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Sammanfattning 

Idag har vi höga räntor och stigande inflation. Nyproduktionsmarknaden är trögare 
än andrahandsmarknaden vilket har skapat ett prisglapp mellan andrahandsbostäder 
och nyproduktioner. Högre månadsavgifter och en risk att de behöver höjas 
ytterligare, samt en lång köpprocess bidrar också till en lägre efterfrågan på 
nyproduktioner. Det här arbetet började med frågor som: Hur tänker 
bostadsutvecklare i den här situationen? Hur agerar de? Dessa frågor är vad det här 
arbetet redogör för, vilka strategier och erbjudanden använder sig företag av för att 
få sålt svårsålda bostäder, samt vad som ligger bakom dessa beslut.  

Syftet med det här arbetet är att presentera, analysera och jämföra de erbjudanden 
och strategier som företag använder sig av för att lyckas sälja svårsålda bostäder. 

Resultatet bygger på en blandning av kvalitativa och kvantitativa studier. Det 
inleddes med en observationsstudie för att få en överblick av de erbjudanden som 
finns på marknaden, samt för att ta fram statistik. Detta kompletterades med 
kvalitativa intervjuer och fallstudier för att få en djupare förståelse för vad som ligger 
bakom strategierna och erbjudandena. För att få en bredd i svaren består 
respondenterna av representanter från bostadsutvecklare av olika storlek och med 
olika geografiskt verksamhetsområde.  

Analysen visar på stora likheter i resonemanget bakom valet av strategi och 
erbjudande. Samtidigt finns det både likheter och skillnader mellan vilka erbjudanden 
och strategier man använder sig av. 

Slutsatsen presenterar samtliga erbjudanden och strategier som observerats under 
studien. Där beskrivs även hur resonemanget bakom är en bedömning som görs 
från fall till fall utifrån en stor mängd olika faktorer, till exempel målgrupp, vart i 
processen projektet befinner sig och hur mycket man har osålt.  
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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 länge blomstrande bostadsmarknad har vändningen kommit, höga räntor 
och inflation har pressat ner priserna på successionsmarknaden, priserna på 
nyproduktion är kvar på rekordhöga nivåer och avgifterna tvingas i många fall att 
höjas. Det har gjort att både försäljningen och antalet säljstarter har sjunkit. Nu 
tvingas utvecklare vara kreativa med olika erbjudanden för att kompensera för 
prisglappet och få sina projekt sålda.  
 
I detta kapitel beskrivs bakgrunden till det här arbetet. Vidare presenteras arbetets 
frågeställning och syfte samt den metod som används för att besvara 
frågeställningen.  
 

1.1 Bakgrund 
 
Problemet på nyproduktionsmarknaden går att läsa om i media. I SvD publicerades 
en artikel om hur försäljningen av nyproduktion har störtdykt under 2022 samtidigt 
som källor uppger att det finns 10 000 - 20 000 osålda nyproducerade bostäder just 
nu. I artikeln har personer i höga roller på olika fastighetsbolag intervjuats och är 
eniga om att det kommer behövas olika kampanjer som till exempel rabatterade 
priser eller rabatterade månadsavgifter för att få objekten sålda i den här marknaden. 
JM tas upp som exempel där man i vissa fall sänker priserna lägenhet för lägenhet 
för att få till ett avslut. Tre punkter anges vara orsaken till fallet på 
nyproduktionsmarknaden, dessa är högre ränta på bolånen, högre avgifter och 
ökade levnadskostnader.1 
 
Även Fastighetsnytt skriver om nuvarande situation. I en artikel redogör man för 
Svensk Nyproduktions statistik över säljstartade bostäder. Den visar att antalet 
säljstartade bostäder i Stockholms län tvärnitade under 2022, året startade med 
potential att bli ännu ett rekordår men ökade räntor och förändrat marknadsläge 
gjorde att projekt sköts upp och utvecklarna blev mer avvaktande. Istället slutade 
året med det lägsta antalet sedan mätningarna började 2016, med endast 4 867 
bostäder som säljstartade. De har även statistik som visar att försäljningen går 
trögare, under pandemin då marknaden var som bäst såldes 50% under första 
månaden, medan den siffran nu är nere på 10%. Anledningen till detta uppges vara 
ökade räntor och rekordhöga priser på nyproduktioner. Även avgifterna har höjts i 
många projekt, med allt från några enstaka procent, upp till 30-40%. Detta eftersom 

 
1 Johan Hellekant, Då väntas Rea på nya bostadsrätter, SVD, 2023. 
https://www.svd.se/a/BWbaw9/da-vantas-rea-pa-nya-bostadsratter (28/3 - 2023).  
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man inte räknat med ränteökningar på tre procentenheter. Dom nya bostäderna som 
kommer ut har alltså ett högre pris och högre avgifter samtidigt som priserna på 
successionsmarknaden har sjunkit under 2022. Det här glappet är en stor anledning 
till att försäljningen av nyproduktion är så låg. Under 2017 sjönk priserna på 
successionsmarknaden vilket också bromsade upp marknaden för nyproduktion, då 
sänkte man priserna på många projekt. Daniel Frimark på Svensk Nyproduktion tror 
dock att förutsättningarna för den lösningen är sämre nu, eftersom att 
byggkostnaderna nu är så höga finns inte marginalerna till att sänka priserna utan att 
gå back. Man har noterat att utvecklare använder sig av andra metoder än 
prissänkning som till exempel avgiftsfria månader för att locka köpare.2 
 

1.2 Syfte och frågeställning 
 
Syftet med det här arbetet är att presentera, analysera och jämföra de erbjudanden 
och strategier som företag använder sig av för att lyckas sälja svårsålda bostäder. 
Hur resonerar företag när det kommer till att använda sig av erbjudanden och vad är 
det som ligger bakom besluten. 
 
Frågeställningarna för detta arbete kan sammanfattas som:  

- Vilka erbjudanden och strategier använder sig utvecklare av för att sälja 
nyproducerade bostäder i dagens marknadsläge? 

- Hur lyder resonemanget bakom dessa erbjudanden och strategier? 
 

1.3 Avgränsningar 
 
Den här studien är begränsad till försäljning av nyproducerade bostäder i Sverige. 
Avgränsningen bedöms lämplig då bostadsmarknaden och säljprocessen skiljer sig 
mellan olika länder. Ytterligare kommer arbetet begränsas till att endast genomföra 
litteraturstudier, fallstudier, observationsstudier och intervjustudier.  
 

1.4 Disposition 
 
Studien inleds med en teoretisk genomgång av bostadsmarknaden, hur köp av 
nyproduktion går till, samt skillnader mellan nyproduktionsmarknaden och 
andrahandsmarknaden. Därefter presenteras resultaten från de olika metoderna 

 
2 Johan Bahlenberg, Rekordhöga Priser på nyproduktion: ‘Klart man Tappar Många Köpare’, 
Fastighetsnytt, 2023. https://www.fastighetsnytt.se/fastighetsmarknad/bostader/rekordhoga-priser-pa-
nyproduktion-klart-man-tappar-manga-kopare/ (28/3 - 2023).  
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som sedan analyseras, jämförs och diskuteras. I slutsatsen sammanfattas resultatet 
och knyts an till frågeställningarna.  
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2. Metod  
 
För att besvara frågeställningen inleddes arbetet med en litteraturstudie för att få 
grundkunskaper i ämnet, där lästes gamla arbeten och övriga källor. Därefter 
fortsatte arbetet med en fördjupning av de faktorer som påverkar bostadsmarknaden 
och nyproduktionsmarknaden, detta för att få en djupare förståelse för hur 
marknaden fungerar. En observationsstudie genomfördes för att se vilka 
erbjudanden som går att hitta just nu, detta har gjorts genom att kolla igenom 
hemnet på annonser för nyproduktioner samt studera dagspress. För att komplettera 
arbetet med information direkt från företagen har nyckelpersoner i säljprocessen från 
olika företag intervjuats, det har gjorts i form av semistrukturerade intervjuer. Under 
intervjuerna har några av respondenterna delat med sig av ett fall där man använt 
sig av ett erbjudande eller strategi för att öka försäljningen, dessa har då gjorts en 
fallstudie på.  
 

2.1 Observation 

 
För att få en bra grund till arbetet användes en kvantitativ metod i form av en 
observationsstudie. Den inleddes med att studera dagspress, där hittades en artikel i 
Ekonomifokus där man redogjort för olika strategier företag kan använda sig av för 
att få sålt svårsålda bostäder3. Utöver det har även annonser på Hemnet studerats, 
för att få fram nyproduktioner med erbjudanden filtrerades resultaten att visa endast 
nyproduktion och i sökrutan för nyckelord skrevs “erbjudande”. I den här studien 
räknades en annons per projekt, för att enkelt kunna scrolla förbi resterande 
annonser för ett projekt sorterades resultaten efter “Adress A-Ö”. Erbjudanden som 
hittades i annonserna skrevs ner i en tabell som redovisas i resultatkapitlet. Det är 
endast de erbjudanden som står skrivna i Hemnetannonserna som räknats, 
projektens hemsidor och säljdokument har alltså inte studerats för att hitta eventuella 
erbjudanden.4  
 

2.2 Intervju 
 
För att uppnå syftet med arbetet krävdes främst information direkt från företagen, 
därför har semistrukturerade intervjuer genomförts. Det innebär att man har en lista 

 
3 Joakim Ryttersson, Byggbolagen får ej sålt nyproducerade bostäder - vad de kan göra?, 
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).  
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med förberedda frågor som man utgår från men låter sedan ämnen och följdfrågor 
komma upp naturligt, det här gör att intervjun avslappnad och mer lik en 
konversation samt att det kan komma fram intressant information vid sidan om de 
förberedda frågorna.5 
 
En nackdel är att det är mer tidskrävande att både utföra intervjun och sammanställa 
den, det kan även skilja vilken information man får ut av intervjuerna vilket gör att 
svaren kan vara svåra att jämföra. Den här typen av intervju är av kvalitativ karaktär, 
eftersom man får mer och djupare information bakom svaren på frågorna.6 Inför 
intervjuerna skickades frågorna till respondenterna per mail, se bilaga 1. Under 
intervjuerna har respondenternas svar antecknats, sedan har de fått läsa igenom de 
sammanställda svaren för att säkerställa att informationen stämmer och att inget har 
missuppfattats.  
 
Representanter från fem olika företag har intervjuats, dessa kommer i studien att 
benämnas Utvecklare A, B, C, D, E. För att få en blandning har respondenter från 
olika delar av landet från företag av olika storlek tagits med. Gemensamt för samtliga 
företag är att dom utvecklar bostäder i Sverige. Utvecklare A och B är stora privata 
bolag och är verksamma över hela landet. Utvecklare C är ett medelstort privat bolag 
som är inriktade på ett mindre geografiskt område. Utvecklare D är ett medelstort 
privat bolag med verksamhet över hela Sverige. Utvecklare E är ett allmännyttigt 
bostadsföretag som är verksamma i den ägande kommunen.  
 

2.3 Fallstudie 
 
För att komplettera studien har även två fallstudier gjorts. Samtliga intervjuer 
avslutades med att respondenterna fick berätta om ett fall då de använt sig av ett 
erbjudande, dessa fall har kompletterats via mail vid för att få mer material och 
detaljer. Fallstudier är bra då man fördjupar sig i ett verkligt fall och ser hur företagen 
har agerat7. I det här arbetet används fallstudier för att se vad som ligger bakom 
beslutet att använda ett erbjudande i den situationen, vilket erbjudande man 
använde och vad resultatet blev av det. Hur effektivt är egentligen ett erbjudande? 
 
De fall som har studerats är: 
- Jällby Park i Borås, Ekeblad Bostad. 
- Småhusprojekt i södra Sverige. 

 
5 Hur går en semistrukturerad intervju 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).  
7 Fallstudie, Wikipedia, 2021. https://sv.wikipedia.org/wiki/Fallstudie (11/5 - 2023). 
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3. Teori 
 
För att kunna besvara frågeställningen behövs en förståelse för hur 
bostadsmarknaden fungerar, vad som påverkar priserna och hur 
nyproduktionsmarknaden skiljer sig från andrahandsmarknaden.  
 

3.1 Priserna på bostadsmarknaden 
 
Priset på bostäder sätts enligt ortsprismetoden, vilket innebär att man jämför 
slutpriset på liknande objekt för att sätta rätt pris på värderingsobjektet. Ett problem 
med detta vid just nyproduktion är att prissättningen görs i samband med säljstart 
vilket är långt innan projektet är färdigt. Det gör att priset är marknadsenligt till en 
början men vid färdigställandet (1-2 år senare) kan marknaden ha ändrats helt, detta 
gör att objekten som då är kvar kan vara väldigt svårsålda om priset inte längre 
matchar marknaden.8  
 
Det som i huvudsak påverkar priserna på en marknad är utbud och efterfrågan. 
Utbudet på bostadsmarknaden påverkas av befolkningsutvecklingen och hur mycket 
som byggs. Finns det mycket lediga bostäder sjunker priserna då köparen har 
många objekt att välja på samt lite konkurrens under budgivningen, säljare sänker då 
sina priser för att göra sina bostäder mer attraktiva. Är det tvärtom att utbudet är litet 
finns det mindre för köparna att välja på, då är det mer konkurrens på budgivningen 
vilket gör att priserna trissas upp. Efterfrågan beror på köparens betalningsförmåga 
som i sin tur beror på räntan, lönenivåerna och hur hög arbetslösheten är.9 
 

3.1.1 Ränta 
 
Bolåneräntan är den ränta man betalar för sitt bolån. Bankerna är fria att sätta vilken 
ränta de vill men de utgår från Riksbankens styrränta. Hur hög bolåneränta man har 
beror på flera olika saker. Har man hög inkomst kan man få lägre ränta då risken för 
banken är mindre. Något som också kan påverka är låntagarens relation till banken, 
till exempel hur länge man har varit kund. Det finns rörlig och bunden ränta. Den 
rörliga räntan ändras efter styrräntan och har statistiskt sett visat sig vara lägre än en 
bunden ränta. Högre bolåneränta innebär högre kostnader, eftersom att ett 

 
8 Amanda Belloni Lidbrink, Julia Bergqvist, Prisstrategier på nyproduktion - En studie om budgivning 
kontra fast pris, (Kandidatuppsats, Kungliga Tekniska Högskolan, 2017). https://www.diva-
portal.org/smash/get/diva2:1127696/FULLTEXT01.pdf (8/4 - 2023) 
9 Bostadspriser - vad påverkar bopriserna?, MäklarOfferter. 
https://www.maklarofferter.se/bostad/k%C3%B6pa-nyproduktion (8/4 - 2023).  
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bostadsköp ofta innebär ett stort belopp påverkas månadskostnaderna markant trots 
bara enstaka procentenheters skillnad.10 
 

3.1.2 Lönenivåerna 
 
Lön är ersättningen för arbete. Det som påverkar hur mycket man får betalt för sitt 
arbete är bland annat hur svåra ens arbetsuppgifter är, ens prestation, erfarenheter, 
etc. Höga lönenivåer ger stor köpkraft och en ökad efterfrågan på 
bostadsmarknaden.11 
 

3.1.3 Arbetslöshet 
 
Arbetslösheten är hur stor del av befolkningen som är arbetslös. Man brukar skilja på 
olika typer av arbetslöshet, de olika typerna som finns är friktionsarbetslöshet, 
strukturell arbetslöshet och konjunkturell arbetslöshet. Friktionsarbetslöshet beror på 
att det finns friktioner på arbetsmarknaden, det tar tid för den arbetslösa att få ett nytt 
jobb eftersom att det tar tid att söka jobb och det tar tid för företagen att gå igenom 
ansökningar och genomföra processen att tillsätta tjänsten. Denna typ är oftast 
kortvarig och därmed inte allvarlig. Strukturell arbetslöshet innebär att utbud och 
efterfrågan inte matchar varandra, alltså att de arbetslösa inte har den kompetens 
som företagen söker, detta är mer problematiskt då det kan innebära längre perioder 
med arbetslöshet. Konjunkturell arbetslöshet innebär att företagen minskar på 
personalstyrkan i dåliga ekonomiska tider för att man inte har råd att ha kvar all 
personal. En hög arbetslöshet innebär att köpkraften är svag vilket minskar 
efterfrågan på bostadsmarknaden.12 
 

3.1.4 Inflation 
 
Inflationen har en stor påverkan på ekonomin och är något som påverkar både 
utbudet och efterfrågan på bostadsmarknaden. Inflationen innebär att den allmänna 
prisnivån höjs, vilket innebär att värdet på pengarna sjunker. Riksbanken har ett 
inflationsmål på 2% då det ger rätt förutsättningar för en bra ekonomisk tillväxt då det 
driver konsumtion, det blir lättare att anpassa löneförhållandena och lättare att fatta 
ekonomiska beslut om framtiden. Inflationen regleras genom Riksbankens styrränta 

 
10 Bolåneräntor - Bra att veta om boräntor, Svensk Fastighetsförmedling. 
https://www.svenskfast.se/lana/bolanerantor/ (12/4 - 2023). 
11 Det här påverkar din lön, Unionen. https://www.unionen.se/rad-och-stod/det-har-paverkar-din-lon 
(4/4 - 2023). 
12 Arbetslöshet, Ekonomifakta, 2023. 
https://www.ekonomifakta.se/fakta/arbetsmarknad/arbetsloshet/arbetsloshet/ (20/4 - 2023).  
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som i sin tur påverkar bolåneräntorna. Styrräntan är Riksbankens verktyg för att 
hålla inflationsmålet, är inflationen för hög höjer man styrräntan, detta gör att 
bolåneräntorna ökar vilket i sin tur sänker köpkraften hos befolkningen. Detta 
innebär en lägre efterfrågan på alla varor och tjänster, vilket påverkar 
bostadsmarknaden direkt. Det ökar också arbetslösheten vilket påverkar efterfrågan 
på bostadsmarknaden ytterligare. Inflationen spelar alltså en underliggande roll för 
de faktorer som påverkar köpkraften och därmed efterfrågan.13  
 

3.1.5 Lågkonjunktur 
 
Konjunktur är det rådande tillståndet i en ekonomi, framför allt med avseende på 
faktorerna arbetslöshet, tillväxt och inflation. Under lågkonjunkturer är den totala 
efterfrågan på varor och tjänster mindre än vad som skulle kunna produceras, när 
man då inte handlar efter företagens potential får de svårt att behålla sin personal 
vilket gör att arbetslösheten ökar. Produktionen sjunker och inflationen bromsas upp. 
Det finns olika typer av lågkonjunkturer som till exempel recession och depression 
som är kraftigare och mer långvariga lågkonjunkturer.14 
 

3.2 Processen vid köp av nyproduktion 
 
Att förstå hur processen vid köp av nyproduktion går till är viktigt för att kunna sätta 
sig in i riskerna som köpare och därmed vilka invändningar utvecklarna måste 
hantera för att få sina objekt sålda. Därför kommer det här avsnittet att redogöra för 
den processen steg för steg.15 
 

1. Intresseanmälan 
Detta görs innan säljstart, ofta på byggherrens hemsida. Ibland kan det vara först till 
kvarn som gäller, dvs den som först anmäler sitt intresse får välja bostad först. En 
intresseanmälan är inte bindande.  
 

2. Köpanmälan 
I samband med säljstart hör mäklaren av sig, om man fortfarande är intresserad 
behöver man ett lånelöfte för att kunna göra en köpanmälan. Om flera lämnar en 

 
13 Inflationsmålet, 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).  
15 Joakim Ryttersson, Köpa nyproduktion - 8 steg till ett lyckat bostadsköp, Boupplysningen, 2023. 
https://www.boupplysningen.se/kopa/nyproduktion (5/4 - 2023). 
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köpanmälan bildas en kö i den ordning som anmälningarna kom in. En köpanmälan 
är inte bindande.16 
 

3. Bokningsavtal och eventuell bokningsavgift 
Mäklaren hör av sig till dom som lämnat en köpanmälan, den första i kön som 
fortfarande är intresserad skriver nu ett bokningsavtal och betalar eventuellt en 
bokningsavgift. Det här avtalet är inte juridiskt bindande, det går att bryta om man 
ångrar sig men det kan medföra skadestånd. Skriver man på bokningsavtalet kan 
man vara säker på att få lägenheten om man själv inte drar sig ur. Bokningsavgiften 
är en del av köpeskillingen som betalas.17 
 

4. Förhandsavtal 
När bostadsrättsföreningen har bildats skrivs ett förhandsavtal som är ett avtal 
mellan köparen och bostadsrättsföreningen som innebär att båda parter är skyldiga 
att sedan ingå ett upplåtelseavtal.18 
 

5. Tillval 
Eftersom att lägenheten inte är helt klar får man möjlighet att göra egna val, till 
exempel materialval, färger, etc.  
 

6. Upplåtelseavtal 
När lägenheten är färdig och inflyttning kan ske skrivs upplåtelseavtalet som är 
köpeavtalet. Det här avtalet innebär att köparen förbinder sig till att betala 
köpeskillingen och föreningen binder sig till att ge bostadsrätten till köparen. Detta 
ska ske i nära anslutning till tillträdesdatumet enligt förarbetena till 
Bostadsrättslagen19. Här betalas ofta även en del av köpeskillingen. 
 

7. Tillträde och betalning 
I samband med tillträdet betalas resten av köpeskillingen och köparen får nycklarna 
till sin bostadsrätt. Det är i samband med detta som köparen blir juridiskt ansvarig för 
bostadsrätten. 
 

3.3 Risker vid köp av nyproduktion 

 
Att köpa nyproduktion är alltså en lång process och kan därför vara mer riskfylld. 
Mycket kan hända mellan att man skriver på de olika avtalen och tillträder bostaden. 

 
16 Frågor & Svar, Erik Olsson Nyproduktion. https://www.erikolsson.se/nyproduktion/kopa-
nyproduktion/fragor-och-svar/ (5/4 - 2023). 
17 Joakim Ryttersson, Köpa nyproduktion - 8 steg till ett lyckat bostadsköp, Boupplysningen, 2023. 
https://www.boupplysningen.se/kopa/nyproduktion (5/4 - 2023).  
18 Bostadsrättslagen, kapitel 5 §1, Sveriges Rikes Lag, 2023. (5/4 - 2023). 
19 Prop. 2021/22:171. Tryggare bostadsrätt. (30/5 - 2023). 
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Köparens personliga förutsättningar kan ha förändrats, ekonomin kan också ha 
förändrats, från låga räntor och en bra ekonomi till höga räntor och arbetslöshet. En 
annan risk är att nyproduktion köps med villkor om att tillträda långt fram i tiden vilket 
gör att man inte kan sälja sin nuvarande bostad förrän senare. Det gör att man står 
med en risk för prisnedgång på båda bostäderna fram tills tillträdet.20 
 
Utöver det är bostadsrättsföreningen nybildad vilket innebär att den kommer ha 
högre skulder än en gammal, det gör att nyproduktioner ofta har en högre avgift. Den 
nya bostadsrättsföreningens budget är även otestad vilket innebär att den 
månadsavgift som anges kan behöva höjas efter ett tag.21 
 
Om inte alla lägenheter säljs står ofta utvecklaren för de kostnaderna så att 
föreningen får in månadsavgifterna och insatsen. Det är dock inget lagkrav vilket 
innebär att föreningen kan behöva ansvara för de tomma lägenheterna vilket leder till 
ökade kostnader.22 I värsta fall går föreningen i konkurs, det innebär att 
bostadsrättsföreningen löses upp och bostadsrätterna blir till hyresrätter, 
bostadsrättsinnehavarna står alltså kvar med sina lån men utan någon äganderätt. 
Det är dock väldigt ovanligt, i snitt är det endast 30 st. bostadsrättsföreningar per år 
som går i konkurs och dom flesta av dem har ingen fastighet eller verksamhet23. 
 
Dessa risker och höga kostnader gör att köpare kan backa ur eller helt avstå 
nyproduktion framför allt i lågkonjunkturer, det här orsakar problem för utvecklaren 
som behöver få in kapitalet för att räkna in vinsten och kunna starta nya projekt. 
 

3.4 Fördelar med nyproduktion 
 
Arbetet har hittills tagit upp nackdelar och risker med nyproduktion men det finns 
även mycket fördelar. Man slipper budgivningen vilket innebär att man vet vad det 
kostar och kan då enkelt planera sin ekonomi. Allt är nytt och fräscht och man får 
vara med och välja till exempel material och färg. Det gör att man kan anpassa 
bostaden efter sin egen smak utan att göra några dyra renoveringar efter köpet. Man 
kan även vara trygg med att det inte finns några fel som man behöver betala för att 
fixa då den besiktas ordentligt innan inflytt. Nyproduktioner är byggda på ett modernt 

 
20 Sjunkande försäljning Inom Nyproduktion, Bostadsrättsnytt, 2023. 
https://bostadsrattsnytt.se/nyheter/nyproduktion/2023-01-30-sjunkande-foersaeljning-inom-
nyproduktion (28/3 - 2023).  
21 Köpa Nyproduktion – fördelar, nackdelar & risker, MäklarOfferter. 
https://www.maklarofferter.se/bostad/k%C3%B6pa-nyproduktion (28/3 - 2023).  
22 Alexandra Letterfors, Här är varningsklockorna när du köper nyproducerat, Expressen, 2020. 
https://www.expressen.se/ekonomi/bostad/har-ar-varningsklockorna-nar-du-koper-nyproducerat/ (28/3 
- 2023).  
23 Mikael Bergling, Ovanligt med BRF-Konkurs, Bostadsrätterna, 2018. 
https://www.bostadsratterna.se/artiklar/2018/ovanligt-med-brf-konkurs (29/3 - 2023).  
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sätt med ett stort tänk på miljön. Bland annat väljs miljövänliga material och man ser 
till att energianvändningen är låg, detta är inte bara bra för miljön utan medför även 
låga driftkostnader.24 
 

3.5 Skillnad på andrahandsmarknaden och 
nyproduktionsmarknaden 
 
Det är en skillnad på andrahandsmarknaden och nyproduktionsmarknaden när det 
kommer till hur priserna anpassar sig efter marknaden. Andrahandsmarknaden 
ligger alltid före då objekten som ligger där är enkla att justera, om mäklaren lägger 
ut lägenheten men ser att det inte kommer in några bud kan den snabbt gå in och 
justera utropspriset så att det matchar vad marknaden är beredd att betala.25 
Nyproduktionsmarknaden är mer trögrörlig, det beror på att det finns flera liknande 
bostäder och ledtiderna är längre.26 
 

3.6 Räntans effekt på månadskostnaderna 
 
För att visa på problemet med att sätta priserna på en marknad med andra 
förutsättningar, i detta fall en annan bolåneränta görs här ett räkneexempel på 
månadskostnaderna för en bostad, vad det hade kostat nu (mars 2023) jämfört med 
ränteläget som var i mars 2022. För att göra det enkelt används riksbankens 
styrränta plus 1% som bolåneräntan. Objektet är en lägenhet i JMs projekt på 
Thorsten Levenstams väg som ligger ute på Hemnet just nu.27 
 
I exemplet är Belåningsgraden är 85% och lånet är över 4,5 gånger årsinkomsten, 
detta ger ett amorteringskrav på 3%. Enligt figur 1 var styrräntan i Mars 2022 på 0%, 
det ger 1% bolåneränta i detta exempel. Nu i mars 2023 ligger den på 3%, vilket ger 
en bolåneränta på 4% i exemplet. Övriga kostnader bortses från till exempel 
hemförsäkring och elkostnad. 
 

 
24 Sju fördelar med att köpa nyproduktion, Mäklarhuset. 
https://www.maklarhuset.se/hemmaliv/fordelar-med-att-kopa-nyproduktion (3/5 - 2023) 
25 Stefan Hesserud Persson, Tänk på det här när du köper nyproducerat, Aftonbladet, 2020. 
https://www.aftonbladet.se/minekonomi/bostad/a/rQrGa/tank-pa-det-har-nar-du-koper-nyproducerat 
(12/4 - 2023).  
26 Ny rapport: Så påverkades nyproduktionen under 2022, Booli, 2023.  
https://via.tt.se/pressmeddelande/ny-rapport-sa-paverkades-nyproduktionen-under-
2022?publisherId=3236595&releaseId=3340373 (12/4 - 2023). 
27 Sköndalshöjden 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 styrränta 2013 - 2023 
Den här grafen visar styrräntans nivå under perioden 2013-2023. Efter en lång 
period av minus- och nollränta har den stigit kraftigt under 2022.  
Källa: Riksbanken 
 
Pris för lägenheten: 8 250 000 
Lån 0,85 x 8 250 000 = 7 012 500 
Amortering per år: 0,03 x 7 012 500 = 210 375 
Amortering per månad: 17 531 
Månadsavgift: 7 430 kr / månad 
 
Ränta mars 2022:  
Per år: 0,01 x 7 012 500 = 70 125  
Per månad: 70 125 / 12 = 5 843 
Total månadskostnad i mars 2022: 17 531 + 7 430 + 5 843 = 30 804 
 
Ränta mars 2023:  
Per år: 0,04 x 7 012 500 = 280 500 
Per månad: 280 500 / 12 = 23 375 
Total månadskostnad i mars 2023: 17 531 + 7 430 + 23 375 = 48 336 
 
Det är alltså över 50% högre månadskostnader vid köp av den här lägenheten nu. 
Det visar tydligt vilken skillnad det är på marknaden idag jämfört med ett år sedan. 
Efterfrågan har förändrats nu i och med dom ökade kostnaderna, vilket gör att 
priserna på successionsmarknaden har sjunkit men nyproduktionsmarknaden har 
inte hunnit med. Det här syns även på prisstatistiken för området, snittet var 45 700 
kr per kvm i februari 2023, det valda objektets pris per kvm är 75 000 kr.28 

 
28 Slutpriser inom de senaste 3 månaderna för lägenheter - Sköndal, 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 från observationsstudien 
 
Ekonomifokus presenterade dessa olika erbjudanden för att få sålt svårsålda 
bostäder.29 
 

4.1 Fri avgift i ett antal år 
 
Detta är det vanligaste erbjudandet där utvecklaren betalar månadsavgiften till 
föreningen i ett antal år. De börjar med att erbjuda ett år, sedan höjer de med ett år i 
taget om de behöver få upp intresset ytterligare. Det här erbjudandet gör att köparen 
slipper oroa sig för den höga avgiften och eventuella höjningar under första tiden i 
lägenheten vilket gör att man kommer spara väldigt mycket. 
 

4.2 Sänkt pris 
 
Den här metoden är lite ovanligare men det förekommer att utvecklaren sänker 
priset på lägenheter för att göra dem mer attraktiva. Det här är en risk då man visar 
att lägenheterna är för dyra sett till marknaden. Det är ett lockande erbjudande, det 
sparar inte bara köparen pengar utan ger även känslan av att man gör en bra affär.  
 

4.3 Utvecklaren betalar kontantinsatsen 
 
Här kan utvecklaren gå in och betala halva kontantinsatsen vilket gör att köparen 
bara behöver gå in med 7,5% av köpeskillingen av de totala 15% som krävs för att få 
bolån. Det här kan vara effektivt eftersom kontantinsatsen är hög och kan vara svår 
att spara ihop till. 

 
 
 
 

 
29 Joakim Ryttersson, Byggbolagen får ej sålt nyproducerade bostäder - vad de kan göra?, 
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 Övriga erbjudanden 

 
Det finns företag som erbjudit till exempel gratis kollektivtrafik där de som flyttar in får 
gratis resor med tunnelbana eller buss. Andra har erbjudit hyrköp som innebär att 
man fått hyra bostaden i några år innan man får möjligheten att köpa den.  
 

4.5 Erbjudanden som just nu går att hitta på Hemnet 
 
Tabell 1 Erbjudanden på hemnet 
Tabellen visar vilka erbjudanden som hittades på Hemnet 22/4 - 2023 och hur 
många projekt som använder respektive erbjudande. 
Källa: Hemnet 

 
 
Tabell 1 visar samtliga erbjudanden som gick att hitta på Hemnet30 filtrerat på 
nyproduktioner och nyckelordet “erbjudande”. Totalt gav sökresultatet 149 annonser, 
där 67 olika projekt använde någon typ av erbjudande. Tio olika erbjudanden 
noterades där några var väldigt lika varandra. En absolut majoritet var avgiftsfritt och 
avgiftsrabatt, vilket innebär att man betalar en liten eller ingen avgift i några år, det 
vanligaste var att det gällde i 2 år.  
 
I ett projekt hade man en avgiftsgaranti vilket innebär att köparen är garanterad den 
avgift som står i föreningens ekonomiska plan, i detta fall gäller det fram till 1 Januari 
2025. Ett liknande erbjudande som var vanligare är en räntegaranti för föreningen, 
det innebär att utvecklaren täcker föreningens räntekostnader som överstiger en viss 

 
30 Nyproduktion till salu - Sverige, Hemnet. https://www.hemnet.se/bostader?new_construction=only 
(22/4 - 2023). 
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gräns. Det här är bra för köparen då månadsavgiften annars kan behöva höjas om 
räntan blir för hög. Det här hjälper dock inte mot ökade driftkostnader som värme, el 
och vatten vilket en avgiftsgaranti gör. Man riskerar alltså fortfarande en ökad 
månadsavgift om dessa kostnader blir högre än vad som räknats med i den 
ekonomiska planen. Ett annat erbjudande var räntebidrag där företaget gick in och 
betalade mellanskillnaden om räntan på privatlånet överstiger 3%, detta gäller i ett år 
för projekten som hade det. I ett projekt erbjöds köparen ränterabatt vilket innebär att 
den får rabatt på räntan under en period.  
 
Ett annat erbjudande var att köparen fick ingå bindande överlåtelseavtal i samma 
marknad som köparens bostad säljs i, det här kan vara effektivt då köparen inte 
behöver ha risken för prisnedgång på båda bostäderna. I samband med detta 
erbjuds dom som köpt tidigare öppet köp för att minska missnöjet bland dem, vilket 
innebär att de kunde avbryta köpet mot en kostnad på 50 000 kr. Ett erbjudande som 
också ger en trygghet för köparen är flexibelt tillträde, då riskerar man inte att 
behöva betala för två boenden om man får svårt att få sålt sin nuvarande bostad.  
 
Flera projekt erbjuder vanliga prisrabatter för att locka köpare, det var allt från 100 
000 till 1 445 000 kr rabatt. Fria tillval för ett visst värde var också återkommande. I 
ett projekt har man slopat förskottet, det lockar köpare då man slipper betala något 
långt innan köpet och tillträdet.  
 
Det näst vanligaste erbjudandet var att man fick något på köpet. Där det vanligaste 
var solceller och näst vanligast var laddstolpe för elbilar. Det visar vilket 
hållbarhetstänket som finns hos både utvecklarna men också köparna. Andra saker 
man kunde få på köpet var Spabad och presentkort på Ikea.  
 
Sammanfattningsvis finns det en stor variation av olika erbjudanden på marknaden 
just nu, en del projekt kombinerade upp till tre stycken samtidigt. Det vanligaste var 
att man fick rabatt eller helt fri månadsavgift i ett antal månader, följt av något på 
köpet och prisrabatt.  
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5. Resultat från intervjuerna 

5.1 När sätter ni priserna på era projekt? 
 
Samtliga företag som intervjuades hade samma process när det kommer till 
prissättningen. Första gången sätts priset i ett väldigt tidigt skede, i samband med att 
man räknar på projektet och ska ta ett beslut om man ska genomföra det eller inte. 
Den slutliga prissättningen görs så tätt inpå säljstart som möjligt, detta för att 
priserna ska matcha den aktuella marknaden.  
 
Utvecklare A berättar vidare om hur man jobbar med etappsläpp vilket innebär att 
man kan justera priset inför varje ny etapp, om marknaden går upp ser man till att få 
ut så mycket som möjligt. Om marknaden istället går ner försöker man främst med 
andra metoder än att sänka priset för att lyckas sälja.  
 
Representanten för utvecklare E som är ett kommunalt företag, berättar att de inte 
har några säljkrav, det gör att de kan börja sälja sent. De brukar börja sälja cirka nio 
månader innan inflytt eftersom då finns det ofta en visningslägenhet klar. Det är i 
samband med detta som priserna sätts vilket gör att det blir en bra träff med priset 
på marknaden till skillnad från privata bolag som säljstartar ibland mer än två år 
innan inflytt. 
  

5.2 Är det vanligt att priset ändras under processens gång? 
 
Alla respondenter är överens om att priset oftast står sig under hela processen. Som 
utvecklare A nämnde kan man höja priserna inför nya etappsläpp om man märker att 
marknaden har gått upp. Att sänka priset är sista utvägen, istället använder man sig 
av andra erbjudanden för att locka köpare. 
 

5.3 Vad brukar ni använda för erbjudanden och strategier för att 
få sålt svårsålda bostäder? 
 
Respondenten berättar att utvecklare C använder sig av alla möjliga typer av 
erbjudanden. Några exempel som nämns är avgiftsfria perioder, prisrabatter och 
flexibilitet när det kommer till tillträde. Det enda de inte använder sig av är klassiska 
reklamkampanjer, det vill säga köp en lägenhet och få något på köpet, den här typen 
av kampanjer undviker man eftersom de inte har visat sig vara framgångsrika. Något 
som företaget också brukar göra är att inreda visningslägenheterna och sedan sälja 
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dem en och en. Det gör att de blir mer attraktiva och ökar efterfrågan. Det här är en 
strategi som brukar vara framgångsrik.  
 
Utvecklare D brukar initialt erbjuda fria tillval, det kan till exempel vara att man får fria 
tillval till ett värde av 50 000 kr vid köp av en bostad innan en viss tidpunkt. 
Respondenten berättar också om deras finansieringslösning Bostart där de köper 
halva bostadsrätten tillsammans med den som vill flytta in. Det gör att man som 
köpare endast behöver finansiera 50% av insatsen, vilket kan vara lockande för 
förstagångsköpare och för andra som inte hunnit spara ihop tillräckligt med eget 
kapital. Man når samtidigt en bredare målgrupp vilket gör att sannolikheten att nå 
tillräcklig försäljningsgrad ökar. För att få upp farten i försäljningen kan de även 
använda sig av tidsbestämda erbjudanden. Respondenten berättar om ett projekt 
med radhus där det ingick solceller på första etappen. Andra metoder som använts 
är slopad månadsavgift första året och räntesäkrade månadsavgifter. Om de märker 
att intresset är alldeles för svagt berättar han att man avbryter försäljningen och tar 
hem projektet. Sedan paketerar man om det, vilket kan innebära allt från att 
omförhandla entreprenadpriser för att kunna sänka utpriserna, ändra arkitekturen, 
lägenhetstyperna, osv. Detta för att skapa en mer attraktiv produkt och på så sätt 
öka efterfrågan när man går ut på marknaden med en ny säljstart.    
 
Utvecklare A har i dagsläget två kampanjer aktiva, den ena är 25% rabatt på avgiften 
i 2 år. I den andra kampanjen erbjuder man en rabatt på 150 000 kr per rum under 
en viss period. Han berättar även om en kampanj som nyligen tog slut, där fick man 
fria tillval för ett värde av 200 000 kr. Man har testat andra varianter men då har man 
inte sett någon framgång. Andra strategier man använder sig av för att locka köpare 
är bland annat ränteskydd och att man möblerar bostäderna när de är färdiga så att 
de blir mer attraktiva.  
 
Utvecklare B har använt och använder sig av många olika typer av erbjudanden. 
Respondenten nämner några exempel, som 50% på avgiften i 2 år. Det ser olika ut 
med hur mycket procent och hur länge det gäller för olika projekt, ibland har man till 
exempel erbjudit gratis avgift i en period. Ett annat erbjudande som nämns är rabatt 
på 100 000 kr per rum, även här kan det skilja mellan olika projekt hur mycket som 
erbjuds. Räntegaranti för föreningen är också något man använder sig av för att ta 
bort lite risk från köparna. Även om det är en sista utväg berättar respondenten hur 
de ibland måste göra en vanlig prissänkning, det görs när man märker att priset är 
väldigt fel och därmed är intresset i princip helt obefintligt. Respondenten berättar 
vidare om andra strategier för att få sålt svårsålda bostäder, företaget jobbar med att 
styla visningslägenheter så att potentiella köpare kan få en bättre bild av bostaden, 
man jobbar mycket med marknadsföring och ser till att göra ett grundligt jobb inför 
kampanjerna med noggranna marknadsundersökningar osv. Företaget ser också till 
att jobba med riktigt bra mäklare, det blir extra viktigt under sådana här perioder.  
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Respondenten från utvecklare E berättar att det här är första gången de gått ut med 
ett erbjudande. Det man har använt sig av är 12 respektive 24 månader fri 
månadsavgift. Förut behövdes inte så mycket jobb för att få sålt i projekten, då kom 
intresseanmälningarna in ändå. För att lyckas i den mer utmanande marknaden har 
de behövt se över hela sitt arbetssätt med marknadsföring, de håller fler visningar 
och har även börjat med visningsdagar vilket innebär att de under en dag håller 
öppna visningar i alla sina projekt. De jobbar mer aktivt nu och har till exempel även 
börjat ringa runt till gamla kunder för att hitta köpare.  
 

5.4 Hur väljer ni vilket erbjudande ni ska använda er av? 
 
Utvecklare C som använder sig av en stor variation av olika erbjudanden gör en 
bedömning för varje projekt vilket erbjudande de ska använda sig av. Man 
analyserar förutsättningarna för det aktuella projektet och kan då komma fram till vad 
som passar bäst.  
 
För utvecklare D är valet av strategi en bedömningsfråga och skiljer sig från fall till 
fall. Om det finns intresse för projektet men folk inte tar det sista steget till att köpa är 
fria tillval och andra tidsbegränsade erbjudanden ofta en vanlig metod. Om man 
märker att det är alldeles för lite intresse för projektet hjälper det inte med en liten 
knuff som fria tillval utan då tar man istället hem och paketerar om det. 
 
Utvecklare A gör en bedömning, man tar i hänsyn vilket skede man är i och vad det 
är för typ av projekt. Man använder sig av det man tror ska ge effekt i det skedet, i 
den marknaden. Man kan kolla på konkurrenter och matcha det, eller göra något 
annat för att särskilja sig. De kollar även på syftet och vilken målgrupp det är. De 
räknar också på de olika kampanjerna för att se vilken som är mest kostnadseffektiv.  
 
För utvecklare B är det en bedömningsfråga då man använder många olika typer av 
erbjudanden. Man kollar på alla möjliga faktorer. Till exempel hur långt man kommit i 
projektet, hur mycket som är osålt, vilken är målgruppen. Vad vill man få ut med 
erbjudandet, är det att få upp intresset eller en liten knuff för att få till ett avslut, etc.  
 
Utvecklare E berättar att de inte vill sänka priserna men samtidigt märkte att något 
behövde göras för att få upp intresset. De kollade vad konkurrenterna i området 
gjorde och tog inspiration från det. 
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5.5 Hur långt ska det gå innan ni bestämmer er för att använda 
ett erbjudande? 
 
Även här gör utvecklare C en bedömning fall till fall, det finns ingen bestämd 
triggerpunkt. Saker som tas i hänsyn är till exempel hur nära färdigställande man är, 
hur man bedömer marknaden och hur mycket som är osålt.  
 
För utvecklare D är det också en bedömningsfråga, det finns ingen bestämd 
triggerpunkt. Vid markanvisningar har man ofta ett datum då byggandet måste 
starta, om man börjar närma sig det och inte har sålt tillräckligt mycket blir det en 
signal att man måste agera för att få upp farten på försäljningen. Om det istället är 
privat mark bestämmer man själv när man ska påbörja byggandet, det gör att man 
kan ta det lugnare och till exempel vänta ut marknaden om man bedömer att det är 
bäst.  
 
Utvecklare A använder sig av olika kampanjer i olika skeden. Man använder sig av 
en viss typ av kampanj när man vill komma upp till den bestämda säljgraden så att 
man kan påbörja projektet, i ett sådant fall kan man till exempel använda en 
tidsbestämd tillvalskampanj. I senare skede är det en bedömning projekt till projekt, 
beroende på hur många enheter det är kvar att sälja och hur lång tid det är till 
tillträde. Ju fler enheter kvar och ju närmare tillträde desto större panik hos 
utvecklaren. I sådana fall är det vanligare med rabatter som till exempel 150 000 kr 
rabatt per rum. I vissa fall gör man en vanlig prisjustering men det är den sista 
utvägen, berättar han.   
 
Utvecklare B gör en avvägning utifrån förutsättningarna för varje projekt. Den som är 
ansvarig för projektet har en bra känsla för när något måste göras. Man kollar på i 
princip samma saker som när man väljer erbjudande (Hur långt man kommit i 
projektet, hur mycket som är osålt, vad vill man få ut av erbjudandet, etc.). Det skiljer 
sig mycket mellan olika projekt. Han berättar vidare att ibland, när projektet inte 
påbörjats, kan man vilja öka tempot i försäljningen för att snabbare uppnå den 
försäljningsgrad som krävs för att komma igång, då använder man ofta tidsbestämda 
erbjudanden eller liknande.  
 
När de använt sig av erbjudanden hade försäljningen varit igång i sex månader 
innan man satte igång med kampanjen, det var då man kände att man behövde få 
upp tempot i försäljningen.   
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5.6 Hur hanterar ni missnöje bland tidigare köpare när ni går ut 
med ett erbjudande? 
 
Utvecklare C jobbar inte med eftererbjudanden, det vill säga att man inte ger 
erbjudandena till de som redan har köpt. Det gör det till en svår balansgång, man vill 
inte irritera tidigare köpare vilket kräver en hel del fingertoppskänsla. Detta kan göras 
genom att se till att erbjudandet vinklas så att de tidigare köparna inte träffas, till 
exempel att erbjudandet bara gäller vid köp av en annan lägenhetstyp. 
Respondenten berättar också att de som köpt tidigt får välja lägenhet först, om de 
sedan klagar på att priserna sänkts på andra lägenheter brukar utvecklare C erbjuda 
dem att få byta till den rabatterade, men priset på den som de köpt kommer inte att 
ändras. Då har de ett val om de vill byta till den rabatterade eller behålla den som de 
har köpt till fullt pris. Det här är något som visat sig vara väldigt effektivt då de flesta 
väljer att behålla den som de redan har köpt, men i och med att de erbjudits att byta 
försvinner missnöjet. 
 
Respondenten från utvecklare D berättar att de tidiga köparna och relationen till dem 
är viktig, för att visa uppskattning mot dem så får de samma erbjudande även fast de 
redan köpt. Det här gör att man enkelt håller en bra relation med dem och man 
behöver inte hantera något missnöje.  
 
Utvecklare A håller sig till principen att ingått avtal gäller och därför ger man inte 
erbjudanden till de som redan har köpt. Köparen har tecknat sig på den nivån man 
gjort, i vissa fall är det en fördel för köparen, i andra fall en fördel för utvecklaren 
beroende på marknaden. I några projekt har man använt sig av en kampanjgaranti 
vilket innebär att köparen garanteras att få ta del av eventuella kampanjer trots att 
man redan har köpt, då håller företaget sig såklart till det. 
 
Utvecklare B berättar att det nästan alltid blir ett missnöje bland tidigare köpare, 
vilket också är förståeligt, fortsätter respondenten. De ger inte ut erbjudanden till 
dom som redan har köpt, man får istället förklara att de har ingått ett avtal och det är 
det som gäller, man vet aldrig vad som händer när man köper något, ibland ökar det 
i värde och ibland minskar det.  
 
Utvecklare E vill helst göra alla nöjda genom att även ge de tidigare köparna samma 
erbjudande. I ett projekt hade man endast hunnit sälja två lägenheter innan man gick 
ut med ett erbjudande, då valde man att ge samma erbjudande till dem. I ett annat 
projekt hade man sålt 60 av 111 lägenheter innan man startade kampanjen, 
eftersom att utvecklare E redan har så låga priser fanns det inte möjlighet att ge dem 
samma erbjudande, de gjorde det dem kunde och gav sex månader fri avgift till dom 
tidigare köparna istället för tolv som kampanjen var. Hon berättar hur reaktionerna 
var blandade, vissa var glada över det de fick, andra var missnöjda över att man inte 
fick lika mycket som kampanjen innebar.  
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5.7 Hur resonerar ni när det kommer till att påbörja nya projekt 
om det finns mycket osålt i nuvarande?  
 
Utvecklare Cs projekt är oberoende av varandra vilket gör att man inte behöver ta 
hänsyn till försäljningen i pågående projekt, berättar respondenten.  
 
Utvecklare D brukar starta byggandet när man sålt 50%, byggtiden är ofta 1,5 - 2 år 
vilket gör att man då hinner sälja slut innan projektet är klart. Det blir lättare att sälja 
ju närmare inflytt man kommer eftersom köparna enklare kan göra en bedömning av 
prisläget på marknaden och räntor, osv. Just nu tar det längre tid att komma upp till 
dom där 50%. Om det är ett bra läge på en bra ort händer det att man startar 
byggandet även om man inte uppnått 50%, men då är det mindre projekt.  
 
Utvecklare A berättar om kraven man har både internt och från kreditgivare, man 
behöver komma upp i en viss procent för att kunna påbörja projektet, ofta är den 
mellan 30-50%. Han berättar att det är tufft att påbörja nya projekt om man har 
mycket osålt eftersom mycket kapital då är bundet.  
 
Utvecklare B tar hänsyn till hur det ser ut i tidigare projekt, man kan inte bara köra på 
om man har mycket osålt. Det blir för riskfyllt och det blir svårare att få finansiering i 
sådana fall.  
 
Utvecklare E berättar hur man måste göra en avvägning. Har man mycket osålt har 
man mycket kapital bundet och då blir det svårt. Hon berättar om ett exempel där 
man har ett projekt med mycket osålt och längre ner på samma gata är man i 
startgroparna på ett nytt projekt. Där kommer man att avbryta det nya projektet för 
att undvika att konkurrera med sig själva i ett område där försäljningen redan går 
trögt. 
  

5.8 Vad ser ni för möjligheter i nuvarande marknad? 
 
Utvecklare C har en förhoppning om att entreprenadpriserna kommer gå ner. En 
annan möjlighet som respondenten berättar om är hur det produceras färre bostäder 
nu. Det gör att när marknaden stärks kommer det finnas ett lågt utbud, vilket kan 
innebära ett stort uppsving för nyproduktioner.  
 
Respondenten på utvecklare D nämner flera intressanta fördelar och möjligheter 
med dagens marknad. En är att det kommer in mycket projektförslag, det finns 
mycket att förvärva. Konkurrensen på markanvisningstävlingarna har minskat vilket 
gör att man kommer kunna samla på sig projekt inför framtiden. Förut var det 
säljarnas marknad, nu är det köparnas. Han berättar också att det fortfarande går att 
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sälja, det kräver dock mer jobb. De hade ett projekt där man nådde 50% på två 
veckor men det krävdes upp mot den fyrdubbla säljinsatsen mot förr med noggranna 
marknadsundersökningar, marknadsföring, event osv. Han trycker även på vikten av 
valet av mäklare, i dagens marknad måste man ha en duktig, nytänkande och insatt 
mäklare för att lyckas. Det är inte lika viktigt på en stark marknad. Han tror också att 
unika projekt och koncept i ytterkant av projektfloran fortfarande kommer att sälja. 
Det kan röra sig om projekt som är riktig prisvärda (billiga) men också dyrare 
bostadsprojekt som har en unikt läge eller någon unik utformning. Det är framförallt 
mellansegmentet, bostäder som inte sticker ut, som de upplever som svårast just nu. 
 
Även utvecklare A ser möjligheter till att göra bra förvärv, de har tagit chansen och 
gjort flera. Han berättar även hur varje kris är en möjlighet att vässa sitt erbjudande 
och sin produkt, något som funkar nu kommer att vara väldigt bra i en starkare 
marknad.  
 
Representanten för utvecklare B berättar om möjligheterna att göra bra affärer för 
framtida projekt. De har gjort flera bra köp och kommer fortsätta att vara aktiva för att 
hitta nya möjligheter.  
 
En möjlighet som utvecklare E ser är att de får utmana sig själva och tvingas till 
nytänkande. De utvecklar sin marknadsföring och säljprocess. Även de ser 
möjligheten att göra bra förvärv.  
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6. Resultat från fallstudierna 

6.1 Jällby park, Borås.  
 
Jällby Park i Borås är ett av Ekeblads projekt, se Figur 2 nedan. Borås är 
Västsveriges näst största stad med ca 115 000 invånare31. Därifrån tar man sig till 
Landvetter på 25 minuter och till Göteborg på 40 minuter. Jällby park ligger i ett 
barnvänligt område med närhet till skog, sjöar och natur. Till centrum tar man sig på 
ett par minuter med bil eller cykel. 
 

 
Figur 2 Karta över Borås 
Bilden visar en karta över Borås där man har markerat ut Jällby Park. 
Källa: Ekeblad.se 
 
 
Projektet består av 16 moderna parhus med tomt med uteplats, se Figur 3. Husen är 
energisnåla och byggda i hållbara material. Som tillval erbjuds laddare för elbil, 

 
31 Invånare i kommunen, Borås, Ekonomifakta, 2022. https://www.ekonomifakta.se/Fakta/Regional-
statistik/Alla-lan/Vastra-Gotalands-lan/Boras/?var=17246 (19/5-2023). 
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vägguttag placerade med hänsyn till elcyklar och solceller på taken. 
Upplåtelseformen är bostadsrätt.  
 

 
Figur 3 Illustration över området 
Bilden visar en illustration över området, samt husen tillhörande projektet Jällby 
Park.  
Källa: Ekeblad.se 
 
 
Våren 2019 var säljstart. Man märkte att intresset var väldigt lågt och efter fem 
månader valde man att avbryta försäljningen och ta hem projektet. Precis som det 
nämndes under en av intervjuerna, om man märker att det inte finns något intresse 
räcker det inte med att gå ut med ett erbjudande utan då måste man paketera om 
det.  
 
Arbetet med ompaketeringen började med att analysera varför intresset var så lågt. 
Här finns det många olika faktorer att kolla på, i det här fallet var det ganska 
uppenbart att insatsen var för hög eftersom att intresset var så lågt som det var.  
 
När man kommit fram till vad problemet var fortsatte arbetet med att hitta en lösning. 
I det här fallet måste insatsen sänkas, frågan är nu med hur mycket. För att komma 
fram till det tog man fram nya kalkyler med olika priser, det gällde att kunna sänka 
insatsen så mycket att man får upp intresset men samtidigt hålla goda marginaler.   
 
I det här fallet lyckades man omförhandla entreprenadpriset så att man fick ner det 
med 5%. Det gjorde att man kunde sänka insatserna från 2 395 000 till 1 995 000 
utan att sänka sina marginaler för mycket. Det här bedömdes vara tillräckligt för att 
få upp intresset för projektet. 
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I februari 2020 gick man ut till försäljning igen och nu märkte man en stor skillnad. 
Det tog inte lång tid innan man hade sålt slut och kunde påbörja produktionen.  
 
De märkte alltså att intresset var för lågt och insåg att det skulle behövas en 
väsentlig förändring för att få sålt objekten. Man kom fram till att insatsen behövde 
sänkas. Genom att omförhandla entreprenadpriset kunde man göra en stor sänkning 
och samtidigt behålla en stor del av marginalen. Resultatet av detta blev ett ökat 
intresse och man kunde snabbt sälja samtliga objekt. Ekeblad är nöjda med hur man 
agerade, att paketera om sitt erbjudande är något man jobbat med tidigare och 
kommer fortsätta använda sig av när det passar. 
 

6.2 Småhusprojekt, södra Sverige 
 
Det här är ett medelstort projekt där man utvecklar småhus i en ort i södra Sverige. 
Som utvecklare är det viktigt att man har koll på marknadsläget. Man har även bra 
koll på statistiken i de områdena där man har projekt, både på 
successionsmarknaden och för nyproduktioner.  
 
Säljstarten för det här projektet var hösten 2022. Inför den såg man en stor 
osäkerhet på marknaden och noterade en kraftig prisnedgång för småhus i området. 
Man insåg att någon typ av erbjudande skulle behövas för att lyckas få sålt objekten.  
 
För att kompensera för marknadsläget skulle det behövas ett starkt erbjudande med 
mycket värde för köparen. Tidigare har man testat många olika erbjudanden, några 
har man sett bra resultat med andra inte. Med den erfarenheten tog man fram några 
olika alternativ. Sedan gjorde man en analys för att se vilka erbjudanden som passar 
för den här situationen, man kollade på många olika faktorer. Några exempel är 
målgrupp och vart i processen man befann sig. Sedan avslutade man med att räkna 
på dem för att se vilket som är mest kostnadseffektivt. I det här projektet och läget 
kom man till att erbjuda fria tillval för ett värde av 200 000 kr direkt från säljstart. Det 
är ett erbjudande med högt värde för köparen samtidigt som det är kostnadseffektivt 
för utvecklaren.  
 
Hösten 2022 var alltså säljstarten för projektet. Idag har man sålt flera av husen 
samt att man har några bokningar, detta gör att man är enstaka försäljningar ifrån att 
starta produktionen. 
 
Företaget är nöjda med det här resultatet än så länge med tanke på den oroliga 
marknaden och negativa pristrenden i området. Respondenten jämför deras resultat 
med två konkurrenter som har projekt i samma område. Ena företaget hade ett antal 
bokningar i samband med den här säljstarten men har nu lagt ner sitt projekt. Det 
andra företaget har bara fått avhopp under samma period.  
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Sammanfattningsvis gjorde företaget en bedömning av situationen, de insåg redan 
innan säljstart att det skulle krävas något extra för att lyckas i det här läget. Därmed 
valde man att erbjuda fria tillval i direkt samband med säljstart, detta gav önskad 
effekt och nu är man på god väg mot produktion trots en orolig marknad där priserna 
sjunker. Att man gick ut med ett erbjudande direkt gjorde att man inte tappade någon 
tid, detta var möjligt eftersom att man hade bra koll på marknaden och försäljningen i 
området. Det här är ett erbjudande de sett bra resultat med tidigare och kommer 
fortsätta använda sig av när det passar.  
 
 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 27 
 

7. Analys 
 
Företagen jobbar på samma sätt när det kommer till prissättningen, man sätter först 
priserna i ett tidigt skede för att kunna räkna på projektet. De slutliga priserna sätts 
så nära inpå säljstart som möjligt, ofta tillsammans med mäklare. Därefter försöker 
man att inte sänka priserna, om marknaden stiger kan man höja priserna inför nya 
etappsläpp. Tiden mellan säljstart och färdigt projekt är cirka 1-2 år vilket gör att 
marknaden kan ha förändrats sedan priserna sattes. Där har det kommunala 
företaget utvecklare E en fördel då de inte har några säljkrav vilket gör att de kan 
säljstarta tätare inpå inflytt och då ha ett mer marknadsenligt pris under hela 
försäljningsperioden.  
 
Flera av företagen berättar om hur det krävs mer aktivt arbete nu för att sälja, 
tidigare kom intresseanmälningar in av sig själv men nu måste man göra 
noggrannare marknadsundersökningar, mer marknadsföring, fler visningar, osv. 
Respondenten på utvecklare D nämnde att för att nå samma resultat som för något 
år sedan krävs betydligt mer jobb. Några av företagen betonar även mäklarens roll i 
den här marknaden, för att lyckas måste man ha en bra mäklare.  
 
Vilka erbjudanden man använder och hur mycket erfarenhet man har skiljer sig 
mellan de intervjuade företagen. Några har lång erfarenhet och har använt sig av 
alla möjliga erbjudanden. Utvecklare A håller sig just nu till två olika erbjudanden, de 
har testat flera olika men sett bäst resultat med rabatt på avgiften och en prisrabatt 
per rum. För utvecklare E är det här första gången man använder sig av ett 
erbjudande.  
 
Om man jämför observationsstudien med intervjuerna kan man se att det finns 
mycket likheter, de erbjudanden som kommer fram i observationsstudien nämns 
också i intervjuerna. Till exempel rabatt på avgiften och fria tillval. Något som också 
är vanligt just nu utifrån både intervjuerna och observationsstudien är avgiftsgaranti 
och räntegaranti, det är en lösning på ett aktuellt problem med stigande räntor och 
höga driftskostnader. Utvecklare D har under den här perioden lanserat 
finansieringslösningen Bostart där de köper halva bostadsrätten tillsammans med 
den som vill flytta in, det här är bra eftersom finansieringen är det största problemet 
för många. Det blir en win-win där företaget kan sälja fler bostäder eftersom att 
målgruppen breddas, samt att folk får hjälp in på bostadsmarknaden.  
 
Ett erbjudande som var återkommande genom både observationsstudien och 
intervjuerna var rabatt eller fri avgift i 12-36 månader, något som bör reflekteras över 
är vad som är mest effektivt för att locka kunder, fri avgift i ett antal månader eller 
prissänkning med motsvarande summa?  
 



 28 
 

Trots att samtliga företag var överens om att sänka priset är en sista utväg kan man 
av observationsstudien utläsa att det är ett av de vanligaste erbjudandena just nu, 
det visar hur mycket prisbilden på bostadsmarknaden har förändrats senaste tiden.  
 
Fria tillval för 100 000 - 200 000 är ett erbjudande som används av flera av de 
tillfrågade företagen. Det kan användas i flera olika lägen, både för att komma till 
avslut med tvekande spekulanter, men också för att snabbt nå upp till den säljgrad 
som behövs för att påbörja projektet. Att det är ett effektivt erbjudande styrks av fallet 
Småhusprojekt i Södra Sverige där man använde sig av fria tillval till ett värde av 200 
000 kr, resultatet blev att man lyckades sälja flera objekt och nu är enstaka ifrån 
produktionsstart, detta jämfört med konkurrenterna som har lagt ner sitt projekt 
respektive bara fått avhopp under samma period.  
 
Att använda sig av rabatt per rum kan vara bra för att göra det till ett mer attraktivt 
köp, det kan också locka köpare att välja en större lägenhet då det ger mer rabatt. 
Det är ett erbjudande som togs upp av respondenterna i både utvecklare A och 
utvecklare B. Det finns andra strategier att använda sig av än erbjudanden där 
köparen “sparar” pengar. Respondenten på utvecklare C berättade om hur de 
möblerar visningslägenheter och sedan säljer de en och en. Det här är en 
framgångsrik strategi där man får upp efterfrågan utan att ge bort något.  
 
Alla företag är överens om vilket erbjudande man ska använda och när man ska gå 
ut med det är en bedömningsfråga från fall till fall. Det finns många faktorer som bör 
tas i hänsyn, några exempel är målgrupp, marknaden och tid till färdigställande. I 
fallstudierna kan man tydligt se att olika fall kräver olika erbjudanden. Ibland är 
intresset så lågt att man måste sänka priserna, medan ibland räcker det med ett 
erbjudande för att få upp farten i försäljningen. På samma sätt är samtliga företag 
överens om att det inte går att sätta någon triggerpunkt för när man ska starta ett 
erbjudande. Eftersom att det finns många olika faktorer att ta i beaktning blir det 
också en fråga som kräver en individuell bedömning för varje enskilt projekt.  
 
Det är mycket som är svårt i den här marknaden men det finns alltid möjligheter. Alla 
respondenter berättar om möjligheten att göra bra förvärv då det är mindre 
efterfrågan på mark. Flera av företagen ser även det här som en tid då man tvingas 
utveckla sitt arbetssätt. Hur ska företagen agera när marknaden är bra igen, ska 
man lägga samma resurser på säljinsatsen för att kunna pressa upp sina priser eller 
ska man dra ner och återgå till det man gjorde förut?  
 
Alla företag har hittat ett sätt att hantera missnöje bland tidigare köpare men dom gör 
det på olika sätt, utvecklare C ser till att erbjudandet inte träffar tidigare köpare till 
exempel genom att rikta det mot en annan lägenhetstyp. Utvecklare D däremot ger 
samma erbjudande även till dom som redan köpt, även utvecklare E ger erbjudandet 
till de tidiga köparna i den grad man kan. Utvecklare A och B håller sig till att köparen 
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har ingått ett köpeavtal med villkoren som står där och det är det som gäller. Därmed 
ger de inte erbjudandet till de som redan köpt. 
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8. Slutsats 
 
Syftet med denna studie var att redogöra för vilka erbjudanden och strategier 
företagen använder sig av för att få sålt svårsålda bostäder, samt resonemanget 
bakom. Det finns många olika syften med ett erbjudande. När det kommer till att 
formulera ett erbjudande finns det inget rätt eller fel och inte heller något bestämt 
tillvägagångssätt. Detta ger en stor bredd av olika erbjudanden och strategier som 
används.  
 
Det vanligaste erbjudandet är fri avgift eller rabatt på avgiften i ett antal månader. 
Det är billigt för företagen att erbjuda samtidigt som det ger ett bra värde för köparen. 
Det går också att anpassa hur mycket rabatt man vill ge, det har varit allt från 25% till 
helt gratis vilket gör att alla företag kan använda det och anpassa det efter sina 
förutsättningar.  
 
Att få något på köpet är ett av dom vanligare erbjudandena, det har varit 
återkommande i både intervjuerna och observationsstudien. Även detta erbjudande 
är anpassningsbart, man kan ge bort något stort som till exempel solceller eller 
något mindre som ett presentkort på Ikea. Prisrabatt har också varit vanligt i denna 
studie, det beror på att marknaden har förändrats mycket på sistone så det går inte 
att sälja på något annat sätt än att anpassa priserna efter det nya marknadsläget.  
 
Flera företag använder sig även av garantier för att försäkra köparen om att 
månadsavgiften inte kommer höjas, det är en annars en stor risk i dagens marknad 
med stigande räntor och höga driftkostnader. Sådana garantier är avgiftsgaranti och 
räntegaranti. Vissa köpare erbjuds räntebidrag och ränterabatt, detta också för att 
hantera de höga räntorna. 
 
Utöver dessa konkreta strategier och erbjudanden berättar flera företag hur deras 
allmänna säljinsats ökat och utvecklats för att lyckas i den här marknaden. Det har 
gjorts med noggrannare marknadsundersökningar, mer marknadsföring och mer 
aktivt säljande.  
 
Vilket erbjudande eller strategi företagen väljer att använda sig av är alltid en 
bedömningsfråga för varje projekt. Det finns många faktorer att ta i beaktande när 
man ska formulera ett erbjudande. Några som nämns genomgående under 
intervjuerna är syftet med erbjudandet, var i processen man befinner sig, hur mycket 
som är osålt och vilken målgruppen är. Det finns inte heller något företag som har en 
bestämd triggerpunkt för när man ska ge ett erbjudande utan där är det också en 
bedömning utifrån många olika faktorer likt de som nämndes tidigare.  
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8.1 Förslag till fortsatta studier 
 
Eftersom att det här arbetet endast studerat företagens perspektiv kan ett bra komplement 
vara en liknande studie ur ett konsumentperspektiv.  
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Bilagor 
 
Bilaga 1 – Intervjufrågor 
 
- När sätter ni priserna på era projekt? 
 
- Är det vanligt att priset ändras under processens gång? 
 
- Vad brukar ni använda för erbjudanden och strategier för att få sålt svårsålda 
bostäder? 
 
- Hur väljer ni vilket erbjudande ni ska använda er av? 
 
- Hur långt ska det gå innan ni bestämmer er för att använda ett erbjudande? 
 
- Hur hanterar ni missnöje bland tidigare köpare när ni går ut med ett erbjudande? 
 
- Hur resonerar ni när det kommer till att påbörja nya projekt om det finns mycket  
 
- Vad ser ni för möjligheter i nuvarande marknad? 
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