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Forord

I Konkurrensverkets uppdrag ingar att framja forskning pa konkurrens- och
upphandlingsomrédet.

Konkurrensverket gav, den 2 september 2013, professor Hans Lind vid Kungliga
tekniska hogskolan i uppdrag att, inom ramen for Konkurrensverkets uppdrags-
forskning, belysa/undersoka konkurrenssituationen inom fastighetsmaklar-
marknaden. Uppdraget lades ut som en del av den forskningsverksamhet som
bedrivs pa Konkurrensverket och har inga kopplingar till padgaende drenden.
Medforfattare ar Fredrik Kopsch.

Rapporten ger en bild 6ver hur fastighetsmaklarmarknaden fungerar. Marknaden
analyseras ur olika perspektiv och jamfor bland annat prisnivan pa maklartjanster i
Sverige ur ett internationellt perspektiv.

Till projektet har knutits en referensgrupp bestdende av Ola Jingryd (Malmo
Hogskola), Jonas Anderberg (Maklarsamfundet), Matilda Orth (IFN) samt Monika
Hjeds Lofmark (SIEPS). Fran Konkurrensverket har Arvid Fredenberg, Maria
Ulfvensjo Baltatzis, Joakim Wallenklint samt Erik Westerstrom deltagit.

Forfattarna ansvarar sjdlva for alla slutsatser och bedomningar i rapporten.
Stockholm, maj 2014

Dan Sjoblom
Generaldirektor
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Sammanfattning

Denna rapport behandlar konkurrensen pa marknaden for maklartjanster som
vander sig till hushall som vill kdpa/sélja privatbostader. Fokus ligger pa
storstadsmarknader déar de flesta transaktioner sker. Forutom en
litteraturgenomgang bygger analyserna pa intervjuer med foretradare for
branschen samt enkater riktade till utvalda grupper av méklare och kunder. Syftet
med enkaterna var framst att fa en tydligare bild av hur det gar till i praktiken nar
maklare valjs och pris bestims. Referensramen for analysen har varit Michael
Porters modell med ”fem krafter” som bestimmer hur konkurrensen pa en
marknad fungerar. Vara bedomningar av situationen pa maklarmarknaden och
vara rekommendationer kan sammanfattas pa foljande sétt i relation till dessa fem
krafter.

1. Forhandlingstyrka fran leverantorer

I kapitel 7 presenteras den kanske viktigaste leverantoren for maklarforetag,
Hemnet. Det framgar fran var enkat till kopare och sédljare att hela 84,4
procent hittade objektet som de slutligen kopte via Hemnet. Detta resultat
styrker naturligtvis tesen att Hemnet ar oerhort viktig for svenska
maklarforetag och for mojligheten att konkurrera pa marknaden.

Hemnet dgs av méklareféretagen och det finns en oro for att inflytande fran
de storsta dgarna kommer att forstarkas av det kop av Svensk
Fastighetsformedling som offentliggjordes i hostas. Eftersom Hemnet kan ses
om en mycket dominerande aktor dr det sarskilt viktigt att f6lja hur Hemnets
prissattning utvecklas.

Idag dar Hemnet enbart 6ppet for forsiljningar som sker via maklare. Vi
kommer nedan att foresla att Hemnet bor vara 6ppen dven for privatpersoner
som vill sélja utan maklare.

2. Forhandlingstyrka fran kbpare

Det framgar av bade enkaten till maklare och enkéten till kopare och séljare
att priset pa tjansten satts som ett resultat av en forhandling mellan parterna.
Séljare verkar dessutom i relativt stor utstrackning kontakta flera méaklare for
att kunna fatta ett informerat beslut om vilken méaklare man vill anvianda sig
av. Det ligger alltsa nara till hands att anta att maktbalansen mellan den
genomsnittlige saljare och maklare ar ndgorlunda jamn pa den svenska
marknaden. Naturligtvis finns sédljare som ar daligt informerade om
exempelvis radande marknadspriser och som darfor riskerar att far betala ett
hogt pris for sin okunskap. Detta ar dock snarare ett
konsumentskyddsproblem &n ett konkurrensproblem, se vidare
rekommendationerna nedan.



Nagot som forsvagar kdparnas forhandlingsstyrka pa méaklarmarknaden ar
ensamratten som oftast avtalas till 3 manader. Den innebadr, att dven om
koparen dr missndjd med den tjanst som maklaren levererar kan avtalet inte
brytas inom ensamréttstiden, om kdparen dnda anlitar en annan maklare,
eller pa annat sétt séljer fastigheten har den forsta méaklaren ratt till sin
ersattning. Forslag om kortare tid for ensamrétt presenteras nedan.

Hot fran substituttjanster

Ju fler substitut som finns till en viss vara eller tjanst, desto mindre inflytande
kommer séljaren att ha over priset. Vi kan observera att det finns substitut till
traditionella méklartjanster. Under senare ar har det etablerats méklarforetag
som erbjuder en kraftigt avskalad tjanst till ett betydligt lagre pris. Tjansten
som dessa foretag erbjuder innebar att saljaren sjdlv ordnar med till exempel
visning.

Att denna typ av foretag finns satter rimligen press pa priset som de
traditionella maklarforetagen kan ta. Ett ytterligare substitut dr att en séljare
kan genomfora transaktionen utan att anvanda méklare. For att 6ka
konkurrensen fran detta substitut foreslar vi alltsa att Hemnet inte ska kunna
utestdnga denna grupp och att ett sddant beteende ska tolkas som otillaten
leveransvagran.

Hot fran nyetableringar

Hotet fran nyetableringar pa en marknad beror av vilka intradesbarridrer som
finns. Det finns vissa intrddesbarridrer pa maklarmarknaden i Sverige. Det
som sticker ut mest i en internationell jamforelse ar kravet pa sarskild
hogskoleutbildning. Detta skulle kunna tolkas som att det finns ett relativt
litet hot fran nyetableringar. Langt ifran alla som har skaffat sig denna
utbildning arbetar dock som maéklare, vilket innebér att det finns en rad
individer som, utan storre kostnad, kan registrera sig som maklare och ta sig
in pa marknaden. Detta gor maklarmarknaden “utmaningsbar” vilket i sin
tur okar pressen pa foretagen i branschen.

Rivalitet mellan konkurrenter

Maiklarmarknaden domineras av ett litet antal stora foretag/maklarkedjor
samtidigt som drygt halften av kdpare i enkaten holl med, helt eller delvis,
om att de enbart kunde tdnka sig att kopa fran ett etablerat valkant
maklarforetag. Detta dr en situation dar riskerna for informellt prissamarbete
ar stora. [ enkéten till maklare framgar ocksa att det finns goda kunskaper
rorande konkurrenternas prissattning. Nar detta skrivs finns ett drende pa
Konkurrensverkets bord dar dgaren av en stor méaklarkedja vill kopa en
annan stor méklarkedja. Detta skulle 6ka koncentrationen vasentligt och
rimligen Oka riskerna for informellt prissamarbete.



Ser vi pa situationen idag ar dock var bedomning att den relativt laga
prisnivan pekar pa att konkurrensen mellan féretagen ar relativt hard och att
det informella prissamarbetet i praktiken dr begransat. Det dr viktigt att
fundera pa vad detta kan bero pa och vi tror att det finns tva viktiga
bidragande faktorer. Den forsta ar att manga som dger bostad eller vill kopa
en bostad &r relativt “starka” hushall — dagens hoga prisnivaer pa bostader
och hoga krav fran bankerna utestinger méanga “svagare” hushall fran
marknaden. Den andra bidragande faktorn ar enligt var bedomning att de
som koper och siljer en bostad har kontakter med manga andra som koper
och séljer. Andelen som dger sin bostad dr hog bland hushall med hogre
inkomster och bostaden och bostadsmarknaden forefaller vara ett vanligt
samtalsamne. Det dr darfor latt att fa information om vad andra betalat for sin
maklartjanst och om man varit néjd med sin méklare. En ”stark” kopare av
maklartjanster kan anvanda denna information for att spela ut foretagen mot
varandra och forhandla ner priset.

Till sist bor ndmnas att vi analyserat kopplingen mellan banker och méaklarforetag.
Att banker kopt méklarforetag bedomer vi framst beror pa att banken darmed kan
fa kontakt med presumtiva kunder och darmed utmana etablerade aktorer pa
bolanemarknad. Darmed kan det bidra till att 6ka konkurrensen pa
bolanemarknaden. Det finns dock en risk att en kund som just kopt en ny bostad
och ska sélja sin befintliga bostad “rekommenderas” att vélja bankens
maklarforetag @ven om detta kanske inte dr det mest prisvarda. For att inte stora
relationen till banken kan kunden da vilja “fel” maklarforetag. Vi bedomer inte att
detta &r ett stort problem men en tankbar atgard ar att bankerna uppmanas att inte
ge sadana rekommendationer.

Policyrekommendationer
Aven om konkurrensen pa maklarmarknaden enligt vara bedémningar ovan i allt

vasentligt fungerar bra finns nagra atgarder som &r viktiga for att uppratthalla en
bra konkurrens och en vil fungerande marknad.

1.  Hemnet bor vara oppet aven for privatpersoner som vill sédlja utan méaklare.

2. Den maximala formedlingstiden med ensamrétt bor forkortas till tva
manader.

3.  Forbéttrad prisinformation och ”ockerregler”. Ett problem som noterats ar att

prissdttning som procent av priset kan leda till orimligt hdga arvoden vid
forsaljning av vardefulla fastigheter. Vi menar att tva atgarder ar motiverade:
Pa foretagens hemsidor bér “normala” prisintervall framga for olika typer av
fastigheter samt att det infors en tydligare ockerregel som innebér att arvodet
inte far sdttas orimligt hogt, t ex att priser som ar mer en dubbelt sa hoga som
ett normalt pris inte ska vara tillatna.



Summary: Competition in the market for brokerage
service

The report covers the metropolitan markets for brokerage services for households
that want to sell or buy privately owned housing units. The report is based on a
literature review, interviews with actors in the market and a questionnaire to

selected groups of brokers and customers. The aim of the questionnaires was
primarily to get a clearer picture of how households select brokers and how the
price is determined.

The report uses Michael Porter’s model of “the five forces of competition” as a
framework for the analysis.

1.

The Bargaining Power of Suppliers

The most important supplier for the brokerage market is the website
Hemnet. In the questionnaire to the customers it was found that 84,4 percent
found the object that they finally bought through Hemnet. This supports
the thesis that Hemnet is very important for Swedish brokerage firms and
for the possibility to compete on the market.

Hemnet is owned by a number of brokerage firms and there is a concern
about that the influence from the largest owners will be increased through
mergers among brokerage firms. The pricing of the services needs to be
monitored as they currently in practice have a monopoly on the matching
market, even if there are some alternative channels.

Today Hemnet is only open to sales that are carried out through the help of
a broker. We recommend that Hemnet should not be allowed to refuse to
sell services to households who want to sell without a brokerage as this is a
way of putting more competitive pressure on the traditional brokerage
firms.

The bargaining power of buyers

The questionnaires show that the price of the service is determined through
negotiations between broker and seller. It also seems common for the
household to contact several brokers. It seems that there is a balance of
power between the average buyers and sellers of the service. The price level
of the service also seems rather low from an international perspective, but
pricing is not transparent so this is more of a judgment than a proven fact.

Most brokerage firm do not announce a price on their websites and when
the price initially is quoted as a percentage of the price there is a risk that
households that are not so well —informed accept a fee that is a certain
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standard percentage of the market value, typically 3%. This means that
households selling valuable properties risk paying a very high fee for the
services. The well-informed household knows that the price can be reduced
through negotiations. Even if this is more of consumer protection issue that
a question of lack of competition some recommendation to reduce this
problem is presented below.

One aspect of the brokerage contract that reduces the bargaining power of
the buyer is the period during which the broker has an exclusive right to sell
the property. The maximum time allowed today is 3 months but we argue
that this could be reduced to months in order for the buyer of the service to
switch to another broker if they are not satisfied with the quality of the
service.

Threat of substitute products or services

There are two substitutes for traditional brokerage services on the Swedish
market. There are companies selling a set of smaller services at a lower fixed
price, typically only advertising and help with contract documents. It is also
possible for the owner to sell without a broker.

As mentioned above, making Hemnet available for “private” sellers is a
way of increasing the threat from substitute products and thereby putting
more competitive pressure on the brokerage firms.

Threat of new entrants

The threat of new entrants depends on the existence of entry barriers. There
is a number of such barriers and from an international perspective the high
educational demands on the Swedish broker stands out. The situation is
however that there is a number a persons that qualifies as brokers but that
currently is not working as brokers. This pool of potential brokers can enter
the market if profitability was high. The direct entry barriers in terms of
fixed costs for premises and equipment are rather low in the brokerage
industry, and the conclusion is that the market to a large extent is a
“contestable” market.

Rivalry among existing competitors

The brokerage market in Sweden is dominated by a small number of large
companies/chains, often with a franchising structure. Many of the buyers
who answered the questionnaire also said that they prefer to sell through or
buy from a large established company. The risks for informal price
cooperation is obvious in a case like this. The questionnaire to the brokers
indicated that they know the prices of the competitors rather well. Currently
the Swedish Competition Authority is investigating a case where one of the
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largest chains wants to buy another of the large chains. That transaction
would increase concentration in the sector considerably.

Our judgment is however that the current relatively low price level
indicates that price competition between companies is rather strong. It is
argued in the report that there are two important factors that contributes to
this. The first is that many of those who buy and sell privately owned
housing in Sweden are rather “strong” household with high income and
education. The second factor is that households who buy and sell knows
other households who have bought and sold and therefore can get
information about price levels and the possibility to negotiate the price. The
informed buyer can present a credible threat of going to another company if
prices are not set at a reasonable level. As mentioned above there are no
public prices on the company websites and in the theoretical literature it has
been argued that public prices makes informal price cooperation easier.

In the report the relation between the banks and the brokerage firms are also
analyzed. That banks have been buying brokerage firms is explained by that this
creates a link to home buyers and possible borrowers. Buying a brokerage firm can
be a way of entering the mortgage market and thereby increase competition on that
market. There is however a potential risk that someone who just has bought a home
and now is going to sell their current home is “forced” to use the brokerage firm
that is owned by the bank. We do not see this as a big problem but a possible policy
measure could be that banks are not allowed to make recommendation to
customers about choice brokerage firm.

Policy recommendations

Even if competition on the Swedish brokerage seems to work well there are some
measures that we see as important to strengthen competition further.

1. Hemnet should be open for all sellers, also private household that want to
sell without a broker.

2. The maximum time that a broker has exclusive right for selling a property
should be reduced to two months.

3. Improved price information and measures against “unreasonably” high
prices. There is a risk that less informed buyers of brokerage services
accepts a price that is a certain percentage of the price. If they are selling
very valuable properties they risk paying a price that is many times higher
than what a well-informed buyer of brokerage services is paying. We
therefore propose that the brokerage firm should post normal prices on their
websites and contracts with prices more than (for example) double to
normal price should be illegal.
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1 Rapportens inriktning och upplagg

I detta kapitel avgansar vi den marknad som analyseras, beskriver de centrala
fradgorna som ska studeras samt forklarar rapportens upplaggning.

1.1 Vilka fastighetsmaklare som studeras

Fastighetsmaklare delas i lagstiftningen in i méklare som anlitas for att sélja
egnahem och bostadsritter till (i huvudsak) enskilda hushall och méklare som
anlitas for att sdlja kommersiella fastigheter (kontor, hyresbostader, kopcentra,
hotell etc.). Denna rapport handlar enbart som den forsta gruppen och det ar ocksa
den som primart regleras i lagstiftningen, vilket kan tolkas som att det i grunden
handlar om en konsumentskyddslagstiftning.

Det ar emellertid nodvandigt med ytterligare en avgransning. Det fall som de flesta
sannolikt tinker pa nar man talar om méaklare som arbetar med egnahem eller
bostadsrétter ar fall ddr en “begagnad”bostad sljs av ett hushall och kops av ett
annat hushall.

Miéklare anlitas dock @ven for att sélja nyproducerade bostader. I detta fall anlitas
maklaren av det féretag som har byggt husen eller bostadsratterna med uppdraget
att salja dessa till (i regel) enskilda hushall. Vi har inte studerat denna marknad
ndrmare men den information som kommit fram under studien pekar pa att denna
del av marknaden fungerar val. Dar finns det starka och vilinformerade kopare av
maklartjanster och ett antal méklarféretag som konkurrerar om uppdragen.
Ko6parna behover regelbundet tillgéang till maklartjanster vilket minskar risken for
opportunistiskt beteende fran siljarens sida. Dessutom har de foretag som séljer
bostadsratter majlighet att sjalva anstélla personer som hjalper till med
forsdljningarna om koparen/byggaren beddmer att anbuden fran méaklarforetagen
ar for hoga. Dessa forsdljare kan dock pga regelverk inte vara registrerade maklare.

1.2 Vilka fragor behandlas i rapporten?
I uppdraget avgransades foljande problemomraden:
1. Hur fungerar priskonkurrens pd kort sikt pd marknaden?
Ett kriterium pa en val fungerande marknad ar att konkurrensen driver ner

priserna till en niva som ger en skalig ersattning, varken mer eller mindre, till
insatta produktionsfaktorer. Brist pa konkurrens leder till for hoga priser.
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I denna delfradga ingar ocksa att studera olika prissattningsmodeller som
tillampas och hur de kan paverka konkurrenssituationen, samt mojligheten
att kopa just det paket av tjanster som kunden onskar.

Hur fungerar den ldngsiktiga konkurrensen?

Pa langre sikt styrs konkurrensen inte minst av mojligheten for nya foretag att
komma in pa marknaden och utmana de etablerade foretagen. Ur ett
overgripande perspektiv tycks etableringsmojligheterna goda. Det finns
manga personer som har maklarutbildning men som inte arbetar som
maklare . Det kravs inga stora investeringar i byggnader och maskiner, och
det finns inga patent som stanger ute andra fran marknaden. Detta behandlas
narmare i kapitel 9.

Det finns emellertid ocksé andra scenarier. Om prisnivan pa kort sikt halls
uppe, t.ex. av brist pa priskonkurrens, sa kan det leda till att fler etablerar sig
och att det blir "f6r manga” maklare pa marknaden. Kostnaderna stiger och
eroderar de vinster som initialt fanns. Produktionen blir som resultat
ineffektiv eftersom varje maklare har ”for lag” beldggning men dnda far en
rimlig inkomst. Lind & Wigren (1992) diskuterar ”6veretablering” pa
taximarknaden och noterar att denna dveretablering hojer kvaliteten pa
tjansten i den meningen att det gar snabbare att fa tag i en taxi. Det dr dock
tveksamt om det finns nagra liknande fordelar med en Gveretablering pa
maklarmarknaden.

Pé en sokmarknad med heterogrena produkter som marknaden f6r egnahem
och bostadsratter ar majligheten att na potentiella kunder viktig. Den
avgorande kanalen for att nd kunderna ar idag internet dar Hemnet har en
mycket stark stallning nér det galler att nd koparna. Hur Hemnet fungerar ur
konkurrenssynpunkt blir dairmed viktigt att se narmare pa, liksom om det
finns andra teknologiska hinder for att etablera sig som fastighetsméaklare och
utmana de storre aktorerna.

Konkurrenseffekter av dgarforhillande och koppling till andra tjdnster

Ett antal maklarforetag dgs idag helt eller delvis av banker som ar
intresserade av att ge lan till bostadskopare. Man kan stélla sig fragan;
Innebér denna koppling problem ur konkurrenssynpunkt pa
maklarmarknaden? Man skulle t.ex. kunna ténka sig att bankerna av olika
skal ger formanligare lan till kunder som kommer via den egna
maklarfirman, dvs. att detta maklarforetag kan se till att kunderna far battre
lan. Detta gor i sa fall att andra foretag far svarare att konkurrera och det
skulle i ett extremfall kunna leda till att ett litet antal bankkontrollerade
maklarforetag dominerar marknaden med lagre priskonkurrens som foljd.
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1.3 Maklarbranschen utifran Porter’s "five forces”

Ett sdtt att narma sig fragor om konkurrens i maklarbranschen ar att betrakta dem
genom Michael Porter’s berémda modell av “The Five Competetive Forces” (se t.ex.
Porter 2008, kapitel 1). Vi kommer att lata den modellen utgora referensram for en
stor del av var analys av konkurrensen pa den svenska maklarmarknaden, dels for
att det ar en etablerad modell, dels for att den under arbetets gang framstod som
anvandbar. Det ar darfor viktigt med en grundlaggande forstaelse for de fem
delomraden som modellen utgor. Dessa fem omraden ar:

1.  ”The Bargaining Power of Suppliers”

”Suppliers”, eller leverantorer ska i det har ssmmanhanget ses som en aktor
pa marknaden som tillhandahaller en vara eller tjanst som ar nodvandig for
att verksamheten av intresse (i den hér rapporten maklartjanster) ska kunna
bedrivas. Om dessa aktorer har valdigt stor makt kan de skjuta over
kostnader till nasta aktor. Man kan sdga att en sadan situation kan uppsta nar
det rader bristande konkurrens pa en marknad for en nédvandig insatsfaktor
i en annan marknad.

En viktig leverantor for maklartjanster ar, som nimndes ovan, Hemnet och vi
ska granska den narmare senare i rapporten. Det ska ocksa undersokas om
det finns andra leverantorer som ar viktiga for méklarforetag.

2. ”The bargaining power of buyers”

Forhandlingskraft hos kopare ar en viktig del i att férklara konkurrens. Ju
storre forhandlingskraft koparna har pa en marknad, desto mer krav kan de
stdlla gallande kvalititet pa tjansten. Med storre forhandlingskraft foljer aven
mojligheter att pressa priserna. Flera faktorer avgor hur stor
forhandlingskraft kopare har pa en marknad. Viktiga aspekter &r
odifferentierade (homogena) produkter och laga kostnader att byta fran en
leverantdr till en annan. Nar flera foretag tillhandahaller samma vara eller
tjanst kan kopare enkelt spela ut dem mot varandra och fa dem att pressa
priserna till en 6nskvard niva, detta forutsatter da att det inte foreligger nagra
storre kostnader att byta leverantor.

Vi ndamnde ovan att de kopare som representeras av bostadsrattsbyggare
rimligen har en relativt stark forhandlingsposition och darmed kan pressa
priserna. En viktig fraga att studera blir ur detta perspektiv de vanliga
kundernas férhandlingsstyrka — och vad som bestimmer den.

3.  “Threat of substitute products or services”

I stort sett alla varor och tjanster dar utbytbara mot ndgon annan vara eller
tjanst, men utbytbarheten varierar naturligtvis mellan olika marknader. Ju
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fler, och ju battre substitut som finns pa marknaden, desto lagre ar foretagens
mojligheter att driva upp priserna. Priset for en vara som har ett perfekt
subsitut kan sdgas vara kontrollerat av priset pa substitutet. Detta foljer helt
enkelt av att, om priset pa varan overstiger priset pa substitutet, skulle alla
valja substitutet.

Traditionella méaklartjanster utmanas ur detta perspektiv bade av mojligheten
for saljaren att sjalv silja sin bostad, och av att sédljarrna kan anvanda de
foretag som sdljer mer begransade tjanster till ett ldgre fast pris. En forklaring
till att dessa alternativ dar ovanliga kan ur detta perspektiv vara att bara det
faktum att dessa foretag finns satter press pa maklarpriserna och da uppfattas
den traditionella tjansten som prisvard.

”Threat of new entrants”

Foretag som verkar pa marknader som saknar komplicerade intradesbarriarer
kan sdgas vara hotade av nya aktorer som vill in pd marknaden. Om
foretagen som finns pa marknaden inte vill sldppa in fler aktorer finns fa
verktyg for att hdlla dem ute. Ett sdtt att hdlla ute konkurrenter ar att hélla
priserna, och ddrmed vinsterna, nere for att marknaden inte ska bli attraktiv
for nya aktorer. Om man valjer att hdja priserna kommer vinsterna att stiga
pa kort sikt, men forutsatt att inga egentliga hinder finns for att etablera sig
pa marknaden kommer de kortsiktigt hoga vinsterna att locka nya foretag att
etablera sig, och darmed driva ner vinsten.

Vi kommer att aterkomma mer till etableringshinder pa den svenska
maklarmarknaden, senare i kapitel 9.

”Rivalry among existing competitors”

Porter diskuterar under denna rubrik vad som leder till priskonkurrens och
vad som leder till andra former av “rivalry”. Som exempel namns att i
branscher med hoga fasta kostnader ar priskonkurrens farligt eftersom
priskrig kan leda till priser langt under genomsnittskostnaden. Andra former
av konkurrens, sarskilt sadana som &r vardeskapande, bedoms t.ex. vara
vanligare i en sadan situation. Rivalitiet kan dven férvantas vara storre nar
flera foretag av ungefar samma storlek finns pa marknaden.

1.4 Anvanda metoder

Litteraturstudier: Detta omfattar bade aktuell allman litteratur om konkurrens och

litteratur om méklarmarknaden (teori, empiri). Dessa ger en grund for forstaelse for

hur man ska ndrma sig analysen av konkurrens pa en marknad och ger ocksa
hypoteser som kan analyseras.
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Intervjuer med ett antal aktorer i branschen (bl.a. Maklarsamfundet och
Fastighetsmaklarinspektionen). Dessa intervjuer ger en bredare bild av hur den
svenska maklarmarknaden ser ut och hur de uppfattar konkurrenssituation pa
marknaden.

Enkit till miklare: Av praktiska skdl har den begransats till maklare i Stockholms lan
och ar tankt att ge en battre inblick i dels hur maklartjanster &r sammansatta, dels
hur de ar prissatta. Enkdten har skickats till 486 méaklare i Stockholms lan, efter
paminnelse har 73 besvarat den.

Enkit till hushdll: Har finns praktiska problem eftersom vi behover tillgang till e-
postadresser. Vi valde darfor att rikta den till alla anstédllda pa Skolan for arkitektur
och samhallsbyggnad pa KTH, vilket kan ses som en grupp av ”“informerade
kopare”. Enbart de i denna grupp som antingen kopt eller salt inom de senaste 5
aren skulle svara pa enkdten. Syftet har var bl.a. att ta reda pa vilka kanaler man
valt att sdlja genom, hur man valde méaklare och hur man som kopare hittade ett
objekt. 67 svar har inkommit for den enkéten.

Béda enkéterna finns presenterade, med svar, i Bilaga 1 och 2. Olika delar av
enkdten anvands nar motsvarande fragor berors i rapporten.

1.5 Regional avgréansning

Denna rapport kommer att fokusera pa konkurrenssituation pa storre orter. Det
enkatmaterial som insamlats beskriver situationen som den ser ut i Stockholm, en
situtation som torde vara tillimpbar pa andra storstadsregioner. Sjalvklart finns det
pa mindre orter farre maklare att vélja mellan, men detta i sig motiverar knappast
nagra atgarder, sarskilt som en person kan sdlja utan méklare. Den centrala fragan
ar om konkurrensen fungerar tillfredstdllande pa de orter dar de flesta
transaktioner sker.

1.6 Rapportens struktur
I kapitel 2 ges en kort oversikt av branschens struktur.

Fram till finanskrisen fanns en intensiv diskussion i USA om bristen pa konkurrens
pa maklarmarknaden och om tankbara atgarder. Detta avspeglades ocksa i ett antal
mer teoretiska studier kring eventuella sdrdrag hos maklarmarknaden och effekt-
erna av detta. Resultat fran dessa studier som vi bedomer som relevanta for den
svenka marknaden presenteras i kapitel 3.

I kapitel 4 gar vi vidare med de teoretiska studierna med ett fokus pa den typ av
maklarmarknad som denna rapport behandlar.
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Kapitel 5 ser pa priskonkurrens ur olika perspektiv och kapitel 6 tar upp tjanstens
struktur.

Kapitel 7 fokuserar pa matchningen mellan kdpare och séljare och eventuella risker
med att det finns en stor internetaktor som Hemnet.

Kapitel 8 ser narmare pa kopplingen mellan banker och méklarforetag ur ett
konkurrensperspektiv.

Etableringshinder tas upp i kapitel 9, medan kapitel 10 innehaller en samman-
fattande analys av problem och forslag till atgarder.
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2 Kort beskrivning av branschen och processen

Syftet med detta kapitel ar att ge en institutionell bakgrund samt en 6versiktlig
beskrivning av branschen idag (se Jingryd & Segergren 2012 for en mer detaljerad
beskrivning och Jingryd 2013 for en analys av den svenske méklaren i ett
internationellt perspektiv).

2.1 Regelverket kring maklartjansten

Fastighetsmaklarlagen (SFS 2011:66) innehaller det grundldaggande regelverket for
fastighetsmaklarverksamhet. En forsta viktig punkt ar att for att fa bedriva maklar-
verksamhet i relation till privatkunder kravs att man ar registrerad hos den statliga
myndigheten Fastighetsméklarinspektionen. For att kunna bli registrerad kravs att
en sokande har tillfredstillande utbildning samt i 6vrigt anses lamplig som fastig-
hetsmaklare. Maklaren ar skyldig att ha en forsakring och betala en arlig avgift.

Ett villkor ar vidare att personen “har for avsikt att vara yrkesverksam som
fastighetsmaklare”.

Ett sairdrag hos den svenska maklarlagstiftningen ar att maklaren ska vara opartisk.
Maklaren ska ta tillvara bada parters intressen. Hur detta mer i detalj ska tolkas
avgors genom rattspraxis, men det kan noteras att nar det galler priset pa fastig-
heten s& har maklaren ratt att i forsta hand se till séljarens intressen, om det &r
saljaren som anlitar méaklaren vilket ju ar det vanligaste i Sverige. Opartiskheten ar
dock viktigt nér det t.ex. vilken information som kdparen ska fa.

En ytterligare aspekt i lagstiftningen som ar viktig ur denna utrednings perspektiv
ar att maklaren inte far bedriva “fértroenderubbande verksamhet”. Aven hir finns
fragor om hur det ska tolkas, men ett sammanhang dar detta kommit upp ar t.ex.
om det finns en nédra koppling mellan en bank och ett maklarforetag. Kan det leda
till att méklaren far en dubbel lojalitet och hanvisar kunder till den bank som dger
foretaget istallet for till en bank som kanske ger battre villkor? Ett satt som detta
hanteras i praktiken ar att den provision som kan utga pga att maklaren skaffar
kunder at narliggade verksamheter ska ga till foretaget och inte till den enskilde
maklaren. Det finns alltsa inte nagot direkt forbud mot t.ex. vissa dgarformer eller
samarbeten, t.ex. mellan maklare och forsakringsbolag, dven om detta har
diskuterats.

Kunder som dr missndjda med méklarens arbete kan anmaéla méklaren till Fastig-
hetsmaklarinspektionen, t.ex. om maklaren inte utfort sitt arbete med omsorg eller
inte varit opartisk. Inspektionen som i sin tur kan ge en ”erinran”, en “varning”
eller i de mest allvarliga fallen franta maklarens registrering. Vid sidan av detta kan
naturligtvis den missndjda personen ga till vanlig domstol och t.ex. begara skade-
stand.
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Till sist bor noteras att det inte finns nagot krav pa att maklare (eller liknande) ska
delta vid en fastighetsforsaljning. En fastighetsdgare kan sélja fastigheten sjalv utan
hjalp av méaklare. I Jordabalken finns ett antal formkrav, t.ex. att det maste vara ett
skriftligt avtal, som maste vara uppfyllda oberoende av om maéklare anvands

eller ej.

2.2 Fastighetsforsaljningprocessen
Denna process kan i praktiken se ut pa nagra olika satt.

Typfall 1: 1 det enklaste fallet borjar processen med att en dgare av en smahus-
fastighet eller en bostadsratt (eller 4garldgenhet) kontaktar en méklare och skriver
ett uppdragsavtal med maklaren. Detta uppdragsavtal ar tidsbegransat och ger
maklaren ensamratt att sélja fastigheten under den aktuella tiden. Det vanligaste i
Sverige ar att ersattning till maklaren betalas enligt verenskomna principer nar
objektet ar salt.

Miéklaren kan pa olika satt marknadsfora sina tjanster innan en saljare beslutar
vilken méaklare man ska anlita. Ett satt som &r vanligt ar att méklaren erbjuder
gratis vardering av objektet for att etablera en kontakt med potentiella sdljare.
Maklare delar ocksa ut reklamblad om att man soker objekt i ett visst omrade.
Tidningsannonser om bostader till salu kan ocksa ses som reklam for maklar-
foretaget ifrdga och ar ett sitt att nd nya kunder.

Typfall 2: Kop och forsdljningar av bostdder sker ofta i kedjor av transaktioner dar
den som koper ocksa ska sélja och den som siljer ocksa ska kopa. Detta innebar att
maklare kommer i kontakt med potentiella kunder i samband med en transaktion.
Om vi antar att det startar med en process enligt typfall 1, dvs. att personen A vill
sdlja sin fastighet. Detta slutar med att personen B koper fastigheten och B ska da
kanske silja sin nuvarande bostad. Maklaren kan da erbjuda sina tjanster till B.
Denna process kan sedan fortsiatta med C som ar kdpare av B:s fastighet.

Oavsett hur avtalet mellan siljare och méklare startat sa ingar ett antal moment i
maklartjansten dar kdrnan ar framtagande av prospekt, annonsering av bostaden
(pa Hemnet, pa maklarens webbplats, i anslutning till médklarens kontor och even-
tuellt i ndgon tidning), visning av bostaden samt kontakt med presumptiva kopare
(t.ex. anbudsgivning) och kontraktsskrivning. Tjanstens innehall diskuteras mer i
detalj i kapitel 6.

Vad maéklaren ska gora regleras i ett uppdragsavtal mellan séljaren och en enskild
maklare (alltsd inte med ett méklarforetag), se Jingryd & Segergren (2012), kapitel 9.
Under uppdragsperioden, som inte sillan galler tills vidare, har méaklaren ensam-
ratt pa att silja det aktuella objektet. Ensamrattsperioden far enligt lagen inte vara
langre an tre méanader.
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2.3 Marknadsstrukturen

Fastighetsmaklarbranschen kan ses som en marknad med ett mindre antal stora
nationella kedjor (typ Svensk Fastighetsformedling), ett antal regionala foretag som
kan vara starka pa en viss delmarknad (typ Sodermaklarna i Stockholm) och ett
antal lokala mindre foretag.

Ménga maklarforetag har en franchisestruktur som innebar att varje kontor eller ett
mindre antal kontor formellt ar fristdende foretag som arbetar inom ramen for ett
franchisekontrakt. Detta innebér t.ex. att det ar relativt latt for en lokal méaklare att
byta fran en kedja till en annan.

I slutet av 2013 annonserades att Fastighetsbyran (som dgs av Swedbank) koper
Svensk Fastighetsformedling (fran den norska finanskoncernen DNB). Den nya
koncernen kommer att sta for 35 % av hela den svenska marknaden. P4 vissa orter
kommer fOretaget att dominera mer. Den nya koncernen skulle dven bli domine-
rande dgare av Hemnet. Affaren har dnnu inte fullgjorts da den &r under utredning
av Konkurrensverket.

I rutan nedan beskrivs de kedjor som éar storst enligt Maklarsamfundet (2013).
Siffrorna i rutan kommer antingen fran Maklarsamfundets rapport eller fran
foretagens webbplatser.
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De storsta méaklarkedjorna 2013/2014
Fastighetsbyran

Ags av Swedbank, ca 1000 méaklare och 250 kontor. Bolagsform: Franchise, varje
kontor har en eller flera franchisetagare.

Svensk fastighetsformedling

Ingér i Swedbank Franchise, om deras kop fran DNB godkénns. Ca 800 méaklare och
230 kontor/bobutiker som drivs av kedjans 160 franchisetagare.

Lansforsiakringars fastighetsformedling

Ags av 23 lansforsakringsbolag, Lansforsakringar AB och Léansforsakringar Bank
som i sin tur beskrivs som “kundéagd”. Ca 400 méaklare och ca 200 lokalkontor.

Skandiamaiklarena

Betonar att man inte ingar i Skandiakoncernen. Agare framgar inte pa webbplatsen.
Arbetar pa franchisebasis, med ca 300 méklare och ca 80 kontor.

Maiklarhuset

Beskriver sig som Sveriges storsta privatidgda maklarkedja. Ca 300 méaklare och 140
kontor 6ver hela landet. Startades i Goteborgsregionen men tacker nu hela landet.

Bjurfors

Privatagt. Verksam i stora och medelstora stader samt i semesteromraden. Drygt
200 maklare och 50 kontor.

HusmanHagberg

Privatdgd franchisekedja. Startade i Stockholm men har nu ca 70 kontor och ca 200
maklare i hela landet.

Vid en genomgang av maklare i Stockholms lan kan noteras att manga sma,
enskilda méaklarkontor valt att inga i olika samarbeten. Svenska Maklargruppen
och Svenska Maklarhuset ar tva exempel pa kedjor dit enskilda méklarkontor kan
ansluta sig. P4 en marknad dar ryktet ar viktigt ar liknande sammanslagningar och
samarbeten ndgot man ska forvanta sig.
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Fastighetsmaklarbranchen har expanderat under de senaste 15 aren, fran cirka 4500
registrerade maklare ar 2000 till ca 6800 ar 2012. Utan vidare statistisk analys kan
man ana att det har monstret har att gora med den kraftiga prisuppgang pa
bostdader som varit under denna tidsperiod. Enligt Maklarsamfundet (2013) har
antalet formedlade fastigheter per maklare minskat under den hér perioden, fran 29
till 23.
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3 Den amerikanska debatten om
maklarkonkurrens

Den amerikanska transaktionsprocessen for bostader skiljer sig vasentligt fran den
svenska och det samma galler regelverket som bade finns pa delstatlig och pa cen-
tral niva. I detta kapitel fokuserar vi enbart pa det som vi bedomer som relevant
utifran ett svenskt perspektiv.

Upprinnelsen till den amerikanska debatten var ett antal signaler som pekade pa
att det fanns konkurrensproblem pa marknaden. De viktigaste av dessa indicier var
dels vad som bedomdes som en hog niva pa maklararvoden jamfort med andra
lander (normalt 6 % av priset) samt den stora enhetlighet som fanns nar det gallde
prisniva och erbjudna tjanster. Man menade ocksa att eftersom kostnaderna for
maklaren inte dr proportionella mot priset pa fastigheterna innebar denna
proportionella prissattning ett avsteg fran de priser som skulle galla pa en
konkurrensmarknad. En av de ledande forskarna skriver

“The uniformity of commission rates across property types and across
regions indicates price discrimination, which is inconsistent with
competition. The reason is that the cost of selling a house is not a linear
function of the price.” (Yavas 2001, s. 196)

I vissa delstater fanns lagstiftning som enligt kritikerna begransade konkurrensen.

En rad vetenskapliga artiklar och rapporter fran konkurrensmyndigheter skrevs om
konkurrenssituationen pa méaklarmarknaden under forsta halvan av 2000-talet.

I och med finanskrisen kom sjadlvklart andra fragor i fokus sa litteraturen fran de
senaste aren ar begransad.

Magura (2007, s. 1) beskriver bakgrunden i form av stigande priser pa hus vilket
innebar att ersattningarna till maklarna steg eftersom kommissionerna uttrycktes
som procent pa priset. Han anger att det genomsnittliga arvodet steg fran ca 10 000
dollar till drygt 13 000 dollar under perioden 1998-2006. Den centrala i uppsatsen
ar varfor det inte varit mer priskonkurrens och vad som kan goras for att oka
konkurrensen. Detsamma galler for Hahn, Litan & Gurman (2005). Hahn et al
noterar dock "there is some limited evidence that commission rates have generally
fallen over time" (s. 94).

Hahn et al (2005) diskuterar "barriers to entry" och bortser vi fran det som galler
specifika amerikanska forhallanden kan noteras att de pa flera stallen betonar
fordelarna med att banker ges mojlighet att etablera méaklarforetag och konkurrera
med de vanliga maklarna. Detta kan ju vara intressant att notera infor den kom-
mande diskussionen om effekter av "bundling" av olika tjanster. Man skriver att
regelverket bor dndras "to permit banks, which long have been natural potential
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entrants into this business, to offer residential real estate brokerage services
through separately capitalized affiliates" (s. 87).

En annan "barrier to entry" som vi ska aterkomma till i senare kapitel om Hemnet
ar att alla aktorer inte far vara med i olika former av "listing services". Har disku-
teras dven maojligheten for enskilda hushall som séljer sina hus privat att mot en
rimlig ersattning fa vara med i dessa "listing services". Hahn et al skriver;

"the rules governing access to the multiple listing services have not received
te attention they deserve in the academic community" (s. 95).

Béda uppsatserna diskuterar ingdende varfor inte méaklarna konkurrerar mer med
pris. Mycket handlar som sagt om sarskilda regler som finns i USA men Magura
(2007) tar ocksa upp att den séljare som anlitar en méklare star infor ett ”principal
agent”-problem: Om kunden ar tuff i sin prisférhandling med maklaren riskerar
kunden att médklaren anstrianger sig lite mindre, eller pa annat satt missgynnar den
sdljare som betalar ett lagre pris.

I bada uppsatserna pekar man pa vikten av att regelverket inte hindrar etablerande
av foretag med nya affarsmodeller. Man pekar sarskilt pa foretag som bryter ned
forsaljningsprocessen i olika komponenter och erbjuder enbart vissa komponenter
eller alla dessa separat. Kunden kan da kopa precis de komponenterna som denne
efterfragar och inte behova kopa ett fardigt paket av maklartjanster. Forskarna
betonar vidare vilken stor betydelse internet kan forvantas ha for produktutbud
och konkurrens pa maklarmarknaden. Hahn et al skriver t.ex. "the Internet should
facilitate the disaggregation of real estate services" (s. 89).

Dessa forhoppningar &r sarskilt intressanta att notera med tanke pa att foretag som
enbart erbjuder mer begransade tjanster funnits pa den svenska marknaden under
ett antal &r, men att det inte lyckats véaxa sig stora och utmana de traditionella
maklarna. Vi aterkommer till tankbara forklaringar till detta.

En aspekt som tas upp i sarskilt Magura (2007) dr "rent seeking" och "rent
dissipation". Lat oss anta att av olika skal vill foretagen inte konkurrera med priset
och nar det da blir en prisuppgang, och kanske stigande transaktionsvolymer, sa
kommer arvoden att stiga och 16nsamheten i branschen att 6ka. Om det da ar latt
att etablera sig kommer fler personer att soka sig in pa maklarmarknaden och dven
om arvodet per transaktion stiger sa kommer antalet transaktioner per maklare att
falla och inkomsten f6r méklaren kommer att falla tillbaka till ndgon form av jam-
viktsniva. Vi far en "Overetablering" av méklare. (Motsvarande diskussion fanns om
taximarknaden efter avregleringen — priset per resa steg men antalet korningar per
bil sjonk. Dar fanns dock en positiv vélfardseffekt av okad tillganglighet men det
finns knappast pa maklarmarknaden, se Lind & Wigren 1992.)
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Magura skriver i sin slutsats (s. 23)

"In summary, supra-competitive commission fees will create both allocative
and technical inefficiencies. While both reduce total welfare, we suspect that
the latter is more significant. More specifically, there exists considerable
evidence that persistently high commission fees generate wasteful rent
seeking behaviour."

White (2006) bygger sina rekommendationer rérande maklarmarknaden pa en
parallell mellan avregleringen av marknaden for aktieméklartjanster och vad som
skulle handa om det var mer konkurrens pa fastighetsmaklarmarknaden. Han
skriver att han kommer att "draw heavily on the historical example of another
"brokerage" industry where competition was inhibited: the stock broker industry
prior to the early 1970s" (s. 2).

Man kan dock peka pa vissa skillnader mellan dessa marknader och fragan blir vad
dessa har for effekter pa marknaden.

- Aktier ar en homogen produkt som siljs pa en marknad med ett stort antal kopare
och sdljare. Andra egenskaper an priset for tjansten har darmed rimligen mindre
betydelse. Samband mellan pris och kvalitet pa tjansten ar rimligen svagare pa en
marknad som aktiemarknaden jamfort med fastighetsmaklarmarknaden. Att
erbjuda ett lagre arvode dr darmed rimligen ett starkare konkurrensmedel pa
aktiemaklarmarknaden an pa bostadsmaklarmarknaden.

- P4 aktieméaklarmarknaden handlade det om att ta bort klassiska regleringar av
pris och "entry". En nyckelfrdga som vi ska aterkomma till &r "entry" pa maklar-
marknaden men som noterats ovan kommer svarobserverade skillnader i
maklarnas "kvalitet" och "anstrangning” att vara en faktor som begransar
priskonkurrensen pa fastighetsmaklarmarknaden jamfort med aktiemaklar-
marknaden.
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4 Teoretiska analyser av maklarmarknaden

4.1 Jamvikt pA maklarmarknaden?

En av de ledande amerikanska forskarna rorande bl.a. maklarmarknader —
Abdullah Yavas — analyserar mdjliga jamvikter pa en méaklarmarknad i artikeln
“Impossibility of a Competitive Equilibrium in the Real Estate Brokerage Industry”
(2001).

Den modell som Yavas analyserar har foljande grundldggande egenskaper. Alla
maklarforetag saljer identiska produkter och koparna kan kostnadsfritt observera
priser. Har flera maklare samma pris fordelas kunderna slumpmassigt. I varje
period &r det N stycken transaktioner, dvs. helt oelastisk efterfragan pa maklar-
tjanster.

Enligt Yavas har maklarna relativt stora fasta kostnader (avgifter av olika slag,
lokalkostnader etc.).

Tva varianter undersoks rorande timing. I det forsta fallet kan varje foretag obser-
vera vad de andra gor och darefter bestimma om man ska ga in pa marknaden och
med vilket pris. Alternativet ar att man beslutar sig om “entry” och pris innan man
observerar vad de andra gor.

Det forsta resultatet ar foljande:

Remark 1: If the commissions are set after the entry decisions of all agents are
observed, then a monopoly is the unique pure strategy subgame perfect
Nash equilibrium outcome.

Logiken bakom verkar vara foljande. Varje foretag har motiv att ldgga sig precis
under konkurrenterna eftersom man da tar hela marknaden. Detta kommer att
driva ner priset under den niva déar de tacker de fasta kostnaderna och darmed kan
det inte vara en jamvikt. Om alla tar monopolpriset och kunderna férdelas mellan
maklarna sa ar det alltsa det enda jamvikten.

Nasta resultat ar:
Remark 2: If the commissions are set before the entry decisions of the agents

are observed, then there is no pure strategy Nash equilibrium.

Yavas diskuterar ocksa ett antal olika fall beroende pa hur marginalkostnaderna
utvecklas men det forbigas har.
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I artikeln formuleras ocksa ett antal andra teser som kan vara intressanta att notera:

“Do above-the-competitive-level commission rates imply excess profits in the
brokerage industry? The answer should be no, because of free entry to the
industry. In order to attract more customers, the brokerage firms will adhere
to nonprice competition, such as increased name-brand advertising and
employment of more personnel to improve services. The resulting increase in
costs should wipe out any economic profits.” (s. 197)

“In reality, agents with different degrees of experience and talent will have
different degrees of reputation. Such differentiation of agents results in
monopolistic competition where each agent faces an individual downward
sloping demand curve. Now, since an agent no longer has to set the same
commission rate as the other agents (each agent sets their commission at the
point where marginal revenue equals marginal cost), the agent enters the
market if profits at the optimal commission rate are nonnegative.” (s. 197)

“If both collusion and reputation exist, they can create barriers to entry. ...
This implies that the expected economic profits of an entrant may be negative
while the economic profits of existing agents are nonnegative, thus making it
possible not to have any new entries even when the existing agents earn
profits.” (s. 197-198)

4.2  Asymmetrisk information och Principal-agent problem pa
méklarmarknaden

Ett hinder for priskonkurrens som togs upp i den amerikanska debatten (se ovan)
var riskerna for att den kund som forsoker pruta ner priset (under en viss niva)
straffas genom att maklaren da anstranger sig minde for att se till att forséljnings-
priset blir hogt och se till att forsaljningen gar smidigt till.

En foljdfraga i detta sammanhang dr om den kund som ar missndjd med méklarens
"effort" pa nagot satt kan formedla detta till andra kunder sa att maklaren inte
vagar ga ner i "effort" trots att priset ar lagre. Om vi antar att méklaren inte bryter
mot nagra avtal eller regler utan bara inte anstranger sig lika mycket s& dr en vag
att motverka detta ett system dar kunden i efterhand satter betyg pa maklaren. Vi
ser idag allt fler exempel pa sddana system, t.ex. ndr man ska boka hotell pa natet
dar det kan finnas betyg satta av tidigare kunder som kanske kan ge viss vagled-
ning om hur bra hotellet dr. Vi ska dterkomma till om det finns anledning att vidta
nagra atgarder fran en konkurrensmyndighets sida att underlatta skapande av
sadana forum for feedback.

En annan tankbar vag som dock inte forefaller sa framkomlig ar att standardisera
tjansterna s& mycket att "effort" inte spelar nagon roll. Forsoken att etablera foretag
som enbart gor vissa specifika saker — typ sdtter in annonser etc — kan ju ses som ett
satt att gora foretagets produkt oberoende av nagon form av anstrangning. Det ar
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dock svart att se hur t.ex. en fullstindig maklartjanst kan utformas pa ett sétt dar
den enskilde méaklarens anstrangning inte spelar nagon roll for utfallet.

Aven om detta inte tas upp explicit i dessa artiklar s4 maste en méklare som
funderar pa att sanka sitt pris ocksa fundera pa hur kunderna kommer att uppfatta
detta i en situation dar tjansternas kvalitet dr svdara att observera. En kund kan
tankas tolka en prissdankning som att foretaget har svart att fa kunder for att de inte
levererar en lika bra produkt som andra och att prissankningen darmed tolkas som
att foretaget egentligen inte har en produkt av samma kvalitet som andra. Om
priset av konsumenterna ses som en signal om vilken kvalitet som produkten har
sa kan det paradoxalt nog vara sa att en prissankning leder till att man saljer
mindre an tidigare. Hahn et al noterar i forbigaende "the importance of branding"
(s. 101) men kommenterar det inte narmare.

En dimension som helt saknas i dessa studier ar att ett foretag som funderar pa att
sdnka sitt pris maste fundera pa vad andra foretag kommer att gora. Kommer de
andra foretagen ocksa att sanka sitt pris och vad hander da? Ett klassiskt resultat
(se Farm 1986) ar att marknadens totala priselasticitet kommer att ha betydelse for
vad en rationell aktor gor i denna situation. Magura (2007) skriver: "Consumer
demand for residential real estate brokerage services is likely to be relatively
inelastic.” (s. 20). Det later rimligt att tro att det ar fa hushall som funderar pa att
sdlja sin bostad och som tanker i termer av att "vianta med forséljningen tills
maklararvoden fallit" eller att "nu &r det dags att sdlja eftersom maklararvodena ar
sa laga".

Antar vi darfor att det totala antalet maklaruppdrag pa en viss marknad ar givet,
kan en méaklare som funderar pa att sanka sitt arvode tdnka pa foljande sitt. "Om
jag sanker mitt arvode med 10 % som kommer jag kanske att pa kort sikt ta kunder
fran andra foretag och 6ka antalet transaktioner med 15 %. Men snart kommer dom
andra att sanka sitt pris ocksa och da kommer det att sluta med att jag har lika
manga transaktioner som idag men 10% lagre inkomst per transaktion." I en
situation dar foretagen bevakar varandra och foérvintas reagera relativt snabbt pa
andras prisforandringar sa dr det knappast en bra idé att dra igang ett priskrig pa
en marknad med lag priselasticitet. Hahn et al noterar ocksa att medlemskap i
lokala méaklarsammanslutningar "further encourages a cooperative spirit" (s. 97).

Liknande analyser har gjorts nar det galler lokalhyresmarknaden och fragan varfor
det uppstar vakanser i lagkonjunkturen (se t.ex. Lind 2012). Varfor sanker foretagen
inte hyrorna tills allt blir uthyrt? Det vi kan se pa lokalhyresmarknaden ar dock att
konkurrensen tar sig andra och mindre synliga former under lagkonjunkturen, t.ex.
hyresfria manader, lokalanpassning pa fastighetsagarens bekostnad etc. P4 mot-
svarande satt kan man tianka sig att maklare i samre tider ar beredda att ge rabatter
till kunder som begér det och att konjunkturldaget gor maklaren mer radd for att
inte leverera en bra tjanst dven till de som prutar pa priset. (Formagan att pruta kan
dessutom vara korrelerad med férmagan att straffa en méklare som inte anstranger
sig och d& minskar riskerna med att pruta.)
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4.3 Prismodeller for maklartjanster

Nadel (2005) diskuterar olika aspekter kring prissattningsmodeller for maklar-
tjanster och dven om de ar skriven utifrdn amerikanska forhallanden sa kan det
vara en bra utgdngspunkt dven for en diskussion om prissattningsmodeller i
Sverige.

Startpunkten for diskussionen ar en prissattningsmodell dar maklarens pris
bestdims som en viss procent av priset. (Det aterstar att klarlagga om det faktiskt ar
en sadan prismodell som tillampas i praktiken.)

Ett argument som Nadel kommenterar ar att en modell dér ersattningen beror av
priset skapar incitament for maklaren att forsoka fa ett hogt pris (s. 27). Han noterar
dock att det dr ett ganska svagt incitament eftersom nagra enstaka procent pa en
viss prisokning knappast skapar starka incitament for att anstranga sig mycket. Om
det handlar om att skapa starka incitament sa vore en modell med ett fast pris i
botten och en hog bonus om man kommer dver en viss niva med priset. (Vi ater-
kommer till frdgan om asymmetrisk information och prissattningsmodell nedan.)
Nadel menar (s 29) att en maklare ska gora tre saker pa ratt satt (i) styla och inreda
hemmet inf6r visning (ii) na ratt potentiella kdpare (iii) ge ratt rad rérande vilket
pris som sdljaren ska acceptera. Ett svagt incitament kopplat till priset bidrar enligt
Nadel knappast till rdtt beteende i dessa tre avseenden.

Nadel pastar vidare att en prissattningsmodell som kopplar ersattning till pris inne-
bar att ersattningen ”are usually set without regard to either the the quantity or
quality of service rendered” (s. 27). Rent empiriskt ar forstds fragan om det finns ett
samband mellan fastighetens sannolika pris och den kostnad eller anstrangning
som kravs for att sdlja fastigheten. Nadel menar att det i regel inte finns nagot
sadant samband — ”In conclusion, the cost of effectively marketing a home appears
unlikely to correlate with the price of the home” (s. 32). Darmed skulle det alltsa
vara sa att dgare till dyra fastigheter i genomsnitt betala mer dn vad som ar kost-
naden (inkl. rimlig vinst) medan &gare till billiga fastigheter betalar mindre. En
sadan prissattning kan dock rimligen inte vara en jamvikt pa en marknad med
valinformerade aktorer. Nadel noterar att andra “professionals” t.ex. lakare och
advokater bestaimmer pris utifran nedlagda timmar eller ett fast pris pa en viss
tjanst. Samtidigt kan man ju se att det finns maklare som specialiserar sig pa dyrare
fastigheter och deras arvode ar rimligen hogre men det kan ju bero pa att det kostar
mer att na en viss mer valbestalld publik.

Nadel argumenterar vidare om att ett paketpris i relation till priset innebar att
kunden/saljaren inte har mdjlighet att vilja de tjanster som denne anser vara
vasentliga i det aktuella fallet. Aterigen finns en empirisk fraga om det finns nagra
intressanta komponenter som borde sarskiljas och kunna kopas separat.
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En fraga som Nadel ocksa tar upp ar incitamentseffekter av att maklaren far ersatt-
ning forst efter genomford transaktion. Detta kan uppenbarligen innebara att mak-
laren kan vilja fa sdljaren att acceptera ett relativt lagt pris for att fa en transaktion i
hamn. (Kommentar: Vid laga rantenivaer och fungerande kapitalmarknader borde
detta dock inte vara ett problem.)

Nadel ar dock inte sarskilt klar 6ver vad han ser som en bra prismodell — han
noterar t.ex. riskerna med en timprismodell (s. 33). Han ar dock tamligen klar 6ver
att “bundling” inte dr nagot bra utan att den som anlitar méklare ska kunna vélja
precis de tjanster som denne vill ha. Vidare skriver han pa slutet om fragor som en
person som anlitar maklare bor fraga sig: “Buyers should ask: What dollar amount
do you expect to be paid for helping me buy and close on a home and for how
many hours of work?” (s. 42)

Han avslutar med att skriva: “The traditional straight percentage-of-sale-price
residential real estate brokerage commission does not serve the interests of either
home buyers or sellers. Fees are unrelated to the quantitity or quality of services
provided by brokers and their agents. The rate structure creates little incentive for
agents to provide the value-added services of which many are capable, and also
produces some serious harms to buyers and sellers. The traditional commission rate
structure has become structurally unsound and should be rebuilt.” (s. 43).

En kombination av fast pris, timtaxa och prisrelaterad ersattning som skapar
starkare incitament (typ 20-50 % av priset Over en viss niva) tas upp i slutet som ett
battre alternativ.

En ytterligare dimension som Nadel inte tar upp ar hur man ska se pa olika
prismodeller om vi utgar fran att maklaren har battre kunskap om vad som ar
sannolikt pris och hur prismodellen paverkar majligheten att ta ut hoga priser av
okunniga konsumenter.

Ur detta perspektiv forefaller ett fast pris vara bast. Man far direkt reda pa vad det
kommer att kosta och kan bedoma rimligheten av detta.

Ser vi pa ett pris bestamt som t.ex. 3 % av det slutliga forsdljningspriset sa innebar
det — enligt antaganden ovan — att de som saljer dyra fastigheter betalar "for
mycket". En kunnig séljare med ett vardefullt hus kommer darfor att begara en
"rabatt", men en mindre kunnig siljare kommer att acceptera priset och tianka att
3 % ar en liten andel. (Ett exempel som en intervjuperson nimnde var en maklare
som salde en tomt vard 15 miljoner at en dgare med hog alder och kammade hem
450 000 kronor i arvode pa en forsaljning.) Nackdelen med ersittning som procent
av priset ar att maklaren "forlorar” pengar pa att silja billigare objekt — och det finns
indikationer pa att maklare helt enkelt sidger nej till kunder som vill sélja mycket
billiga objekt. Om vi skulle anta att en rimlig ersattning &ar 45 000 kronor for en
forsaljning sa skulle brytpunkten med 3 % ersattning ligga pa ett pris om 1,5
miljoner kronor.
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En modell med en fast ersédttning plus ett starkt incitament om priset dr 6ver en viss
niva kan rimligen fungera bra om séljaren ar mycket kunnig, men det kan ocksa
missbrukas. Antag att man kommer 6verens om ett arvode pa 30 000 kronor plus
20 % av priset 6ver en viss niva. Om sannolikt pris som maklaren kanner till &r 3
miljoner kronor och méklaren foreslar en modell med 20 % av priset 6ver 2,8 miljo-
ner kronor (vilket kunden tror 4r marknadsvéardet) och sedan far marknadspriset
pa 3 miljoner kronor sa blir arvodet 30 000 kronor plus 40 000 kronor i bonus, dvs.
70 000 kronor. Har man en hog procentandel over ett visst pris blir det viktigt att
bestimma vilket detta pris ska vara.

4.4  Prisdiskriminering pa maklarmarknaden

Néar man talar om prisdiskriminering brukar man skilja pa situationer dar det ar
mojligt for sédljaren att urskilja koparens betalningsvilja eller inte (se t.ex. Lips-
czynski et al 2013 kapitel 13). Kan saljaren enkelt urskilja vilka som ar villiga att
betala mer och vilka som ér villiga att betala mindre kan foretaget differentiera
prissattning emellan dem. I regel handlar dock prisdiskriminering om att priser
skiljer sig mellan olika kundgrupper, t.ex. att de som koper mycket far en
mangdrabatt eller att de som bokar en resa tidigt far ett billigare pris.

Det som diskuterats nar det galler maklarmarknaden ar om det kan ses som
diskriminering att priset pa méaklartjansten satts som en procentuell ersittning
relaterat till det slutgiltiga forsaljningspriset, forutsatt att dyrare fastigheter inte
kraver en stOrre arbetsinsats fran maklaren an billigare fastigheter, nagot som
Yinger (1981) belyser. Yinger menar att mer formogna séljare (som tidigare kopt
dyrare fastigheter) ocksa har en storre betalningsvilja for maklartjanster. Nar priser
sdtts till fasta procentsatser kommer sdledes denna extra betalningsvilja att tillfalla
maklaren. I de fall dar det “de facto” inte finns en fast procentsats, aven om saljaren
anger det, kan man tdnka sig att battre informerade saljare kommer att betala lagre
priser an samre informerade séljare. Kan man da sdga att det ar majligt for siljare
(maéklare) att dela upp kunderna i de med hog, och de med lag betalningsvilja? Ja,
om det dr sa att alla kunder moter samma ursprungliga erbjudande, som det finns
mojlighet att omfoérhandla, kommer de med ldgre betalningsvilja 4n ursprungs-
erbjudandet (vilket kan sammanhéanga med hogre kunskaper) att ge sig till kanna
och formodligen foérhandla ner ersattningen.
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5 Priskonkurrens pa kort sikt pa den svenska
maklarmarknaden
5.1 Inledning

Kan vi peka pa nagra allmanna faktorer som bestimmer huruvida det blir pris-
konkurrens pa en marknad? Kaplow tar upp detta pa ett antal stallen i sin bok
”Competition policy and price fixing” (Kaplow 2013, s. 289) och pekar ut foljande
faktorer som viktiga:

- Antal aktorer och koncentrationsgrad pd marknaden: Ett litet antal stora aktorer kan
lattare samordna sitt agerande.

- Kapacitet i branschen: Overkapacitet och hoga fasta kostnader skapar starkare
incitament for prissamarbete. Det typfall pa “explicit collusion” som tas upp i
boken ”The economics of collusion: Cartels and bidding rings” (Marshall & Marx
2012) ror just foretag som ar i denna situation och dessutom tillverkar en homogen
produkt. Lag priselasticitet kan som ndamndes ovan forstarka detta ytterligare.

- Hur transparenta priserna dr: Ju lattare det ar att se vilka priser som andra tar desto
lattare ar det att se om de andra parterna bryter mot en (informell)
overenskommelse och sanker priserna. I boken tar han som exempel tva
bensinstationer med priset pa stora skyltar — dar det bade ar latt att se om den
andra hanger med om priset hojs och litt att se om denne sedan sanker priset for att
ta marknadsandelar.

Hawker (2006) diskuterar "collusive behaviour" och sarskilt det han kallar
"collusive behaviour of type III" som beskrivs pa foljande sétt (s. 3) kan vara
relevant i detta sammanhang;:

”In fact, Lande and Marvel indicate that Type III collusion arises in
“anomalous cases” that typically involve heterogeneous products,
“individually - negotiated or otherwise non-transparent prices,” and “[m]ost
importantly, ... cartel members continue[] to set prices and output
independently.” Type III cartels do not aim to directly control prices or
discipline maverick rivals. Instead, Type III collusion sets the rules of
competition “in a manner that lessens [even if does not eliminate] price
competition among cartel members.” Type III collusion often involves the
maintenance or creation of information asymmetries between consumers and
sellers, including agreements to limit advertising in ways that “make
consumer comparisons of the products offered by rivals suppliers more
difficult,” agreements that increases consumers’ search costs, and agreements
not to solicit customers of rivals. Type III collusion also includes agreements
that facilitate price discrimination.”
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Konsekvenserna beskrivs pa foljande satt:

Type III collusion that controls of the flow of information to consumers or inhibits
consumers ability to collect information also has a clearly deleterious effect on
consumer welfare. Like price discrimination itself, Type III collusion that facilitates
price discrimination may, under certain circumstances, “result in lower prices for
some consumers.”

5.2 Kunskap om priserna pa den svenska maklarmarknaden

Forst kan noteras att maklarna i Sverige pa sina webbplatser i regel inte anger
nagra priser. En narliggande bransch — bankerna — anger alltid aktuella rantenivaer
pa sina webbplatser, @ven om den kunnige konsumenten vet att det kan finnas
rabatter och prutningsmojligheter. Maklarbranschen kan & andra sidan peka pa
konsultforetag som i regel inte anger nagra offentliga priser.

Utifran Kaplows argument ovan kan detta tala for att det forekommer priskonkur-
rens eftersom det dr svart for konkurrenterna att se vilka priser som andra foretag
tar. I enkaten till médklarna framkom dock att de flesta verkade ha en klar bild av
vilka priser som andra tog (se bilaga 1).

I badda enkaterna framkom dock att forhandlingar om priserna &r vanliga och att
det forekom att man kontaktade flera maklare innan man bestamde sig.

Som vi ska dterkomma till senare finns emellertid betydande risker ur ett konsu-
mentskyddsperspektiv med otransparenta priser. Som diskuterades ovan i kapitlet
om prisdiskriminering riskerar kunder med vardefulla fastigheter, och som tror att
3 % ar ett normalt arvode, att fa betala ett mycket hogt pris for maklartjansten.
Vilinformerade kunder kan foérhandla ner procentandelen men ocksa férhandla sig
till ett fast pris, vilket framgick tydligt i de genomfdrda enkéaterna.
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5.3 Prisnivan pa den svenska méaklarmarknaden

Da transparens nar det géller prissattning for maklare ar lag ar det naturligtvis
svart att uttala sig exakt om det aktuella prislaget. I Lindqvist (2008) studeras
transaktionskostnader vid forsdljning av smahus pa ett antal marknader och
resultatet ssmmanfattas i tabellen nedan.

Land Transaktionskostnad inkl. Transaktionskostnad
skatt exKkl. skatt
Sverige 5.00% 3.50%
Finland 8.99% 4.99%
Norge 5.78% 3.28%
Polen 10.32% 8.32%
England 5.12% 4.12%
USA 8.41% 7.71%

Kalla: Lindqvist (2008)

Resultatet av jamforelsen ar alltsa att transaktionskostnaderna ar relativt laga i
Sverige och dven maklararvodet.

I enkéten till médklare har inte ménga varit sarskilt specifika med sin prissattning.
En maéklare beskriver dock sin prissattning som “Fast summa pa lagenheter ca
35.000 kr, procentsats pa fastigheter mellan 1.25-1.75%”. I intervjuer som genom-
forts framkommer ocksa bilden av att Sverige ar ett land med relativt laga
maklararvoden.

5.4  Hur bestams priset i praktiken?

Enligt de enkdter som genomforts bestams priset ofta efter forhandlingar och att att
det ar vanligt att kunder (i den studerade gruppen) vill ha en prismodell med ett
fast pris (alternativt lag procentsats) i botten men att det sedan utgar lite kraftigare
incitament om priset kommer ver ens viss niva.

Det finns dock problem med incitamentsprissattning ur ett konsumentskydds-
perspektiv. Givet att maklare dar mer informerade om radande marknadspriser an
sdljare, skulle man kunna tanka sig tillfdllen dd maklare meddelar ett lagre upp-
skattat marknadspris till sdljaren fOr att kunna ta ut en storre del ersattning genom
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incitamentsprissattning, utan att faktiskt gora en extra anstrangning for att fa ut ett
hogre pris.

Som framgar av svaret pa fraga 10 (se Bilaga 1) 4r normen att priser anges som en
procent av kopeskillingen. Till det kommer en incitamentsprissattning, dar pro-
centsatsen Okar efter en viss niva av priset. Av de méaklare som svarat pa enkdten
utgor de som anger priset som en fast summa, utan incitamentsstegring, en liten
andel.

Ett ytterligare resultat fran enkaten till maklare, i linje med resultaten ovan, ar att
kunder med fastigheter som forvantas inbringa ett hogre pris, ofta vill férhandla till
sig lagre procentsatser.

Av intervjuerna har framkommit att det pa marknaden finns foretag som ar kanda
for att de har en hogre prisniva —nagot som vélinformerade kunder kan férvantas
kanna till. Som vi aterkommer till i kapitel 6 ar maklartjansten relativt standardi-
serad men det kan finnas flera skal att en kund &r beredd att betala mer f6r méaklar-
tjansten fran ett visst maklarforetag. Det kan ha ett gott rykte och vara kdnda for att
na ut till betalningsstarka grupper. Sdljaren vander sig till de dyrare maklare for att
de forvantar sig en béttre service och ett hdgre pris — och en kdpare kan vara
beredd att betala lite extra for att méklaren med gott rykte ger en 6kad trygghet och
for att man kan forvanta sig att fa bra hjélp att sédlja en egen fastighet via denna
maklare. Precis som pa andra marknader kan en person ibland valja att kopa fran
ett foretag med gott rykte d&ven om priset for vad som ser ut som samma tjanst ar
lagre fran en annan leverantor. Nagra empiriska studier kring varfor séljare valjer
en dyrare maklare finns dock inte, men det kan som framgatt flera skal till att d&ven
en valinformerade séljer valjer en dyrare maklare.

5.5 Prissamarbete

Under projektet har vi mott pastdenden om att prisdverenskommelser finns pa
vissa delmarknader och att alla méklare dér begar samma (fasta) pris. Aven om
detta dr pastaenden som inte kan verifieras kan noteras att det pris som parterna
enligt uppgiften kom Overens om var ett relativt 1agt pris.

Kombinationen av ett relativt litet antal foretag pa den lokala marknaden och att
man har gemensamma branschorganisationer kan underlatta ett prissamarbete,
men som namndes ovan dr otransparent prissattning nagot som talar mot
prissamarbete.

En central tes i Kaplow (2013) ar att kommunikation och ”"6verenskommelser” inte
ska vara i fokus nar eventuellt prissamarbete diskuteras. Fokus ska istéllet ligga pa
resultatet. Ar priserna p4 marknaden hogre dn vad som motsvarar priserna pa en
konkurrensmarknad? Ur det perspektivet dr de generellt laga priserna pa maklar-
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tjanster i Sverige det avgorande argumentet mot att prissamarbete forekommer i
namnvard skala.

Som vi aterkommer till senare i kapitel 9 om etableringshinder bedomer vi inte att
de fasta kostnaderna ar stora i médklarverksamhet. Om intradeshindren ar relativt
sma, ar mojligheterna begransade for ett samarbete som haller uppe priserna over
genomsnittskostnaden. P4 den amerikanska marknaden var kombinationen av
offentliga hoga priser, och — i vissa stater — forbud mot rabatter ndgot som sags som
en indikator pa att det forekom monopolprissattning.

Med tanke pa att prisnivan i Sverige ar relativt lag och — enligt argumenten i kapitel
9 — etableringshindren sma talar det enligt var bedomning mot att det skulle finnas
nagot annat samarbete dn det att alla i en bransch med tiden lar sig vad som ar
“bast for alla” och t.ex. inte accepterar att ga ner mer an till en viss niva vid pris-
forhandlingar. Man kan dven har dra paralleller till lokalhyresmarknaden.

5.6 Formedlingsperiodens langd

Konkurrensen mellan féretagen 6kar om det ar latt for en kund att byta till ett annat
foretag. En sdljare upptacker kanske efter ett tag att den aktuella maklaren inte
levererar en konkurrenskraftig tjianst. Hotet fran konkurrenterna dkar rimligen ju
kortare tid en séljare dr bunden till en viss maklare. Omfattar & andra sidan upp-
draget en mycket kort period, sa minskar incitamenten for maklaren att anstranga
sig eftersom denne riskerar att inte hinna silja under kontraktsperioden. Maklaren
kan ocksa tankas rekommendera ett relativt 1agt pris for att en forsiljning ska bli av
under kontraktsperioden.

Idag anger lagen en langsta formedlingstid med ensamratt pa 3 manader. Manga
forsaljningar sker idag betydligt snabbare och flera stora maklarkedjor anger pa
sina webbplatser betydligt kortare bindningstider, t.ex. tva veckors uppsagningstid
fran saljarens sida.

For att starka saljarens inflytande och 6ka konkurrensen foreslar vi darfor (se
kapitel 10) att den lagstadgade maximitiden for ensamratten forkortas till 2
manader. En méaklare som bedomer att en bostad inte gar att sdlja inom denna tid
till ett pris som kunden begar kan alltid sdga nej till uppdraget eller begara ett
arvode d@ven om bostaden inte siljs inom bindningstiden.
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6 Tjanstens sammansattning

Som framgick i tidigare kapitel sa har en fraga i den amerikanska debatten varit att
foretagen i branschen kommit 6verens om att maklartjansten bestar av ett antal
deltjanster som ar forutbestamda. Det finns inte méjlighet for konsumenten att
plocka ihop det paket av tjanster man sjalv vill ha och enbart betala for dem.

Fran enkdten som skickats ut till méklare framgar det att de flesta maklarforetag i
Sverige erbjuder att paket av tjanster som bestar av fotografering, rdd om eventuell
styling, marknadsforing, visning, eventuell budgivning, och kontraktsskrivning.
Det framgar dven av enkaten att sdljare viljer att avstd fran vissa av dessa inklu-
derade tjanster. Det som mest sticker ut ar att kunder i manga fall valjer bort tid-
ningsannonsering, vilket kanske forklaras av att detta gor att kunden far en viss
rabatt pa priset.

Alla maklare erbjuder dock inte denna samlade tjanst utan det férekommer dven
foretag som endast erbjuder en avskalad méaklartjanst som framst bestar i annon-
sering pa Hemnet och hjalp med kontraktsskrivning. Ett exempel pa foretag som
tar ett lagre pris genom att tillhandahélla en avskalad tjanst ar Hemverket. Pris-
sdttningen ar helt transparent och innebar att siljaren betalar 5000 kronor nar
formedlingen paborjas och ytterligare 5000 kronor nér forséljningen ar klar. I jam-
forelse med vad vi hort om de fasta priser som traditionella méaklare erbjuder ar det
hér ett 1agt pris, ca en tredjedel eller en fjardedel av ett vanligt pris. Vad som for-
utom priset och tjansten skiljer mest dr kostnaden for att paborja formedlingen,
vilket alltsa innebar att sdljaren behdver betala dven om objektet inte formedlas,
vilket inte ar fallet hos traditionella maklare. Ett satt att tolka detta ar att om fore-
taget ska kunna erbjuda ett sa lagt pris sa kan det inte ta stora risker och lagga ner
arbete pa uppdrag som inte ger nagra intdkter. Genom att delvis ta betalt i forskott
far man enbart kunder som verkligen ar intresserade av att sélja till radande priser
pa marknaden. Vi har gjort ndgra enstaka nedslag i Hemnet och funnit att Hem-
verkets marknadsandel inte verkar vara férsumbar.

Foretag som Hemverket ar dock klimda mellan de vanliga maklartjansterna, som
ger en extra trygghet eftersom saljaren da ”gor som de flesta andra”, och sdljarens
mojlighet att sdlja sjdlv. Tidigare forsok att etablera minitjanster har misslyckats och
enligt uppgift har Hemverket 16nsamhetsproblem. Ett annat problem med mini-
tjanster pa maklarmarknaden dr om de aktuella médklarna lever upp till lagens krav
pa vad en maklare ska gora och vad som kravs for att leverera en fullgod maklar-
tjanst. Framtiden far visa hur det gar for dessa minitjanster, men som vi aterkom-
mer till i ndsta kapitel sa ar det viktigt att underldtta mojligheten att silja utan
maklare for att darmed satta press pa maklarbranschen.

I enkdten till foretagen angav dven vissa foretag att de erbjuder en helt skraddar-
sydd tjanst for kunden. Detta &r inte nagot som framgar pa de webbplatser vi
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studerat men till sist ar det ju en forhandlingsfraga och det ar val troligt att ett
maklarforetag i en sddan forhandling kan tanka sig att gora ett skraddarsytt paket.

De storre foretagen pa marknaden erbjuder, vid sidan av det som ingar i maklar-
tjansten, ett stort antal tillval eller kringtjanster. Typiska exempel pa detta ar
homestyling, flyttstidning och flyttjanster. Pa de webbplatser vi studerat ar detta
dock klart angivet som ett frivilligt tillval.

Ser vi pa enkdten som gick ut till kopare och séljare av bostdder sa svarade nastan
alla ja pa fragan om maklaren erbjod ett paket av tjanster (fraga 12). Pa foljdfragan
(fraga 13) om det var majligt att forhandla om tjansten angav drygt halften att de
inte visste vilket far tolkas som att de inte varit intresserade av att forhandla. Av de
ovriga svarade de allra flesta ja. Som namndes ovan tycks det vara tidnings-
annonser som man i sa fall vill férhandla bort.

Sammanfattningsvis dr var bedomning att for den valinformerade séljaren finns
idag goda mojligheter att sédtta ihop ett i stort sett valfritt paket av tjanster — fran de
avskalade lagpristjanster som t.ex. Hemverket erbjuder till ett standardpaket med
en rad tillval som innebar att maklarforetaget i stort sett skoter allt som behover
goras i samband med en bostadsforséljning och en flytt.
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7 Matchningstjanster pa internet

Bostadsrattsmarknaden och marknaden for dgda smahus ar en “s6kmarknad” och
for att kunna fa ett bra pris ar det viktigt att kunna na de som vill kopa och en
viktig fraga ar hur detta gar till och hur detta kan paverka konkurrensen pa maklar-
marknaden. Hemnet dominerar matchningsmarknaden nar det galler forséljning av
bostader till hushall och mycket av detta kapitel kommer darfor att handla om
Hemnet. For att aterkoppla till tidigare teoretiska diskussion kan det sdgas att
matchningstjanster faller under Porter’s kategori, “férhandlingskraft hos
leverantorer”.

7.1  Hur hittar kdpare och saljare varandra?

Gar vi tillbaka 10-15 ar sa var tidningsannonser den viktigaste lanken mellan
saljare och kopare. Manga tidningar hade sarkilda sondagsbilagor med bostads-
annonser.

Idag dominerar istéllet internet och dar ar Hemnet den dominernade webbplatsen,
men det kan noteras att den bredare kop och silj-sajten Blocket aven har en vaxan-
de bostadsdel. Aven webbplatsen Booli ar relativt stor och ger dven information om
genomforda transaktioner (priser, tider). Nyligen lanserades dven webbplatsen
Hittahem.se som delvis dgs av tidningsforetag. Med tiden tenderar dven domi-
nerande marknadsaktorer att utmanas, inte minst nar nya tekniska majligheter
kommer fram.

Nar Hemnet borjade ta betalt for sin tjanst (varen 2013) uppstod ett visst medialt
missndje fran de méklare som inte ar deldgare.

Maéklarforetagen kan ocksa ha listor pa “intresserade hushall” som via e-post/SMS
informeras ifall det kommit in ett objekt som sarskilt kan intressera dom. Det kan
noteras att enligt uppgift (november 2013) har det blivit vanligare att bostader séljs
innan visning. Nagon som kontaktat méklaren eller funnits pa maklarens lista
lagger ett sd bra bud att sédljaren sager ja och stéller in visningen.

Enligt enkaten till de ”véalinformerade” kunderna sa (se fraga 14, bilaga 2) hittade
hela 84 procent av kdparna sin fastighet via Hemnet, vilket kan jamforas med det
nast vanligaste, som omfattade 9 procent, var de som blivit kontaktade av en
maklare efter man gjort en intresseanmalan.
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7.2 Hemnet: Agare, priser och regler

Eftersom Hemnet dr s& dominerande ar det viktigt att se pa vilka som kontrollerar
Hemnet, vilka som far annonsera pa Hemnet och till vilket pris.

Ett forsta konstaterande &r att enbart maklarforetag far annonsera sina objekt pa
Hemnet. Ett enskilt hushall som vill sélja sin fastighet kan inte gora det via Hemnet.
Sedan nagot ar tillbaka, varen 2013, tar Hemnet ut en avgift for att annonsera. Den
ar for nuvarande 600 kronor och ska betalas av sadljaren. Avtalet dr formellt mellan
sdljaren och Hemnet och inte mellan méklaren och Hemnet. Detta vackte visst miss-
noje bland maklarforetag och ett argument som framfordes var att méaklarna pa sa
vis tar dubbelt betalt, eftersom annonsering redan innefattas i tjansten man koper.
Ett annat argument var att de storsta maklarforetagen, Svensk Fastighetsformedling
och Fastighetsbyran, som tillsammans ager 50 procent av Hemnet, skor sig pa
mindre maklares bekostnad. En kritik som rimligen 6kar om bada dessa har samma
agare. Det kan noteras att under tiden som utredning pagéar om huruvida detta kop
ska godkdnnas sa har Konkurrensverket beslutat att koparen inte far utnyttja
Svensk Fastighetsformedlings roster i Hemnet.

I en intervju som genomforts med Maklarsamfundet (som tillsammans med Fastig-
hetsmaklarsamfundet dger resterande 50 procent av Hemnet) avvisas den har
kritiken och den nya avgiften forklaras med 6kade kostnader och minskade reklam-
intakter i samband med att anvandandet av Hemnet i storre utstrackning gar over
fran den traditionella internetsajten till appar i smartphones och lasplattor.

7.3 Ovrigt

Ifall potentiella kopare dr medvetna om alternativen till Hemnet och f6ljer annonser
dar ocksa sa finns mojligheter for bade enskilda och maéklare att sdlja vid sidan av
Hemnet utan att riskera att missa potentiella kopare. Enkéten till kopare/sdljare
pekar dock pé att Hemnet dr sa dominerande att det kan finns manga potentiella
kopare som enbart anvander Hemnet. Darmed blir det kostsamt att inte anvanda
Hemnet. Det kan ocksa finnas en “rabatt” pa kop som inte gors genom Hemnet
pga. att det kan tolkas som att allt inte ar som vanligt — och darmed kan innebara en
okad risk.

Ett exempel som kan ndmnas ar exekutiva auktioner. 2011 vann Hemnet den offent-
liga upphandlingen att digitalt marknadsfora Kronofogdemyndighetens forsalj-
ningar av fastigheter. Ett pagaende forskningsprojekt pa KTH forsoker skatta just
rabatten vid exekutiva auktioner i Sverige. Internationellt rdder konsensus om att
exekutiva auktioner av fastigheter innebar ett lagre pris dn vanliga forsaljningar.
Det ar dock svart att sarskilja hur mycket av rabatten som beror pé en tidigare
exkludering fran Hemnet och hur mycket som beror pa en social stigma av objekt-
en, men hypotesen ar att forsaljning via Hemnet kommer att minska prisgapet
mellan vanliga forséljningar och exekutiva forsiljningar.
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7.4 Tankbara atgarder

I Porters modell ar “Threat of substitute products or services” en central aspekt av
konkurrensen pa marknaden. Pa médklarmarknaden ar ett sddant substitut att sdlja
sjalv utan deltagande av maklare.

Ett sdtt att 6ka konkurrensen fran denna alternativa tjanst ar att gora det mojligt
aven fOr privatpersoner att annonsera pa Hemnet. I konkurrenslagstiftningen finns
mojlighet att dtgarda sa kallad leveransvagran, sarskilt om det dr en dominerande
aktor. Enligt var bedomning kan kravet att enbart objekt som formedlas via mak-
lare far annonseras pa Hemnet vara en form av leveransviagran. Som namndes ovan
ar avtalet om annons pa Hemnet formellt mellan sdljaren och Hemnet och sdljare
faktureras separat for detta — och da blir kravet pa att det ska vara ett objekt som
formedlas via en maklare svart att forsta. Sjalvklart ska det framga tydligt att det ar
ett objekt som séljs privat eftersom ett sddant kop kan vara med riskfyllt, men det
ar inte ett argument for att utestdnga privatséljare fran den dominerande kanalen
att na kunden.
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8 Kopplingen mellan banker och maklare

De flesta méaklarforetag erbjuder en rad kringtjanster. Ser vi pa webbplatserna hos
de storre méklarkedjorna sa handlar det om t.ex. flytthjalp och flyttstadning. Det
handlar om relativt enkla tjanster dar vi bedomer att det finns goda méjligheter for
den enskilde att skaffa dessa sjdlv pa marknader med konkurrens. Att anvanda
maklarens erbjudande i dessa avseenden kan ses som nagot som minskar trans-
aktionskostnader f6r kunden i och med att méklarforetag kan antas ha gjort kon-
troller av att det &r seridsa foretag eftersom méklarens rykte rimligen paverkas
negativt om ett foretag som maklaren rekommenderar levererar en délig tjanst.
Dessutom kan det vara bekvamt med ”One-stop-shop” f6r kunden om erbjudandet
framstar som prisvart.

Ett samband som potentiellt ar mer problematiskt 4r maklarnas kopplingar till
banker och att konkurrensen pa maklarmarknaden kan minska om valet av
maklare paverkar mojligheterna att fa lan pa bra villkor. Darfor fokuserar vi i detta
kapitel pa just den relationen.

8.1 Teoretiska analyser av "bundling”

I den teoretiska litteraturen om bundling (se t.ex. Lind & Borg, 2010 f6r en samman-
fattning inkl. referenser) finns en grundldggande skepsis mot att ett foretag saljer
ett fardigt paket av tjanster. Det gér att visa att under vissa antaganden kommer
“bundling” att leda till hdgre vinster och lagre konsumentoverskott. En forutsatt-
ning ar att konsumenterna har olika relativ vardering av de olika tjansterna, dvs. att
vissa egentligen bara vill ha A medan andra egentligen bara vill ha B — men att
foretaget tvingar dem att antingen kopa bada eller inte kdpa nagot. I litteraturen
skiljer man ”pure” och “mixed bundling”. Med ”pure bundling” avses att tva varor
(eller tjanster) alltid saljs tillsammans utan mdjlighet att kopa en separat. Med
“mixed bundling” menas istallet att varorna (eller tjansterna) séljs tillsammans,
men med mdjlighet att kopa en av dem separat (se t.ex. Tremblay och Trembley,
2012; Pepall et al., 2008). Pa maklarmarknaden forekommer bade formerna: en
”pure bundling” ndr det galler kdrntjanster som annonsering och kontrakts-
skrivande, men ocksd “mixed bundling” nar det galler olika kringtjanster.

Den grundldggande maklartjansten innehaller ett paket av atgarder (annonsering,
visning, kontraktskrivande) och vi har fragat bade maklare och kunder om hur
bundet detta paket ar.

Nar det galler maklarens relationer till banken ar det dock viktigt att notera att det
inte finns nagot tvang i detta — kunden ar inte tvungen att lana i en viss bank bara
for att man anlitar en viss méklare och inte tvungen att anvianda en viss méklare for
att man vill lana pengar i en viss bank. I och med att det inte dr en patvingad “pure
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bundling” sa kan det diskuteras om resultaten fran de modeller som namndes ovan
— och som pekade pa nackdelar f6r konsumenten — verkligen ar relevanta.

Man far inte heller glomma bort att det kan finnas ekonomiska fordelar med
"bundling” bade utifran transaktionskostnader och stordriftsfdrdelar, t.ex. att
bestdlla en fardig meny pa restaurangen eller kopa en ”fardigmonterad” dator i
elektronikhandeln. Det fardiga paketet med grundtjanster som maklare leverar kan
kanske jamforas med de fardiga menyer som vissa restauranger erbjuder och som
speglar vad manga kunder vill ha. Som framgar nedan finns viss mdjlighet att valja
bort vissa delar av det “fardiga” paketet, fraimst tidningsannonsering.

8.2 Agarsamband och erbjudanden p& maklarféretagens
webbplatser

For att ta reda pa hur samarbeten ser ut mellan méklare och banker kan man se till
maklarnas egna webbplatser. Vissa maklarforetag ar direkt dgda av banker, sdsom
Fastighetsbyran (Swedbank) och Lansforsakringar Fastighetsformedling. Andra
maklare har samarbete med en bank och ytterligare andra maklare har samarbeten
med flera banker. Vi kommer har att lista 5 storre maklarforetag och deras relation
till banker.

Fastighetsbyrin — Fastighetsbyran dgs av Swedbank. Foljaktligen formedlas kontakt
med Swedbank direkt genom maéklaren for eventuella 1an vid kop av fastighet.

Svensk Fastighetsformedling — Under december 2013 annonserades att Swedbank ska
kopa Svensk Fastighetsformedling fran norska DNB. Affdren ar inte klar annu.
Trots att DNB i dagslédget dger Svensk Fastighetsformedling annonseras pa deras
webbplats att de har ett samarbete med SEB géllande bolan.

SkandiaMiklarna — Skandiaméaklarna har inget samarbete med en enskild bank.
Istdllet samarbetar man med ett foreteg som formedlar bolan at flera banker,
MittBolan.se. SkandiaMaklarna ingar inte i Skandiakoncernen.

Miiklarhuset — Maklarhuset dgs inte av nagon bank men man annonserar pa sin
webbplats att man har ett samarbete tillsammans med Nordea vad galler
formedling av bolan.

Lénsforsikringar Fastighetsformedling — Maklarverksamheten &r en del av
verksamheten hos Lansforsakringar, som aven bedriver bankverksamhet och
forsakringsbolag.

En rad mindre méaklare, Lundin Fastighetsbyra, Notar, Svenska Maklarhuset,
Sodermaklarna, MOHYV Fastighetsformedling och Widerlov & Co, har ett
samarbete med ett foretag som heter Plus Bolan, som i sin tur formedlar bolan
genom ett samarbete med SBAB.
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8.3  Principiell analys av kopplingen bank och méaklare

Lat oss borja med att fundera pa négra stiliserade situationer. Inledningvis finns en
handfull banker och en handfull fristdende maklare. Sen antas att ndgra maklare
kops upp av banker men att det fortfarande finns ett antal fristdende banker och ett
antal fristdende maklare.

Koparna

Lat oss anta att vissa potentiella kdpare forst gar till olika banker och fradgar om
lanel6ften givet det tankta fastighetskopet och sen letar hus hos olika maklare. Nar
de val hittat ett hus gar de till bankerna och férhandlar om de exakta villkoren
utifran de laneldften som givits.

Om nu det finns kopplingar mellan banker och maklare kan man ténka sig att den
bank som dven dger ett maklarforetag sager att kunden far formanligare lanevillkor
ifall man koper genom bankens maklare. Detta skulle i teorin kunna innebara att
man valjer en lite dyrare maklare och darmed att priskonkurrensen pa maklar-
marknaden blir lagre. Ifall det fortfarande finns fristdende banker och méaklare
maste dock kunden totalt sett fa ett battre lage om man viljer den méklare som
banken rekommenderar.

Fragan ar emellertid om detta ar ett realistiskt scenario. En rationell kopare kom-
mer rimligen att vilja ha ett sa stort utbud att vélja mellan som mdajligt och att da
avsta fran objekt som andra maklare sdljer bor vara en kostsam strategi for koparen
och innebdra att de ekonomiska villkoren fran bank/maklare maste vara mycket
formanliga.

Lat oss darfor anta att den rationelle kdparen vill vilja fritt mellan olika méklare
utifrdn vem som rakar ha det basta objektet. Om koparen enligt ovan forst gatt till
bankerna och skaffat ett 1aneltfte och sedan letar hus ar det svart att se att
kopplingen mellan vissa banker och vissa méklare skulle vara ett problem ur
koparens synvinkel.

Kopplingen mellan bank och méklare kan dock ha betydelse om en kopare forst
letar bostad och hittar ett objekt hos en maklare samt snabbt behover ett lanelofte.
Om maéklaren da rekommenderar en viss bank sa kan kdparen vilja den av
bekvamlighet och inte kolla upp villkoren hos andra banker. I detta fall blir effekten
mindre konkurrens pa bankmarknaden, men inte pa méaklarmarknaden. Med tanke
pa att information om bankernas rantor ar latt tillganglig ar det dock svart att tro
att en kund skulle acceptera vasentligt hogre rantor bara for att maklaren
rekommenderar en viss bank.

En mojlig forklaring till att en bank koper eller startar ett maklarforetag skulle dock
kunna vara att man vill 6ka sin marknadsandel pa bolanemarknaden. Sarskilt for
en ny bank som vill utmana de etablerade bankerna kan det vara ett satt att mer
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direkt na ut till en grupp av lantagare. Att enbart konkurrera genom att ge battre
erbjudande kan vara svart om det finns en troghet hos olika kundgrupper och en
preferens for att vidlja mer etablerade foretag. Genom att ga in pd maklarmarknaden
kan kundernas brist pa information och osakerhet infor ett nytt foretag minskas. Ur
detta perspektiv skulle bankernas intrdde pa maklarmarknaden innebéra en 6kad
konkurrens pa bankmarknaden — och ur kundens perspektiv ar detta rimligen
viktigare dn konkurrensen pa maklarmarknaden eftersom langsiktigt lagre rantor
borde betyda mer f6r kunden dn négot lagre maklararvoden — som dessutom inte
koparen betalar. I samband med att DNB bestamde sig att sdlja Svensk Fastighets-
formedling angavs i media som motiv att DNB lamnat den svenska bolane-
marknaden, vilket talar for hypotesen att motivet till att en bank koper ett
maklarforetag ar att man vill starka sin position pa bolanemarknaden.

Det finns emellertid ytterligare en situation dér relationen bank — maklare kan vara
lite mer problematiskt och det &r nar en kund forst koper en fastighet och da har
kontakt med en bank for att finansiera fastighetskdpet och sen ska sélja sin egen
fastighet. Detta fall tas upp i foljande avsnitt.

En viktig aspekt bakom dessa diskussioner ar hur rationell kunden &r. Den oro som
funnits kring koppling mellan méklare och t.ex. banker och forsakringsbolag ar
knuten till en oro for att maklare med egenintresse i att kunden gor vissa val
kommer att rekommendera leverantorer som ger simre villkor dn vad man kan fa
pa den 6ppna marknaden. En kunnig kopare kommer dock inte acceptera klart
samre villkor an vad man kunde fa genom att anvianda fristdende banker och
forsakringsbolag. Det kan namnas att Hasselmark (2010) beskriver ett exempel som
foljande. En person med lite simre ekonomisk situation dr mycket intresserad av ett
visst objekt och dr den som ar villig att betala mest, men det dr oklart om en bank
kommer att bevilja lan. Maklaren gar da till den person pa banken som maklaren
normalt har kontakt med och sdger ”Nu far du hjalpa till lite, jag har kommit med
en rad mycket bra kunder till dig och da kan du val som gentjanst ge lan till denna
person d@ven om det finns lite problem.” (Detta dr kanske dock mer ett problem ur
risksynpunkt dn konkurrenssynpunkt och det finns ingen information om ifall
detta &r ett undantagsfall eller forekommer mer regelmassigt.)

Siljaren

Manga séljare ar ocksa kopare och hédr kan man tanka sig en rad scenarier,
beroende pa om denna forst koper och sedan séljer eller tvartom.

Om ndagon saljer forst och sedan raknar med att kopa sa ar det svart att se hur det
faktum att kunden nu har sina lan i en viss bank skulle paverka valet av maklare.
En kunnig saljare, sarskilt en som har rorliga rantor och inte dr beroende av att ha
fortsatta relationer till den aktuella banken, kommer rimligen inte att tillméata en
banks rekommendation om att vilja en viss mdklare nagon sarskild vikt. Man
kommer att vilja den méklare man anser mest prisvard och den bank man bedomer
som mest prisvard.
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I den man som saljaren forst koper och sedan séljer dr dock situationen lite annor-
lunda. Képaren kommer har i direkt kontakt med banken som kopare och kan vara
i en lite problematisk situation eftersom man kommer att behova finansiera ett
dubbelt dgande under period. Hir kommer kunden att vara i ett storre beroende av
banken och om kunden i detta ldge blir rekommenderad en viss méklare kan man
tanka sig att kunden viljer den méklare &ven om man inte ar saker pa att denne ar
den basta. Kunden kan vara man om att inte stora relationen till banken genom att
inte folja bankens relation.

Sammanfattningsvis ser vi inga stora problem i att en médklare rekommenderar en
viss bank och kan erbjuda lite battre lanevillkor. Att banken koper maklarforetag
for att na lanekunder ar nagot som stiarker konkurrensen pa bolanemarknaden och
det handlar om betydligt storre belopp an ett nagot hogre maklararvode. Daremot
framstar det som mer problematiskt att en bank rekommenderar en viss maklare —
eftersom beroendeforhallande till banken kan gora att kunden viljer ett maklar-
alternativ som man bedémer som sdmre. Har kan det finnas skal att fundera pa
tankbara atgarder och vi aterkommer till det i slutkapitlet.

8.4 Maklarrollen och sidoverksamheter

En grundtanke i den svenska maklarmodellen ar att méaklaren ska vara opartisk i
relationen mellan séljare och kopare (bortsett fran sjalva prisfragan). Om maklaren i
praktiken far allt mer av sina inkomster genom provisioner fran formedling av tex
1an, forsakringar och sidotjanster kan man fraga sig hur detta paverkar méklarens
oberoende. Hasselmark (2010) pekar pa dessa konflikter och menar att regelverket
behover skdrpas och dessa sidoverksamheter forbjudas.

Sjalvklart kommer en koppling mellan en bank och en méklarkedja att innebara att
maklaren inte kan forvantas vara helt neutral mellan olika tjansteleverantorer, men
det behover inte paverka maklarens opartiskhet i relationen mellan séljare och
kopare.

Det finns dock en ryktesmekanism som minskar risken att maklaren rekommen-
derar en samre leverantor. Antag att maklaren far en kopare att valja en bank med
lite hogre rantor och att kdparen efter ett tag upptacker detta. Férutom att da byta
bank sa snart som mdjligt kommer kdparen rimligen att rekommendera andra att
valja andra méklare — och denna risk kan gora att méaklaren inte vagar rekommen-
dera annat 4n marginellt simre alternativ. Den enskilde maklaren, vars inkomst i
stort sett ar provisionsberoende tar betydande risker om man rekommenderar t.ex.
en dgarbank trots att denna ger samre villkor, bade darfor att det ge daligt rykte
men ocksa darfor att strider mot grundlaggande principer i maklarlagstiftningen att
maklaren ska ta tillvara sin uppdragsgivares intresse.
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9 Etableringshinder pa marknaden

En mycket viktig faktor for att det ska bli konkurrens pa en marknad éar att det ar
relativt latt att kunna komma in pa marknaden — for att darigenom kunna utmana
befintliga foretag om dessa tar ut hoga priser och gor stora vinster. En klassisk bok
inom konkurrensteorin ar Baumol, Panzar, & Willig (1982). ”Contestable Markets
and the Theory of Industry Structure”, som just betonat att det ibland kan racka
med hot om konkurrens f0r att ett foretag pa en monopol- eller oligopolmarknad
ska bete sig “som om” det var manga foretag och aktiv konkurrens pa marknad.

I detta kapitel diskuterar vi ett antal tinkbara etableringshinder pa fastighets-
maklarmarknaden.

Man delar traditionellt in etableringshinder i tre olika kategorier (se t.ex. Pepall et
al., 2008).

1. Naturliga etableringshinder — Typexemplet for naturliga etableringshinder ar
industrier med mycket véldigt hoga kapitalkostnader, dar kommer det att
vara lonsamt for foretag (om det finns fler &n ett) att sla sig tillsammans till
bara ett fOretag aterstar.

2. Legala krav som etableringshinder — Staten kan hindra konkurrens genom att
stdlla krav pa verksamma inom vissa branscher. Det har har varit mycket
tydligt inom manga branscher i Sverige, exempelvis skolan, innan
avreglering. Det kan ocksa vara sa att sarskilda licenser kravs for att tillatas
bedriva viss verksamhet.

3. Strategiska etableringshinder — Som namnts ovan kan hotet om intrdde gora
att redan existerande foretag haller sina priser och vinster nere for att halla
borta konkurrenter.

Av de traditionella etableringshinder man talar om i litteraturen ar knappast de sa
kallat naturliga etableringshinder relevanta eftersom det inte kravs en stor maskin-
park e.d. for att driva ett méklarforetag: se vidare nedan. Daremot kan de tva andra
kategorierna vara tankbara.

Som beskrevs i foregdende kapitel har alla registrerade méklare rétt att annonsera
pa Hemnet till ett fast pris per objekt. Blocket ar ockséa dppet for alla, sa nagra
hinder néar det galler majligheten for en ny maklare att na potentiella kopare ar det
svart att se. Har en ny maklaren simre mojligheter att na potentiella kopare sa
kommer det i sin tur att forsvara for méklaren att hitta kunder.

9.1 Utbildningskrav och registering
Ett klassiskt etableringshinder dr att det stélls upp “orimligt” hoga krav {for att man

ska fa bedriva en viss verksamhet eller att antalet som far bedriva en viss
verksamhet dr begransat (se t.ex. Lind & Wigren 1992 for exempel fran


http://en.wikipedia.org/wiki/William_Baumol
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taximarknaden). For att fa bedriva fastighetsméaklarverksamhet mot
privatmarknaden kravs idag registrering. Pa Fastighetsmaklarinspektionen
(tidigare Fastighetsmaklarnimnden) webbplats kan man lasa foljande;

”For att bli registrerad fastighetsmaklare (fullstandig registrering) kréavs
120 hogskolepodng inom bland annat fastighetstérmedling, juridik och
ekonomi. Du maste ocksa ha praktiserat i tio veckor hos en registrerad
fastighetsmaéklare. For registrering som hyresférmedlare krévs enbart
praktik.

Om du vill bli registrerad som fastighetsmaklare skickar du in en ansokan till
oss, tillsammans med vissa intyg som kravs. Samtidigt betalar du
ansokningsavgiften pa 2 300 kronor. Det tar i genomsnitt tre veckor for oss
att handldgga en ansokan.

Du som ér registrerad fastighetsméklare ska betala en arsavgift pa 2 500 kr
senast den 15 mars varje ar, annars blir du avregistrerad.”

Utbildningskravet dr hogt i Sverige jamfort med andra lander (se t.ex. Lindqvist
2007).

Maklarutbildningar har under de senaste 20 aren etablerats pa en rad hogskolor,
t.ex. Gavle, Malmo och Boras. De fastighetsinriktade civilingenjorsprogrammen pa
KTH och i Lund innehaller kurser som gor att man med den grunden relativt latt
kan komplettera. KTH har tidigare haft en méklarutbildning men den finns nu i
form av kandidatprogram med lite bredare inriknting.

Maéklarutbildningarna har varit populdra och haft ett stort antal sokande. Manga
har gatt ut fran programmen. Enligt bedomningar fran Malmo hogskola borjar en
majoritet av studenterna arbeta som maéklare direkt efter utbildningen men manga
lamnar sedan yrket relativt snabbt. De kan t.ex. istdllet jobba inom fastighetsforetag
med uthyrning och kundservice. Av Méklarsamfundet (2013) framgar att under
senare ar har ca 10 procent av méklarna avregistrerats och balanserats av ett
ungefar lika stort inflode. Detta utflode &r sa stort att det inte kan forklaras av
pensionsavgangar.

Var bedomning ar darfor att det finns ett relativt stort antal personer med en
utbildning som gor att de kan registrera sig som maklare och ga in pa den
marknaden om de bedémde det som intressant. Som framgar nedan ar de direkta
kostnaderna for detta sma och tiden som det tar att fa en registrering ar kort.
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9.2 Fasta etableringskostnader

Maklarverksamheten forutsatter i praktiken att méaklaren gor vissa grundlaggande
“investeringar”. Det handlar enligt uppgift om;

- att hyra en lokal

- att skaffa en dator med ett “maklarprogram”, med olika rutiner for t.ex.
kontraktskrivande

- att skaffa diverse utrustning som skyltar och informationsblad
- att skaffa en forsakring.

Jamfort med manga andra branscher forefaller dock dessa fasta intradeskostnader
relativt blygsamma.

9.3 Ovriga etableringshinder

Miéklare anvander i sin verksamhet sa kallade “"Méklarprogram” for att skota
handlaggningen av forsaljning och for att fa fram blanketter och kontrakt. Idag
finns en dominerande aktor (Vitec), men det finns ocksa nyetablerade webbaserade
16sningar som: Fasad (http://www.fasad.eu/), Webtop Real Estate
(http://www.webtopsolutions.se/real_estate.php) och http://www .highestate.se/.
Den sistndimnda &r reklamfinansierad och gratis for maklaren sa @ven om en aktor
dominerar finns det billigare 16sningar for de som vill komma in pa marknaden
utan hoga kostnader.

Som framgick ovan kan alla registrerade maklare annonsera pa Hemnet for ett fast
pris per objekt och dessutom finns Blocket &ven om den inte f6ljs av lika ménga
potentiella kdpare. En ny sida for formedling har nyligen ocksa etablerats —
hittahem.se — i samarbete med tidningar. Detta kan ses som en strategi av storre
dagstidningar att halla kvar mdklarannonserna i tidningarn genom att ocksa
erbjuda information via nétet.

Som pa alla marknader galler att det kan vara svart for ett nytt foretag att overtyga
kunden om att foretaget ar palitligt och kan leverera en tjanst med bra kvalitet.
Sarskilda marknadsforingsatgarder eller rabatter kan vara nodvandiga i ett
inledande skede vilket sjalvklart innebar en kostnad. Detta ar dock inget som kan
ses som ett sarskilt konkurrensproblem i just maklarbranschen, tviartom kan man
sdga att lagstiftningen kring maklartjansten och kravet pa registrering, gor det
mindre riskfyllt att vdlja en ny aktor dn pa en marknad dar liknande regler inte
finns. Sjalvklart kan ett etablerat storre foretag ocksa lattare erbjuda olika kring-
tjanster och fa provision pa dessa, men aterigen ar det nagot som bor gélla i alla
branscher.
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10 Slutsats och policyrekommendationer

10.1 Slutsatser

Ser vi pa den méklarmarknaden i storstdder utifran Porter’s fem
“konkurrenskrafter” och vad som kommit fram i tidigare kapitel, ar vara
bedomningar foljande.

1. Forhandlingstyrka fran leverantorer

I kapitel 7 presenterades den kanske viktigaste leverantoren for maklar-
foretag, Hemnet. Det framgar fran var enkat till kopare och siljare att hela
84,4 procent hittade objektet som de slutligen kopte via Hemnet. Det resul-
tatet styrker naturligtvis tesen att Hemnet ar oerhort viktig for svenska
maklarforetag. Det finns dock konkurrenter till Hemnet med ambitioner att ta
storre delar av marknaden. Manga fastigheter till forséaljning finns exempelvis
att hitta via Blocket och Booli. Hemnet v dock starkt rotat hos svenska kopare.

Den avgift som Hemnet nyligen introducerat forsvaras med 6kade kostnader
for att driva tjansten och sett till vilka summor det ror sig om vid forsalj-
ningar av fastigheter far man sdga att kostnaden fortfarande ar liten. Om
Hemnet skulle forsoka ta ut storre avgifter finns risken att fler och fler
maklare viljer att ga over till alternativa leverantorer, vilket pa sikt skulle
resultera i att Hemnets ledande stdllning forsvagas.

Hemnet dgs av méklareféretagen och det finns en oro for att inflytande fran
de storsta dgarna kommer att forstarkas av det kop av Svensk Fastighets-
formedling som offentliggjordes i hostas. Eftersom Hemnet kan ses om en
mycket dominerande aktor ar det sarskilt viktigt att folja hur Hemnets
prissattning utvecklas.

2. Forhandlingstyrka fran kopare

Det framgar av genomforda intervjuer och av bade enkéten till méklare och
enkaten till kopare och siljare, att priset pa tjansten satts som resultat av en
forhandling mellan partern. Saljare verkar dessutom i relativt stor utstrack-
ning kontakta flera maklare for att kunna fatta ett informerat beslut om vilken
man vill anvianda sig av. Det ligger alltsa nara till hands att anta att maktba-
lansen mellan séljare och méklare ar nagorlunda jamn pa den svenska mark-
naden. Naturligtvis finns séljare som ar daligt informerade om exempelvis
radande marknadspriser och som darfor riskerar att far betala ett hogt pris for
sin okunskap, detta ar dock snarare ett konsumentskyddsproblem an ett
konkurrensproblem. Nagot som forsvagar koparnas forhandlingsstyrka pa
maklarmarknaden dr ensamratten som oftast avtalas till 3 manader. Den
innebar, att aven om koparen ar missndjd med den tjanst som maklaren
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levererar kan avtalet inte brytas inom ensamréttstiden, om koparen anda
anlitar en annan maklare, eller pa annat satt séljer fastigheten har den forsta
maklaren ratt till sin ersattning.

Hot fran substituttjanster

Som tidigare namnts, ju fler substitut som finns till en viss vara eller tjanst,
desto mindre inflytande kommer saljare att ha 6ver priset. Vi kan observera
att det finns substitut till traditionella maklartjanster. Under senare ar har det
etablerats maklarforetag som erbjuder en kraftigt avskalad tjanst till ett betyd-
ligt lagre pris. Tjansten som dessa foretag erbjuder innebér att saljaren sjalv
ordnar med till exempel visning. Det ar svart att satta ndgon exakt siffra pa
hur stor andel av marknaden som de har alternativa maklarforetagen har
tagit, men vi misstanker att den ar liten. Man kan forestalla sig att de som
saljer upplever att det ror sig om sa stora summor pengar att man inte ar
villig att riskera nagra fel och darfor valjer traditionella méklare i storre
utstrackning.

Ett ytterligare substitut ar att en sdljare kan genomfora transaktionen utan att
anvanda maklare. For att 6ka konkurrensen fran detta substitut foreslar vi att
Hemnet inte ska kunna utesluta denna grupp och att ett sddant utestangande
ska tolkas som otillaten leveransvagran.

Hot fran nyetableringar

Hotet fran nyetableringar pa marknaden beror pa vilka intradesbarridrer som
finns. Det finns vissa intrddesbarridrer pa maklarmarknaden i Sverige. Det
som sticker ut mest i en internationell jamforelse ar kanske kravet pa sarskild
hogskoleutbildning. For att fa registrera sig som maéklare kravs det att man
genomgar en hogskoleutbildning om 120 poang. Detta skulle kunna tolkas
som att det finns ett relativt litet hot fran nyetableringar. De ldrosdten som
erbjuder utbildning f6r méklare har de senare dren noterat att manga som
slutfor sin utbildning inte arbetar som méklare nagra ar efter examen. Det &r
ocksa manga som avregistrerar sig som maklare varje ar. Det innebar alltsa att
det finns en rad individer som, utan storre kostnad, kan registrera sig som
maklare och ta sig in pa marknaden. Detta gor méklarmarknaden
“utmaningsbar” vilket i sin tur 0kar pressen pa foretagen i branschen. Som
namnts tidigare har antalet registrerade maklare fordubblats under den
senaste tioarsperioden utan att antalet uppdrag okats vilket innebar att
konkurrensen om uppdragen rimligen okat.
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Rivalitet mellan konkurrenter

Maklarmarknaden domineras av ett litet antal stora foretag/maklarkedjor
samtidigt som drygt hélften av kdpare i enkaten holl med, helt eller delvis,
om att de enbart kunde tanka sig att kdpa fran ett etablerat valkant maklar-
foretag. Detta ar en situation dar riskerna for informellt prissamarbete ar
stora. I enkaten till maklare framgar ocksa att det finns goda kunskaper
rorande konkurrenternas prissattning. Nar detta skrivs finns ett drende pa
Konkurrensverkets bord dar dgaren av en stor maklarkedja vill kopa en
annan stor maklarkedja. Detta skulle 6ka koncentrationen vasentligt och
rimligen Oka riskerna for informellt prissamarbete.

Ser vi pa situationen idag ar dock var bedomning att den relativt laga pris-
nivan pekar pa att konkurrensen mellan foretagen ar relativt hard och att det
informella prissamarbetet i praktiken dr begransat. Det ar viktigt att fundera
pa vad detta kan bero pa och vi tror att det finns tva viktiga bidragande
faktorer. Den forsta dr att manga som &dger en bostad eller vill kopa en bostad
ar relativt “starka” hushall — dagens hoga prisnivder pa bostader och hoga
krav fran bankerna utestainger manga ”svagare” hushall fran marknaden.
Den andra bidragande faktorn ar enligt var bedomning att de som kdper och
saljer en bostad har kontakter med méanga andra som koper och siljer.

Andelen som édger sin bostad ar hog bland hushall med hogre inkomster och
bostaden och bostadsmarknaden forefaller vara ett vanligt samtalsamne. Det
ar darfor latt att fa information om vad andra betalat for sin méaklartjanst och
om man varit ndjd med sin maklare. En “stark” kdpare av méklartjanster kan
anvanda denna information for att spela ut foretagen mot varandra och
forhandla ner priset.

Till sist bor ndmnas att vi analyserat kopplingen mellan banker och méaklar-
foretag. Att banker kopt maklarforetag bedomer vi framst beror pa att banken
darmed kan fa kontakt med presumtiva kunder och darmed utmana etable-
rade aktorer pa bolanemarknad. Darmed kan det bidra till att 6ka konkur-
rensen pa boldnemarknaden. Det finns dock en risk att en kund som just kopt
en ny bostad och ska sélja sin befintliga bostad “rekommenderas” att vélja
bankens maklarforetag dven om detta kanske inte dr det mest prisvarda. For
att inte stora relationen till banken kan kunden da vélja ”fel” maklarforetag.
Vi bedomer inte att detta ar ett stort problem, men en tankbar atgard &r att
bankerna uppmanas att inte ge sadana rekommendationer.
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10.2 Policyrekommendationer

Aven om konkurrensen pa miklarmarknaden enligt slutsatserna ovan i allt vésent-
ligt fungerar bra finns enligt var mening nagra atgarder som ar viktiga for att upp-
ratthalla en bra konkurrens och en vl fungerande marknad.

1.  Hemnet bor vara oppet dven for privatpersoner som vill sidlja utan maklare.

2. Den maximala formedlingstiden med ensamratt bor forkortas till tva
manader.

3.  Forbattrad prisinformation och ”ockerregler”. Ett problem som noterats ar att

prissattning som procent av priset kan leda till orimligt hoga arvoden vid
forsiljning av vardefulla fastigheter. Vi menar att tva atgarder ar motiverade.
Pa foretagens webbplatser bor “normala” prisintervall framga for olika typer
av fastigheter. Sjalvklart ska ersattningsformen kunna variera med olika
incitamentskonstruktioner for den kund som vill ha det s, men ett grovt
prisintervall ar viktigt fOr att inte “svagare” grupper ska riskera att fa betala
orimligt hoga priser. En andra atgard, som kan diskuteras mer generellt!, ar
en tydligare ockerregel som innebar att priser inte far sattas orimligt hogt,
t.ex. att priser som dr mer an dubbelt sd h6ga som normalt pris inte ska vara
tillatna. Om ett normalt arvode for en viss specificerad tjanst nar det &r en
valinformerad kund ligger pa sdag 50 000 kronor sa skulle det vara olagligt att
begdra mer dan 100 000 kronor.

! Motsvarande regler har t.ex. diskuterats for priset for en taxi-resa fran Arlanda till Stockholm city.
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12 Bilaga 1. Enkat till maklare rorande
sammansattning av tjanst och prissattning.

Grundlaggande fragor

Fraga 1. Jag ar:

Jag ar:

DOKvinna

BMan

Fraga 2. Hur gammal ar du?

Hur gammal ar du?

020-30
@m30-40
040 - 50
050 - 60
m60 -

Fraga 3. Hur lange har du arbetat som maklare?

Hur Iange har du arbetat som méaklare?

O Mindre an 2
ar

m2-5ar

05-10 ar

OMer &n 10 ar




Vad saljer du mest av?

Vad saljer du mest av?

O Bostadsratter

B Fristdende hus

OUngefar lika
mycket av bada

Var ar ditt huvudsakliga verksamhetsomrade?

Var ar ditt huvudsakliga verksamhetsomrade?

O Stockholms
innerstad

B Narforort /
Norrort

ONarforort /
Soderort

OForort

Fragor som rér sammansattningen av tjansten

Fraga 6. Om vi utgdr fran det grundpaket av tjanster som ni erbjuder, finns det
utrymme for kunden att vilja bort enskilda delar av det paketet?

Om vi utgar fran det grundpaket av tjanster
som ni erbjuder, finns det utrymme fér kunden
att vélja bort enskilda delar av det paketet?

DOJa

ENej

OVet gj

Fraga 7. Om JA, vilka delar kan véljas bort?
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Fraga 8. Hur vanligt dr det att kunden vill valja bort vissa delar?

Hur vanligt ar det att kunden vill valja bort
vissa delar?

O Ovanligt

B Ganska
vanligt

OMycket
vanligt

OVet gj

Fraga 9. Om vissa delar véljs bort, hur paverkar det priset?

Om vissa delar valjs bort, hur paverkar det
priset?

OInte aktuellt eftersom
"franval” inte
féorekommer

BFinns en fardig
prislista med avdrag

OFa6rhandlas fran fall till
fall.

OVet gj
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Fraga 10. Hur anger ni era priser om kunden accepterar ert erbjudna ursprungliga
pris?

Hur anger ni era priser om kunden accepterar ert erbjudna ursprungliga
pris?

70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0% —
0,0% ‘
Som en procent av Som en fast Som en Annat:
képeskillingen. summa kombination av
dess, t ex att ni far
hogre arvode om
priset kommer dver
en viss niva

Fraga 11. Hur vanligt forekommande ar det att kunden férhandlar om priset?

Hur vanligt forekommande &r det att kunden
férhandlar om priset?

O Mycket vanligt

B Ganska vanligt

OOvanligt

OVet gj
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Fraga 12. Om det forekommer forhandlingar, hur bra stammer foljande
pastadenden?

Om det forekommer férhandlingar. Hur bra stdmmer féljande
pastaenden:

Kunden vill skapa starkare incitament for
méaklaren genom hdgre arvode om priset
kommer Over en viss niva.

Kunder som saljer dyrare fastigheter vill ha
en lagre procentsats

Kunden vill i regel ha ett fast pris

0,00 1,00 2,00 3,00

Fraga 13. Hur goda kunskaper har ni nar det giller konkurrenternas prissattning:
Markera det pastaende som stimmer bast.

Hur goda kunskaper har ni nér det géller
konkurrenternas prisséttning: Markera det
pastaende som stimmer bast.

OVi har mycket goda
kunskaper om vara
konkurrenters
prissattning

B Vi har ganska goda
kunskaper om vara
konkurrenters
prissattning

OVi har daliga kunskaper
om vara konkurrenters
prissattning
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13 Bilaga 2. Enkat till kopare och saljare

Grundlaggande fragor

Fraga 1. Har du:

Har du: Kopt bostad de senaste 5 aren?

OKo6pt bostad de
senaste 5 aren?

B Salt bostad de
senaste 5 aren?

OBade kopt och salt
bostad de senaste 5
aren?

OVarken kopt eller
salt bostad under de
senaste 5 aren.

Fraga 2. Ar du:

Ardu

O Man

BKvinna

oVill inte
uppge

Fraga 3. Hur gammal ar du?

Hur gammal ar du?

020-30

@30-40

040-50

050-60

W60-
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Fraga 4. Gallde ditt senaste kop en:

Gallde ditt senaste kép en:

O Bostadsratt

mVilla eller
radhus

OHar inte kdpt

Fraga 5. Gillde din senaste forsaljning en:

Gallde din senaste forséljning en:

O Bostadsratt

mVilla eller
radhus

OHar inte salt




Fragor till saljare
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Fraga 6. Hur val stammer dessa alternativ in pa ditt val av maklare

Hur val stammer dessa alternativ in pa ditt val av méklare

- Jag kontaktade flera méklare och valde
den som erbjod l&gst pris .

- Jag kontaktade flera maklare och valde
den som verkade bést

- Jag valde den som hade kontor i
narheten.

- Jag hittade méklare genom méklarens
direktmarknadsforing.(t ex reklam per post...

- Jag blev rekommenderad den méaklaren
av bekanta.

- Jag blev rekommenderad den méklaren
av min bank.

0,00

2,00 3,00

Pastaende

Stammer inte alls

Stammer ganska val

Stammer precis

Jag blev
rekommenderad den
méklaren av min
bank

Jag blev
rekommenderad den
maklaren av bekanta

Jag hittade maklaren
genom maklarens
direktmarknadsforing

Jag valde den som
hade kontor i
nérheten

Jag kontaktade flera
maklare och valde
den som verkade bast

Jag kontaktade flera
maklare och valde
den erbjod lagst pris

90,9procent

79,4procent

63,6procent

64,5procent

38,2procent

66,7procent

3,0procent

14,7procent

15,2procent

22,6procent

23,5procent

26,7procent

6,1procent

5,9procent

21,2procent

12,9procent

38,2procent

6,7procent
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Fraga 7. Nar maklaren inledningsvis angav ett visst begart pris, hur var det
angivet?

N&r méklaren inledningsvis angav ett visst
begart pris, hur var det angivet?

B Som en procent av
séljpriset

B Som en fast summa

OEn kombination av
de tva

Fraga 8. Forhandlade ni om priset?

Férhandlade ni om priset?

DOJa

B Nej

Fraga 9. Om ja, var méklaren 6ppen for forhandlingar?

Om ja, var maklaren éppen fér forhandlingar?

OJa

B Nej
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Fraga 10. Om ja, vad ledde forhandlingarna till?

Om ja, vad ledde férhandlingarna till?

BVi kom éverens om en lagre
procent av séljpris

BVi kom 6verens om en fast
summa

0OVi kom 6verens om att ha
lagre procent till en viss
niva av priset, med hégre
procent darefter.

0OVi kom éverens om att ha
en lagre fast summa till en
viss niva av priset, med
hogre procent déarefter.

Fraga 11. Erbjod maklaren ett samlat paket av tjanster? Exempelvis, visning, annons
pa hemnet, etc.

Erbjéd méklaren ett samlat paket av tjidgnster?
Exempelvis, visning, annons pa hemnet, etc.

OJa

ENej

Fraga 12. Var det mgjligt att forhandla om innehallet i tjansten?

Var det mdjligt att férhandla om innehallet i
tjdnsten?

DOJa

Fraga 13. Om ja, vad ville du vélja bort/vilja till?
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Fragor till kdpare

Fraga 14. Hur hittade ni fastigheten?

Hur hittade ni fastigheten?
OHemnet

B Blocket

OVia maklarfirmans
hemsida

OVia att jag hade
lamnat allman
intresseanmalan till
maéklarfirman

Fraga 15. Hur mycket anvande ni f6ljande kallorfor att hitta potentiella objekt nar
ni letade?

Hur mycket anvande ni féljande kallor for att hitta potentiella objekt nar
ni letade?

Annat (som
angivet ovan)

Tidningar
Maklarfirmor

Blocket

Hemnet

0,00 1,00 2,00 3,00 4,00
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Alternativ Inte alls Lite Ganska mycket | Vildigt mycket
Hemnet 0,0procent 6,4procent 6,4procent 87,2procent
Blocket 85,7procent 9,5procent 2,4procent 2,4procent
Maklarfirmor 52,4procent 31,0procent 16,7procent 0,0procent
Tidningar 27,3procent 38,6procent 27,3procent 6,8procent
Annat 72,4procent 6,9procent 10,3procent 10,3procent

Fraga 16. Hade ni kontakt med nagon bank rérande lanelofte innan ni pa allvar

borjade leta efter en ny bostad?

Hade ni kontakt med nagon bank rérande

laneléfte innan ni pa allvar bérjade leta efter en ny

bostad?

banker

ONej

OJa, med en bank

B Ja, med flera

Fraga 17. Gav banken/bankerna nagon rekommendation rérande maklare?

Gav banken/bankerna ndgon rekommendation
rérande méklare?

OJa

ENej
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Fraga 18. Hur val stammer detta pastdende for er da ni kopte?

Hur val stimmer detta pastaenden f6r er da ni kdpte?

- Jag kunder bara
tédnka mig att kdpa en
fastighet om den
annonserades pa
Hemnet.

- Jag kunde bara
ténka mig att kdpa en
fastighet om den
férmedlades av ett
etablerat valkant

maklarféretag
0,00 0,50 1,00 1,50 2,00
Pastaende Stammer inte alls Stammer ganska val | Stammer precis
Jag kunde bara

tanka mig att kopa
en fastighet om den
formedlades av ett
etablerat valkant
maklarforetag

Jag kunde bara
tdnka mig att kopa
en fastighet om den
annonserades pa
Hemnet

43,8procent

66,0procent

41,7procent

31,9procent

14,6procent

2,1procent
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