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Sammendrag

Denne undersgkelsen av et representativt utvalg av boligselgere viser at 83 prosent benyttet eiendomsmeg-
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sen under prisantydning. Dette varierte med salgsmetode og sentralitet.

Summary

This survey of a representative sample of residential sales, shows that 83 percent used a real estate broker
through the entire sales process. Nine percent sold by themselves but used a lawyer or a real estate broker
for the settlement, one percent used a professional company, five percent did the whole sales process by
themselves and two percent sold otherwise. Sales methods vary with geographic location, centrality, age,
education and income. The main reason to use a real estate is that it is too much to sell by your own, while
the main reason to sell by your own is that it is too expensive to use a real estate broker. For 45 percent of
the residential sales the sales price was above asking price, in 34 percent asking price and sale price corre-
sponded, and while in 20 percent the sales price was below asking price. These varied with sales method
and centrality.
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Forord

Dette er en studie av boligsalg og salgsmetoder. Til na har det ikke veert kjent
i Norge i hvilken grad boligselgere velger eiendomsmegler eller om de velger
ulike mater a selge selv pa. Denne studien avdekker omfanget av de ulike
salgsmetodene, hvordan dette varierer geografisk, i forhold til en rekke sosio-
gkonomiske forskjeller og hvordan boligselgernes selv begrunner sine valg.
Hensikten med studien er a finne ut i hvilken grad det & selge selv faktisk er et
alternativ til bruk av eiendomsmegler og hva som kan forklare dette. Sa vidt
vi kjenner til er dette den farste studien som avdekker dette i Norge.

Datamaterialet er samlet inn av TNS-Gallup og analysene er gjennomfart av
Mary Ann Stamsg. Prosjektet har hatt av en referansegruppe bestaende av
representanter for Barne- likestillings og inkluderingsdepartementet ved Ei-
vind Gram-Johannessen, Forbrukerombudet ved Jo Gjedrem og Forbrukerra-
det ved Audun Skeidsvoll. SIFO-forsker Alexander Schjell har bidratt med
kvalitetssikring av rapporten. En stor takk til alle for konstruktive tilbakemel-
dinger.

Oslo, desember 2012

STATENS INSTITUTT FOR FORBRUKSFORSKNING
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Sammendrag

I Norge var det 83 prosent av boligselgerne i 2011 som benyttet eiendoms-
megler i hele salgsprosessen. Derved var det 17 prosent som pa en eller annen
mate solgte selv. Ni prosent gjennomfart selve salget selv, men benyttet meg-
ler eller advokat kun til oppgjeret. En prosent benyttet et profesjonelt firma
som bistand, fem prosent gjorde alt selv, mens to prosent solgte pa annen
mate. Undersgkelsen viser at det bade er store geografiske variasjoner og va-
riasjoner mht. sentralitet nar det gjelder valg av salgsmetode. Mens hele 94
prosent av boligselgerne i 2011 i Aust-Agder og 91 prosent i Oslo valgte &
benytte megler i hele salgsprosessen, var tilsvarende for Nordland 59 prosent
og Sogn og Fjordane 63 prosent. Ogsa innenfor de ulike matene a selge selv
pa var det store geografiske forskjeller. Dette ble valgt av 39 prosent i Finn-
mark og 25 prosent i Sogn og Fjordane, men kun fem prosent i Oslo. Bruk av
et profesjonelt firma varierte ogsa, med seks prosent i Vest-Agder og Nord-
Trendelag og null i en rekke fylker samt kun 0,3 prosent i Oslo. | Mare og
Romsdal var det hele 18 prosent som gjorde alt selv, og tilsvarende 15 prosent
i Finnmark og 12 prosent i Nordland og Vest-Agder. | Aust-Agder var det
ingen som gjorde alt selv, mens det var kun to prosent i Oslo.

Jo mer sentrale kommunene, er desto starre er tilbgyeligheten til & benytte
megler i hele salgsprosessen. | de mest sentrale kommunene var andelen 88
prosent, mot 50 prosent i mindre sentrale og 57 prosent i de minst sentrale
kommunene. Nar det gjelder bruk av megler eller advokat kun til oppgjer er
det motsatt med 28 prosent i de minst sentrale- og syv prosent i de mest sent-
rale kommunene. Fire prosent benyttet profesjonelt firma i gruppen mindre
sentrale kommuner, og kun en prosent i de mest sentrale. For de som gjorde
alt selv er forskjellene ogsa store og tilbgyeligheten avtar med sentralitet. | de
minst sentrale kommunene var det hele 16 prosent, mens de mest sentrale kun
tre prosent.



10 Boligsalg og salgsmetoder

Sammenhengen mellom salgsmetode og ulike sosiogkonomiske forhold viser
at sentralitet betyr mest. Men ogsa alder har en signifikant betydning idet
sannsynligheten for bruk av eiendomsmegler for den eldste aldersgruppen
dvs. fra 60 ar og oppover, avtar med 40 prosent i forhold til den yngste al-
dersgruppen dvs. 18-29 ar. Ogsa utdanningsniva spiller inn. Jo hgyere utdan-
ning, jo mer tilbgyelig til & benytte megler i hele salgsprosessen. For de med
hgyskole og universitetsutdanning gker sannsynligheten for bruk av megler
med 30 prosent i forhold til andre utdanningsgrupper.

Den viktigste arsaken til bruk av megler i hele salgsprosessen er at det er for
mye arbeid & gjere det selv. Hele 45 prosent oppgir dette som arsak. Dernest
oppgir 18 prosent at de ikke gnsker a ta ansvar for sa store belgp og 16 pro-
sent oppgir at de er redd for & gjere feil. Kun atte prosent var redd for ikke a
fa hay nok pris pa boligen. Flere oppgir det at det er for mye arbeid a selge
selv. Jo hayere inntektsniva, jo viktigere er denne arsaken. For dem med lave-
re inntekt er det redselen for & gjare feil som er hovedarsak. Det er noe flere i
den hgyeste inntektsgruppen, dvs. fra 1,2 mill. kr i husholdsinntekt, som opp-
gir redselen for ikke a fa hgy nok pris som arsak. Det er i mindre grad den
eldste aldersgruppen som oppgir at det er for mye arbeid & selge selv og i
starre grad at de ikke gnsker a ta ansvar for sa store belgp. De eldste er i noe
grad mindre redd for a gjare feil.

For dem som valgte & selge selv er den viktigste arsaken at det er for dyrt med
eiendomsmegler, og 25 prosent oppgir dette. 21 prosent mente de kunne gjere
en like god nok jobb selv, 12 prosent oppga at det var enkelt a selge selv,
mens tre prosent oppga at salget ville ga fortere ved a selge selv. Kun en pro-
sent sa at de ville oppna en hgyere pris. Hele 36 prosent oppga andre forhold,
herunder 17 prosent at de solgte til familie eller venner. En annen viktig grunn
var at de hadde funnet kjgper selv eller har kjgpt ut partnere.

Det er ogsa forskjeller mellom kommunene. En noe hgyere andel i landkom-
munene enn i bykommunene oppgir at det er for dyrt med eiendomsmegler.

For 45 prosent av alle boligsalgene 1a salgsprisen over prisantydning. | 34
prosent tilsvarte salgspris prisantydning, mens i 20 prosent la salgspris under
prisantydning. Forskjellene har bade med salgsmetode og med sentralitet &
gjere, men mest med et siste. Salgsprisene 13 over prisantydning i sterre grad i
byene enn i landkommunene, og dette gjaldt i starre grad for dem som solgte
med megler enn dem som solgte selv. Motsatt tilsvarte salgsprisen prisantyd-
ning eller 1a under i flere tilfeller i landkommuner, og dette gjaldt i litt starre
grad for dem som solgte selv.
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De fleste boligselgerne er enten ganske forngyd eller sveert forngyd med
salgsprosessen. Det er i stgrre grad de som selger med megler som er misfor-
ngyd og i starre grad de som selger selv som er sveert forngyd. 17 prosent av
dem som solgte med megler er enten sveert misforngyd eller ganske misfor-
ngyd, mens tilsvarende andel for dem som solgte selv er pa fire prosent. Hele
68 prosent av dem som solgte selv er sveert forngyd, mens dette gjelder for 38
prosent av dem som solgte med megler. | denne sammenhengen betyr ikke
sentralitet noe.
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Summary

In Norway, 83 percent of residential sales in 2011 were carried out by using a
real estate broker in the entire sales process. Thus, there were 17 percent that
in some way sold by themselves. Nine percent sold themselves by using a real
estate broker or attorney only to the settlement. One percent used a profes-
sional company as assistance, five percent carried out the whole sale process
alone, while two percent sold otherwise. The survey shows that there are large
geographical and urban variations in the choice of sales method. While 94 per
cent in Aust-Agder and 91 percent in Oslo chose to use a real estate broker in
the sales process, similar in Nordland was 59 percent and Sogn og Fjordane
63 percent. Also within the different ways to sell by themselves there were
large geographical differences. It was chosen by 39 percent in Finnmark, and
25 percent in Sogn og Fjordane, but only five percent of Oslo. The usage of a
professional company also varied, with six percent in Vest-Agder and Nord-
Trendelag and zero in a number of counties and only 0.3 percent in Oslo. In
Mgre og Romsdal it was 18 per cent who did everything themselves, and
similar 15 percent in Finnmark and 12 percent in Nordland and Vest-Agder.
In Aust-Agder, no one carried out the whole sale process by themselves and
only two percent in Oslo.

In the urban municipalities there is a greater tendency to use a real estate bro-
ker in the sale process. In the most urban municipalities the share was 88 per-
cent, compared to 50 percent in less urban and 57 percent in the least urban
municipalities. When it comes to using a real estate broker or lawyer just to
settle it is the opposite with 28 percent in the least urban and seven percent in
the most urban municipalities. Four percent used a professional company in
the group less urban municipalities, and only one percent in the most urban
municipalities. For those who did everything by themselves, there are also
major differences and the propensity decreases with urbanity. In the least ur-
ban municipalities it was 16 percent, while the most urban municipalities it
was only three percent.
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The relationship between sales method and different socio-economic condi-
tions show that centrality matters the most. But age has a significant impact as
the likelihood of the use of real estate broker for the oldest age group, i.e.
from 60 years upwards, declining by 40 percent compared to the youngest age
group, i.e. 18-29 years. Also education matters. The higher the education the
more inclined to use a real estate broker in the sale process. For those with
college and university education the probability of using a real estate broker
increases with 30 percent compared to other education groups.

The main reason for using a real estate broker in the sales process is that it is
too much work to do it yourself, a total of 45 per cent states this. Secondly, 18
percent said they did not want to take responsibility for such large amounts
and 16 percent report that they are afraid to make mistakes. Only eight percent
were afraid of not getting a high enough price for the house. The higher in-
come level, the more respondents state that it is too much work to sell. It is the
opposite with the fear of making mistakes for the low income groups. There
are some more sellers in the highest income group, i.e., from 1.2 million NOK
in household income: This group states fear of not getting a high enough price
from not selling themselves. There are fewer in the oldest age group, stating
that it is too much work to sell for yourself and more in the age group who do
not want to take responsibility for such large amounts. The oldest are to some
extent less afraid of making mistakes.

For those who chose to sell by themselves the main reason were that a real
estate broker is too expensive, reported by 25 percent. 21 percent believed
they could do an equally good enough job themselves, 12 percent reported
that it was easy to sell by themselves, while three percent reported that the
sale would go faster and only one percent that they would achieve a higher
price. 36 percent reported other circumstances. 17 percent said they were sell-
ing to family or friends. Another important reason was that they had found a
buyer or bought out partners. A somewhat higher proportion of rural munici-
palities than in urban municipalities state that a real estate broker is too ex-
pensive.

For 45 percent of all residential sales the sales prices were above asking price.
In 34 percent of the cases the sale price and asking price corresponded, while
20 percent were selling below asking price. The differences are both connect-
ed with sales methodology and urbanity, however mostly with the latter rea-
son. Sales prices were above asking prices to a greater extent in the cities than
in rural municipalities, and this applied to a greater extent for those sold by
real estate brokers than those who sold themselves. Conversely equivalent
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sale prices and asking prices or sale prices below were more widespread in
rural municipalities, and this was the case in slightly greater cases for those
who sold themselves.

Most of the sellers are either quite satisfied or very satisfied with the sales
process. But there are more among those who sold by using a real estate bro-
kers who are unsatisfied and more among those who sold by themselves who
are very satisfied. 17 percent of those using a real estate broker are either very
dissatisfied or pretty dissatisfied, while the corresponding proportion for those
who sold by themselves are four percent. As much as 68 percent of those who
sold by themselves were very satisfied, compared with 38 percent of those
sold by using a real estate broker. In this context urbanity does not mean
anything.
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1 Innledning

1.1 Bakgrunn

Kjgp og salg av bolig er forbundet med hgye transaksjonskostnader. Disse
bestar i stor grad av sgkekostnader, dvs. tiden man selv bruker og alt arbeidet
en eiendomsmegler vanligvis har ansvaret for (taksering, annonsering,
budrunde m.m). I tillegg kommer tid og kostnader knyttet til 1an, skatter og
avgifter (eks. dokumentavgift), samt kostnader knyttet til selve flyttingen
(Quigly, 2003). I internasjonal malestokk er transaksjonskostnadene knyttet til
kjgp og salg av bolig i Norge relativt lave, noe som ferst og fremst skyldes
lave skatter og avgifter (Global Property Guide, 2012).

| dag er det for det store flertallet av boligselgere i Norge en selvfalge a be-
nytte eiendomsmegler til salgsjobben. Men det har ikke alltid veert slik. Fak-
tisk var det i Norge veldig vanlig a selge uten eiendomsmegler for noen fa tiar
siden. 1 1987 anslo Falkangerutvalget at det ble benyttet eiendomsmegler eller
advokat i om lag 40 prosent av alle boligomsetninger (NOU:14, 1987). Dette
ma forstas pa bakgrunn av det relativt sterkt regulerte markedet for eid bolig
vi hadde i Norge etter krigen (Stamsg, 2009). Dereguleringene av bolig- og
kredittmarkedet pa midten av 80-tallet medfarte en sterk gkning i boligpriser
og i tilbud av eiendomsmeglere. | arene etter har vi sett at utviklingen i antall
meglerforetak over tid falger boligprisutviklingen (Stamsg, 2011).

Siden eiendomsmegleres vederlag i stor grad bestar av provisjon har det i takt
med stigende boligpriser blitt mer kostbart & benytte eiendomsmegler. Meg-
lernes vederlag utgjorde i gjennomsnitt i 2010 ca. to prosent av boligprisen,
men det finnes en del geografiske variasjoner (Stamsg, 2011). | Norge er det
boligselgeren som betaler for megleren men megleren skal ivareta begge par-
ters interesser i et boligsalg (Lov om eiendomsmegling, 2007). Dette varierer
mellom land og det har heller ikke alltid veert slik i Norge. Frem til ny lov om
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eiendomsmegling i 1989 var det boligkjeperen som betalte. Selv om vederlag
i form av provisjon kan gi meglere relativt hgy fortjeneste skaper bruk av
provisjon ogsa usikkerhet for meglerne. Bransjen er preget av hay risiko i
forhold til at de bl.a er avhengig av konjunkturer og utviklingen pa boligmar-
kedet. I tillegg ligger det en viss risiko i at provisjon som vederlag avhenger
av om handelen finner sted.

| de senere arene har det igjen blitt mer fokus pa & selge selv uten bruk av
megler. @kende vederlag kan veere en viktig arsak til at flere velger a selge
selv. Men ogsa andre faktorer har betydning. Serlig viktig i den sammenheng
er det at privatpersoner fra 1. januar 2010 fikk tilgang til nettportaler som
annonserer salg av bolig. | dagens samfunn hvor annonsering av bolig til salgs
pa internett er avgjgrende for svart mange, var dette et gjennombrudd for dem
som gnsket & selge selv. Det ga boligselgere helt andre muligheter for & gjen-
nomfgre en salgsprosess selv om selve oppgjgret vanligvis tas av en profesjo-
nell mellommann. | de senere arene er det ogsa dukket opp et nytt tilbud for
boligselgere som vil selge selv. Det er tilbydere som tilbyr selvhjelpsverktay
av ulikt slag til dem som vil selge selv. Tilbudet bestar av ulike pakkelgsning-
er der man kan gjgre alt fra mindre deler av salgsjobben til nesten alt, bortsett
fra oppgjersdelen. Disse tilbyderne eller firmaene kan vaere meglere eller
advokater, men det kan ogsa veere andre. Forbrukerradet har pa sine nettsider
laget en veiledning for dem som gnsker a selge selv og ogsa uttalt at det ikke
er noe til hinder for at forbrukerne kan gjgre salgsjobben selv.

Mange er ogsa kritiske til eiendomsmeglere og de scorer lavt pa forbrukertil-
fredshetsundersgkelser, bade her i Norge og i internasjonalt. Undersgkelser
som maler forbrukernes tilfredshet mht. tillit, transparens og klageforhold i
ulike bransjer rangerer eiendomsmeglere blant de laveste, bade i Norge og
internasjonalt (Berg, 2009: DG Sanco, 2010). Men dette trenger ikke a bety at
flere vil velge a selge selv eller at meglerne ikke gir god service til den enkel-
te.

Sterkere fokus, gkende vederlag og at det er blitt enklere a selge selv, har nok
gkt andelen av dem som selger selv uten bruk av megler. Dette er i trad med
internasjonal utvikling og serlig i USA (Bernheim og Meer, 2007, Levitt og
Syversom, 2008). Det er ogsa vist at gkende provisjon medfarer at flere velger
a selge uten eiendomsmegler (Salant, 1991, Bernheim and Meer, 2007). Sam-
tidig har det skjedd en rekke endringer for & gke konkurransen i meglerbran-
sjen etter ny lov i 2008. Noen av kravene dreier seg om & gke kvaliteten pa
tjenestene som krav om at alle som jobber aktivt med eiendomsmegling skal
veere utdannet eiendomsmegler eller advokat, krav om at hvert meglerkontor
skal ha fagansvarlig person og en ansvarlig megler for hvert oppdrag. Andre
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krav dreier seg om prissetting som forbud mot progressiv provisjon, skriftlig
tilbud basert pa timepris som alternativ og anslag over antall timer oppdraget
vil ta (Lov om eiendomsmegling, 2007). | dag reguleres kjgp og salg av bolig
gjennom Eiendomsmeglerloven og Avhendingsloven. For meglere gjelder
begge lovene, men for dem som selger selv gjelder Avhendingsloven.

Salg av bolig faller typisk inn under det som betegnes som Prinsipal-agen
teori (Bernheim and Meer, 2008). Det sentrale innenfor denne teorien er at en
part (agent) opptrer pa vegne av en annen part (prinsipalen), og at de har ulike
interesser og ulik posisjon. Agenten vet mer og benytter seg av det til ogsa a
opptre pa egne vegne. Nar det gjelder salg av bolig er det megler som er agent
og selger som er prinsipal. De har begge interesser av hgy pris, men megler
har i tillegg interesser av flest mulig salg. For meglere vil det da veere slik at
pa et visst tidspunkt vil han/hun tjene mer pa et nytt salg fremfor & la bolig-
salget ta lenger tid i pavente av hgyere pris. Amerikanske studie av meglernes
salg av egen bolig i forhold til andre salg viste at meglerne holdt sine egne
boliger lenger pa markedet og fikk hgyere pris enn for andre tilsvarende boli-
ger de solgte (Rutherford et al., 2005, Levitt og Dubner, 2007). Dette innebee-
rer at det, isolert sett, ogsa finnes lgnnsomhetshensyn for en selger a selge
selv (i tillegg til sparte kostnader for megler fratrukket egne tidskostnader). |
denne undersgkelsen er et av spgrsmalene til dem som selger selv om drsaken
er at de tror de vil oppna hayere pris.

Til tross for at vi vet en del om utviklingen, vet likevel ingen ting om omfang-
et av salg uten bruk av eiendomsmegler i dag. Og omfanget av dette, geogra-
fiske variasjoner samt hva som forklarer hvorfor noen velger eiendomsmegler
og andre ulike former for selvsalg, er tema for denne undersgkelsen. Til slutt
kommer vi ogsa inn pa noen problemstillinger knyttet hvor forngyde boligsel-
gerne er med valg av salgsmetode og til forholdet mellom salgspris og prisan-
tydning.

1.2 Problemstillinger

Problemstillingen i denne undersgkelsen er knyttet til en rekke forhold nar det
gjelder valg av salgsmetode for & selge bolig. Det dreier seg bade om omfang-
et og geografisk variasjon, samt hvilke andre forhold som kan forklare denne
variasjonen. Kort oppsummert har vi fglgende problemstillinger:

- Hvilke salgsmetoder ble benyttet av boligselgeren?
- Hvordan varierte dette mht. geografi og sentralitet?
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- | hvilken grad sammenfaller de ulike valgene med sosiogkonomiske
starrelser som alder, utdanning og inntekt?

- Huvilke arsaker oppgir boligselgerne for sine valg av salgsmetode?

- Huvilke faktorer kan bidra til & forklare forskjeller i disse valgene?

- Er det forskjeller i forholdet mellom salgspris og prisantydning for de
ulike salgsmetodene og i forhold til sentralitet?

- Hvor forngyd er boligselgerne med den salgsmetoden de valgte?

1.3 Data og metode

TNS Gallup har gjennomfgrt datainnsamlingen i denne undersgkelse om bruk
av eiendomsmegler eller andre alternative mater a selge bolig pa for SIFO.
Undersgkelsen henvender seg til TNS Gallups aksesspanel, som er et for-
handsrekruttert utvalg av tilfeldig utvalgte personer over 15 ar (56 000 p.t).
Undersgkelsen er gjort via et web-basert spgrreskjema. Sparreskjemaet bestar
av 8 spgrsmal — med filtre for dem som har solgt bolig henholdsvis via megler
eller pa egenhand (se vedlegg 1). De som ble trukket ut var de som svarte ja
pa innledningsspegrsmal om de hadde solgt bolig i 2011. | dette utvalget er
ogsa alle over 18 ar.

Datainnsamlingen er gjennomfart i perioden januar — august 2012, med unn-
tak for feriemaneden juli. Det ga et utvalg pa 1 649 boligselgere. | 2011 ble
det totalt omsatt 180 626 boliger her i landet (SSB, 2012)

Siden vi ikke kjenner populasjonen av boligselgere er det endelige utvalget
ikke vektet. | forhold til vare analyser, som bl.a. peker pa sammenhenger mel-
lom ulike mater & selge bolig pa og sosiogkonomiske forhold, er det interes-
sant a se pa utvalgets representativitet i forhold til befolkningen. Nedenfor
vises en oversikt over ssmmenhengen mellom populasjon og utvalg nar det
gjelder kjgnn og alder.
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Tabell 1-1 Populasjon og utvalg etter alder og kjgnn.
Alder

Kjgnn 15-29 30-44 45 -59 60+ Total
Populasjon
Mann 12,5 13,5 12,5 11,7 50,2
Kvinne 11,9 12,8 12,0 13,1 49,8
Sum 24,4 26,3 24,5 24,8 100,0
Utvalg
Mann 6,6 11,6 14,6 16,7 49,7
Kvinne 9,3 12,9 13,9 14,3 50,3
Sum 15,9 24,5 28,5 31,0 100,0

Kilde: TNS Gallup

Vi ser fra tabellen at utvalget er representativt nar det gjelder kjgnn totalt sett.
Ser vi derimot pa alder er aldersgruppen under 30 ar noe underrepresentert,
noe som ikke er overraskende fordi feerre i denne aldersgruppen kjgper bolig
fordi mange er studenter og har ikke rad. Derved vil vart utvalg ogsa i starre
grad veere representative i forhold til populasjonen av boligselgere enn popu-
lasjonen i Norge, nar det gjelder de yngste. I tillegg kan det ogsa skyldes at
unge mennesker er vanskeligere tilgjengelig i intervjuundersgkelser enn eldre.
Det siste kan vere en arsak til at den eldste aldersgruppen er noe overrepre-

sentert.
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Tabellen nedenfor viser en oversikt over sammenhengen mellom populasjon

og utvalg nar det gjelder utdanningsniva.

Tabell 1-2 Populasjon og utvalg etter utdanningsniva. Prosent

Hayeste fullfgrt utdanning Populasjon | Utvalg
16 ar og 18 ar
eldre og
eldre
Grunnskoleutdanning 51
Fagutdanning/yrkesutdanning/fagbrev/videregdende 29,8
yrkesfaglig 15,1
Videregaende utdanning 42,9 24,3
Universitets-/hggskoleutdanning med inntil 4 ars 20,8 38,9
varighet
Universitets-/hggskoleutdanning med mer enn 4 ars 6,5 16,6
varighet
Totalt 100 100
Antall 3877727 1532

Kilde: TNS Gallup

Vi ser av tabell 1-2 at hgyere utdanning er noe overrepresentert. Det har sam-
menheng med at de med hgyere utdanning i sterre grad responderer pa web
undersgkelser og at enkelte har tilbgyelighet til & overvurdere egen utdanning

i surveyer.

Analysene i denne rapporten er basert pa dette datamaterialet og derved rene
kvantitative metoder. I tillegg til a vise bivariate sammenhenger mellom ulike
variable, benyttes logistisk regresjon for a analysere sammenhenger mellom
bruk av eiendomsmegler og en rekke sosiogkonomiske forhold.




2 Ulike mater a selge boligen pa

2.1  Innledning

Vi starter i dette kapitlet med a se naermere pa hvilke salgsmetoder de som har
solgt boligen sin faktisk valgte. Alternativene er a benytte eiendomsmegler
eller ulike mater a selge selv pa. Det er flere mater & selge selv pa. Man kan
gjere alt selv og kun benytte megler eller advokat til selve oppgjaret, benytte
et profesjonelt firma til starre eller mindre deler av jobben, eller gjere alt selv.
Vi vil bade se pa hvilke metoder som er valgt og hvordan disse fordeler seg,
geografisk pa fylkesniva og i forhold til sentralitet. Til slutt gar vi inn pa
hvordan valg av ulike salgsmetoder varierer med sosiogkonomiske kjenne-
tegn.
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2.2

Boligsalg og salgsmetoder

Salgsmetoder og geografisk variasjon

Tabell 2-2 nedenfor viser hvilke salgsmetoder boligselgerne valgte og hvor-
dan dette fordeler seg geografisk pa de ulike fylkene i landet.

Tabell 2-1 Alternative salgsmetoder etter fylke, prosent.

Fylke Eiendomsmegler Ad\(okat/m_egler Firma Alt Anp en Observasjoner
til oppgjer selv | mate

@stfold 82 12 6 84
Akershus 86 8 0,5 3 2 217
Oslo 91 5 0,3 2 1 335
Hedmark 88 7 5 57
Oppland 82 12 2 4 49
Buskerud 84 6 8 86
Vestfold 78 13 4 3 77
Telemark 82 11 5 44
Aust-

Agder 94 6 35
Vest-

Agder 71 6 6 12 6 51
Rogaland 90 1 1 116
Hordaland 83 1 2 167
Sogn og 63 25 6 | 6 16
Fjordane

Mare og

Romsdal 67 15 18 61
Sar--

Trendelag 86 9 5 85
Nord-

Trandelag 82 6 6 3 3 34
Nordland 59 23 12 61
Troms 79 12 5 61
Finnmark 46 39 15 13
Total 83 9 1 5 2 1649

P=0,00 kjikvadrattest
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Av tabell 2-1 ser vi at det totalt var et stort flertall pa 83 prosent som valgte a
selge ved hjelp av megler, og at 17 prosent valgte alternative lgsninger. De
fleste som ikke valgte megler valgte & gjere salgsjobben selv, men brukte
advokat eller megler til selve oppgjeret, hele 9 prosent. Kun 1 prosent benyttet
et profesjonelt firma til starre eller mindre deler av jobben, mens 5 prosent
gjorde alt selv. 2 prosent benyttet andre mater.

Tabellen viser ogsa relativt store geografiske variasjoner. Hgyest er andelen
som valgte eiendomsmegler i Aust-Agder med hele 94 prosent, fulgt av Oslo
med 91 prosent, Rogaland med 90 prosent og Hedmark med 88 prosent. Der-
etter fglger noen fylker som ikke ligger sa langt unna Hedmark. En del fylker
ligger relativt lavt, som Nordland med 59 prosent, Sogn og Fjordane med 63
prosent og Mgre og Romsdal med 67 prosent. | den andre enden av skalaen
har vi Finnmark med kun 46 prosent. Her ma resultatet tolkes med mer var-
somhet i og med at antallet observasjoner er sveert lavt i dette fylket. Men vi
vet fra tidligere undersgkelser at tilbgyeligheten til & benytte eiendomsmegler
er langt lavere i Finnmark enn for gjennomsnittet i landet. En undersgkelse
om privatsalg av bolig, viste at ved a se pa annonserte boliger pa Finn.no sa
ble det annonsert dobbelt s& mange boliger for privatsalg i Finnmark enn det
som var tilfelle for landsgjennomsnittet (Stamsg, 2011). Dette kan tyde pa at
det er en annen praksis for a selge bolig i Finnmark. Siden Finnmark ogsa
skiller seg ut blant de tre nordligste fylkene, serlig Troms, kan dette ha a gje-
re med at det har bygd seg opp en praksis over lenger tid, men ogsa at det kan
skyldes mer spredt bosetning enn de andre fylkene i Nord-Norge.

Nar det gjelder bruk av advokat eller megler kun til oppgjeret er det ogsa store
forskjeller. Hayest ligger Finnmark med hele 39 prosent, deretter Sogn og
Fjordane med 25 prosent og Nordland med 23 prosent. Dette likner pa selv-
salg siden man gjar hele jobben, men kun benytter disse profesjonelle aktore-
ne til oppgjer. | fylker som Finnmark, Sogn og Fjordane og Nordland er det
tydeligvis sveert utbredt & gjare mesteparten av salgsjobben selv.

Bruk av profesjonelle firma er lite utbredt generelt, men ogsa her vises store
geografisk forskjeller. | Vest-Agder er det sd mange som seks prosent, mens
det i flere fylker ikke er noen. A gjere hele salgsjobben selv er mest utbredt i
Mgre- og Romsdal med hele 18 prosent, i Finnmark med 15 prosent og deret-
ter Vest-Agder og Nordland med 12 prosent.

Dette viser ogsa at det ikke bare er sentralitet som avgjar salgsmetode, men at
vi ogsa har rene geografiske forskjeller mellom fylker uavhengig av innbyg-
gertall. Noen forskjeller kan vere vanskelig & forklare som f.eks. de store
forskjellene mellom nabofylkene Aust-Agder og Vest-Agder med bruk av
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megler til hele jobben pa hhv. 94 og 71 prosent, og & gjare alt selv pa hhv.
null og 12 prosent. Ulikhet mellom fylker kan ogsa skyldes at meglerforetak
har etablert seg pa forskjellige tidspunkt. Enkelte steder kan tidlig etablering
av foretakene medfert at de har bygget seg opp en starre kundekrets og mer
utbredt praksis for bruk av meglere. Forskjeller som skyldes graden av sentra-
litet er derimot lettere & forklare. Det er tema for neste avsnitt.

2.3 Salgsmetoder og sentralitet

I tillegg til geografiske variasjoner i salgsmetoder er variasjoner i forhold til
sentralitet interessant. Det er jo i starre grad her forskjellene i boligprisene gar
0g vi ma ogsa regne med at tilsvarende vil gjere seg gjeldende nar det gjelder
sentralitet. For & fa frem disse forskjellene grupperer vi sentralitet i forhold til
innbyggertall pa felgende mate:

- Minst sentrale kommuner inkluderer kommuner med 200 til 1 999
innbyggere.

- Mindre sentrale kommuner inkluderer kommuner med 2 000 til 19
999 innbyggere.

- Noe sentrale kommuner inkluderer kommuner med 20 000 til 99 999
innbyggere.

- Sentrale kommuner inkluderer innbyggere fra og med 100 000 inn-

byggere.

Tabell 2-2 viser sammenhengen mellom sentralitet og salgsmetode.

Tabell 2-2 Alternative salgsmetoder etter sentralitet, prosent.

Sentralitet | Eiendoms- | Advokat/megler Firma Alt | Annen | Observasjoner
megler til oppgjer selv | mate

Minst 57 28 2 16 3 92

sentrale

kommuner

Mindre 50 11 4 9 1 93

sentrale

kommuner

Noe sent- 82 10 2 5 1 342

rale kom-

muner

Sentrale 88 7 1 3 2 980

Kommuner

Total 83 9 1 5 2 1507

P=0,00 kjikvadrattest
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Ikke uventet viser tabellen at tilbgyeligheten til & benytte eiendomsmegler
gker med sentralitet. Dette skyldes nok i hovedsak hgyere boligpriser og der-
ved ansvar for starre belgp. Men hvorfor selgere i de minst sentrale kommu-
nene har en noe starre tilbgyelighet for & benytte megler enn i gruppen mindre
sentrale kommuner er vanskelig & si. Det kan ha med forskjeller i utbredt
praksis som nevnt under forrige avsnitt. Men vi ser ogsa at det i de minst sent-
rale kommunene er lang flere som selger selv og benytter advokat eller megler
kun til oppgjer. | de mest sentrale kommunene er det sa mye som 88 prosent
som benyttet eiendomsmegler, mens i de mindre sentrale og minst sentrale
kommunene gjaldt dette hhv. kun 50 og 57 prosent. Selv om dette utgjar en
liten andel av det totale salget er det interessante tall fordi de viser sa vidt
store forskjeller i maten a selge bolig pa i forhold til sentralitet. Ser vi pa de
som gjar jobben selv, men benytter advokat eller megler kun til oppgjeret ser
vi samme mgnster. | de mest sentrale kommunene gjelder dette kun syv pro-
sent, mens i de minst sentrale gjelder det en sa hgy andel som 28 prosent.

Nar det gjelder & benytte seg av et profesjonelt firma er mansteret ikke sa
klart, selv om tilbgyeligheten er stgrre jo mindre sentrale kommuner. Sam-
menlikner vi med tabell 2-1 ser vi at det er tendenser til at profesjonelle firma
har slatt an i visse deler av landet, som f.eks. Vest Agder og Nord-Trgndelag,
dvs. at den geografiske dimensjonen er viktig. Nar det gjelder dem som har
gjort alt selv er det en klar sammenheng med sentralitet. Jo mindre sentrale
kommuner jo hagyere andel gjer alt selv. | de minst sentrale kommunene er
andelen hele 16 prosent, mens i de mest sentrale kommunene er den kun tre
prosent. Dette har nok ogsa sammenheng med samme faktorer som bruk av
eiendomsmegler. Det er enklere a gjare alt selv i de mest usentrale kommune-
ne med meget oversiktlige boligmarkeder og ansvaret er for lang mindre be-
lgp enn i de mer sentrale kommunene. Ogsa her kan det veare en geografisk
dimensjon ved at det i visse geografiske omrader er mer vanlig og at dette er
geografiske omrader med fa tettsteder eller byer.

2.4  Salgsmetoder og sosiogkonomiske forhold

| dette avsnittet skal vi se pa sammenhengen mellom valg av ulike salgsmeto-
der og en rekke sosiogkonomiske forhold. Vi har fra fgr av sett at tilbgyelig-
heten til & selge selv gker i mer usentrale strgk og i noen geografiske omrader.
Ogsa andre forhold kan tenkes & spille inn. Dette gjelder ikke minst alder,
utdanning og inntekt, som vi skal se n&ermere pa her. | analysen har vi bruk av
eiendomsmegler i hele salgsprosessen som avhengig variabel og benytter
dummy variabler som uavhengige. Disse er kategorisert som fglger:
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- Variabelen for sentralisering er inndelt i fire kategorier. Urbanl (re-
feransealternativet): populasjon fra 200 - 1 999 innbyggere. Urban2: 2
000 - 19 999 innbyggere, urban3: 20 000 - 99 999 innbyggere og ur-
ban4: 100 000 innbyggere eller flere.

- Alder er ogsa delt inn i fire kategorier. Alderl (referansealternativet):
18-29 ar. Alder2: 30-45 ar, alder3: 45-60 ar og alder4 fra 60 ar og
over.

- Utdanningsvariabelen er inndelt i to kategorier etter niva. Utdanningl
(referansealternativet) som inkluderer dem med utdanning opp til yr-
kesskoleniva og Utdanning2 som inkluderer dem med utdanning pa
hayskole- og universitetsniva.

- Inntektsvariabelen er ogsa inndelt i fire nivaer. Inntektl (referanseal-
ternativet): husholdsinntekt under 400 000 kr. Inntekt2: husholdsinn-
tekt fra 400 000 - 800 000 kr, Inntekt3: husholdsinntekt fra 800 000 —
1,19 million kr og inntekt4: husholdsinntekt fra 1,2 million og over.

- Ogsa andre faktorer kan innvirke pa valg av salgsmetode. En viktig
faktor er informasjon om mulighetene for & gjennomfare boligsalg
uten eiendomsmegler eller med eiendomsmegler eller advokat kun i
oppgjeret. Siden bruk av profesjonelt firma som bistar med mer eller
mindre i salgsprosessen er et relativt nytt fenomen ma vi regne med at
mange ikke kjenner til denne muligheten. Det er derfor sannsynlig at
andelen som ville benyttet denne muligheten ville vert hgyere med
mer informasjon om dette.

Et annet moment vedrgrende manglende informasjon er at advokater faktisk
har rett til tittelen eiendomsmegler. Noen profesjonelle firma har advokater
som ansvarlige og disse kan derved ogsa ha tittelen eiendomsmegler. Det kan
veere en mulighet for at gruppen som oppgir at de har benyttet advokat eller
megler kun til oppgjer faktisk har benyttet et slikt firma.

Kjegnn er ikke med i analysen. En nermere analyse av salgsmetode og kjgnn
viser at det er lite kjgnnsforskjeller. Det har jo i hovedsak sammenheng med
at dette er en avgjarelse gjort av par i husholdninger med par. Dersom vi ser
pa de husholdene som bestar av kun en person (til sammen 312 personer) var
det 80 prosent av mennene og 84 prosent av kvinnene som benyttet eien-
domsmegler til hele salgsprosessen. Forskjellene var ikke signifikante.
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Analysen er gjort ved hjelp av logistisk regresjon hvor resultatene fremkom-

mer i tabell 2-3.

Tabell 2-3 Salgsmetoder og sosiogkonomiske forhold. N=1649.

Variabler B Exp(B) Sig.

Urban2 0,413 1,511 0,148
Urban3 0,787 2,197 0,000
Urban4 1,150 3,159 0,000
Alder2 0,057 1,058 0,799
Alder3 -0,347 0,707 0,132
Alder4 -0,486 0,615 0,031
Utdanning? 0,273 1,314 0,057
Inntekt2 -0,187 0,829 0,297
Inntekt3 0,218 1,243 0,293
Inntekt4 -0,170 0,844 0,557
konstant 0,840 2,316 0,001

-2 Log likelihood: 1420,888, Cox & Snell R?= 0,043, Nagelkerke R°= 0,072

Av tabellen ser vi at graden av sentralisering er det som i stgrst grad bidrar til
a forklare hvorfor boligselgere bruker eiendomsmegler. Sammenliknet med
den minst sentrale kommunegruppen gker bruk av eiendomsmegler for alle de
andre kommunegruppene. For den mindre sentrale kommunegruppen gker
sannsynligheten for & bruke megler med over 50 prosent, mens sannsynlighe-
ten gker med over 100 prosent for den mer sentrale kommunegruppen og med
over 200 prosent for den mest sentrale kommunegruppen. For de to mest sent-
rale kommunegruppene er forskjellene signifikante.

Alder har noe ulike betydning i forhold til niva. Sammenliknet med den
yngste aldersgruppen ser vi at sannsynligheten gker noe for aldersgruppe 2,
men ikke signifikant. Sannsynligheten avtar noe for aldersgruppe 3, heller
ikke dette er signifikant. For den eldste aldersgruppen er resultatet imidlertid
signifikant og sannsynligheten for & benytte megler avtar med nesten 40 pro-
sent sammenliknet med den yngste aldersgruppen. Det siste er ikke et over-
raskende resultat. Siden det i Norge, helt opp til 80-tallet, var svart utbredt a
selge uten eiendomsmegler skulle vi forvente at flere eldre faktisk gjorde ak-
kurat det, noe som ogsa viser seg.

Utdanning har en signifikant effekt pa valget av megler i hele salgsprosessen.
Sammenliknet med gruppen med lavest utdanning sa gker sannsynligheten for
bruk av megler med over 30 prosent for de med hgyest utdanning. Kanskje
har dette sammenheng med at de med hgyere utdanning vurderer fritid som
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viktigere. Som vi skal se senere var en hovedgrunn til & velge megler at det
var for mye arbeid forbundet med a selge selv.

Inntektsniva har ingen signifikant betydning for om boligselgerne velger bruk
av megler. Vi ser noen tendenser til at den nest hgyeste inntektsgruppen i
starre grad velger megler.



3 Hvorfor velger man eiendomsmegler?

3.1 Innledning

Det kan vere flere arsaker til at man gnsker a benytte megler i et boligsalg. |
dette kapitlet skal vi se pa ulike arsaker boligselgerne oppgir for a benytte
megler i hele salgsprosessen. Vi vil ogsa se i hvilken grad arsakene som opp-
gis varierer med andre viktige faktorer som sentralitet, inntekt, utdanning og
alder.

3.2 Arsaker til valg av eiendomsmegler
Farst vil vi se pa arsakene uten a se hvordan disse eventuelt vil variere. Her

har selgerne krysset av for den viktigste arsaken, dvs. for kun ett alternativ.
Tabell 3-1 gir en oversikt over arsaker til bruk av megler.

Tabell 3-1 Arsaker til bruk av megler, prosent

Arsaker til bruk av megler Prosent
for mye arbeid a selge selv 45
@nsker ikke a ta ansvar for sa store belgp 18
er redd for a gjgre feil 16
Er redd for a bli lurt 1

Er redd for ikke a fa hgy nok pris for boligen 8
annet 11
Vet ikke 2
N=1372 100

Tabellen viser at den viktigste arsaken til bruk av megler er at det er for mye
arbeid a selge selv og at s& mange som 45 prosent oppgir dette som arsak. At
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dette alternativet scorer sa hgyt viser at det er en utbredt oppfatning at salg av
bolig er en omstendelig prosess. Deretter er det en viktig arsak at man er redd
for & ta ansvar for sa store belgp, oppgitt av 18 prosent. 16 prosent oppgir at
de er redd for a gjare feil, noe som indikerer at boligsalg sees pa som en kom-
plisert prosess. Kun 8 prosent oppgir at de er redd for ikke & fa hgy nok pris.
Det er serlig interessant at en sa vidt lav andel som 8 prosent oppgir valg av
megler fordi de er redd for ikke & fa hay nok pris. | media benyttes dette som
et hyppig argument for & benytte megler og det & sagrge for hay nok pris gjen-
nom budrunde blir ansett som en viktig del av meglernes jobb. Kun 1 prosent
er redd for & bli lurt. Men dersom vi slar sammen alle de ulike arsakene som
har med redsel & gjgre sa ser vi at det fremtrer som en hovedgrunn i sum. Det
tyder pa at mange faler seg usikre i forhold til ulike mater a selge selv pa.

Nar det gjelder dem som har oppgitt annet sa er det stor variasjon i arsakene
som oppgis. Den vanligste er imidlertid gnske om profesjonell hjelp og flere
presiserer fagkunnskap og sikkerhet og trygghet med dette. Flere oppgir ogsa
at de var redd for & mate skepsis blant potensielle boligkjgpere nar de ikke
benyttet megler. Noen oppgir praktiske arsaker som at de selger sammen med
andre (arv, dedsbo) eller at boligen ligger for langt unna. Enkelte oppgir at de
var redd for & gjare feil, at meglere nar frem til et starre marked, at de kjente
en megler som tok jobben. Andre arsaker ble oppgitt som kan likne de alterna-
tivene som er satt opp, som eks. at man ikke har tid, ikke far hgy nok pris
m.m.

3.3 Arsaker til bruk av eiendomsmegler og urbanisering

Vi skal na se om arsakene til bruk av eiendomsmegler varierer med urbanise-
ring, dvs. forskjeller mellom by- og landkommuner. Dette er vist i tabell 3-2.

Tabell 3-2 Arsaker til bruk av megler og urbanisering, prosent.

Arsaker til bruk av megler Bykommune | Landkommune
for mye arbeid a selge selv 45 44
gnsker ikke a ta ansvar for sa store belgp 19 19

er redd for a gjgre feil 14 19

Er redd for a bli lurt 1 1

Er redd for ikke a fa hgy nok pris for boligen 9 6

annet 11 11

Vet ikke/ubesvart 2 1

N= 767 492

P=0,06 kjikvadrattest
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Av tabellen ser vi at det er ikke store forskjeller mellom by og land mht. arsa-
ker til & velge megler. Det er nar sagt ingen forskjell nar det gjelder de to
viktigste arsakene, nemlig for mye arbeid a selge selv og det & ikke gnske
ansvar for sa store belgp. Noe overraskende er det en hgyere andel i land-
kommunene som oppgir at de er redd for & gjere feil, 19 prosent mot 14 pro-
sent i byene. Pga. lavere boligpriser skulle man kanskje forvente at dette var
en viktigere arsak i byene enn i landkommunene. Tabellen er ikke justert for
andre faktorer, slik at vi ikke kan si noe mer om arsakene til denne forskjellen.
Det kan f.eks. veere at det i stgrre grad dreier seg om forskjeller i utdanning
eller inntekt som jo er hgyere i byene. Men disse eventuelle forskjellene vil vi
komme inn pa i de pafalgende avsnittene. Ikke overraskende er redselen for
ikke a fa hgy nok pris en hyppigere arsak i byene enn i landkommunene, hhv.
ni mot seks prosent.

3.4  Arsaker til bruk av eiendomsmegler og inntektsniva

Vi har sett at inntekt har en viss betydning for valg av salgsmetode, om enn
ikke sa stor. Her skal vi se om inntekt har betydning for hvilke arsaker som
oppgis og muligens kan inntekt spille en starre rolle for arsakene enn for selve
valget av eiendomsmegler eller ei. Forskjeller i arsaker fremkommer i tabell
3-3.

Tabell 3-3 Arsaker til bruk av megler og inntektsniva i tusen kr, prosent.

Arsaker til bruk av megler < 400- 800- | 1200+ | Ikke oppgitt
400 799 1199 inntekt

for mye arbeid 3 selge selv 42 40 48 53 47

gnsker ikke & ta ansvar for sa | 18 20 18 13 18

store belgp

er redd for a gjgre feil 17 20 13 9 19

Er redd for a bli lurt 2 1 0 0 3

Er redd for ikke a fa hgy nok 9 7 8 14 3

pris for boligen

annet 9 10 13 11 8

Vet ikke/ubesvart 3 2 1 0 1

N=1365 175 529 452 116 93

P=0,00 kjikvadrattest

Vi ser at det er en viss forskjell i hvilke arsaker som oppgis og inntektsniva.
Det er langt flere som oppgir at det er for mye arbeid a selge selv blant de to
hgyeste inntektsgruppene. Dette er et interessant funn ogsa sett i sammenheng
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med at dem med hayere inntekt i starre grad benytter eiendomsmegler. Arsa-
ken ligger nok mye i det merarbeid et salg uten megler eller megler/advokat
bare i salgsprosessen innebzrer. De med hgyere inntekt har hgyere alternativ-
kostnad av & selge selv. Dvs. at det ikke koster dem sa mye & betale en eien-
domsmegler for jobben i forhold til de timene de ville ha investert i selvsalg
og som da ofte representerer tapt arbeidsinntekt dvs. alternativkostnaden av a
selge selv.

Nar det gjelder redselen for & gjere feil er bildet motsatt. Flere oppgir dette
som arsak blant de to laveste inntektsgruppene hhv. 17 og 20 prosent for inn-
tektsgruppe 1 og 2 og 13 og 9 prosent for inntektsgruppe 3 og 4. Det er ogsa
tendenser til at de med hayere inntekt er mindre redde for a gjere feil. Det kan
ogsa ha med utdanning & gjgre, noe vi skal se pa i neste avsnitt. Blant de to
hayeste inntektsgruppene er det ingen som oppgir redselen for & bli lurt, men
det gjelder ogsa sveert fa i de laveste inntektsgruppene, 2 og 1 prosent for hhv.
inntektsgruppe 1 og 2. Redselen for ikke & fa hay nok pris er derimot en arsak
som oppgis av flere jo hagyere inntekt. Seerlig gjelder dette den gverste inn-
tektsgruppen der 14 prosent oppgir dette. Det ma vi regne med ogsa kan ha
sammenheng med at disse kjaper de dyreste boligene.

3.5 Arsaker til bruk av eiendomsmegler og utdanningsniva

| dette avsnittet skal vi se pa arsaker til bruk av eiendomsmegler og utdan-
ningsniva. Dette er fremstilt i tabell 3-4.

Tabell 3-4 Arsaker til bruk av megler og utdanningsniva, prosent.

Arsaker til bruk av megler Yrkesutdanning Universitet/
hgyskole

for mye arbeid a selge selv 43 45

gnsker ikke a ta ansvar for sa store belgp 19 18

er redd for a gjgre feil 19 15

Er redd for a bli lurt 1 1

Er redd for ikke a fa hgy nok pris for boligen 6

annet 9 12

Vet ikke/ubesvart 2 1

N=1368 436 932

P=0,09 kjikvadrattest

Tabellen viser at det ikke er serlig store forskjeller i arsaker til valg av megler
og utdanningsniva. Det er noen flere som er redd for a gjare feil i utdannings-
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gruppen med yrkesutdanning enn gruppen med universitets- og hgyskoleut-
danning, hhv. 19 og 15 prosent. Litt flere er det blant de med hgyere utdan-
ning enn de med lavere som er redd for ikke & fa hgy nok pris, hhv. 9 og 6
prosent.

3.6  Arsaker til bruk av eiendomsmegler og alder
Vi har tidligere sett at alder spiller en viss rolle nar det gjelder salgsmetode. |

dette avsnittet skal vi se hvilken rolle alder spiller for arsaker til at man velger
a benytte eiendomsmegler. Dette er vist i tabell 3-5.

Tabell 3-5 Arsaker til bruk av megler og alder, prosent.

Arsaker til bruk av megler 18-29 | 30-44 | 45-59 | 60+
for mye arbeid a selge selv 46 49 43 37
onsker ikke a ta ansvar for sa store belgp 15 14 20 28
er redd for a gjgre feil 18 17 14 13
Er redd for a bli lurt 2 0 0 2
Er redd for ikke a fa hgy nok pris for boligen 8 9 7 5
annet 11 8 13 15
Vet ikke/ubesvart 1 2 2 0
N=1259 182 506 295 276

P=0,00 kjikvadrattest

Vi ser av tabellen at det er et ganske klart mgnster nar det gjelder arsaker til
valg av megler i forhold til alder. Det er i mindre grad den eldste aldersgrup-
pen som oppgir for mye arbeid som arsak. Sammenlikner vi disse med den
nest yngste aldersgruppen far vi starst forskjeller. 1 aldersgruppen 30-44 ar
oppgir 49 prosent dette som arsak, mens det for aldersgruppen 60 ar og opp-
over er 37 prosent. Disse forskjellene skyldes nok at det er smabarnsforeldre-
ne med tidsklemme som gjer utslag versus de eldste som er i motsatt situasjon
dvs. uten omsorg for barn og derved ikke denne tidsklemma.

De aller eldste skiller seg ogsa ut mht. at de ikke gnsker & ta ansvar for sa
store belgp. Det kan ha sammenheng med at de ikke er vant til sa hgye belgp
ved salg av bolig fordi boligprisene var langt lavere sett i forhold til lgnnsniva
da de etablerte seg pa boligmarkedet.

De to eldste aldersgruppene er i mindre grad redd for & gjere feil. Det kan ha
sammenheng med livserfaring og at de derved stoler mer pa seg selv. Vi ser
ogsa at det er den yngste og den eldste aldersgruppen som er redd for & bli
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lurt. For de yngste kan det skyldes manglende livserfaring og derved kunn-
skap. Mens for de eldste kan det jo vaere motsatt at livserfaring kan fare til en
viss skepsis for & bli lurt av andre. De eldste er ogsa i mindre grad redd for
ikke & fa hgy nok pris. Muligens kan det skyldes at det er viktigere for yngre
som er uetablerte eller enda sitter med hgye boliglan & fa hay nok pris.



4 Hvorfor velger man a selge selv?

4.1 Innledning

P& samme mate som at det er ulike grunner til & velge a selge via eiendoms-
megler vil det ogsa vere ulike grunner til & selge selv. Vi har ogsa stilt spers-
mal om arsaker til & selge selv for dem som har gjort dette pa en eller annen
mate. Det gjelder da bade dem som kun har benyttet megler eller advokat til
selve oppgjeret som dem som har solgt selv pa andre mater. | tillegg har vi
undersgkt neermere sammenhengen mellom de ulike arsakene til & selge selv
og variabler som urbanisering, inntektsniva, utdanningsniva og alder.

4.2  Arsaker til & selge selv

Farst vil vi se pa arsakene til valget a selge selv uten a se hvordan disse even-
tuelt vil variere ut fra andre forhold. Ogsa her har selgerne krysset av for den
viktigste arsaken, dvs. for kun ett alternativ. Dette er fremstilt i tabell 4-1.

Tabell 4-1 Arsaker til & selge selv, prosent.

Arsaker til & selge selv Prosent
for dyrt med eiendomsmegler 25
er enkelt 3 selge selv 12
vil oppna en hgyere pris selv 1
salget vil ga fortere 3
kan gjgre en like god jobb selv 21
annet 36
Vet ikke/ubesvart 1
N=250 100
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Tabellen viser at den viktigste arsaken til & selge selv er at det er for dyrt med
eiendomsmegler. Denne arsaken skiller seg klart ut ved at 25 prosent oppgir
dette som arsak. En annen viktig arsak er at noksa mange mener de kan gjare
en like god nok jobb selv, der 21 prosent svarer dette. 12 prosent oppgir at det
er enkelt & selge selv, 3 prosent at salget vil ga fortere og kun 1 prosent at de
vil oppna en hgyere pris selv. De tre siste alternativene viser for sa vidt at
Prinsipal-agentteorien har et solid gjennomslag. En relativt hgy andel mener
de har fordeler av & gjgre jobben selv, utover a spare pa kostnader til eien-
domsmeglertjenester.

Men her er det hele 36 prosent som oppgir andre arsaker. Ser vi n&ermere pa
hva som oppgis her ser vi at den viktigste arsak til & selge selv er boligselgere
som selger til familie, og da sarlig foreldre som selger til barn. Det gjelder 17
prosent. Dette gar derved inn som den tredje viktigste arsaken. Deretter er den
nest hyppigst oppgitte arsaken at de har funnet en kjgper selv, enten som de
kjenner, eller ikke kjenner fra far av. Videre er det flere som oppgir & ha kjgpt
ut partnere. Noen fa oppgir at det er fastpris eller landbrukseiendom som er
arsaken. Og noen ytterst fa oppgir arsaker som kan passe inn i de andre som
eks. at det er dyrt med eiendomsmegler.

4.3  Arsaker til & selge selv og urbanisering

| tabell 4-2 ser vi pa arsaker til & selge selv og urbanisering, dvs. forskjeller
mellom by- og landkommuner.

Tabell 4-2 Arsaker til & selge selv og urbanisering, prosent.

Arsaker til & selge selv Bykommuner | Landkommuner
for dyrt med eiendomsmegler 21 28

er enkelt a selge selv 13 13

vil oppna en hgyere pris selv 2 1

salget vil ga fortere 3 3

kan gjgre en like god jobb selv 21 22

annet 40 31

Vet ikke/ubesvart 0 3

N=225 100 125

P=0,62 kjikvadrattest

Tabell 4-2 viser at det er sma forskjeller mellom by- og landkommuner i arsa-
ker til gnske om & selge selv. En noe hgyere andel pa landet synes det er for
dyrt med eiendomsmegler enn i byene, hhv. 28 og 21 prosent. Det er i og for
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seg litt overraskende i og med at meglernes vederlag for det meste bestar av
provisjon, som vil vare hgyere i byene pga. hgyere boligpriser. Men det er
ogsa en mulighet at selgerne vurderer kostnadene som prosent av salgsprisen.
I landkommuner er denne ofte hayere enn i bykommuner (Stamsg, 2011). Nar
det gjelder de som har besvart alternativet annet sa ser vi at det i starre grad er
vanlig a selge selv pga. salg til familie i byene enn pa landet.

4.4 Arsaker til & selge selv og inntektsnivé

Tabell 4-3 viser ssmmenhengen mellom arsaker til gnske om 4 selge selv og
inntektsniva.

Tabell 4-3 Arsaker til & selge selv og inntektsniva i tusen kr, prosent.

Arsaker til 3 selge selv < 400- 800- | 1200+ Ikke oppgitt
400 799 1199 inntekt

for dyrt med eiendoms- | 22 25 28 20 27

megler

er enkelt 3 selge selv 11 15 11 10 0

vil oppnd en hgyere pris 0 0 0 10 9

selv

salget vil ga fortere 3 3 7 0 0

kan gjgre en like god jobb 19 19 26 30 18

selv

annet 44 37 29 30 36

Vet ikke/ubesvart 0 2 0 0 9

N=250 36 122 61 20 11

P=0,05 kjikvadrattest

Tabell 4-3 ma tolkes med varsomhet pga. det lave antallet observasjoner in-
nenfor hver inntektsgruppe. Vi ser at det er noen tendenser til at de to midters-
te inntektsgruppene i starre grad oppgir at det er for dyrt med eiendomsmegler
som arsak. Videre er det en tendens til at de to hgyeste inntektsgruppene i
starre grad oppgir at de kan gjare en like god nok jobb selv.
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45  Arsaker til & selge selv og utdanningsniva

| tabell 4-4 viser vi sammenhengen mellom arsaker til & selge selv og utdan-
ningsniva.

Tabell 4-4 Arsaker til & selge selv og utdanningsniva, prosent.

Arsaker til & selge selv Yrkesutdanning Universitet/
hgyskole

for dyrt med eiendomsmegler 23 26

er enkelt a selge selv 10 14

vil oppna en hgyere pris selv 2 1

salget vil ga fortere 1

kan gjgre en like god jobb selv 22 21

annet 40 33

Vet ikke/ubesvart 2 1

N=250 96 154

P=0,05 kjikvadrattest

Tabellen viser noen fa forskjeller. Imidlertid ma szrlig den laveste utdan-
ningsgruppens lave antall respondenter gjgre at svargivingen her ma tolkes
med varsomhet. Andelen som svarer at det er for dyrt med eiendomsmegler
gker litt med utdanning. Noen flere i den hgyeste utdanningsgruppen oppgir at
det er enkelt & selge selv og at salget gar fortere. Det er flere i den laveste
utdanningsgruppen som oppgir andre arsaker. Det betyr at flere i denne grup-
pen oppgir salg til familie og kjente som arsak.
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4.6  Arsaker til & selge selv og alder

| tabell 4-5 ser vi pd sammenhengen mellom arsaker til & selge selv og alder.

Tabell 4-5 Arsaker til & selge selv og alder, prosent.

Arsaker til 3 selge selv 18-29 ar 30-44 ar 45-59 ar 60 ar +
for dyrt med eiendomsmegler 27 22 36 18

er enkelt a selge selv 4 16 12 14

vil oppna en hgyere pris selv 0 3 2 0
salget vil ga fortere 4 4 2 3

kan gjgre en like god jobb selv 23 15 24 25
annet 42 40 24 37

Vet ikke/ubesvart 0 0 0 4
N=505 26 68 58 73

P=0,42 kjikvadrattest

Ogsa tabell 4-5 ma tolkes med varsomhet fordi inndeling i flere undergrupper
gir et lavt antall respondenter i hver gruppe. Noen tendenser viser seg. Det er i
starre grad aldersgruppen 45-59 ar som oppgir at det er for dyrt med eien-
domsmegler som arsak, og i mindre grad aldersgruppen 60 ar og oppover.
Videre er det sveert fa i den yngste aldersgruppen som oppgir at det er enkelt &
selge selv i forhold til de andre aldersgruppene. | aldersgruppen 30-44 ar er
det ogsa faerre som oppgir at de kan gjere en like god jobb selv.
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5  Salgspris og prisantydning

5.1 Innledning

| dette kapitlet skal vi se neermere pa forholdet mellom boligpriser og prisan-
tydning og ulike mater a selge boligen pa. Vi har ikke registrerte boligpriser i
vart datasett. Dette dreier seg om forholdet mellom salgspris og prisantydning
som oppgis av boligselgerne. Det er m.a.o. ikke direkte prissammenlikninger,
men hvorvidt boligens salgspris er pa samme niva eller ligger over eller under
prisantydning. Vi skal farst se pa forholdet mellom salgspris og prisantydning
for de ulike salgsmetodene og deretter i hvilken grad sentralitet har betydning.

5.2  Forholdet mellom salgspris og prisantydning

Her stiller vi spgrsmal om hvordan boligens salgspris var i forhold til prisan-
tydning. Vi sammenlikner her dem som benyttet eiendomsmegler i hele salgs-
prosessen med dem som solgte pa ulike mater selv, inkludert det & benytte
megler eller advokat kun til oppgjer

Tabell 5-1 Forholdet mellom salgspris og prisantydning ved ulike salgsmetoder, prosent.

Forholdet salgspris og prisantydning Eiendomsmegler Solgt selv | Total
Prisen |a over prisantydning 50 20 45
Prisen tilsvarte prisantydning 29 58 34
Prisen |a under prisantydning 20 18 20
Vet ikke 1 4 1
Ubesvart 0 0 0
N= 1372 250 1622

P=0,00 kjikvadrattest
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Tabell 5-1 viser relativt store forskjeller i forholdet mellom salgspris og pris-
antydning for de to ulike salgsmetodene. Ser vi pa totaltallene farst ser vi at
boligselgerne oppgir at salgsprisen 1a over prisantydning i 45 prosent av sal-
gene. Det er kanskje ikke sa overraskende i og med all fokus som i dag er pa
at boligene i stor grad selges over prisantydning i det hete boligmarkedet vi na
har. | 34 prosent av salgene tilsvarte salgsprisen prisantydning, mens i 20
prosent av salgene |a den under prisantydning.

Hele 50 prosent av dem som solgte med megler oppgir at salgsprisen I3 over
prisantydning, mens tilsvarende for dem som solgte selv er 20 prosent. Det
betyr at meglerne i langt starre grad setter prisantydning for lavt i forhold til
dem som selger selv. Dette kan ha ulike arsaker. Sannsynligvis er det i starre
grad takstmannens vurdering som ligger til grunn for de som selger selv. Det
kan ogsa vere at de som selger selv kjenner markedet bedre eller at de i stagrre
grad gnsker & ha prisantydning som er realistisk. Sannsynligvis er det et utslag
av at meglere bevisst setter prisantydning noe lavere. Det kan vare for at flere
skal komme pa visning eller at meglere evt. mener de blir vurdert som bedre
selgere dersom de oppnar pris over prisantydning. | dobbelt s& mange salg
tilsvarte salgsprisen prisantydningen for dem som solgte selv i forhold til
meglere. | tilfeller der prisen Ia under prisantydning er nesten ingen forskijell
mellom dem som solgte med megler og dem som solgte selv.

I tolkningene over er det viktig & ha med seg at en relativt hgy andel av dem
som solgte selv, hele 17 prosent, har solgt til familie. I slike tilfeller selges
boligen ofte til takst satt av takstmann eller en pris som ofte ligger under mar-
kedspris. Det oppgis ogsa av en del av respondentene under alternativet «an-
net» pa spgrsmal om hvorfor de solgte selv.
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Vi skal ogsa ga naermere inn pa om det er forskjeller innad mellom dem som
solgte selv. Dette ser vi i tabell 5-2.

Tabell 5-2 Forholdet mellom salgspris og prisantydning ved alle salgsmetoder, prosent.

Forholdet Advokat/megler kun til . Alt
. . . Megler - Firma
salgspris/ prisantydning oppgjor selv
Prisen over prisantydning 50 21 17 19
Prisen tilsvarte prisantyd- 29 60 61 53

ning
Prisen under prisantyd- 20 18 22 17
ning
Vet ikke 1 1 0 11
Ubesvart 0 0 0 0
N= 1372 151 18 81

P=0,00 kjikvadrattest”

Tabell 5-2 viser at det ikke er sa store forskjeller mellom de ulike salgsmeto-
dene, bortsett fra at i gruppen som gjorde alt selv er det 11 prosent som oppgir
at de ikke vet hvordan salgsprisen 1 i forhold til prisantydningen. | og med at
relativt mange selger til familie og kjente er det mest interessant & sammen-
likne dem som benytter et profesjonelt firma med dem som benyttet megler i
hele salgsprosessen. Det er fordi det innenfor denne gruppen sannsynligvis er
feerrest som selger til familie og kjente idet salgsmetoden er av mer profesjo-
nell karakter. Antall observasjoner er svart lavt i denne gruppen og ma derfor
tolkes med varsomhet. Det er likevel noen interessante forskjeller. Salgsprisen
tilsvarte prisantydning for dobbelt si mange som benyttet et profesjonelt firma
enn for dem som benyttet megler. Videre er forskjellene sma mht. om salgs-
prisen la under markedspris. | nesten tre ganger sa mange tilfeller 13 salgspri-
sen over prisantydning for dem som benyttet meglere i forhold til dem som
benyttet et firma.

Det kan ogsa veere at salgsprisen i starre grad ligger over prisantydning i sent-
rale strok. Vi vet fra tabell 2-2 at tilbgyeligheten til & benytte eiendomsmegler
gker med sentralitet. Det kan bety at det er sentralitet som har innvirkning.
Fordi det er flere som selger med megler i de mest sentrale strgk sa slar det ut
i flere tilfeller med salgspris over prisantydning. Vi skal farst se neermere pa
dette i forhold til & dele inn sentralitet kun i by- og landkommuner. Dette
fremstilles i tabell 5-3.
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Tabell 5-3 Forholdet mellom salgspris og prisantydning, by- og landkommuner, prosent.

Forholdet

. . . Bykommuner | Landkommuner
salgspris/ prisantydning
Prisen over prisantydning 51 37
Prisen tilsvarte prisantydning 30 38
Prisen under prisantydning 18 24
Vet ikke 1 1
Ubesvart 0 0
N= 867 617

P=0,00 kjikvadrattest

Tabell 5-3 viser at forholdet mellom salgspris og markedspris har sammen-
heng med sentralitet. 1 51 prosent av alle salgene 1a salgsprisen over prisan-
tydning i byene, mens det tilsvarende er tilfelle for 37 prosent i landkommu-
nene. Salgsprisen tilsvarte prisantydning i flere tilfeller i landkommunene, 38
prosent mot 30 prosent i byene. Og tilsvarende la salgsprisen under prisantyd-
ning i flere tilfeller i landkommunene enn i byene hhv. 24 mot 18 prosent. |
tabell 5-4 nedenfor skal vi se ne@rmere pa sentralitet med en mer detaljert inn-
deling.

Tabell 5-4 Forholdet mellom salgspris og prisantydning, sentralitet, prosent.

Forholdet Minst Mindre
. . . Noe sentrale | Sentrale

salgspris/ prisantydning sentraler | sentrale

Prisen over prisantydning 31 37 34 51
Prisen tilsvarte prisantydning 44 34 40 31
Prisen under prisantydning 20 29 25 17
Vet ikke 5 0 1 1
Ubesvart 0 0 0 0

N= 89 92 338 961

P=0,00 kjikvadrattest

Fra tabellen over ser vi at det farst og fremst er i de sentrale kommunene at
salgsprisen 1& over prisantydning, hele 51 prosent. For de minst sentrale
kommunene er tilsvarende tall 31 prosent, for de mindre sentrale 37 prosent
og for noe sentrale 34 prosent. | de tilfeller at salgsprisen tilsvarte prisantyd-
ning er forskjellene starst mellom sentrale strak med 31 prosent og minst sent-
rale strak med 44 prosent. Det er i mindre sentrale strgk at salgsprisen oftest
ligger under prisantydning, med 29 prosent mot de mest sentrale hvor dette
gjelder 17 prosent. Det kan ha sammenheng med at det er fraflyttingskommu-
ner hvor prisen faktisk kan ha gatt ned. Det kan ogsa veere at & sette hgyere
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prisantydning enn salgspris er et forsgk pa a oppna en hgyere pris i et marked
med relativt sett lave boligpriser.

For & undersgke narmere i hvilken grad urbanitet og i hvilken grad salgsme-
tode er avgjegrende for forholdet mellom salgspris og prisantydning skal vi na
se pa dette i sammenheng. Vi skal da se pa dette forholdet farst for dem som
selger med megler i hele salgsprosessen og deretter for de andre salgsmetode-
ne. Tabell 5-5 og 5-6 viser dette.

Tabell 5-5 Forholdet mellom salgspris og sentralitet, meglere, prosent.

Forholdet

. . . Bykommuner | Landkommuner
salgspris/ prisantydning
Prisen over prisantydning 55 41
Prisen tilsvarte prisantydning 26 35
Prisen under prisantydning 18 24
Vet ikke 1 1
Ubesvart 0 0
N= 767 492

P=0,00 kjikvadrattest

Tabell 5-5 viser ogsa store forskjeller nar vi kun ser pa de som har benyttet
megler i hele salgsprosessen. Ogsa i salgene med megler er det langt flere salg
hvor salgsprisen ligger over prisantydning i byene med 55 prosent mot 41
prosent i landkommunene. Salgsprisen tilsvarte prisantydning i 26 prosent av
salgene for byene mot 35 prosent i landkommunene. Salgsprisen 1a under
prisantydning i 18 prosent av salgene i byene mot 24 prosent i landkommune-
ne. Sammenlikner vi dette med tabell 5-3, som er alle salgene, ser vi at det i
starre grad er sentralitet som slar ut enn salgsmetode. Salgsmetode ogsa spil-
ler inn. Dette vil bli klarere nar vi ser pa tabell 5-6 viser forholdet mellom
salgspris og prisantydning mellom by- og landkommuner for dem som har
solgt pa ulike mater selv.
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Tabell 5-6 Forholdet mellom salgspris og sentralitet, selge selv, prosent.

Boligsalg og salgsmetoder

Forholdet

. . . Bykommuner | Landkommuner
salgspris/ prisantydning
Prisen over prisantydning 23 18
Prisen tilsvarte prisantydning 61 54
Prisen under prisantydning 12 23
Vet ikke 3 5
Ubesvart 1 0
N= 100 125

P=0,00 kjikvadrattest

For dem som selger selv pa en eller annen mate ser vi ogsa at det noen for-
skjeller i forholdet mellom salgspris og prisantydning mellom by- og land-
kommuner. Forskjellene er betydelig mindre enn det vi sa for salg via megler.
Salgsprisen la over prisantydning i 23 prosent av tilfellene, mens dette gjaldt
for 18 prosent av landkommunene. Salgsprisen tilsvarte prisantydning for
hhv. 61 prosent av bykommunene og 54 prosent av landkommunene. Videre
I3 salgsprisen under prisantydning i 12 prosent av salgene i byene og 23 pro-

sent av salgene i landkommunene.

| sum kan vi derved konkludere med at nar det gjelder forholdet mellom
salgspris og prisantydning sa er sentralitet det mest avgjgrende, men salgsme-

tode betyr ogsa noe.




6 Hvor forngyde er boligselgerne med de
ulike salgsmetodene?

6.1 Innledning

Til slutt skal vi se litt pa hvor forngyde boligselgerne er med de ulike salgs-
metodene. Her har vi bedt boligselgerne om & oppgi pa en skala i hvilken grad
de er forngyd eller misforngyd med & bruke eiendomsmegler i salgsprosessen
og tilsvarende for selgere som ikke har benyttet eiendomsmegler.

6.2 Forngydhet og salgsmetode

For dem som selger selv har vi kun 250 observasjoner. For a fa et sikrere da-
tagrunnlag ser vi derfor pa denne gruppen samlet i forhold til dem som benyt-
ter megler i hele salgsprosessen. Fordi det er interessant a se i hvilken grad de
ulike matene a selge selv pa slar ut mht. forngydhet vil vi ogsa ha dette med.
Pga. undergrupper med fa observasjoner vil det altsa bli noe mer usikkert. |
tabell 6-1 viser vi hvor forngyde boligselgere som selger med megler i hele
salgsprosessen er og de som selger selv er med den salgsmetoden de valgte.

Tabell 6-1 Graden av forngydhet, ulike salgsmetoder, prosent.

Graden av forngydhet Meglere i hele salgsprosessen | Selge selv pa ulike mater
Sveert misforngyd 6 2

Ganske misforngyd 11 2

Ganske forngyd 44 26

Sveert forngyd 38 68

Vet ikke 1 2

Ubesvart 0 0

N= 1372 250
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Hovedtrekket i tabellen er at de som selger med megler i hele salgsprosessen i
noe starre grad er misforngyde og i langt mindre grad sveert forngyde enn de
som solgte selv. En grunn kan veare at de som solgte selv er forngyde farst og
fremst fordi de har spart kostnader til megler. Vi sa jo fra forrige kapittel at de
i stgrre grad oppnadde salgspris under prisantydning. Det er ogsa et mer radi-
kalt valg a selge selv slik at de som selger selv ikke har s hgye forventninger
og er mindre kritiske til sitt valg. For de som valgte megler kan det ogsa veere
at de pa samme mate er mer kritiske, fordi de har betalt mye og har hgye for-
ventninger. For begge salgsmetodene er det store flertallet forngyd, dvs. enten
ganske forngyd eller sveert forngyd. For de som benyttet megler i hele salgs-
prosessen er 17 prosent enten sveert eller ganske misforngyd, mens det tilsva-
rende for de som solgte selv er fire prosent. Videre er det 82 prosent som be-
nyttet megler i hele salgsprosessensom er ganske forngyd eller sveert forngyd,
mens tilsvarende for dem som solgte selv er 94. Den starste forskjellen finner
vi for dem som er sveert forngyde, med 38 prosent for bruk av megler i hele
salgsprosessen og 68 for dem som solgte selv.

Under, i tabell 6-2, viser vi hvordan graden av forngydhet varierer mellom de
ulike gruppene som har solgt selv.

Tabell 6-2 Graden av forngydhet, solgt selv, prosent.

Graden av forngydhet Meglere/advokat til oppgjer Firma Alt selv
Sveert misforngyd 3 0 3
Ganske misforngyd 2 0 1
Ganske forngyd 28 28 20
Sveert forngyd 66 67 73
Vet ikke 1 5 2
Ubesvart 0 0 1
N= 151 18 81

P=0,63 kjikvadrattest

Tabellen over viser at det ikke er forskjeller mellom de som solgte selv.

Selv om de som pa en eller annen mate er noe mer forngyde enn de som be-
nyttet meglere i hele salgsprosessen kommer meglerne godt ut av denne vur-
deringen nar vi tar i betraktning hvordan de scorer pa forbrukerundersgkelser
(jfr. side 14) Det viser imidlertid at det vi maler i denne undersgkelsen er
meglernes service og dyktighet, mens forbrukerundersgkelsene maler tiltro til
meglere som gruppe.
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6.3 Forngydhet, salgsmetoder og sentralitet

Det kan ogsa veere interessant & se om sentralitet spiller noen rolle for hvor
forngyde boligselgerne er med valg av salgsmetode. Dette er fremstilt i tabell
6-3 for dem som benyttet eiendomsmegler og tabell 6-4 for dem som solgte
selv pé en aller annen mate.

Tabell 6-3 Graden av forngydhet ved bruk av megler og sentralitet, prosent.

Graden av forngydhet Bykommuner Landkommuner
Sveert misforngyd 6 7
Ganske misforngyd 12 9
Ganske forngyd 42 46

Sveert forngyd 39 37

Vet ikke 0 1
Ubesvart 0 0

N= 767 492

P=0,12 kjikvadrattest

Ut fra tabell 6-3 ma vi kunne si at det ikke er forskjeller mellom by og land-
kommuner nar det gjelder forngydhet mht. de som har benyttet megler i hele
salgsprosessen. Noe som i og for seg er et interessant funn. | tabell 6-4 neden-
for ser vi pa tilsvarende for de som har solgt selv.

Tabell 6-4 Graden av forngydhet ved ulike mater & selge selv og sentralitet, prosent

Graden av forngydhet Bykommuner Landkommuner
Sveert misforngyd 2 2
Ganske misforngyd 2 2
Ganske forngyd 26 28

Sveert forngyd 67 66

Vet ikke 3 1
Ubesvart 0 1

N= 100 125

P=0,78 kjikvadrattest

Tabell 6-4 viser at heller ikke for de som solgte selv betyr sentralitet noe for
graden av forngydhet. Dette er et interessant funn. At det er mer komplisert a
selge selv i byene enn i landkommunene med et mer oversiktlig boligmarked
ser derved ikke ut til & sla ut mht. hvor forngyde boligselgerne selv er.
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Vedlegg — Sparreskjema

1. Hvordan solgte du boligen din?

Q Benyttet eiendomsmegler (1)

Q Gjorde salgsjobben selv, men benyttet advokat eller megler til oppgjeret (2)

Q Brukte firma til hjelp i salg og oppgjer, men sto selv ansvarlig for salgsjobben (3)
Q Gjorde alt selv (4)

Q Annen méte (5)

2. Hvavar den viktigste arsaken til at du valgte eiendomsmegler, fremfor a sel-
ge selv?

Q For mye arbeid & selge selv (1)

Q @nsket ikke & pata meg ansvar for sa store belgp (2)
Q Var redd for & gjare noe feil (3)

Q Var redd for & bli lurt (4)

Q Var redd for ikke & f& hay nok pris for boligen (5)
Q Annet, vennligst spesifiser: (6)

Q Vet ikke (7)

3. Hvavar den viktigste arsaken til at du valgte & selge selv, fremfor & benytte
megler?

Q Mente det ville vere for dyrt med eiendomsmegler (1)
Q Mente det var enklere & selge selv (2)

Q Mente jeg ville oppné en hayere pris selv (3)

Q Mente salget ville g fortere nér jeg gjorde det selv (4)
Q Mente jeg kunne gjare en like god jobb selv (5)

Q Annet, vennligst spesifiser: (6)

Q Vet ikke (7)
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4. Hva var boligens salgspris, sammenliknet med prisantydning?

Q Prisen 14 over prisantydning (1)
Q Prisen tilsvarte prisantydning (2)
Q Prisen 14 under prisantydning (3)
Q Vet ikke (4)

5. Hvordan vurderer du boligens salgspris i forhold til markedsverdien — dvs
pris pa tilsvarende boliger i nabolaget?

Q Prisen var hgyere enn markedsverdi (1)
Q Prisen tilsvarte markedsverdi (2)

Q Prisen var lavere enn markedsverdi (3)
Q Vet ikke (4)

6. Hvor forngyd eller misforngyd er du med & bruke eiendomsmegler i salgs-
prosessen?

Q Svart misforngyd (1)
Q Ganske misforngyd (2)
Q Ganske forngyd (3)

Q Sveert forngyd (4)

Q Vet ikke (5)

7. Hvor forngyd eller misforngyd er du med & selge uten eiendomsmegler?

Q Svart misforngyd (1)
Q Ganske misforngyd (2)
Q Ganske forngyd (3)

Q Svart forngyd (4)

Q Vet ikke (5)





