa den.

4.5 Erbjudanden som just nu gar att hitta pa Hemnet

Tabell 1 Erbjudanden pa hemnet

Tabellen visar vilka erbjudanden som hittades pa Hemnet 22/4 - 2023 och hur
manga projekt som anvander respektive erbjudande.

Kélla: Hemnet

St Procent

Antal annonser 149

Antal projekt med erbjudanden 67

Rantegarnati 4 6%
Avgiftsfritt / rabatt pa avgiften 31 46%
Tillval for x kr 5 7%
Prisrabatt 8 12%
X pa kopet 9 13%
Flexibelt tilltrade 4 6%
Avgiftsgaranti 1 1%
Inget forskott 1 1%
Rantebidrag 3 4%
Ranterabatt 1 1%

Tabell 1 visar samtliga erbjudanden som gick att hitta pa Hemnet®° filtrerat pa
nyproduktioner och nyckelordet “erbjudande”. Totalt gav sokresultatet 149 annonser,
dar 67 olika projekt anvande nagon typ av erbjudande. Tio olika erbjudanden
noterades dar nagra var valdigt lika varandra. En absolut majoritet var avgiftsfritt och
avgiftsrabatt, vilket innebar att man betalar en liten eller ingen avgift i nagra ar, det
vanligaste var att det gallde i 2 ar.

| ett projekt hade man en avgiftsgaranti vilket innebar att koparen ar garanterad den
avgift som star i foreningens ekonomiska plan, i detta fall galler det fram till 1 Januari
2025. Ett liknande erbjudande som var vanligare ar en rantegaranti for foreningen,
det innebar att utvecklaren tacker foreningens rantekostnader som Overstiger en viss

30 Nyproduktion till salu - Sverige, Hemnet. https://www.hemnet.se/bostader?new_construction=only
(22/4 - 2023).
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grans. Det har ar bra for kdparen da manadsavgiften annars kan behéva héjas om
rantan blir for hog. Det har hjalper dock inte mot 6kade driftkostnader som varme, el
och vatten vilket en avgiftsgaranti gér. Man riskerar allts& fortfarande en 6kad
manadsavgift om dessa kostnader blir hdgre an vad som raknats med i den
ekonomiska planen. Ett annat erbjudande var rantebidrag dar foretaget gick in och
betalade mellanskillnaden om rantan pa privatlanet éverstiger 3%, detta galler i ett ar
for projekten som hade det. | ett projekt erbjods kdparen ranterabatt vilket innebar att
den far rabatt pa rantan under en period.

Ett annat erbjudande var att képaren fick inga bindande éverlatelseavtal i samma
marknad som kdparens bostad saljs i, det har kan vara effektivt da képaren inte
behdver ha risken for prisnedgang pa bada bostaderna. | samband med detta
erbjuds dom som kopt tidigare Oppet kdp for att minska missndjet bland dem, vilket
innebar att de kunde avbryta képet mot en kostnad pa 50 000 kr. Ett erbjudande som
ocksé ger en trygghet for kdparen ar flexibelt tilltrade, da riskerar man inte att
behdva betala for tva boenden om man far svart att fa salt sin nuvarande bostad.

Flera projekt erbjuder vanliga prisrabatter for att locka kdpare, det var allt fran 100
000 till 1 445 000 kr rabatt. Fria tillval for ett visst varde var ocksa aterkommande. |
ett projekt har man slopat forskottet, det lockar kdpare da man slipper betala nagot
langt innan kdpet och tilltradet.

Det nast vanligaste erbjudandet var att man fick nagot pa kdpet. Dar det vanligaste
var solceller och nast vanligast var laddstolpe for elbilar. Det visar vilket
hallbarhetstanket som finns hos bade utvecklarna men ocksa kdparna. Andra saker
man kunde fa pa kdpet var Spabad och presentkort pa lkea.

Sammanfattningsvis finns det en stor variation av olika erbjudanden pa marknaden
just nu, en del projekt kombinerade upp till tre stycken samtidigt. Det vanligaste var
att man fick rabatt eller helt fri manadsavgift i ett antal manader, foljt av nagot pa
kopet och prisrabatt.
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5. Resultat fran intervjuerna

5.1 Nar satter ni priserna pa era projekt?

Samtliga foretag som intervjuades hade samma process nar det kommer till
prissattningen. Forsta gangen satts priset i ett valdigt tidigt skede, i samband med att
man raknar pa projektet och ska ta ett beslut om man ska genomféra det eller inte.
Den slutliga prissattningen gors sa tatt inpa saljstart som mojligt, detta for att
priserna ska matcha den aktuella marknaden.

Utvecklare A berattar vidare om hur man jobbar med etappslapp vilket innebar att
man kan justera priset infér varje ny etapp, om marknaden gar upp ser man till att fa
ut s& mycket som mgjligt. Om marknaden istéllet gar ner forséker man framst med
andra metoder an att sanka priset for att lyckas salja.

Representanten for utvecklare E som ar ett kommunalt foretag, berattar att de inte
har nagra saljkrav, det gor att de kan bérja sélja sent. De brukar bérja sélja cirka nio
manader innan inflytt eftersom da finns det ofta en visningslagenhet klar. Det ar i
samband med detta som priserna satts vilket gor att det blir en bra traff med priset
pa marknaden till skillnad fran privata bolag som séljstartar ibland mer an tva ar
innan inflytt.

5.2 Ar det vanligt att priset &ndras under processens gang?

Alla respondenter ar éverens om att priset oftast star sig under hela processen. Som
utvecklare A namnde kan man hgja priserna infor nya etappslapp om man marker att
marknaden har gatt upp. Att sanka priset ar sista utvagen, istallet anvander man sig
av andra erbjudanden for att locka kopare.

5.3 Vad brukar ni anvanda for erbjudanden och strategier for att
fa salt svarsalda bostader?

Respondenten berattar att utvecklare C anvander sig av alla méjliga typer av
erbjudanden. Nagra exempel som namns ar avgiftsfria perioder, prisrabatter och
flexibilitet nar det kommer till tilltrade. Det enda de inte anvander sig av ar klassiska
reklamkampanjer, det vill sdga kdp en lagenhet och fa nagot pa kopet, den har typen
av kampanjer undviker man eftersom de inte har visat sig vara framgangsrika. Nagot
som foretaget ocksa brukar gora ar att inreda visningslagenheterna och sedan sélja
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dem en och en. Det gor att de blir mer attraktiva och dkar efterfragan. Det har ar en
strategi som brukar vara framgangsrik.

Utvecklare D brukar initialt erbjuda fria tillval, det kan till exempel vara att man far fria
tillval till ett varde av 50 000 kr vid kop av en bostad innan en viss tidpunkt.
Respondenten berattar ocksa om deras finansieringslésning Bostart dar de képer
halva bostadsratten tillsammans med den som vill flytta in. Det gor att man som
kopare endast behdver finansiera 50% av insatsen, vilket kan vara lockande for
forstagangskdpare och fér andra som inte hunnit spara ihop tillrackligt med eget
kapital. Man nar samtidigt en bredare malgrupp vilket gor att sannolikheten att na
tillracklig forsaljningsgrad okar. For att fa upp farten i férsaljningen kan de aven
anvanda sig av tidsbestamda erbjudanden. Respondenten berattar om ett projekt
med radhus dar det ingick solceller pa forsta etappen. Andra metoder som anvants
ar slopad manadsavqift forsta aret och rantesdkrade manadsavgifter. Om de marker
att intresset ar alldeles for svagt berattar han att man avbryter forsaljningen och tar
hem projektet. Sedan paketerar man om det, vilket kan innebara allt fran att
omfdrhandla entreprenadpriser for att kunna sanka utpriserna, andra arkitekturen,
lagenhetstyperna, osv. Detta for att skapa en mer attraktiv produkt och pa sa satt
Oka efterfragan nar man gar ut pa marknaden med en ny séljstart.

Utvecklare A har i dagslaget tva kampanjer aktiva, den ena ar 25% rabatt pa avgiften
i 2 ar. | den andra kampanjen erbjuder man en rabatt pa 150 000 kr per rum under
en viss period. Han berattar aven om en kampanj som nyligen tog slut, dar fick man
fria tillval for ett varde av 200 000 kr. Man har testat andra varianter men da har man
inte sett nagon framgang. Andra strategier man anvander sig av for att locka kdpare
ar bland annat ranteskydd och att man méblerar bostaderna nar de ar fardiga sa att
de blir mer attraktiva.

Utvecklare B har anvant och anvander sig av manga olika typer av erbjudanden.
Respondenten ndmner nagra exempel, som 50% pa avgiften i 2 ar. Det ser olika ut
med hur mycket procent och hur lange det galler for olika projekt, ibland har man till
exempel erbjudit gratis avgift i en period. Ett annat erbjudande som namns ar rabatt
pa 100 000 kr per rum, aven har kan det skilja mellan olika projekt hur mycket som
erbjuds. Rantegaranti for féreningen ar ocksa nagot man anvander sig av for att ta
bort lite risk fran kdparna. Aven om det &r en sista utvag berattar respondenten hur
de ibland maste goéra en vanlig prissankning, det gérs nar man marker att priset ar
valdigt fel och darmed ar intresset i princip helt obefintligt. Respondenten berattar
vidare om andra strategier for att fa salt svarsalda bostader, foretaget jobbar med att
styla visningslagenheter sa att potentiella kdpare kan fa en battre bild av bostaden,
man jobbar mycket med marknadsforing och ser till att gora ett grundligt jobb infor
kampanjerna med noggranna marknadsundersokningar osv. Féretaget ser ocksa till
att jobba med riktigt bra méaklare, det blir extra viktigt under sddana har perioder.
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Respondenten fran utvecklare E berattar att det har ar forsta gangen de gatt ut med
ett erbjudande. Det man har anvant sig av ar 12 respektive 24 manader fri
manadsavgift. Férut behdvdes inte sa mycket jobb for att fa salt i projekten, da kom
intresseanmalningarna in anda. For att lyckas i den mer utmanande marknaden har
de behdvt se dver hela sitt arbetssatt med marknadsféring, de haller fler visningar
och har aven bdrjat med visningsdagar vilket innebar att de under en dag haller
Oppna visningar i alla sina projekt. De jobbar mer aktivt nu och har till exempel aven
borjat ringa runt till gamla kunder for att hitta kopare.

5.4 Hur valjer ni vilket erbjudande ni ska anvanda er av?

Utvecklare C som anvander sig av en stor variation av olika erbjudanden gor en
beddmning for varje projekt vilket erbjudande de ska anvanda sig av. Man
analyserar forutsattningarna for det aktuella projektet och kan da komma fram till vad
som passar bast.

For utvecklare D ar valet av strategi en beddmningsfraga och skiljer sig fran fall till
fall. Om det finns intresse for projektet men folk inte tar det sista steget till att kopa ar
fria tillval och andra tidsbegransade erbjudanden ofta en vanlig metod. Om man
marker att det ar alldeles for lite intresse for projektet hjalper det inte med en liten
knuff som fria tillval utan da tar man istallet hem och paketerar om det.

Utvecklare A gor en beddmning, man tar i hansyn vilket skede man ar i och vad det
ar for typ av projekt. Man anvander sig av det man tror ska ge effekt i det skedet, i
den marknaden. Man kan kolla pa konkurrenter och matcha det, eller géra nagot
annat for att sarskilja sig. De kollar aven pa syftet och vilken malgrupp det ar. De
raknar ocksa pa de olika kampanjerna for att se vilken som ar mest kostnadseffektiv.

For utvecklare B ar det en bedémningsfraga da man anvander manga olika typer av
erbjudanden. Man kollar pa alla méjliga faktorer. Till exempel hur langt man kommit i
projektet, hur mycket som ar osalt, vilken ar malgruppen. Vad vill man fa ut med
erbjudandet, ar det att fa upp intresset eller en liten knuff for att fa till ett avslut, etc.

Utvecklare E berattar att de inte vill sdnka priserna men samtidigt markte att nagot

behdvde goras for att fa upp intresset. De kollade vad konkurrenterna i omradet
gjorde och tog inspiration fran det.
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5.5 Hur langt ska det ga innan ni bestammer er for att anvanda
ett erbjudande?

Aven har gor utvecklare C en bedémning fall till fall, det finns ingen bestadmd
triggerpunkt. Saker som tas i hansyn ar till exempel hur nara fardigstallande man ar,
hur man bedémer marknaden och hur mycket som &r osalt.

For utvecklare D ar det ocksa en beddmningsfraga, det finns ingen bestamd
triggerpunkt. Vid markanvisningar har man ofta ett datum da byggandet maste
starta, om man bdérjar narma sig det och inte har salt tillrackligt mycket blir det en
signal att man maste agera for att fa upp farten pa férsaljningen. Om det istallet ar
privat mark bestammer man sjalv nar man ska pabdrja byggandet, det gor att man
kan ta det lugnare och till exempel vanta ut marknaden om man bedémer att det ar
bast.

Utvecklare A anvander sig av olika kampanjer i olika skeden. Man anvander sig av
en viss typ av kampanj nar man vill komma upp till den bestdmda séljgraden sa att
man kan pabodrja projektet, i ett sddant fall kan man till exempel anvanda en
tidsbestamd tillvalskampanj. | senare skede ar det en beddomning projekt till projekt,
beroende pa hur manga enheter det ar kvar att salja och hur lang tid det ar till
tilltrade. Ju fler enheter kvar och ju narmare tilltrade desto storre panik hos
utvecklaren. | sadana fall ar det vanligare med rabatter som till exempel 150 000 kr
rabatt per rum. | vissa fall gor man en vanlig prisjustering men det ar den sista
utvagen, berattar han.

Utvecklare B gor en avvagning utifran férutsattningarna for varje projekt. Den som ar
ansvarig for projektet har en bra kansla for nar nagot maste géras. Man kollar pa i
princip samma saker som nar man valjer erbjudande (Hur langt man kommit i
projektet, hur mycket som ar osalt, vad vill man fa ut av erbjudandet, etc.). Det skiljer
sig mycket mellan olika projekt. Han berattar vidare att ibland, nar projektet inte
pabdrjats, kan man vilja 6ka tempot i férsaljningen for att snabbare uppna den
forsaljningsgrad som kravs for att komma igang, da anvander man ofta tidsbestdmda
erbjudanden eller liknande.

Nar de anvant sig av erbjudanden hade forsaljningen varit igang i sex manader

innan man satte igdng med kampanjen, det var da man kande att man behdvde fa
upp tempot i forsaljningen.
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5.6 Hur hanterar ni missnoje bland tidigare kdpare nar ni gar ut
med ett erbjudande?

Utvecklare C jobbar inte med eftererbjudanden, det vill sdga att man inte ger
erbjudandena till de som redan har kdpt. Det gor det till en svar balansgang, man vill
inte irritera tidigare kopare vilket kraver en hel del fingertoppskansla. Detta kan goras
genom att se till att erbjudandet vinklas sa att de tidigare kdparna inte traffas, till
exempel att erbjudandet bara galler vid kop av en annan lagenhetstyp.
Respondenten berattar ocksa att de som kopt tidigt far valja lagenhet férst, om de
sedan klagar pa att priserna sankts pa andra lagenheter brukar utvecklare C erbjuda
dem att fa byta till den rabatterade, men priset pa den som de kdpt kommer inte att
andras. Da har de ett val om de vill byta till den rabatterade eller behalla den som de
har kopt till fullt pris. Det har ar nagot som visat sig vara valdigt effektivt da de flesta
valjer att behalla den som de redan har képt, men i och med att de erbjudits att byta
forsvinner missnojet.

Respondenten fran utvecklare D berattar att de tidiga képarna och relationen till dem
ar viktig, for att visa uppskattning mot dem sa far de samma erbjudande aven fast de
redan kopt. Det har gor att man enkelt haller en bra relation med dem och man
behdver inte hantera nagot missndje.

Utvecklare A haller sig till principen att ingatt avtal galler och darfér ger man inte
erbjudanden till de som redan har kdpt. Képaren har tecknat sig pa den nivan man
gjort, i vissa fall ar det en fordel for kdparen, i andra fall en fordel for utvecklaren
beroende pa marknaden. | nagra projekt har man anvant sig av en kampanjgaranti
vilket innebar att kdparen garanteras att fa ta del av eventuella kampanjer trots att
man redan har kopt, da haller foretaget sig saklart till det.

Utvecklare B berattar att det nastan alltid blir ett missnoje bland tidigare kopare,
vilket ocksa ar forstaeligt, fortsatter respondenten. De ger inte ut erbjudanden till
dom som redan har képt, man far istallet forklara att de har ingatt ett avtal och det ar
det som galler, man vet aldrig vad som hander nar man kdper nagot, ibland dkar det
i varde och ibland minskar det.

Utvecklare E vill helst gora alla n6jda genom att aven ge de tidigare kdparna samma
erbjudande. | ett projekt hade man endast hunnit sélja tva ldgenheter innan man gick
ut med ett erbjudande, da valde man att ge samma erbjudande till dem. | ett annat
projekt hade man salt 60 av 111 ldgenheter innan man startade kampanjen,
eftersom att utvecklare E redan har sa laga priser fanns det inte mgjlighet att ge dem
samma erbjudande, de gjorde det dem kunde och gav sex manader fri avgift till dom
tidigare koparna istallet for tolv som kampanjen var. Hon berattar hur reaktionerna
var blandade, vissa var glada 6ver det de fick, andra var missndjda 6ver att man inte
fick lika mycket som kampanjen innebar.
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5.7 Hur resonerar ni nar det kommer till att paborja nya projekt
om det finns mycket osalt i nuvarande?

Utvecklare Cs projekt ar oberoende av varandra vilket gor att man inte behodver ta
hansyn till férsaljningen i pagaende projekt, berattar respondenten.

Utvecklare D brukar starta byggandet nar man salt 50%, byggtiden ar ofta 1,5 - 2 ar
vilket gor att man da hinner sélja slut innan projektet ar klart. Det blir |attare att salja
ju narmare inflytt man kommer eftersom koparna enklare kan géra en bedomning av
prislaget pa marknaden och rantor, osv. Just nu tar det langre tid att komma upp till
dom dar 50%. Om det ar ett bra lage pa en bra ort hander det att man startar
byggandet aven om man inte uppnatt 50%, men da ar det mindre projekt.

Utvecklare A berattar om kraven man har bade internt och fran kreditgivare, man
behdver komma upp i en viss procent for att kunna pabdrja projektet, ofta ar den
mellan 30-50%. Han berattar att det ar tufft att pabdrja nya projekt om man har
mycket osalt eftersom mycket kapital da ar bundet.

Utvecklare B tar hansyn till hur det ser ut i tidigare projekt, man kan inte bara kéra pa
om man har mycket osalt. Det blir for riskfyllt och det blir svarare att fa finansiering i
sadana fall.

Utvecklare E berattar hur man maste géra en avvagning. Har man mycket osalt har
man mycket kapital bundet och da blir det svart. Hon berattar om ett exempel dar
man har ett projekt med mycket osalt och langre ner pa samma gata ar man i
startgroparna pa ett nytt projekt. Dar kommer man att avbryta det nya projektet for
att undvika att konkurrera med sig sjalva i ett omrade dar férsaljningen redan gar
trogt.

5.8 Vad ser ni for mojligheter i nuvarande marknad?

Utvecklare C har en forhoppning om att entreprenadpriserna kommer ga ner. En
annan mojlighet som respondenten berattar om ar hur det produceras farre bostader
nu. Det gor att ndr marknaden starks kommer det finnas ett lIagt utbud, vilket kan
innebara ett stort uppsving for nyproduktioner.

Respondenten pa utvecklare D namner flera intressanta férdelar och méjligheter
med dagens marknad. En ar att det kommer in mycket projektforslag, det finns
mycket att forvarva. Konkurrensen pa markanvisningstavlingarna har minskat vilket
gor att man kommer kunna samla pa sig projekt infor framtiden. Forut var det
saljarnas marknad, nu ar det kdparnas. Han berattar ocksa att det fortfarande gar att
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salja, det kraver dock mer jobb. De hade ett projekt dar man nadde 50% pa tva
veckor men det kravdes upp mot den fyrdubbla saljinsatsen mot forr med noggranna
marknadsundersodkningar, marknadsféring, event osv. Han trycker &ven pa vikten av
valet av maklare, i dagens marknad maste man ha en duktig, nytdnkande och insatt
maklare for att lyckas. Det ar inte lika viktigt pa en stark marknad. Han tror ocksa att
unika projekt och koncept i ytterkant av projektfloran fortfarande kommer att salja.
Det kan rora sig om projekt som ar riktig prisvarda (billiga) men ocksa dyrare
bostadsprojekt som har en unikt Iage eller nagon unik utformning. Det ar framférallt
mellansegmentet, bostader som inte sticker ut, som de upplever som svarast just nu.

Aven utvecklare A ser méjligheter till att gora bra férvarv, de har tagit chansen och
gjort flera. Han berattar aven hur varje kris ar en majlighet att vassa sitt erbjudande
och sin produkt, nagot som funkar nu kommer att vara valdigt bra i en starkare
marknad.

Representanten for utvecklare B berattar om mojligheterna att gora bra affarer for
framtida projekt. De har gjort flera bra kop och kommer fortsatta att vara aktiva for att
hitta nya mojligheter.

En mdjlighet som utvecklare E ser ar att de far utmana sig sjalva och tvingas till

nytdnkande. De utvecklar sin marknadsforing och séljprocess. Aven de ser
mojligheten att gora bra forvarv.
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6. Resultat fran fallstudierna

6.1 Jallby park, Boras.

Jallby Park i Boras ar ett av Ekeblads projekt, se Figur 2 nedan. Boras ar
Vastsveriges nast storsta stad med ca 115 000 invanare®'. Darifran tar man sig till
Landvetter pa 25 minuter och till Géteborg pa 40 minuter. Jallby park ligger i ett
barnvanligt omrade med narhet till skog, sjoar och natur. Till centrum tar man sig pa
ett par minuter med bil eller cykel.

brf Jallby Park

Figur 2 Karta 6ver Boras
Bilden visar en karta 6ver Boras déar man har markerat ut Jéllby Park.
Kélla: Ekeblad.se

Projektet bestar av 16 moderna parhus med tomt med uteplats, se Figur 3. Husen ar
energisnala och byggda i hallbara material. Som tillval erbjuds laddare for elbil,

3! Invanare i kommunen, Boras, Ekonomifakta, 2022. https://www.ekonomifakta.se/Fakta/Regional-
statistik/Alla-lan/Vastra-Gotalands-lan/Boras/?var=17246 (19/5-2023).
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vagguttag placerade med hansyn till elcyklar och solceller pa taken.
Upplatelseformen ar bostadsratt.

Figur 3 lllustration dver omradet

Bilden visar en illustration éver omradet, samt husen tillhérande projektet Jallby
Park.

Kélla: Ekeblad.se

Varen 2019 var saljstart. Man markte att intresset var valdigt lagt och efter fem
manader valde man att avbryta férsaljningen och ta hem projektet. Precis som det
namndes under en av intervjuerna, om man marker att det inte finns nagot intresse
racker det inte med att ga ut med ett erbjudande utan da maste man paketera om
det.

Arbetet med ompaketeringen bérjade med att analysera varfor intresset var sa lagt.
Har finns det manga olika faktorer att kolla pa, i det har fallet var det ganska
uppenbart att insatsen var for hog eftersom att intresset var sa lagt som det var.

Nar man kommit fram till vad problemet var fortsatte arbetet med att hitta en I6sning.
| det har fallet maste insatsen sankas, fragan ar nu med hur mycket. For att komma
fram till det tog man fram nya kalkyler med olika priser, det gallde att kunna sénka
insatsen sa mycket att man far upp intresset men samtidigt halla goda marginaler.

| det har fallet lyckades man omférhandla entreprenadpriset sa att man fick ner det
med 5%. Det gjorde att man kunde sanka insatserna fran 2 395 000 till 1 995 000
utan att sanka sina marginaler for mycket. Det har bedémdes vara tillrackligt for att
fa upp intresset for projektet.
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| februari 2020 gick man ut till forsaljning igen och nu markte man en stor skillnad.
Det tog inte lang tid innan man hade salt slut och kunde pabdrja produktionen.

De markte alltsa att intresset var for lagt och insag att det skulle behévas en
vasentlig forandring for att fa salt objekten. Man kom fram till att insatsen behdvde
sankas. Genom att omforhandla entreprenadpriset kunde man goéra en stor sankning
och samtidigt behalla en stor del av marginalen. Resultatet av detta blev ett 6kat
intresse och man kunde snabbt salja samtliga objekt. Ekeblad ar néjda med hur man
agerade, att paketera om sitt erbjudande ar nagot man jobbat med tidigare och
kommer fortsatta anvanda sig av nar det passar.

6.2 Smahusprojekt, sdédra Sverige

Det har ar ett medelstort projekt dar man utvecklar smahus i en ort i sédra Sverige.
Som utvecklare ar det viktigt att man har koll pa marknadslaget. Man har aven bra
koll pa statistiken i de omradena dar man har projekt, bade pa
successionsmarknaden och for nyproduktioner.

Saljstarten for det har projektet var hosten 2022. Infér den sag man en stor
osakerhet pa marknaden och noterade en kraftig prisnedgang fér smahus i omradet.
Man insag att nagon typ av erbjudande skulle behdvas for att lyckas fa salt objekten.

For att kompensera for marknadslaget skulle det behdvas ett starkt erbjudande med
mycket varde for kdparen. Tidigare har man testat manga olika erbjudanden, nagra
har man sett bra resultat med andra inte. Med den erfarenheten tog man fram nagra
olika alternativ. Sedan gjorde man en analys for att se vilka erbjudanden som passar
for den har situationen, man kollade pa manga olika faktorer. Nagra exempel ar
malgrupp och vart i processen man befann sig. Sedan avslutade man med att rékna
pa dem for att se vilket som ar mest kostnadseffektivt. | det har projektet och laget
kom man till att erbjuda fria tillval for ett varde av 200 000 kr direkt fran saljstart. Det
ar ett erbjudande med hogt varde for kdparen samtidigt som det ar kostnadseffektivt
for utvecklaren.

Hosten 2022 var alltsa séljstarten for projektet. Idag har man salt flera av husen
samt att man har nagra bokningar, detta gor att man ar enstaka férsaljningar ifran att
starta produktionen.

Foretaget ar ndjda med det har resultatet an sa lange med tanke pa den oroliga
marknaden och negativa pristrenden i omradet. Respondenten jamfor deras resultat
med tva konkurrenter som har projekt i samma omrade. Ena féretaget hade ett antal
bokningar i samband med den har saljstarten men har nu lagt ner sitt projekt. Det
andra foretaget har bara fatt avhopp under samma period.
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Sammanfattningsvis gjorde foretaget en bedémning av situationen, de insag redan
innan saljstart att det skulle krdvas nagot extra for att lyckas i det har laget. Darmed
valde man att erbjuda fria tillval i direkt samband med saljstart, detta gav 6nskad
effekt och nu ar man pa god vag mot produktion trots en orolig marknad dar priserna
sjunker. Att man gick ut med ett erbjudande direkt gjorde att man inte tappade nagon
tid, detta var mgjligt eftersom att man hade bra koll pa4 marknaden och forsaljningen i
omradet. Det har ar ett erbjudande de sett bra resultat med tidigare och kommer
fortsatta anvanda sig av nar det passar.
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/. Analys

Foretagen jobbar pa samma satt nar det kommer till prissattningen, man satter forst
priserna i ett tidigt skede for att kunna rakna pa projektet. De slutliga priserna satts
sa nara inpa saljstart som mdjligt, ofta tillsammans med maklare. Darefter forsdker
man att inte sénka priserna, om marknaden stiger kan man hdja priserna infor nya
etappslapp. Tiden mellan saljstart och fardigt projekt ar cirka 1-2 ar vilket goér att
marknaden kan ha forandrats sedan priserna sattes. Dar har det kommunala
foretaget utvecklare E en fordel da de inte har nagra saljkrav vilket gor att de kan
saljstarta tatare inpa inflytt och da ha ett mer marknadsenligt pris under hela
forsaljningsperioden.

Flera av foretagen berattar om hur det kravs mer aktivt arbete nu for att salja,
tidigare kom intresseanmalningar in av sig sjalv men nu maste man géra
noggrannare marknadsundersokningar, mer marknadsforing, fler visningar, osv.
Respondenten pa utvecklare D namnde att for att na samma resultat som for nagot
ar sedan kravs betydligt mer jobb. Nagra av féretagen betonar aven maklarens roll i
den har marknaden, for att lyckas maste man ha en bra maklare.

Vilka erbjudanden man anvander och hur mycket erfarenhet man har skiljer sig
mellan de intervjuade féretagen. Nagra har lang erfarenhet och har anvant sig av
alla mdjliga erbjudanden. Utvecklare A haller sig just nu till tva olika erbjudanden, de
har testat flera olika men sett bast resultat med rabatt pa avgiften och en prisrabatt
per rum. For utvecklare E ar det har férsta gangen man anvander sig av ett
erbjudande.

Om man jamfor observationsstudien med intervjuerna kan man se att det finns
mycket likheter, de erbjudanden som kommer fram i observationsstudien namns
ocksa i intervjuerna. Till exempel rabatt pa avgiften och fria tillval. Nagot som ocksa
ar vanligt just nu utifran bade intervjuerna och observationsstudien ar avgiftsgaranti
och rantegaranti, det ar en |6sning pa ett aktuellt problem med stigande rantor och
hoga driftskostnader. Utvecklare D har under den har perioden lanserat
finansieringslosningen Bostart dar de kdper halva bostadsratten tillsammans med
den som vill flytta in, det har ar bra eftersom finansieringen ar det storsta problemet
for manga. Det blir en win-win dar foretaget kan sélja fler bostader eftersom att
malgruppen breddas, samt att folk far hjalp in pa bostadsmarknaden.

Ett erbjudande som var aterkommande genom bade observationsstudien och
intervjuerna var rabatt eller fri avgift i 12-36 manader, nagot som bor reflekteras 6ver
ar vad som ar mest effektivt for att locka kunder, fri avgift i ett antal manader eller
prissankning med motsvarande summa?
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Trots att samtliga foretag var Overens om att sanka priset ar en sista utvag kan man
av observationsstudien utlasa att det ar ett av de vanligaste erbjudandena just nu,
det visar hur mycket prisbilden pa bostadsmarknaden har forandrats senaste tiden.

Fria tillval for 100 000 - 200 000 ar ett erbjudande som anvands av flera av de
tillfragade foretagen. Det kan anvandas i flera olika lagen, bade fér att komma till
avslut med tvekande spekulanter, men ocksa for att snabbt n& upp till den séljgrad
som behdvs for att pabdrja projektet. Att det ar ett effektivt erbjudande styrks av fallet
Smahusprojekt i S6dra Sverige dar man anvande sig av fria tillval till ett varde av 200
000 kr, resultatet blev att man lyckades sélja flera objekt och nu ar enstaka ifran
produktionsstart, detta jamfort med konkurrenterna som har lagt ner sitt projekt
respektive bara fatt avhopp under samma period.

Att anvanda sig av rabatt per rum kan vara bra for att gora det till ett mer attraktivt
kop, det kan ocksa locka képare att valja en stdrre lagenhet da det ger mer rabatt.
Det ar ett erbjudande som togs upp av respondenterna i bade utvecklare A och
utvecklare B. Det finns andra strategier att anvanda sig av an erbjudanden dar
kdparen “sparar” pengar. Respondenten pa utvecklare C berattade om hur de
moblerar visningslagenheter och sedan saljer de en och en. Det har ar en
framgangsrik strategi dar man far upp efterfragan utan att ge bort nagot.

Alla féretag ar dverens om vilket erbjudande man ska anvanda och nar man ska ga
ut med det ar en bedémningsfraga fran fall till fall. Det finns manga faktorer som bor
tas i hansyn, nagra exempel ar malgrupp, marknaden och tid till fardigstallande. |
fallstudierna kan man tydligt se att olika fall kraver olika erbjudanden. Ibland ar
intresset sa lagt att man maste sanka priserna, medan ibland racker det med ett
erbjudande for att fa upp farten i forsaljningen. P4 samma satt ar samtliga foretag
Overens om att det inte gar att satta nagon triggerpunkt fér nar man ska starta ett
erbjudande. Eftersom att det finns manga olika faktorer att ta i beaktning blir det
ocksé en fraga som kraver en individuell bedémning for varje enskilt projekt.

Det &r mycket som ar svart i den har marknaden men det finns alltid mojligheter. Alla
respondenter berattar om mojligheten att gora bra forvarv da det ar mindre
efterfragan pa mark. Flera av foretagen ser aven det har som en tid da man tvingas
utveckla sitt arbetssatt. Hur ska foretagen agera nar marknaden ar bra igen, ska
man lagga samma resurser pa saljinsatsen for att kunna pressa upp sina priser eller
ska man dra ner och aterga till det man gjorde férut?

Alla foretag har hittat ett satt att hantera missnoje bland tidigare kdpare men dom gor
det pa olika satt, utvecklare C ser till att erbjudandet inte traffar tidigare kdpare till
exempel genom att rikta det mot en annan lagenhetstyp. Utvecklare D daremot ger
samma erbjudande aven till dom som redan kopt, aven utvecklare E ger erbjudandet
till de tidiga kdparna i den grad man kan. Utvecklare A och B haller sig till att kdparen
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har ingatt ett kdpeavtal med villkoren som star dar och det ar det som galler. Darmed
ger de inte erbjudandet till de som redan kopt.
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8. Slutsats

Syftet med denna studie var att redogdra for vilka erbjudanden och strategier
foretagen anvander sig av for att fa salt svarsalda bostader, samt resonemanget
bakom. Det finns manga olika syften med ett erbjudande. Nar det kommer till att
formulera ett erbjudande finns det inget ratt eller fel och inte heller nagot bestamt
tillvagagangssatt. Detta ger en stor bredd av olika erbjudanden och strategier som
anvands.

Det vanligaste erbjudandet ar fri avqift eller rabatt pa avgiften i ett antal manader.
Det ar billigt for foretagen att erbjuda samtidigt som det ger ett bra varde for kdparen.
Det gar ocksa att anpassa hur mycket rabatt man vill ge, det har varit allt fran 25% till
helt gratis vilket gor att alla foretag kan anvanda det och anpassa det efter sina
forutsattningar.

Att fa nagot pa kopet ar ett av dom vanligare erbjudandena, det har varit
aterkommande i bade intervjuerna och observationsstudien. Aven detta erbjudande
ar anpassningsbart, man kan ge bort nagot stort som till exempel solceller eller
nagot mindre som ett presentkort pa lkea. Prisrabatt har ocksa varit vanligt i denna
studie, det beror pa att marknaden har férandrats mycket pa sistone sa det gar inte
att sdlja pa nagot annat satt an att anpassa priserna efter det nya marknadslaget.

Flera foretag anvander sig aven av garantier for att forsakra koparen om att
manadsavgiften inte kommer hdjas, det ar en annars en stor risk i dagens marknad
med stigande rantor och hdga driftkostnader. Sddana garantier ar avgiftsgaranti och
rantegaranti. Vissa kdpare erbjuds rantebidrag och ranterabatt, detta ocksa for att
hantera de hoga rantorna.

Utover dessa konkreta strategier och erbjudanden berattar flera foretag hur deras
allmanna saljinsats 6kat och utvecklats for att lyckas i den har marknaden. Det har
gjorts med noggrannare marknadsundersokningar, mer marknadsforing och mer
aktivt saljande.

Vilket erbjudande eller strategi foretagen valjer att anvanda sig av ar alltid en
beddmningsfraga for varje projekt. Det finns manga faktorer att ta i beaktande nar
man ska formulera ett erbjudande. Nagra som namns genomgaende under
intervjuerna ar syftet med erbjudandet, var i processen man befinner sig, hur mycket
som ar osalt och vilken malgruppen ar. Det finns inte heller nagot féretag som har en
bestamd triggerpunkt for nar man ska ge ett erbjudande utan dar ar det ocksa en
beddmning utifran manga olika faktorer likt de som namndes tidigare.
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8.1 Forslag till fortsatta studier

Eftersom att det har arbetet endast studerat foretagens perspektiv kan ett bra komplement
vara en liknande studie ur ett konsumentperspektiv.
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Bilagor

Bilaga 1 — Intervjufragor
- Nar satter ni priserna pa era projekt?
- Ar det vanligt att priset &ndras under processens gang?

- Vad brukar ni anvanda for erbjudanden och strategier for att fa salt svarsalda
bostader?

- Hur valjer ni vilket erbjudande ni ska anvanda er av?

- Hur langt ska det ga innan ni bestammer er for att anvanda ett erbjudande?

- Hur hanterar ni missndje bland tidigare képare nar ni gar ut med ett erbjudande?
- Hur resonerar ni nar det kommer till att pabdrja nya projekt om det finns mycket

- Vad ser ni for maojligheter i nuvarande marknad?
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