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Forord

Denne bacheloroppgaven ble skrevet som en avsluttende del av vér tredrig utdannelse innen

eiendomsmegling ved Hagskolen pa Vestlandet, varen 2018.

Vi er to studenter som har valgt & skrive om dette temaet pa bakgrunn av interesse og
nysgjerrighet. Fremtidens megler har vart omtalt mye i mediene i det siste etter at “selge
bolig selv” tjenester har blir satt i fokus. Eiendomsbransjen har blitt pavirket av den
teknologiske utviklingen og vi ensket & finne ut mer om dette. Arbeidet bak
bacheloroppgaven har veert til tider vert krevende og frustrerende, men motivasjonen har

alltid vert pa topp og stette fra alle rundt oss har vert viktig.

Vi vil takke alle som hjulpet oss gjennom hele prosessen. Vi ensker & takke Willy Myhre som
har veart en flink veileder med gode rad og innspill til arbeidet. Samtidig ensker vi 4 takke
alle som har bidratt i undersekelsen ved a svare pa sperreskjemaene vi sendte ut. Og ikke

minst vil vi takke venner og familie som har kommet tips, hjelp og gode tilbakemeldinger.



Sammendrag

Eiendomsmeglere har i flere tiér tatt seg av de fleste eiendomssalgene 1 Norge og utfort de
fleste aspektene 1 salgsprosessen. Den teknologiske utviklingen har fort med seg tjenester

hvor forbrukerne kan utfore salgsprosessen og selge eiendom uten & benytte eiendomsmegler.

Problemstillingen vér “Vil den teknologiske utviklingen i eiendomsbransjen true
eiendomsmeglerens rolle og tjenester i1 fremtiden?” tar hovedsakelig utgangspunkt i tre aspekt
ved den teknologiske utviklingen. Vi ser pd om utviklingen er med pa & redusere
kommunikasjon blant meglere og kunder, om nettbaserte tjenester vil overta eiendomssalg,

og om eiendomsmeglere kan tilpasse seg den teknologiske utviklingen.

Den teoretiske bakgrunnen for véart studie bestar i hovedsak av sekundardata som
fagrapporter, leerebeker, nettbaserte artikler og lovverk som omhandler kjop og salg.
Forskningen 1 dette studiet er basert pd kvantitativ metode med bruk av utvalgsundersokelse
som baserer seg pa flere enheter og fa variabler. Undersokelsen er nettbasert med konsise
spearsmél og svar delt opp i forskjellige sporreskjema til eiendomsmeglerkontor og

privatpersoner.

Resultatene fra undersgkelsen er etter vir oppfatning interessante. Vi har sett pa hva
forbrukere verdsetter med salgsprosessen. Videre ser vi pa forbrukernes syn pé teknologi i

fremtiden opp mot eiendomsmeglernes fremtidstanker.



Summary

For decades, real estate agents have taken care of most of the property sales in Norway and
performed most aspects of the sales process. The technological development has brought
services where consumers can perform the sales process and sell real estate without using real

estate agents.

Our research question "Will the technological development in the real estate industry threaten
the real estate agent's role and services in the future?" addresses mainly three aspects of
technological development. We look at whether development will reduce communication
among real estate agents and customers, whether online services will take over property sales

and whether real estate agents can adapt to technological developments.

The theoretical background of our study consists mainly of secondary data such as academic
reports, textbooks, online articles and legislation that deals with buying and selling. The
research in this study is based on quantitative method using survey sampling based on
multiple units and few variables. The survey is based online with concise questions and

answers divided into different questionnaires to real estate agencies and private individuals.

The results of the survey are, in our opinion, interesting. We have looked at what consumers
appreciate with the sales process. Furthermore, we look at consumer views on technology in
the future against real estate agents' thoughts on the future.
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Kapittel 1 - Innledning

Eiendomsmeglere jobber som mellommenn i eiendomshandler. En kan forvente kompetanse
og trygghet 1 salgsprosessen ettersom eiendomsmegler tittelen er beskyttet med krav om
utdanning og praksis. Likevel stilles det spersméal rundt eiendomsmeglerens fremtid. Det er

usikkert hvordan ny teknologi og tankegang vil pavirke yrket.

1.1 Bakgrunn for problemstilling
Nettbaserte tjenester har i senere dr blitt mer aktuelt og fétt en sterre rolle i flere bransjer.

Den teknologiske utviklingen har ogsa pavirket eiendomsbransjen de siste rene, noe som har
fort til en utvikling 1 tjenestemetodene. Media har satt mer segkelys mot tjenestene og

forbrukere har blitt mer nysgjerrig.

Nettbaserte selge selv tjenester som lar privatpersoner markedsfore og selge eiendom uten
bruk av eiendomsmegler fremstir som en trussel for den tradisjonelle
eiendomsmeglertjenesten. Ettersom forbrukeren kan unnlate seg a benytte eiendomsmegler,

kan han ogsa kutte kostnadene ved salgsprosessen.

Den teknologiske utviklingen har ogsa fert til forandringer innad i de interne
meglerkontorene. Teknologien har oppdatert meglersystemer som har fort til at
eiendomsmeglerne ma ha tilpasset seg. Oppgaver som visninger og kontraktsmeter er né 1
ferd med 4 bli overtatt av virtuell visning og elektronisk Bank-id signering, sa partene ikke
trenger & moate opp pé kontraktsmete, noe som ogsé har minimert tiden for salgsprosessen.
Spersmaélet er om digitaliseringen stopper her, eller fortsetter og truer flere av meglerens
arbeidsoppgaver. Kommer ny teknologi til 4 ta over hele salgsprosessen, eller vil forbrukere

fortsatt benytte seg av eiendomsmeglere i fremtiden?

1.2 Problemstilling
Vil den teknologiske utviklingen i eiendomsbransjen true eiendomsmeglerens rolle og

tjenester i fremtiden?



1.3 Presisering
For 4 fa bedre forstaelse og innsikt 1 hovedproblemstillingen velger vi a sette opp

delsporsmél. P4 den méten kan vi fa innsyn 1 flere aspekter 1 omrddet rundt den teknologiske

utviklingen i eiendomsbransjen og dens pavirkning. Spersmél som:

1. Er den teknologiske utviklingen med pa a redusere kontakt og kommunikasjon mellom
Eiendomsmegleren og kundene?

2. Vil nettbaserte tjenester som Propr overta eiendomsmeglerens rolle under boligsalg?

3. Hvordan tilpasser eiendomsmegleren seg til utfordringene som kommer av teknologisk

utvikling og “selge selv” bevegelsen?

1.4 Forventninger til oppgaven og Avgrensning

Ved datainnsamling, analyse og diskusjon av temaet vil vi & fa bedre innsikt 1
eiendomsmeglerens fremtidige arbeid. Vi vil {4 bedre forstaelse for hvordan den teknologiske
utviklingen péavirker meglerens tjenester og rolle, hvor tilpasningsdyktig megleren er til disse
endringene og hva det har a si for boligsalget. Vi innhenter ny kunnskap om kjeper og selgers
synspunkter av nyere tjenester utformet av den teknologiske utviklingen, samt deres egne

erfaringer av det.

Vi har satt begrensninger pd hvor vi skal hente inn data fra og hva vi skal se bort ifra i forhold
til dette temaet. Vi innhenter data fra privatpersoner og ansatte som har jobber hos
meglerkontorer. Firmaer som driver tjenestene Propr og andre “selge bolig selv” tjenester ser
vi bort ifra. Vi utforsker heller ikke andre teknologiske innovasjoner som ikke har med
problemstillingen & gjore, dermed blir hovedfokuset pa teknologisk utvikling innenfor

eiendomsbransjen.



Kapittel 2 - Teori

2.1 Eiendomsmegling
Hva er en eiendomsmegler? Etter eiendomsmeglingsloven § 1-2, andre ledd, menes

eiendomsmegling d opptre som mellommann. En mellommann er en person som bistér i
kjopsprosessen for fremmed regning. Det vil si at megleren ikke er personen som star med
risikoen i eiendomshandelen. Det er likevel 1 mellommannens interesse at handelen gér bra,
ettersom rykte og omdemme verdsettes hoyt i megleryrket. Det kan ogsa vare vanlig at
mellommannen fér betalt gjennom provisjon, s@ en vellykket handel er i alles beste interesse.

(Brathen & Rese Solli, 2011, s. 19)

For a fa tittelen eiendomsmegler ma en 1 tillegg til generell studiekompetanse ta et tredrig
bachelorgrad i eiendomsmegling etterfulgt av to ar med praksis fra jobb hos et
eiendomsmeglerforetak eller foretak som driver eiendomsmegling. Minst ni maneder ma
vare fra et eiendomsmeglingsforetak som utferer vanlige salgsoppdrag. Under praksis arene
anvender man tittelen “Eiendomsmeglerfullmektig” og jobber da under oppsyn av ansvarlig

megler. (Brathen & Rese Solli, 2011, s. 36)

Kjop og salg av bolig er en av de viktigste beslutningene vi tar 1 livet. Det er beslutninger
som har stor betydning for hverdagen og tilverelsen véar. Eiendommene vi eier og skal selge
er et “hjem” og et sted man kan fole seg trygg pd. Derfor er det viktig at
eiendomsmeglingstjenester er med pd & handtere boligen pa best mulig méte under

salgsprosessen.

2.2 Eiendomsmeglerens arbeidsrutine
For & forstd hvordan den teknologiske utviklingen pavirker eiendomsmeglerens rolle og
tjenester ma vi forst se pa den typiske arbeidsrutinen en megler har. Dette er en kort

gjennomgang og vi starter med befaring.

Befaring av eiendom betraktes som en tillitserklering og meglers mulighet for 4 fa inn et
salgsoppdrag. Fer befaringen er det viktig at megleren har innhentet s mye kunnskap som
mulig om boligen, naboeiendommene og omradet boligen befinner seg i. Under befaring gar

megler og eier rundt og befarer eiendommen. Dersom oppdragsavtale blir signert etter



befaring begynner boligsalgs arbeidet til megleren. Megleren mé forst innhente opplysninger
om boligen som skal sté 1 salgsoppgaven og meglersystemet. Innhenting av opplysninger til
en eiendom er en av de viktigste oppgavene en Eiendomsmegler gjor, ettersom kjoper og
selger kan risikere erstatningsansvar ved feil (Brathen & Rese Solli, 2011, s. 75). Megleren
ma alltid «serge for at kjoperen for handels sluttes far opplysninger denne har grunn til &
regne med a fa og kan fa betydning for avtalen.» Jf. Eiendomsmeglingsloven § 6-7. Emgll §
6-7 er bare et minimumskrav for hva slags opplysninger skal innhentes. Hvis ikke alle
opplysningene er gitt, ma dette bli informert om av megler for avtale inngas. Neste steg er
utforming av salgsoppgaven. Den skal lages og prospekt skal bestilles. Alle salgsoppgaver og
prospekt skal godkjennes skriftlig av oppdragsgiver for bruk. Salgsoppgaven skal gi de
nedvendige opplysningene som kjeper skal inneha for avtale jf. emgll 6-7.
Interessenter/kjoper MA kunne stole p4 at alle opplysninger er oppgitt eller blir oppgitt for

avtaleinngaelse.

Visning kan vere avgjerende for om interessenter velger & gi bud pa eiendommen eller ikke.
Interessenter kikker gjerne pd Finn.no, avisannonser eller horer rykter om eiendommen fra
bekjente. N har det ogsa blitt mer vanlig & dele Finn annonse linken p& Facebook.no for at sa
mange som mulig kan se annonsen. Viktige faktorer for at visninger skal ga bra er
forberedelse for visning, veeremate pa visning og opplysninger som blir gitt til interessenter. I
tillegg til tradisjonell visning der potensielle kjopere kommer for & se pd eiendommen, har det
1 det siste blitt spekulert mye rundt virtuell visning, hvor du kan se pa eiendommen gjennom
VR-briller uten & métte forlate huset ditt. Enkelte mener at det kan bli en substitutt for den
tradisjonelle formen for boligvisning (Borchgrevink, 2016). Budrunde foregér etter
visningsdagen. Etter visningsdagen skal ikke megler formidle bud med kortere akseptfrist enn
kl. 12.00 forste virkedag etter siste annonserte visning. Budrunder gér gjerne fort og det er
mye 4 passe pa som megler. Megleren er palagt til & fore pa Budjournal og loggfere alle bud.
Han mé holde kommunikasjonen med selger og budgivere hele veien. Han har her omsorg for
begge parter jf. emgll § 6-3 (1) om «God meglerskikk». Han skal rdde partene og fa til en

avtale dem imellom.

Kontraktsmate skal holdes snarest som mulig og ikke senere enn en uke etter aksept. Alt av
kjopekontrakt, dokumenter og forsikring klargjeres for metet. Nér kontraktsmete holdes skal
selger og kjeper signere de nedvendige papirene for & gjennomfere boligsalget. Megler bor

gjennomgé kontrakten med partene. Det ma nevnes at i de siste drene har signering gjennom
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«Bank-ID» blitt mer vanlig. N4 kan selger og kjoper velge & signere kjopekontrakten ved &
signere med Bank-ID som gjer at de ikke trenger & meote opp fysisk pd kontraktsmetet pé

meglerkontoret. Kartverkets nyeste tinglysingssystem har gjort noen av arbeidsoppgavene i
forbindelse med oppgjer enklere og tidsbesparende. Megler ber folge opp partene i ettertid.

Det skaper mer tillit og sterre sjanse for at de bruker samme megler/meglerkjede 1 ettertid.

2.3 God meglerskikk
God meglerskikk er et sentralt begrep i meglerbransjen og et krav til mellommannen etter

eiendomsmeglingsloven. “Oppdragstaker skal i sin virksomhetsutovelse opptre i samsvar
med god meglerskikk med omsorg for begge parters interesser. Oppdragstakeren md ikke
opptre pd noen mdte som er egnet til d svekke tilliten til oppdragstakerens integritet og
uavhengighet.” Jf. emgll. § 6-3, forste ledd. Mellommannen skal med andre ord opptre helt
neytral for begge partar, og ta etisk korrekte beslutningar. At mellommannen syner god moral
og gir rad og informerer om alle opplysninger angdende eiendommen og handelen, er &
forvente etter § 6-3, 1. og 2. ledd. En eiendomsmegler som tar beslutninger etter sin egen
interesse, opptrer ikke med god meglerskikk. Eksempel pa dette kan vare a holde tilbake

grunnleggende informasjon 1 en handel, eller sette en kunstig hoy salgssum.

Etter god meglerskikk mé megler tilpasse seg etter partenes profesjonalitetsnivd. Grunnen
dette er at noen akterer som er profesjonelle ofte er innom eiendomsmarkedet og har et
heyere kunnskapsniva enn for eksempel kjopere som sjeldent er innom markedet. Av den
grunn har parter hvor det er naturlig & karakterisere som “forbrukere” gjerne et sterkere vern
enn de som er profesjonelle. ”Styrkeforholdet skal vaere utjevnet gjennom rettslige
beskyttelsesmekanismer til fordel for den svakere parten, i dette tilfelle forbrukeren” (Rosen

& Torsteinsen, 2008, s. 235)

Utfoerelser av darlig meglerskikk blir sett pd som grovt brudd pa emgll. og kan fa store
konsekvenser. Med darlig meglerskikk gdelegger den bestemte eiendomsmegleren ikke bare
sitt eget renomé, men ogsa ryktet til andre eiendomsmeglere. Om mellommannen ikke stiller

seg neytral 1 handelen vil det gi kunne gi avtalen et dérligere utfall.

2.4 Kvalitetssikring av eiendomsmegling
Kvaliteten pa jobben eiendomsmegleren har utfort er ikke alltid like lett & méle. Selv om en

eiendomshandel er utfort betyr det nedvendigvis ikke at kjoper og selger er fornayde med
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eiendomsmeglers utforelse (Brathen & Rase Solli, 2012, s. 13). Eiendomsmeglerforetak er
derfor palagt etter emgll & ha en fagansvarlig person til & “sikre at foretaket drives i samsvar
med lover, forskrifter og god meglerskikk” jf emgll § 2-9, andre ledd. Fagansvarlig skal ogsa
sorge for at internkontroller blir dokumentert, giennomfort og overvaket pd en forsvarlig
mate. Utforingen av internkontrollene skal basere seg bdde pa emgll og
internkontrollforskriften. Dersom det kommer frem gjentatte avvik, skal dette rapporteres til
styre. Brudd pa reglene som kommer frem i internkontrollene kan gé ut over fagansvarlig,

ansvarlig megler og foretak (Brithen & Rese Solli, 2012, s. 32).

Norges Eiendomsmeglerforbund har en egen liste av etiske regler som skal nyttast pa linje
med den lovpélagte § 6-3 om god meglerskikk i emgll. Til kontrast til emgll § 6-3 er disse

etiske reglene detaljerte og tiltenkt medlemmene i Norges Eiendomsmeglerforbund.

For & unngé uoppleselige konflikter mellom eiendomsmeglerforetak og forbrukere, er
foretakene palagt 4 vaere med 1 Reklamasjonsnemnda for Eiendomsmeglingstjenester som har
som mal a lase tvister for forbrukere. Gjennom a seke hjelp fra reklamasjonsnemnda kan
forbruker fé hjelp og oppfelging til & lese uenigheter etter utforelse av eiendomsmegling.
Forbrukere kan ogsé seke etter tips og rdd hos Forbrukerradet som informerer om

forbrukerrettigheter og tilbyr sjekklister.

2.5 Tidligere forskning pa temaet
Vi vil i denne oppgaven henvise til to forskningsrapporter fra Mary Ann Stamse,

forsteamanuensis ved hegskolen i Oslo og Akershus. Hver av de to rapportene virker hayst

relevante for vért arbeid med oppgaven.

Forskningsrapporten “Kjop og salg av bolig: Eiendomsmeglerens rolle” fra 2011, er en
fagrapport med et bredt spekter av undersekelse. Stamse ser pd hvordan utviklingen og
konkurransesituasjonen for meglertjenester har utformet seg. Stamsg tar videre fatt 1

eiendomsmeglerens rolle og arbeidsoppgaver, og hvordan ulike aspekter gjennomfores.

(Stamse, 2011)

Forskningsrapporten “Holdninger til eiendomsmeglere og grunner til & selge bolig selv” fra

2012, tar for seg forbrukernes tanker rundt muligheten til & selge bolig selv og meninger om
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bruk av eiendomsmeglere. Forskningsrapporten er omfattende utfort med data av over 1400

respondenter fordelt over hele Norge. (Stamsg, 2012)

Kapittel 3 - Metode

Metode er en mate & g fram pd for 4 samle inn empiri. Metoden er da et “hjelpemiddel til &
gi en beskrivelse av den sdkalte virkeligheten” (Jacobsen, 2005, s. 24). Vi kan se pa metode
som “hjelpemiddelet” som skal avgjere hvilken fremgangsméte en nytter i undersokelsen.
Valget av metoden blir derfor avgjerende for hvordan en velger a lase selve oppgaven og
finne svarene en gnsker. Det er finnes flere forskjellige typer metoder. Kvalitativ metode og
kvantitativ metode er de som blir lagt mest vekt pa. Der kvalitativ metode baserer seg pa
informasjon 1 form av ord fra intervjuer, notater fra observasjonsundersekelser, medietekster
og andre dokumenter som er av interesse, innebarer kvantitativ metode at man setter tall pa
det som skal analyseres (Hjerm & Lindgren, 2011, s. 85). Ved bruk av data i tallformat kan

en utarbeide alt fra prosentregning til avanserte ligningsmodeller.

3.1 Forskningsdesign

Forskningsdesignet bestemmer utferelsen av oppgaven. Det finnes utallige typer design a
velge mellom. Av den grunn er det viktig & vurdere hva en egentlig vil komme fram til ut fra
problemstillingen, ettersom forskningsdesignet avgjer hvordan en kommer fram til resultatet.
Selv om det finnes en mengde forskjellige forskningsdesign er det imidlertid valget mellom
intensive- og ekstensive design som ble sentralt for oss. Intensive design er lagt opp for & ga i
dybden av et fenomen. Det blir lagt opp til & gjere forsek pa fa enheter, men ha med mange
variabler. Mélet er da 4 fa detaljerte nyanser for et spesifikt fenomen. Dette kan vaere ideelt
dersom en vil lage en Case-studie, som vektlegger fa tilfeller og gar i dybden pé desse.

Til kontrast vil ekstensive design, ogsa kalt utvalgsundersgkelse, baserer seg pa flere enheter
og fa variabler. Dette gir muligheten til 4 gd i bredden og fa en presis beskrivelse av omfanget
(Jacobsen, 2005, s. 94). Vi har valgt & gé for et utvalgsundersokelse. Malet véres er 4 gjore
forsek pd en storst mulig populasjon og generalisere funnene vares. Ut fra problemstillingen

ser vi at det passer best med et ekstensivt design som kan gi oss tydelige data etter forsoket.

3.2 Kvantitativ metode

Kvantitativ metode er en forskningsmetode som baserer seg pa a samle inn data i form av tall
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og andre malbare former. Den kvantitative metoden blir omtalt som ekstensiv hvor man tar
for seg mange enheter og lukket hvor selve informasjonen som innsamles er styrt av forskeren
pa forhand (Jacobsen, 2015, s. 251). Kvantitativ metode har i1 hensikt & organisere og
standardisere dataen pa. Ved innsamling av primardata i kvantitativ metode bruker man ofte
sporreskjema med lukkede svaralternativer. Forskeren lager spersmél ut fra problemstilling,
delsparsméil og det man vil finne ut av. Spersmalene leder inn 1 svarkategori av typen “ja”
“nei”og “vet ikke” svar. Dermed kan forskeren analysere resultatet og bruke statistikken 1

forskningen.

3.3 Kvalitativ metode

Kvalitativ metode er en mate & innhente empiri pa, hvor selve dataene samles inn som ord og
ikke tall (Jacobsen, 2015, s. 145). Den kvalitative metoden blir omtalt som intensivt hvor det
er fa enheter og dpent hvor innsamlingen er mindre forhénds styrt av forskeren. Utvalget av
data er gjerne fa utvalgte enheter og man bruker metoder som observasjon, dpent intervju,
fokusgruppeintervju og dokumentundersekelse. Apent individuell intervju er den vanligste
metoden & bruke ved innsamling av kvalitativ data og kjennetegnes ved at respondent og
informant prater sammen. Dette skjer vanligvis ansikt til ansikt, men telefon og e-post blir
ogsé brukt ved innsamling av data. Kvalitativ metode er en god méate & ga inn i dybden pa
enhetene. Samtidig kommer ressursspersmal inn hvor man ikke har tid og ressurser til &
underseke alle aspekter ved problemstillingen. Det er ikke alltid mulig & gjennomfere flere
typer datainnsamling og en ma da prioritere den ene maten fremfor den andre. (Jacobsen,

2015, s. 172).

3.4 Valg av metode
Vi kommer til & nytte oss av kvantitativ forskningsmetode. Ved a benytte kvantitativ metode,

fér vi lettere datainnsamling pé en sterre populasjon enn vi kunne gjort med kvalitative
intervju. Malet med analysen er & fa tydelige svar fra populasjonen som er enkle a lese og
systematisere. Etter fullfort kvantitativ analyse haper vi & {4 klare resultat vi kan ta med i
tolkningsfasen for a konstatere hva populasjonen ser etter nar det kommer til bolighandel i
fremtiden. For & gjennomfere dette pa en ryddig méte, har vi valgt & nytte kategorisvar i
sperreundersgkelsen. Kategorisvar utferes med klare svaralternativer som stilles for
populasjonen. Hensikten er & male holdninger for og imot, eller & finne ut om respondenten
har gjort no eller ikke (Jacobsen, 2005, s. 241). Vi tenker at denne maten a innhente

primardata pd egner seg best i forhold til oppgaven og temaet vi skriver om.
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3.5 Primeer- og sekundardata

Primerdata er opplysninger forskeren selv samler inn for forste gang direkte fra kilden.
Fordelen med primardata er at en selv kan tilpasse datainnsamlingen slik at det oppfyller
problemstillingen pa en fullkommen maéte. Dersom det allerede eksisterer informasjon om det
bestemte temaet som forskeren ikke selv har samlet inn, blir dette sett pa som sekunderdata
(Jacobsen, 2005, s. 137). Her baserer en seg pa andres innhentet data. Dersom en selv ikke
har gode nok ressurser til en fullstendig datainnsamling kan sekundardata vare nedvendig.
Utfordringen med sekundaerdata kan vare at den er innhentet til et annet formal enn den

bestemte forskningen en selv gjor, og derfor ikke optimal for problemstillingen.

3.6 Fordeler og ulemper

Ved bruk av kvantitativ metode er det fordeler og ulemper vi har mattet veere papasselig med.
Som nevnt tidligere valgte vi & samle inn primardata ved bruk av sperreundersekelse med
ulike alternative svar. Ulempen ved denne type metode er at svar pa spersmalene ikke blir
like utfyllende som det hadde veert hvis vi hadde brukt kvalitativ metode. Ved kvalitativ
metode hadde det vaert mulig & g& mer inn 1 dybden av temaet. Dermed kan det vere avvik
mellom den nye kunnskapen vi vil oppné og faktisk kunnskap vi innhenter etter
sparreundersokelsen. Utvalget av hvem vi samler inn primardata fra er ogsd en begrensning.
Angéende hovedproblemstillingen og delspersmalene skal vi samle data fra personer som har
vert gjennom boligsalg selv og personer som har tenkt til & selge boligen sin. Vi skal ogsa
sende sporreundersekelse til meglere angdende den teknologiske utviklingen og deres
tilpasning til denne. Gruppen som mangler her er personer som jobber med “selge bolig selv”
tjenester som Propr, Selgboligselv, Selgprivat og andre foretak som innehar disse nettbaserte
tjenestene. Dette er en ulempe da vi ikke far sett innsyn 1 deres synspunkter og perspektiver i
dette omrédet. Sterke sider ved & bruke kvantitativ metode i vér forskning er det at vi far data
fra mange respondenter. Etter utsendelse av sporreskjema tok det ikke lang tid for vi fikk var

fra et godt antall respondenter. Dette er en effektiv mate a samle inn data pa.

3.7 Innsamling av data og utvalg av data
For gjennomfoeringen av datainnsamlingen brukte vi veldig mye tid pa & utforme spersmél og
svaralternativer som pa best mulig méte kunne besvare hovedproblemstillingen véar. Noen av

spersmalene var satt opp pa en slik mate at delspersmalene ogsé ble satt i fokus. P& den
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maten bygger vi opp et godt grunnlag for det vi ville fa svar pa i forskningen. For 4 3 et
bredere perspektiv 1 henhold til hovedproblemstillingen valgte vi & sende ut sperreskjemaer
til to ulike grupper. Vi lagde to differensierte sperreskjemaer som var unike for gruppene. Det
ene sperreskjemaet sendte vi ut til den generelle befolkningen som inneholdt personer som
har vert selgere, kjopere og andre som ikke har kjopt eller solgt eiendom tidligere. Her stilte
vi spersmal og svaralternativer som var sentrert rundt “selge bolig selv” tjenester og deres
synspunkter om jobben eiendomsmeglere gjor, samt hva slags teknologi de selv bruker for &
finne eiendom under boligjakt. Den andre gruppen vi valgte & sende sporreskjema til var
ansatte som jobber hos et eiendomsmeglerforetak. Deltakerne her bestod av
Eiendomsmeglere, eiendomsmeglerfullmektig, medhjelpere, ansatte hos oppgjersavdeling og
andre som til dagligdags jobber hos meglerkontor. Deres sporreskjema bestod i hovedsak av
spersmél som har med den teknologiske utviklingen innenfor eiendomsbransjen og deres
tilpasning, samt deres synspunkter om “selge bolig selv” tjenester. Ved 4 stille spersmél om
“selge bolig selv” 1 begge gruppene sine sporreskjemaer kan man sette svarene opp mot
hverandre og analysere funnene. Valget om a lage to forskjellige sporreskjemaer til to ulike
grupper var for 4 f4 svar pa de ulike omradene rundt hovedproblemstillingen og
delsparsmélene. P4 denne méten kunne vi analysere og drefte resultatene pd best mulig méte.

Analyse og droftelse kommer vi tilbake til 1 kapittel 5.

3.8 Utvalgsteknikkene

Innhenting at data kan gjeres pé flere mater, der hovedkategoriene er sannsynlighetsutvalg og
ikke-sannsynlighetsutvalg. Hovedforskjellen er at sannsynlighetsutvalg baserer seg pa helt
tilfeldig utvalg av populasjonen. Alle medlemmene i populasjonen har da like stor
sansynlighet for 4 bli testet. En kan derfor anta at dette er beste maten utvalget blir
representert. Sannsynlighetsutvalg lar seg likevel ikke alltid utfere. For & gjennomfore
sannsynlighetsutvalg korrekt ber en nytte database eller liste over populasjonen. Ettersom vi
med den store undersokelsen vires hadde som enske 4 na fram til flest mulig som har erfaring
med eiendomsmeglere, var populasjonens sterrelse ukjent. Sannsynlighetsutvalg lot seg
derfor ikke gjore. P4 bakgrunn av dette valgte vi derfor 4 nytte Convenience sampling, eller
praktisk prevetaking, pa undersekelsen for privatpersoner. Convenience sampling baserer seg
pa ikke-sannsynlighetsutvalg og blir brukt der en ensker & fa en rimelig tilneerming av
sannheten (Leedy & Ormrod, 2015, s. 182). Etter at sperreskjemaet var ferdig bearbeidet
sendte vi det til bekjente vi visste hadde erfaringer med eiendomsmegler, men ogsa til

personer som ikke har erfaring med eiendomsmegler, for a studere kontrasten i svarene. For a
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nd ut til en sterre populasjon, la vi undersgkelsen ut pd Facebook gruppene “Kjope - Selge -
Leie - Bytte - Gis bort 1 Ferde og omegn” og “HISF Kjop & Salg” i en kortere periode. Dette
var 1 vart tilfelle en god mate & innhente data for en sterre populasjon.

Judgemental sampling, eller malrettet provetaking, ble nyttet som utvalgsteknikk til
datainnsamlingen fra meglerkontoret. Judgemental sampling brukes nar forskeren segker
respondenter basert pa kunnskap eller kompetanse (Yang, 2010, s. 38). Ettersom
kompetansen og tankene til eiendomsmeglere var det vi var ute etter, passet dette utmerket.
Det er et ikke-sannsynlighetsutvalg ettersom meglerkontorene var de eneste som fikk tilsendt

sporreskjemaet.

3.9 Feilkilde
Reliabilitet og validitet. Disse storrelsene blir knytt opp mot operasjonalisering, der en

“vellykket operasjonalisering har hoy grad av bade validitet og reliabilitet” (Thrane, 2018, s.
47).

Validitet kan omtales som gyldigheten til en undersekelse og om data fra undersokelsen
faktisk er med pa & besvare det teoretiske spersmaélet en ville finne svar pé eller méle med
undersegkelsen. Validitet er ikke alltid enkel & male 1 en undersgkelse, noe som forer oss
videre til reliabiliteten pa undersokelsen. Reliabiliteten kan vi si er kvaliteten pad mélingene
véres. For & teste reliabiliteten til undersegkelsen kan vi sammenligne mélingene med tidligere
malinger pd samme emne (Hjerm & Lindgren, 2011, s. 32). Etter fullfert datainnsamling
setter vi resultatene vires opp mot resultatene til Mary Ann Stamsgs forskningsrapporten
“Holdninger til eiendomsmeglere og grunner til 4 selge bolig selv”” som stiller flere
tilsvarende spersmal til sine 1400 respondenter.

En faktor som svekker validiteten til undersgkelsen er hvor respondentene fra de to
forskjellige sporreskjemaene er bosatt. P4 sperreskjemaet som ble tildelt forbrukerne svarer
76,4% at det er bosatt pa Vestlandet. Svarene fra sperreskjemaet til meglerkontorene viser at
bortimot 90% av eiendomsmeglerne som har besvart er bosatt pd Ostlandet. Skjevfordelingen
viser var mangel pd nettverk. Vi har tatt utgangspunkt i meglerkontor basert pa estlandet og
privatpersoner pa vestlandet, og ikke behersket & na ut til befolkningen i hele landet pa en
god nok maéte.

Etter fullfort datainnsamling observerte vi en del feil svar der respondentene har svart noe
som ikke gir mening om en ser pa hva han/hun besvarte pd det foregdende sporsmalet.
Spersmédlene dette ble observert hyppigst pa var “Har du kjept/solgt eiendom tidligere?”

sammen med “Har du benyttet megler til salg tidligere?”” Her forekom det at personer krysset
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av for “Ingen av delene” pé spersmélet om de har kjopt/solgt, og svart “Nei” pd om de har
benyttet megler til salg tidligere 1 steden for & svare “Har ikke solgt eiendom”. 10 av 45
respondenter krysset feil pa dette spersmalet. P4 samme maéte har 7 personer som har benyttet
megler til salg krysset av at de bare har kjopt eiendom, i stede for begge deler eller bare
“solgt”. Dette kan tyde pa at vi ikke har vert klare nok 1 spersmalene og svarene vares, noe
som har fort til mistolkning hos flere respondenter. Det kan ogsa ha vart en enkel trykkfeil

fra deres side. Vi har valgt & ikke fjerne eller endre besvarelsene til disse respondentene.
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Kapittel 4 - Data

4.1 Eiendomsmeglerens framtidsutsikter
Sperreundersokelsen som var sendt til den generelle befolkningen fikk til sammen 140
respondenter, mens sperreundersgkelsen som var sendt til ansatte i meglerkontor fikk 29

respondenter.

4.2 Sperreskjema: forbruker

1. Kjonn
Svaralternativ Hyppighet/frekvens I prosent
Mann 78 55,7
Kvinne 62 443
Totalt 140 100,0
Tabell 4.1
2. Alder
Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
1-18 5 3,6
19-25 55 39,3
26-35 41 29,3
36-45 17 12,1
46- 22 15,7
Totalt 140 100,0
Tabell 4.1

Av 140 respondenter er det flest personer mellom 19 og 25 ar. Her har 39,3% oppgitt seg i
denne kategorien. Dette kan syne bruken var av en ikke-sannsynlighets utvalgsteknikk som er
bygget pa et internettbasert sparreskjema som ble sendt via Google og Facebook. Dette kan
ogsa ha en sammenheng med at den storste delen av nettverket vares ogsé er personer i
samme aldersgruppe. Likevel var det god respons ogsa pa de andre aldersgruppene, noe som
viste seg 4 bli essensielt, ettersom aldersgruppene 1-18 og 19-25 star for 77,8% av
respondentene som verken har kjopt eller solgt eiendom. Ser vi tilbake pé kjennsfordelingen,

er fordelingen mellom mann og kvinne relativt lik.
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3. Hvor er du bosatt?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent

Vestlandet 107 76,4

Serlandet 2 1,4

Nord-Norge 8 5,7

Ostlandet 23 16,4

Totalt 140 100,0
Tabell 4.3

Bruken av convenience sampling er synlig nér en ser pa hvor svar representantene er bosatt.

Det at 76,4% er bosatt pd vestlandet kan vaere et resultat pé at vi i hovudsak har nadd ut til

personer vi kjenner. Valg av Facebook grupper, kan ogsa ha hatt en innvirkning og en faktor

at vi ikke har nddd ut til nord-norge og serlandet pd samme méte som vestlandet.

4. Utdanning
Svaralternativer Hyppighet/Frekvens I prosent
Grunnskole 5 3,6
Videregéaende skole 42 30
Hoyskole/universitet 81 57,9
Hoyere utdanning 12 8,6
Totalt 140 100,0
Tabell 4.4
5. Har du kunnskap om “Selg bolig selv” tjenester?
Svaralterativer Hyppighet/frekvens I prosent
Ja 53 37,9
Nei 87 62,1
Totalt 140 100,0
Tabell 4.5

Av de 140 respondentene er det bare 53 som har kunnskap om ‘Selg bolig selv’ tjenester, noe

som ogsd sier at 62,1% ikke har kunnskap om disse tjenestene.

6. Har du kjept/solgt eiendom tidligere?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Solgt 3 2,1
Kjopt 45 32,1
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Begge deler 47 33,6

Ingen av delene 45 32,1

Totalt 140 100,0
Tabell 4.6

Pa dette sporsmalet fikk vi jevnt fordelte svar. Vi stilte dette spersmalet for 4 se om

respondentene har erfaring med eiendomshandel tidligere eller ikke, noe som 67,9% av

respondentene har.

7. Har du benyttet megler til salg tidligere?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent

Ja 47 33,6

Nei 31 22,1

Har ikke solgt eiendom 62 443

Totalt 140 100,0
Tabell 4.7

Dette er et oppfolgingsspersmal til spersmaélet over. Her ville vi se hvor mange av de som har
solgt som benyttet seg av eiendomsmegler til salgsprosessen, og hvor mange som lot vare.

8. Hva er det viktigste for deg nar du skal selge eiendom?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens
Hoy salgspris 91
Trygg handel 94
Minst arbeid 39
Hurtighet 24
Billig salgsform 31
God kontroll/oversikt 68

Ingen av delene

1

Tabell 4.8

Pa dette sporsmalet fikk respondentene muligheten til & avlegge flere svar ettersom en gjerne

ser pa flere faktorer nér en skal selge eiendom. Hey salgspris, trygg handel og god

kontroll/oversikt er de tre hyppigste svarene. Hurtighet og billig salgsform virker som & vare

de minst relevante faktorene nar respondentene skal selge.

9. Dine tidligere erfaringer ved bruk av eiendomsmegler har vert...

Svaralternativer

Hyppighet/frekvens

I prosent
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Bra 36 25,7

Darlig 1 0,7

Midt pé treet 31 22,1

Har aldri brukt megler 72 51,4

Totalt 140 100,0
Tabell 4.9

10. Dersom du har brukt megler tidligere, har megleren veert flink til 4 holde kontakten

under boligsalget?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent

Ja, megleren var flink til & holde 54 38,6

kommunikasjon

Nei, megleren var ikke flink til 4 holde | 14 10

kontakten

Har aldri brukt megler 72 51,4

Totalt 140 100,0
Tabell 4.10

Spersmdl 9 og 10 handler om respondentenes erfaring med eiendomsmegler. Pa spersmél 9

svarte litt over halvparten at de aldri har brukt eiendomsmegler med 51,4 %. 25,7 % har hatt

bra erfaring med megler og 1 person har hatt dédrlig erfaring med megler og utgjer 0,7 %. 22,1

% har hatt erfaring som har vart midt pa treet. Her er resultatet varierende. Spersmal 10 om

megleren har vert flink til 4 holde kontakten svarer 38,6 % at ja, megleren var flink til d

holde kontakten og 10 % svarte nei. 51,4 % svarte at de aldri har brukt megler, som er samme

prosentandel som pa spersmal 9.

11. Dersom du skulle solgt eiendommen din, hva tror du hadde gitt deg hoyest

salgssum?
Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Eiendomsmegler 90 64,3
Selge selv uten megler 15 10,7
Vet ikke 35 25
Totalt 140 100,0
Tabell 4.11

De fleste av respondentene svarte at eiendomsmegler ville gitt hoyest salgssum med 64,3 %

fremfor & selge selv som fikk 10,7 % i svar. 25 % svarte vet ikke.
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12. Kommer du til &4 nytte eiendomsmegler dersom du skal selge eiendom i fremtiden?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent

Ja 87 62,1

Nei 7 5

Vet ikke 46 32,9

Totalt 140 100,0
Tabell 4.12

13. Synes du radgivning fra eiendomsmegler er viktig under boligsalget?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent

Ja, jeg synes rad fra megler er viktig 114 81,4

Nei, jeg stoler ikke pa det 7 5

eiendomsmegler sier

Nei, jeg trenger ikke rad fra megler 19 13,6

Totalt 140 100,0
Tabell 4.13

Spersmdl 12 om respondentene ville brukt megler ved sitt boligsalg svarte over halvparten ja
med 62,1 %. 5 % svarte nei og 32,9 svarte vet ikke. Ut ifra dataene tyder dette pa at mange
foler trygghet ved & bruke eiendomsmegler for a selge boligen sin. P& spersmél 13 svarte
flertallet med ja, rdad fra megler er viktig. 5 % svarte at de ikke stoler pd megler og 13,6 %

mener at de ikke trenger rdd fra megler. Disse utgjor til sammen 18,5 %.

14. Ville du spart mer penger ved 4 bruke "selge boligen selv" tjenester enn i bruke

eiendomsmegler?
Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Ja 46 329
Nei 15 10,7
Jeg ville brukt like mye penger uansett | 5 3,6
hva jeg velger a bruke
Vet ikke 74 52,9
Totalt 140 100,0
Tabell 4.14

15. Ville du selv Kkjopt bolig ved privatsalg? Anta at du ikke kjenner selger fra for

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
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Ja 34 243

Nei 42 30

Usikker 64 45,7

Totalt 140 100,0
Tabell 4.15

Pé spersmal 14 spurte vi respondentene ville spart mer penger ved a bruke eiendomsmegler
enn 4 selge selv. 32,9 % svarte ja, 10,7 % svarte nei og 3,6 % svarte at de ville brukt /ike mye
penger pa boligsalget ved bruk av eiendomsmegler. Litt over halvparten av respondentene
med 52,9 % svarte vet ikke. Pa sparsmél 15 var resultatet varierende hvor 24,3 % svarte ja til
at de ville kjopt bolig hvor selger var privatperson og 30 % svarte nei. 45,7 var usikre og

svarte vet ikke.

16. Dersom du er pa boligjakt, bruker du noen av disse kildene for 4 finne bolig?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens
Aviser 50

Sosiale medier (facebook, instagram osv...) 65

Annonser pa vinduene til meglerkontorer 31

Apper pa mobil (Finn.no-app, boligseker-app laget av 114
meglerselskapene selv osv...)

Meglerkontorene sine egne nettsider 36

Tabell 4.16

Pa dette spersmalet har vi ikke satt begrensninger pa antall svaralternativer respondentene
kunne velge. Mange har tilgang til de fleste av alternativene via mobil og internett, samt
mulighet for & kikke pa aviser og g& innom meglerkontorer. Man kan bruke flere kilder
samtidig, derfor var det viktig for oss & unnga begrensninger pa hvor mange de kunne svare
pa. Hele 114 respondenter bruker apper pa mobil. Deretter bruker 65 personer sosiale medier,
50 bruker aviser og 31 bruker annonser pd vinduene til meglerkontorene. 36 respondenter
soker seg inn pa meglerkontorene sine egne nettsider for 4 lete etter bolig. Ut fra dataen sa ser
vi at mange bruker internett og mobil for & lete etter bolig. Det kan ha noe & gjore med den
hyppige teknologiske utviklingen de siste arene. Man kan enkeltvis f& en oppdatering av
boliger som blir lagt ut for salg og det skal bare fa tastetrykk til for & se bilder og

informasjonen om boligen.
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17. Tror du det hadde vert flere antall interessenter ved bruk av eiendomsmegler enn

ved privatsalg?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent

Ja 88 62,9

Nei 4 2,9

Antall interessenter hadde veert likt 14 10

uansett

Vet ikke 34 243

Totalt 140 100,0
Tabell 4.17

Mange av respondentene svarte ja til at det ville komme flere antall interessenter ved bruk av
eiendomsmegler og utgjer 62,9 %. 2,9 % svarte nei og 10 % svarte at det ville vere likt antall
interessenter uansett om eiendomsmegler blir tatt i bruk eller ikke. 24,9 % av respondentene

var usikre og svarte vet ikke.

18. Hva tenker du om "Virtuell visning" hvor du kan dra pa visning fra sofaen ved

hjelp av VR-briller?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Jeg kunne tenke meg & prove det 51 36,4
Det er bedre & dra pa visning selv fora | 79 56,4

fa full oversikt over boligen

Jeg er likegyldig til dette konseptet 10 7,1
Totalt 140 100,0
Tabell 4.18

36,4 % av respondentene svarte med at de var villige til & prove virtuell visning konseptet.
Samtidig svarte 56,5 % at de syntes det var bedre & dra pd visning for 4 se boligen ansikt-til-
ansikt. I folge dataen kan begrunnelsen for dette vere at folk flest fir mer detaljert bilde av
boligen og informasjon om den dersom de gar pa visning selv. Det er kanskje lettere & sporre
megler om ting og boligen blir noyere gjennomgétt. 7,1 % svarte at de er likegyldig til virtuell

visning konseptet.

19. Tror du "selge selv tjenester' vil ta over eiendomsmeglerrollen i fremtiden?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent

Ja 36 25,7
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Nei 61 43,6

Vet ikke 43 30,7
Totalt 140 100,0
Tabell 4.19

b

Her ser vi at svaralternativene har vart varierende. 25,7 % har svart ja til at “selge bolig selv
tjenester vil ta over eiendomsmeglerens rolle 1 fremtiden og 43,6 prosent har svart nei. Som
vi ser, er en del av respondentene positive til at megler rollen fortsatt har betydning i

fremtiden. 30,7 % av respondentene har svart vet ikke.

4.3 Sperreskjema: ansatte som jobber hos meglerkontor

I denne sporreundersekelsen hadde vi totalt 29 respondenter som jobber hos et meglerforetak.

Som nevnt ovenfor er dette judgemental sampling hvor vi har vert selektive pa hvor vi far

denne type data fra. Grunnen til det er at ansatte som jobber hos meglerkontor ofte mé

tilpasse seg etter ny teknologi og ser konkurransen med “selge bolig selv” tjenesten direkte.

Vi tenker da at disse individene har erfaring og fagkompetanse til & gi oss givende svar og

riktig bilde av realiteten av den teknologiske utviklingen i bransjen. Vi har brukte nettverket

vi har tilknyttet meglerkontorer og sendt e-post med sperreskjema til respondentene.

1. Kjonn
Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Mann 15 51,7
Kvinne 14 48,3
Totalt 29 100,0
Tabell 4.20
2. Alder
Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
1-18 0 0
19-25 12 41,4
26-35 9 31
36-45 6 20,7
46- 2 6,9
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Totalt 29 100,0
Tabell 4.21
3. Hvor er du bosatt?
Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Vestlandet 3 10,3
Serlandet 0 0
Nord-Norge 0 0
Ostlandet 26 89,7
Totalt 29 100,0
Tabell 4.22

Vi ser her at 51,7 % av de utvalgte er menn og 48,3 er kvinner. Alder ogsé varierende, men

de som fleste som svarte pd sperreundersegkelsen er mellom alder 19 til 25 &r med 12 1 antall

og utgjer 41,4 %. Dette er av gruppen jobber som medhjelpere og eiendomsmeglerfullmektig.

De fleste respondentene er bosatt i Qstlandet med 89,7%, samt 3 respondenter fra Vestlandet

som utgjer 10,3 %.

4. Tror du digitalisering av rutiner og kontrollsystemer er med pa a skape mer trygghet

ved boligsalg?
Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Ja 26 89,7
Nei 2 6,9
Vet ikke 1 34
Totalt 29 100,0
Tabell 4.23

5. Se for deg at ny teknologi og utvikling vil forandre pa meglersystemet du bruker, er

du tilpasningsdyktig?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Ja, jeg er flink til & tilpasse meg 21 72,4

Ja, men det tar tid 8 27,6

Nei, alt av ny teknologi er vanskeliga | 0 0

fd med seg

Vet ikke 0 0

Totalt 29 100,0
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Tabell 4.24

Pé spersmal 4 ser vi at 89,7 % respondentene tenker digitalisering er med pa a skape
trygghet, der 6,9 % har svart nei og 3,4 % har svart vet ikke. Dette tyder pa at teknologien
kan gd 1 en positiv retning med tanke pa tryggheten bak et boligsalg. Pa spersmal 5 svarer de
fleste respondentene at de er tilpasningsdyktig. Ingen har svart nei eller vet ikke. 72,4 %

svarer at de er flinke til a tilpasse seg. 27,6 % er flinke, men bruker gjerne litt lenger tid.

6. Kryss av de du synes det burde vzere mest fokus pia med tanke pa teknologisk

utvikling/fornyelse..

Svaralternativer Hyppighet/frekvens
Meglersystemer 21
Befaring 3
Innhenting av opplysninger 20
Salgsoppgave/prospekt 14
Visning 1
Budrunder 6
kontraktsmete 10
Oppgjer 16
Ingen av delene 2
Tabell 4.25

Her har vi satt opp flere svaralternativer respondentene kunne velge mellom. Vi satte ingen
begrensninger pa hvor mange svaralternativer de kunne krysse av. Vi tenkte at respondentene
med sin erfaring og kompetanse kunne velge de omradene i et boligsalg som det kunne bli
satt mer fokus pa 1 forhold til utvikling og fornyelse. Vi ser at de omrédene respondentene
synes det burde vaert mest fokus pa er “meglersystemer” med 21 svar og “innhenting av
opplysninger” med 20 svar. Visning og befarings delen var det minst klikk pa og trenger
minst fokus p. Det ble 2 svar pa “ingen av delene” som tilsier at 2 synes at det ikke trengs

utvikling eller fornyelse 1 noen av disse omradene ved boligsalg.

7. Tror du konseptet "Virtuell visning" ved bruk av VR-briller blir mer populzrt enn

vanlig visning?

Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
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Ja, virtuell visning sparer tid for 3 10,3

interessenter

Nei, interessenter foretrekker & 23 79,3

komme pa visning

Usikker 3 10,3

Totalt 29 100,0
Tabell 4.26

Dataen her tilsier at 79, 3% av respondentene mener at “virtuell” visning via VR-briller ikke

vil bli populart i fremtiden. Begrunnelsen kan vare at folk flest vil komme pé visning og se

boligen ansikt til ansikt. 10,3 % har svart ja og mener at “virtuell visning” kan bli populeert

og sparer interessentene for tid. 10,3 % var usikre pa om det blir populart eller ikke.

8. Er du kjent med "selge bolig selv'' tjenester som Propr, Selgboligselv, Selgprivat

etc..?
Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Ja 27 93,1
Nei 2 6,9
Totalt 29 100,0
Tabell 4.27
9. Feler du deg truet av "selge bolig selv" tjenester?
Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Ja 2 6,9
Nei 25 86,2
Vet ikke 2 6,9
Totalt 29 100,0
Tabell 4.27

Spersmdl 8 og 9 handler om “selge bolig selv” tjenester og respondentenes forhold til dem.

27 (93,1 %) respondenter har svart ja til om de er kjent med tjenestene og 2 har svart at de

ikke er kjent med disse tjenestene. Spersmél 9 om de foler seg truet av tjenestene har stor

prosentandel med 85,2 % som har svart nei, mens 6,9 % har svart ja. 6,9 % som har svart vet

ikke kan vaere de samme som svarte at de ikke er kjent med tjenestene pa sporsmaél 8.

Bakgrunnen for dette kan vere at “selge bolig selv” tjenestene ble etablert for bare et par ar

siden og ansatte som jobber i meglerkontor som har oversikt over markedet merker kanskje

ikke stor konkurranse fra disse tjenestene.
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10. Vil den teknologiske utviklingen true eiendomsmeglerens rolle og tjenester i

fremtiden?
Svaralternativer Hyppighet/frekvens I prosent
Ja, eiendomsmegleren finnes ikke mer | 1 34

i fremtiden

Nei, eiendomsmeglere vil ha like stor 11 37,9
rolle i fremtiden

Nei, men eiendomsmeglere vil ha en 15 51,7
mindre rolle i fremtiden

Vet ikke 2 6,9
Totalt 29 100,0
Tabell 4.28

Det siste speorsmalet handler om selve hovedproblemstillingen og kun 1 respondent, altséd 3,4
% har svart at den teknologiske utviklingen er truende for eiendomsmegleren i fremtiden. 37,
9 % har svart nei, eiendomsmegleren vil ha like stor rolle og 51,7 % svarte nei, men
eiendomsmeglere vil ha en mindre rolle i fremtiden. Respondentene som svarte “nei” utgjor

til sammen 89,6 %. 6,9 % svarte “vet ikke”.
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Kapittel 5 - Analyse og drefting

I dette kapittelet skal drefte og analysere dataen vi har samlet inn gjennom

sperreundersgkelsene som var sendt ut til den generelle befolkningen og ansatte som jobber

for eiendomsmeglerkontor. Vi skal ta for oss de viktigste funnene og drefte det opp mot

forskningsrapport, bacheloroppgave og tidligere teori samt vise til statistiske tabeller. Ved a

innhente informasjon fra den generelle befolkningen far vi synspunkter fra forbrukere som

allerede har kjopt/solgt bolig tidligere og potensielle forbrukere som skal kjope/selge bolig i

fremtiden. Samtidig fér vi bredere kunnskap om hvordan den teknologiske utviklingen i

eiendomsbransjen pavirker de som jobber med eiendom daglig. Innhenting av data fra ansatte

hos meglerkontor gir oss det vi trenger for & fa et detaljbilde av deres tilpasning til ny

teknologi og formeninger om eiendomsmeglerens framtidsutsikter.

5.1 Krysskorrelasjon

Har du benyttet megler til salg tidligere?

Har ikke
solgt
Ja Nei eiendom Total
| |
Har du kjept/solgt Solgt Antall 2 1 0 3
eiendom tidligere?
4,3% 3.2% 0,0% 2,1%
Kjopt Antall 7 11 26 44
14,9% 35,5% 41,9% 31,4%
Begge deler Antall 38 9 1 48
80,9% 29,0% 1,6% 34,3%
Ingen av Antall 0 10 35 45
delene
0,0% 32,3% 56,5% 32,1%
Total Antall 47 31 62 140
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabell 5.1: Krysskorrelasjon mellom “Har du kjept/solgt eiendom tidligere?” og “Har du benyttet megler til salg tidligere?”
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Denne krysstabellen viser sammenhengen med kjop og salg av eiendom og benytting av
eiendomsmegler. Vi kan med andre ord her se om respondentene har benyttet
eiendomsmegler eller ei nér de solgte eiendom. Vi fokuserer her pa respondentene som har
nyttet eiendomsmegler i en salgsprosess ettersom det i hovedsak er selgeren som hyrer inn
eiendomsmegler, og kan derfor se vekk svaralternativene “Kjopt” og “Ingen av delene” pé
den gra delen, og “Har ikke solgt eiendom” pé det vertikale spersmalet. Gjennom 4 bare se pa
svarene for “Solgt” og “Begge deler”, utelukker vi ogsa flesteparten av svarene vi oppfattet

som ukorrekte i disse spersmalene, som nevnt under 3.9 Feilkilde.

Ut fra krysstabellen ser vi at 38 av de 48 respondentene som bade har kjept og solgt eiendom
har benyttet eiendomsmegler til salg tidligere. Dette utgjer 79% av besvarelsene for gruppen.
Fra den samme gruppen er det 9 respondenter som ikke har nyttet eiendomsmegler til salg
tidligere. Disse besvarelsene utgjor i underkant av 19% av besvarelsene for gruppen. Ser vi
pa gruppen respondenter som bare har solgt eiendom, som bestar av 3 respondenter, er det 2
av disse som har nyttet eiendomsmegler til salg tidligere mens 1 har ikke nyttet
eiendomsmegler. Legger vi dataene sammen ser vi at 80% av respondentene som har solgt

eiendom har nyttet eiendomsmegler.
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Kommer du til & nytte eiendomsmegler

dersom du skal selge eiendom i

fremtiden?
Ja Nei Vet ikke Total
T T T
Dine tidligere Bra Antall 32 1 3 36
erfaringer ved bruk
av eiendomsmegler 36,8% 14,3% 6,5% 25,7%
har veert..
Darlig Antall 0 0 1 1
0,0% 0,0% 2,2% 0,7%
Midt pa treet Antall 17 3 11 31
19,5% 42,9% 23,9% 22,1%
Har aldri Antall 38 3 31 72
brukt megler
43,7% 42,9% 67,4% 51,4%
Total Antall 87 7 46 140
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabell 5.2: Krysskorrelasjon mellom “Dine tidligere erfaringer ved bruk av eiendomsmegler har vert..” og “Kommer du til &

nytte eiendomsmegler dersom du skal selge eiendom i fremtiden?”

Denne tabellen viser hvilke tidligere erfaringer respondentene har hatt med eiendomsmegler,
og om det kommer til & nytte eiendomsmegler dersom de skal selge eiendom i fremtiden. Av
de 68 respondentene som har nyttet eiendomsmegler har 36 av respondentene gode erfaringer
med de, der 32 kommer til & nytte megler dersom de skal selge i fremtiden, noe som sier at
89% av de som har gode erfaringer er sikre pa 4 bruke megler under neste salg. 1 av de 36
kommer ikke til 4 nytte megler i fremtiden mens 3 er usikre. Bare 1 respondent har hatt
darlige erfaringer med bruk av eiendomsmegler, og vet ikke om han/hun kommer til & nytte
megler 1 fremtiden. Av respondentene med midt pé treet erfaringer kommer 55% til & nytte
megler til et eventuelt salg 1 fremtiden mens 35,5% er usikre. Av de som ikke har nyttet
megler og heller ikke innrettet seg noe erfaring fra eiendomsmegleren, vil likevel 53% nytte
megler 1 fremtiden. 43% av respondentene fra denne gruppen er usikre mens 4% ikke

kommer til & nytte eiendomsmegler.
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Alder

1-18 19-25 26-35 36-45 46- Total

Hva Kunne tenkt Antall 3 23 10 8 7 51
tenker du meg a prgve
om 60,0% 42,6% 24,4% 44,4% 31,8% 36,4%
"Virtuell
visning"
hvor du Bedre med Antall 2 26 27 9 14 78
kan dra visning
pa 40,0% 48,1% 65,9% 50,0% 63,6% 55,7%
visning
fra
sofaen Likegyldig Antall 0 5 4 1 1 11
ved hjelp
av VR- 0,0% 9,3% 9,8% 5,6% 4,5% 7,9%
briller?
Total Antall 5 54 41 18 22 140

100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabell 5.3: Krysskorrelasjon mellom “Hva tenker du om "Virtuell visning' hvor du kan dra pa visning fra sofaen ved hjelp av

VR-briller?” og “Alder”

Denne krysskorrelasjon viser hva de forskjellige aldersgruppene synes om & nytte VR-

teknologi til visning av eiendom. Til sammen var det 51 respondenter som kunne tenkt seg &
prove VR, og relativt jevnt fordelt pd alle aldersgruppene.Vi ser at aldersgruppa 19-25 har
starst oppslutning med 23 kandidater, men tar vi 1 betraktning at det ogsé er flest
respondenter 1 denne aldersgruppen, er det gruppen 36-45 som virker mest for & prove VR-
teknologi. Minst med bare 24,4% av sin aldersgruppe pé dette alternativet er gruppen 36-45,
som virker minst interessert i & teste ut VR. P4 svaret “Bedre a dra pa visning selv..” var det

ogsé ganske like meninger blant gruppene, men mest enighet i gruppen 26-35 éar der nesten

66% av respondentene 1 denne gruppen synes det vil vare bedre med visning.
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Tror du "selg selv tjenester" vil ta over

eiendomsmeglerrollen i fremtiden?

Ja Nei Vet ikke Total
T T T
Har du kunnskap Ja Antall 19 21 12 52
om Selg bolig selv
tj ter?
Jenestet 52,8% 34,4% 27,9% 37,1%
Nei Antall 17 40 31 88
47,2% 65,6% 72,1% 62,9%
Total Antall 36 61 43 140
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabell 5.4: Krysskorrelasjon mellom “Har du kunnskap om Selg bolig selv tjenester?” og “Tror du selg bolig selv tjenester

vil ta over eiendomsmeglerrollen i fremtiden?”

Krysstabellen over viser om de som mener at “selg selv” tjenester vil overta
eiendomsmeglers rolle i hele tatt har kunnskap om “selg selv” tjenester. 88 av respondentene
hadde ikke kunnskap om det, meden 52 hvertfall til en grad, mener at de har kunnskap om
tjenestene. 36,5% av de med kunnskap om tjenestene mener at dei vil ta over for

eiendomsmeglerrollen, mens 40% mener nei. De resterende 23,5% vet ikke hva som vil skje.
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Krysskorrelasjon fra skjema til meglerkontorene

Er du tilpasningsdyktig?

Ja, jeg er flink

til & tilpasse Ja, men det
meg tar tid Total
T T
Tror du digitalisering av Ja Antall 20 6 26
rutiner og

kontrollsystemer er med 95,2% 75,0% 89,7%
pa a skape mer trygghet

ved boligsalg? Nei Antall 0 2 2

0,0% 25,0% 6,9%

Vet ikke Antall 1 0 1

4,8% 0,0% 3,4%

Total Antall 21 8 29

100,0% 100,0% 100,0%

Tabell 5.5: Krysskorrelasjon mellom “Tror du digitalisering av rutiner og kontrollsystemer er med pa & skape mer trygghet
ved boligsalg?” og “Se for deg at ny teknologi og utvikling vil forandre pad meglersystemet du bruker, er du
tilpasningsdyktig?”

I denne krysstabellen ser vi sammenhengen pa om eiendomsmeglerne ser pd teknologien som
en trygghet og om de mener de er tilpasningsdyktige eller ikke. Ettersom andelen
eiendomsmeglere som har svart pa skjema er betydelig lavere enn privatpersoner er
svarfordelingen ikke like synlig. 69% av alle 29 respondentene mener at digitalisering av
rutiner og kontrollsystemer er med pa & skape mer trygghet, og mener selv at de er
tilpasningsdyktige. 20% av alle det 29 mener det samme, med forskjellen at det vil ta tid &
tilpasse seg. 2 respondenter tror at digitalisering og kontrollsystemer ikke vil skape mer

trygghet 1 boligsalget, men at de vil tilpasse seg ny teknologi over tid.
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Vil den teknologiske utviklingen true

eiendomsmeglerens rolle og tjenester i fremtiden?

Ja, Nei, Nei, men
eiendomsm eiendomsm eiendomsm
egleren egleren vil egleren vil
finnes ikke ha like stor ha en
mer i rolle i mindre rolle Vet
fremtiden fremtiden i fremtiden ikke Total
Se for deg at Ja, jeg er Antall 1 9 10 1 21
ny teknologi flink til &
og utvikling vil tilpasse
forandre pa meg 100,0% 81,8% 66,7% 50,0% 72,4
meglersystem %
et du bruker, Ja, men Antall 0 2 5 1 8
er du det tar tid
tilpasningsdyk
tig? 0,0% 18,2% 33,3% 50,0% 27,6
%
Total Antall 1 11 15 2 29
100,0% 100,0% 100,0% 100,0 100,
% 0%

Tabell 5.6: Krysskorrelasjon mellom “Se for deg at ny teknologi og utvikling vil forandre pa meglersystemet du bruker, er

du tilpasningsdyktig?” og “Vil den teknologiske utviklingen true eiendomsmeglerens rolle og tjenester i fremtiden?”

5.2 Viktige funn

5.2.1 Hvem nytter megler?
Kryss-korrelasjonene gir oss flere interessante funn fra datainnsamlingen. Ser vi forst pa

tabell 5.1 er det tydelig at de fleste som har solgt eiendom, har benyttet seg av
eiendomsmegler. Hele 80% av respondentene som har solgt eiendom har nyttet
eiendomsmegler, noe som viser at megleren har hatt en betydelig rolle nar det kommer til

kjop og salg hos respondentene. Hvorfor har de valgt 4 benytte seg av eiendomsmegler?

Mary Ann Stamse har 1 sin fagrapporten stilt det samme sporsmaélet til 1426 respondenter, der

de matte velge den viktigste faktoren (Stamse, 2012, s. 25). “For mye arbeid 4 selge selv” er

den hyppigste besvarelsen med 34,4% av stemmene. “Er redd for & gjere feil” kom like bak

med 27% av stemmene. Resultatet Stamse fikk tyder pd at selger ser pd boligsalg som en stor

og komplisert oppgave med store konsekvenser dersom det ikke utferes korrekt.
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Respondentene 1 hennes undersegkelse virker derfor & ha som interesse & gi fra seg arbeidet og
konsekvensene rundt boligsalget til noen med storre kompetanse pa feltet. Sperreskjemaet vi
gav til privatpersonene i vares undersgkelse hadde et liknende speorsmél, henviser til tabell
4.8, der respondentene kunne trekke frem flere av de viktigste faktorene nar de skulle selge
eiendom. “Trygg handel” var den hyppigste besvarelsen med 94 stemmer, noe som gjor at det
er samsvar mellom Stamsegs undersokelse og vére nér det kommer til hva respondentene
vektlegger hoyest i et eiendomssalg. Videre kan en sporre seg om det er andre spesifikke
arsaker til at enkelte velger 4 benytte seg av eiendomsmegler. Da vi spurte respondentene om
de kom til & nytte eiendomsmegler i fremtiden, svarte 62,8% av mennene og 61,3% av
kvinnene i undersegkelsen “Ja” (Vedlegg: Tabell 5.15). Videre er 30,8% av mennene og
35,5% av kvinnene usikre. Det er tydelig at med si like verdier pa 140 respondenter at det
ikke kan sies at kjonn er en faktor nér det kommer til hvilken metode en velger & selge
eiendom pd. Til forskjell har Stamsg sett pd om kvinner og menn vektlegger ulike verdier ved
onske om bruk av eiendomsmegler (Stamsg, 2012, s. 29). Ut fra Tabell 3-6 1 Stamses
fagrapport, er det likevekt i besvarelsene mellom kvinne og menn.

Til kontrast for funnet om at kjonn ikke gir forskjellige utslag, finn vi forskjeller nar det
kommer til utdanning (Vedlegg: Tabell 5.14). Bdde hos de som har videregéende- og
Heoyskole/Universitetsutdanning er det hoy oppslutning av de som kommer til & nytte
eiendomsmegler i fremtiden. Respondentene med hoyere utdanning har til motsetning bare en
oppslutning pa 38,5 pa enske om 4 benytte eiendomsmegler, og nesten like hoy verdi pa &
ikke benytte megler. Det er vanskelig & gi et konkret svar pa hvorfor de med heyere
utdanning er mer tvilende til & nytte eiendomsmegler i fremtiden enn det andre gruppene. En
potensiell begrunnelse er at gruppen med hoyere utdanning kan mer om “selg bolig selv”
tjenester enn de andre gruppene, noe vi ogsa kan se ut fra krysskorrelasjon mellom “selg
bolig selv” og “utdanning” (Vedlegg: Tabell 5.16). Dette kan vi likevel ikke fastsla ettersom
utvalget av respondenter med heoyere utdanning ikke kan bli sett pd som representativt med 9

respondenter.

5.2.2 Tidligere erfaringer opp mot fremtidig bruk
Ettersom bruken av eiendomsmegler til salg er s hoy hos vére respondenter er det interessant

a studere deres erfaringer med eiendomsmegler, og om de kommer til & benytte seg av denne
ordningen i fremtiden. Samtidig kan dette gi svar pd delspersmal “Er den teknologiske
utviklingen med pa a redusere kontakt og kommunikasjon mellom Eiendomsmegleren og

kundene?”. Krysskorrelasjonen fra Tabell 5.2 gir oss mulighet til & studere om de ulike
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erfaringene til respondentene har gitt ulike utslag for fremtidig bruk av eiendomsmegler. Av
de 68 respondentene som har benyttet eiendomsmegler er det 1 som har hatt darlig erfaring.
Denne respondenten er usikker pd om han kommer til & bruke megler i fremtiden. Vi kom
frem til at 89% av respondentene med gode erfaringer kommer til & nytte eiendomsmegler
ved neste salg. Av de 36 med gode erfaringer er det bare 1 respondent som ikke kommer til &
nytte megler til neste salg. Det kan derfor med sikkerhet sies at dersom forbrukeren ikke har
hatt dérlige erfaringer med eiendomsmegler, er dette en ordning han kan tenke seg & benytte i
fremtiden. Resultatene fra denne analysen kan sies a se positive ut i en eiendomsmeglers
faver. Forst fordi mengden av positive tilbakemeldinger er 1 sé stor grad hagyere enn
tilbakemeldingene for “midt pé treet” og darlige. Likeledes ser vi at den sterste mengden av
de som aldri har benyttet eiendomsmegler ogsa ensker bruke megler i fremtiden. Totalt sett
vil 62% av respondentene vare nytte eiendomsmegler i fremtiden, uavhengig av tidligere
erfaringer. Stamse har 1 sin undersegkelse sett pa hvilke alternativ for salgsmetoder
respondentene ensket & nytte seg av. Stamsgs Tabell 5-1 viser at 72,8% av respondentene
hennes gnsket & benytte eiendomsmegler til salgsprosessen (Stamse, 2012, s. 38). Stamse har
10% flere respondenter som ensket & benytte eiendomsmegler enn det vi har kommet frem til
av egen undersgkelse. Dette mener vi skyldes at hennes fagrapport ble skrevet 1 2012 som er
for “selge selv” tjenester ble aktuelle. Propr, som er en av det mest populere tjenestene av
denne typen, kom ikke for 2016. Ettersom flere har gjort seg kjent med tjenesten den siste

tiden, mener vi at dette er grunnen til at respondentene har blitt mer usikre i valget sitt.

5.2.3 Fremtiden med ny teknologi
Nettportaler har blitt essensielle under salgsprosessen for eiendommer. For 2010 hadde ikke

privatpersoner tilgang til nettportaler, og hadde derfor bare mulighet til & markedsfore
boligsalget gjennom avisannonser ettersom en maétte vere eiendomsmegler eller advokat for &
f4 adgang til nettportalene. Da privatpersoner fikk tilgang til nettportalene i 2010, dpnet dette
ogsa derene for privatpersoner, som ikke lenger var avhengige av eiendomsmeglere for &
markedsfore eiendommen (Stamsg, 2011, s. 80).

Selv om tjenester som Propr er kjente for oss meglerstudenter, er det ikke sikkert at andre
privatpersoner ngdvendigvis vet s mye om selge selv tjenester. Bare 37% av respondentene 1
vér undersokelse sier de har kunnskap om selge selv tjenester. Vi fikk ikke malt i hvilken
grad de har kunnskap om tjenestene, sa vi gér ut fra at de skjonner at det er tjenester der man
far solgt bolig selv uten megler. For & finne ut se om respondentene tror at disse tjenestene vil

ta over for den tradisjonelle meglerrollen, fant vi det naturlig & bare inkludere de som faktisk
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har kunnskap om tjenestene. 36,5% av denne gruppen tror at selge selv tjenester vil ta over
eiendomsmegler-rollen i fremtiden, mens 40% mener nei. De resterende 23,5% vet ikke hva
som vil skje. Resultatet gir oss svar pa delspersméil “Vil nettbaserte tjenester som Propr
overta eiendomsmeglerens rolle under boligsalg?”. Det er vanskelig & si hva bakgrunnen for
dette funnet er, men man kan tenke seg at noen av de som allerede innehar kunnskap om
selge selv tjenester har gjort sine formeninger om disse tjenestene og om det faktisk kan
lonne seg fremfor bruk av megler. Privatpersoner kan tenke at bruk av eiendomsmegler er
dyrt og selge selv tjenester kan minske kostnadene ved boligsalg. De 40 % som tror at
meglerrollen fortsatt er tilstede i1 fremtiden har kanskje et realistisk bilde av behovet for
megler. En eiendomsmegler skal ikke bare selge boligen din, han skal ogsé gjere sitt beste for
a ivareta deg som kunde, komme med rad og hjelpe deg under hele salgsprosessen. Han vet at
mennesker er forskjellig og tilpasser seg etter de han kommer i kontakt med. Dette har noe a
gjore med den sosiale kontakten megleren har til kunden og det kan ikke erstattes med selge
selv tjenester. Av undersokelsen viste det seg at 81% av respondentene setter pris pa rid fra
eiendomsmegleren (Tabell 4.13). Nar det kommer til & vise menneskelig tillit, pa lik linje

med kompetanse, finnes det enda ingen teknologisk substitutt for eiendomsmegleren.

Virtuell visning er teknologi det spekuleres mye i. Enkelte mener at det kan bli en substitutt
for den tradisjonelle formen for boligvisning (Borchgrevink, 2016). Tanken om & kunne se pa
en bolig uten forlate sitt eget hjem heres nok fristende ut for noen. Som flere andre
teknologiske innovasjoner kan en sporre seg om dette er en kortvarig trend, eller et verktoy
som vil bli brukt 1 fremtiden. Ettersom Virtuell visning vi VR-briller ikke er ferdigstilt til
kommersielt bruk enda, er det vanskelig & spa noe konkret svar. Vi spurte respondentene vare
om hva det tenker om & nytte VR-briller til visning. 56,4% mener det er bedre & dra pa
visning og 36,4% kunne tenkt seg 4 prove VR. Selv om de kunne tenkt seg a teste ut VR til
visning, er det ikke sikkert at det er noe de hadde kommet til & nytte 1 fremtiden.
Funksjonalitet vil nok vare den sterste faktoren for videre bruk. Inntrykket mé veare pa linje
med det en fir med tradisjonell visning for at det skal ha noen funksjon. Generasjon Y og Z
blir gjerne regnet a vare de teknologiinteresserte mens generasjon X og Babyboomere
fremtrer som mer konservativet pa feltet. Vi ville teste respondentene, og se om dette ogsa er
tilfelle for virtuell visning. Ut fra tabell 5.3 som viser krysskorrelasjon mellom VR og alder,
ser vi lite sammenheng med uttalelsen om generasjonene. Den gruppen som er mest skeptisk
til teknologien er dem mellom 26-35 ar. De som kunne tenke seg & prove virtuell visning er

kanskje de som &pen for nye innovasjoner som gjor det lettere for forbrukere i1 fremtiden. Det
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kan vere at de tenker at dette vil spare tid. Fra et annet stisted vil de som synes at det er
bedre & dra pa visningen selv tenke at det er mer praktisk a se pa boligen ansikt til ansikt. De
fér gjerne et mer detaljert bilde av hvordan tilstanden til boligen faktisk er og far en folelse av

“her kan jeg bo” dersom objektet treffer dem.

5.2.4 Meglers syn pa ny teknologi

Meglers syn pa ny teknologi er interessant og vi kommer tilbake til delspersmal “Vil
nettbaserte tjenester som Propr overta eiendomsmeglerens rolle under boligsalg?” og
“Hvordan tilpasser eiendomsmegleren seg til utfordringene som kommer av teknologisk
utvikling og “selge selv”’ bevegelsen?”. Eiendomsmeglere jobber med boligsalg daglig og er
utsatt for den teknologiske utviklingen med en gang det skjer noe nytt. Vi spurte ansatte som
jobber for meglerkontor om de foler seg “truet av selge bolig selv tjenester” og fikk til svar at
hele 86,2% ikke folte seg truet, 6,9% folte seg truet og 6,9% svarte vet ikke. De som jobber
med eiendom daglig har et godt innblikk 1 markedet og danner seg tanker om “selge bolig
selv” tjenester faktisk truer dem direkte. I tillegg har de gjerne troen pa at forbrukere kommer
til dem for rad, veiledning og sikkerhet ved boligsalg. Vi spurte respondentene ogsd om
hovedproblemstillingen “Vil den teknologiske utviklingen true eiendomsmeglerens rolle og
tjenester 1 fremtiden?” og fikk til svar at 37,9% svarte “nei, men eiendomsmegleren vil ha
like stor rolle i fremtiden”, 51,7% svarte “nei, men eiendomsmegleren vil ha en mindre rolle i
fremtiden”, 3,4% svarte ja, eiendomsmegleren finnes ikke mer i fremtiden og 6,9% svarte vet
ikke. Til sammen utgjor de som ikke tror at meglerrollen er truet hele 89, 6%. Dette kan ha
sammenheng med spersmélet om de selv foler seg truet hvor resultatene er positive. De som
har svart at megleren vil ha en “mindre” rolle tenker gjerne at den teknologiske utviklingen
og selge bolig selv tjenester vil bli bedre med tidene samt har en sterre rolle for forbrukere i

fremtiden.

5.4 Konklusjon

Formalet med studiet var & finne ut om den teknologiske utviklingen truer
eiendomsmeglerens rolle. For & {4 en korrekt tilneerming av situasjonen meglerbransjen
befinner seg i nd, og i potensiell fremtid, matte vi i komme i kontakt med eiendomsmeglere
og forbrukere.

Funnene vare tilsier at den teknologiske utviklingen ikke reduserer kontakten og
kommunikasjonen mellom meglere og forbrukere. Flertallet av forbrukerne vil 1 fremtiden

utfore kjop- og salgsprosessen pé tradisjonelt vis kontra & bruke teknologi som virtuell
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visning. Narheten og sikkerheten en eiendomsmegler gir 1 sin veiledning og radgivning er
noe kundene verdsetter. P4 samme grunnlag vil ikke nettbaserte selge selv tjenester overta
meglerrollen. Ut fra studiet vi har gjennomfert vil flertallet av de som ikke har benyttet
megler, og de som har benyttet megler, fortsatt benytte eiendomsmegler dersom de skal selge
1 fremtiden.

Vi konkluderer med at den teknologiske utviklingen ikke er truende for eiendomsmegleren
som mellommann, men at megleren kan f& en mindre rolle i fremtiden. Samtidig blir
oppgaver som angar rddgivning, veiledning og sikkerhet viktige aspekt for

eiendomsmegleren 1 fremtiden.

5.5 Videre forskning

I denne oppgaven har vi vaert gjennom flere felt innenfor den teknologiske utviklingen i
eiendomsbransjen og dens pavirkning. Vi har sett pa privatpersoners erfaringer med
eiendomsmegler, deres synspunkter pa “selge selv” tjenester, meglers tilpasningsdyktighet til

ny teknologi samt deres syn pa “selge selv” tjenester.

Vi foreslar videre forskning pd andre mulige faktorer innenfor dette temaet som lennsomhet
ved bruk av “selge selv” tjenester fremfor eiendomsmeglingstjenester, hvordan nyere
teknologi kan kvalitetssikre arbeidet til megleren, og hvordan lover og regler ber bli strengere

dersom “selge selv” tjenester blir enda mer populert.

Undersekelsen var tar ikke hoyde for & innhente data fra samme fokuserte geografiske
omrader. Som nevnt i oppgaven ble det innhentet flest respondenter fra Vestlandet av
privatpersoner og flest respondenter fra Qstlandet av de som jobber hos meglerkontorer.
Dette er en svakhet i var oppgave. Vi foreslar derfor at videre forskning innenfor dette tema
innhenter data fra konsistente fokusomrader hvor geografien ikke er til hinder for gode

resultater.
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Vedlegg

Sperreskjema: forbrukere

1052014

Eiendomsmeglerens fremtidsutsikter

Sperreundersekelse il pachaloroppgave der vi @nsker a finna ul om den taknologiske uiviklingen |
eiendamsbransjen truer eiendomsmeglerens rolle og enester | fremtiden. Denne
sparreundersakelsen er anomym, men det er muligheter for at Bacheloroppgaven hvor dine svar er
trukket frem kan bli publisert pa HVL (Hegskulen pa Vestlandet) sine publikasjoner, Brage, ved en
senare anledning. Dersom du vil higlpe kan du gjarne dele denns bl venner og bekjenta.

* Ragulred

1. Kjenn *
Mark only one oval,

T Mann

| Kvinne

2. Alder *
Mark only one oval.

1118

) 19-25

| 26-35

| A6-45
46-

3. Hvor er du bosatt? *
Mark only one oval.
| Vestlandat
| Serlandet
| Mord-Morge
| @stlandel

4. Utdanning *
Mark only one oval.

| Grunnskole

| Wideregaende skole
| Heyskole/Universitet

) Heyera uidanning

Eiendomsmaglersns fremilidsutsikier

4. Har du kunnskap om ‘Selg bolig selv’ tjenester?

Mark only ane oval,

| Ja
| Mei

ntipsaidocs google.comdformaid I mICrrsSE_wsBTFFHLT JoxL DiHM VL BLAGYC dHarF M/ son
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10.5.2018 Eiandomsmaglarens fremilidsutsikies
&. Har du kjspt'selgt eiendom tidligere? *
Mark only one oval,

| Solgt
| Kiapt
| Begge deler

1 Ingen av delens

-

. Har du benyttet megler til salg tidligere? *
Mark cnly one oval,
| Ja
= Mai

| Har kke solgt eiendom

B_ Hva er det viktigste for deg ndr du skal selge eiendom? *
Check all ihaf apply.
[ | Hey salgspris
|:| Trygg handel
[ ] Minst arbeid
|:| Hurtighet
|:| Billig salgsform
| | God kentralloversikt

|:| Ingen av dalene

2. Dine tidligere erfaringer ved bruk av eiendomsmegler har vaert.., *
Mark only one oval,

| Bra
| Darlig
1 Midt pa treet

\ Har aldn brukt megler

10. Dersom du har brukt megler tidligere, har megleren vart flink fil & holde kontakten under
boligsalget? *

Mark only one oval
o Ja, maglersn var flink fil & helde kommunikasjonen

[ Mei, megleren var ikka flink tl & halde kontakten

1 Har aldri brukt megler

11. Dersom du skulle sclgt eiendommen din, hva tror du hadde gitt deg heyest salgssum? *

Mark only one oval,

| Elendomsamagler

1 Selge selv uten megler
| Wal ikke

hitpsaiiaacs google camifarmaid/ miGres5E_vsBTPPHLT BokLDIHMVqLl_BLEGwCdHarP M/ sait 2
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10.5.2018 Elmndomsmaglarens framitidsutsiktes

12. Kemmer du il & nytte eiendomsmegler dersom du skal selge siendom i fremtiden? *
Mark cnly one oval

e
) Mal
) Vet ikke

13. Synes du radgivning fra eiendemsmegler ar viktig under boligsalget? *
Mark only ane oval,
() Jda jeq synes raad [ra megler ar viktig
"~ 1 Mei, jeg stoler ikke pa det elendomsmegler sier
L Mel, jeg trenger ikke rad fra magler

14. Ville du spart mer penger ved & bruke "selge boligen selv® tjenester enn a bruke

eiendomsmegler? *
Mark only one oval,

Y Ja

i Mai

_'- Jeg ville brukl like mye panger uansat! hva jeg velger 4 bruke
) Vet ikke

15. Ville du selv kjopt bolig ved privatsalg? Anta at du ikke kjenner selger fra for *

Mark anly one oval,

) oJa

O Mai
) Usiklkar

16. Dersom du er pa boligjakt, bruker du noen av disse kildene for & finne bolig? *

Check all thal apply.

[7] Aviser
[ | Sosiale madier (facebaak, instagram osv...}
—

| Anncnsoer pa vinduene Ll meglerkoniorer

|_| Apper pé mobil (Finn.no-app, boligsaker=pp lrget av meglerselskapene salv osv..)
D Meglerkontorene sine egne netisider

17. Tror du det hadde vart flere antall interessenter ved bruk av elendomsmegler enn ved
privatsalg? *

Mark only one oval,
| Ja
Nl
| Antall interessenter hadde vaer ik uanselt
el ikke

nttpsfidocs googleccemdformadid! I mIOrinsBE_wsBTPPHLT 2ok LDiHA gl BLAGCdHarP M/ edit
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1052018 Eiendomsmaglerens framtidsutsikias

18 Hva tenker du om “Virtuell visning™ hvor du kan dra pa visning fra sofaen ved hjelp av VR=
briller? *

Mark only one oval,
Jeg kurne tenke meg & prave del
| Det er badre 4 dra pa visning selv for & 4 full oversikt over boligen

T Jeg er lkegyldig Ul dette konseptat

19. Tror du "selge selv tjenester” vil ta over slendomsmeglerrollen | fremtiden? *
Mark only one oval,
e
- Nei

) Vet ikke

Paweared by
Google Forms

hitpsidocs googlecomiformsidi mlGrirsSE_wsBTFPELT IaoxLDiHMVgU BLBGWC dHarP M et
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Sperreskjema: Ansatte som jobber hos meglerkontor

10.5.2018 Eiendomsmaglarans fremiiesulsiler og filpasningsdykiighat

Eiendomsmeglerens fremtidsutsikter og
tilpasningsdyktighet

Sperreundersekelse til bacheloroppgave der vi ensker & finne ut om “den teknologisks utviklngen i
eiendomshransjen fruer eiendomsmeglerens rofle og tenester | fremitiden” Denne
sparreundersekelsen er anonym, men del er muligheter for at Bacheloroppaaven hvor dine svar er
lrukket frerm kan bli publisert pad HVL (Hagskulen pa Vestlandel) sice punlikasjoner, Brage, ved en
senere anledning. Dine svar vil ikke videreformidles til din arbeidsgiver sller andre ulenforstdends.
Takk for at du deltar!

* Required
1. Kjenn *
Mark anly one oval
1 Mann
| Kvinne
2_Alder *
Mark only one oval,
) 1-18
I 19-25
| 2B6-35
T 3645
| 46-

3. Hvor er du bosatt? *
Mark only one oval

| Wesilandat
i Serlandet
- Mord-Morge

i @stlandet

4_ Tror du digitalisering av rutiner og kontrollsystemer er med pd & skape mer trygghet ved
boligsalg® *
Mark only one oval.

v Ja

Mei

Wt ikke

neipsidocs gaogle comifarma/d! R onMNwE JaqKRIY JsFLR CEywri2grziFa-minfadit
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1052018 Eendomsmaglerans framuiogsutsiktar og filpasningsoykiigna:

5. Se for deg at ny teknelogi og utvikling vil forandre pd meglersystemet du bruker, er du
tilpasningsdylktig? *
Mark only one oval,

O Jda, jeg er fink til & tlpasse meg

) Jda, men det tar |itt tid

1 Mei, alt av ny teknologi er vanskelig a A med seq
) Wet ikke

. Kryss av de du synes det burde veere mest fokus pa med tanke pa teknologisk
utviklingifornyelse... ~

Check all that apgly.

_| Maglersystemer

| Befaring

| Innhanting av opplysningar

| Salgsoppgave/prospakt

i Visning

| Budrunder

i Kontrakismate

[ | Oppaier

| Ingen av delens

7. Tror du konseptet "Virtuell visning” ved bruk av VR-briller blir mer popul=rt enn vanlig
visning? ~

Mark only one oval,
Ja, virtuell visning sparer fid for interessenter

o ) Mai, interessenter foretrekker & kxommas pa vanlig visning
Usikkar

&. Er du kjent med "selge bolig selv” tjenester som Propr, Selgboligselv, Selgprivat etc... 7 *
Mark only one cval,

== Ja
) N
9. Feler du deg truet av "selge bolig selv” tjenester? *
Mark only ore owal,
-'_ ) da
T Nei
B Vel lkke

10. Vil den teknologiske utviklingen true eiendomsmeglerens rolle og tjenester i fremtiden? *
Mark only one oval,

) Ja, siendomsmeqleren finnes ikke mer i framtiden
| Mei, siendomsmeaglaren vil ha like stor rolle | fremtiden

7 Nei, men siendomsmegleran vil ha en mindre rolle i fremtiden
| Vel ikke

Ritpefidacs google.comdfarmadd/ tzREEon N w3 AqERIY JsPLE_CEywurd2ar20FA-Tiofadit
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10.5.2018 Eiendomsmenlerans framiicsutssler o tilpasningsoykiignat

Poweared by
B Google Forms:

hitps fidocs. google.comifarmaid! zREXonM wE3AqKAIY JsPLR_CEwri2graiFaA-minfadit
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Krysskorrelasjon:

Dersom du skulle solgt eiendommen din, hva
tror du hadde gitt deg hgyest salgssum?

Selge selv
Eiendomsmegl| uten
er megler Vet ikke Total
T T T
Kommer du til & Ja Antall 73 3 11 87
nytte
eiendomsmegler 81,1% 20,0% 31,4% 62,1%
dersom du skal
selge eiendom i Nei Antall 0 4 3 7
fremtiden?
0,0% 26,7% 8,6% 5,0%
Vet Antall 17 8 21 46
ikke
18,9% 53,3% 60,0% 32,9%
Total Count 90 15 35 140
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabell 5.11: Krysskorrelasjon mellom “Kommer du til & nytte eiendomsmegler dersom du skal selge i fremtiden?” og

“Dersom du skulle solgt eiendommen din, hva tror du hadde gitt deg heyest salgssum?”
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Kommer du til & nytte eiendomsmegler

dersom du skal selge eiendom i

fremtiden?
Har du kunnskap om Selg bolig selv tjenester? Ja Nei Vet ikke Total
Ja Tror du "selg selv Ja Antall 6 4 9 19
tienester" vil ta over
0, o, 0, o,
eiendomsmeglerrollen 17,6% 80,0% 69.2% 36,5%
i iden?
| fremtiden’ Nei Antall 21 0 0 21
61,8% 0,0% 0,0% 40,4%
Vet Antall 7 1 4 12
ikke
20,6% 20,0% 30,8% 23,1%
Total Antall 34 5 13 52
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Nei Tror du "selg selv Ja Antall 8 0 9 17
tienester" vil ta over
0, o, 0, 0,
eiendomsmeglerrollen 15,1% 0.0% 27,3% 19,3%
i iden?
| fremfiden’ Nei Antall 31 1 8 40
58,5% 50,0% 24,2% 45,5%
Vet Antall 14 1 16 31
ikke
26,4% 50,0% 48,5% 35,2%
Total Antall 53 2 33 88
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Total Tror du "selg selv Ja Antall 14 4 18 36
tienester" vil ta over
0, 0, 0, 0,
eiendomsmeglerrollen 16,1% 57.1% 39,1% 25.7%
i iden?
| fremtident Nei Antall 52 1 8 61
59,8% 14,3% 17,4% 43,6%
Vet Antall 21 2 20 43
ikke
24.1% 28,6% 43,5% 30,7%
Total Antall 87 7 46 140
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
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Tabell 5.12 : Krysskorrelasjon mellom “Tror du "selg selv tjenester" vil ta over eiendomsmeglerrollen i fremtiden?” *
“Kommer du til & nytte eiendomsmegler dersom du skal selge eiendom i fremtiden?” og “Har du kunnskap om Selg bolig

selv tjenester?”

Alder
1-18 19-25 26-35 36-45 46- Total
T T T T T
Kommer du til & Ja Antall 3 34 28 1 1 87

nytte

eiendomsmegler 60,0%  630%  683%  611%  50,0%  621%

dersom du skal

_ , Nei Antall 0 1 2 2 2 7
selge eiendom i
i ?
fremtident 0,0% 1,9% 4,9% 11,1% 9,1% 5,0%
Vet Antall 2 19 11 5 9 46
ikke
40,0% 35,2% 26,8% 27,8% 40,9% 32,9%
Total Antall 5 54 41 18 22 140

100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabell 5.13: krysskorrelasjon mellom “Kommer du til & nytte eiendomsmegler dersom du skal selge eiendom i fremtiden?”

og “Alder”
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Utdanning

Grunnskol Videregaend Hgyskole/Universi Hoyere
e e skole tet utdanning Total
T T T T
Kommer du til & Ja Antall 1 25 56 5 87
nytte
0, 0, 0, 0, 0,
eiendomsmegler 20,0% 59,5% 70,0% 38,5% 62,1%
dersom du skal Nei  Antall 0 2 1 4 7
selge eiendom i
fremtiden? 0,0% 4,8% 1,3% 30,8% 5,0%
Vet Antall 4 15 23 4 46
ikke
80,0% 35,7% 28,8% 30,8% 32,9%
Total Antall 5 42 80 13 140
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabell 5.14: Krysskorrelasjon mellom “Kommer du til & nytte eiendomsmegler dersom du skal selge eiendom i fremtiden?”

og “Utdanning”

Kjgnn
Mann Kvinne Total
T T

Kommer du til & nytte Ja Antall 49 38 87
eiendomsmegler dersom du

skal selge eiendom i 62,8% 61,3% 62,1%

fremtiden?

Nei Antall 5 2 7

6,4% 3.2% 5,0%

Vet ikke Antall 24 22 46

30,8% 35,5% 32,9%

Total Antall 78 62 140

100,0% 100,0% 100,0%

Tabell 5.15: Krysskorrelasjon mellom “Kommer du til & nytte eiendomsmegler dersom du skal selge eiendom i fremtiden?”

og “Kjenn”
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Utdanning

Grunnskol Videregaend Hoyskole/Universi Hoyere
e e skole tet utdanning Total
T T T T
Har du Ja Antall 1 13 29 9 52
kunnskap om
Selg bolig selv 20,0% 31,0% 36,3% 69,2% 37,1%
tienester?
Nei Antall 4 29 51 4 88
80,0% 69,0% 63,8% 30,8% 62,9%
Total Antall 5 42 80 13 140
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabell 5.16: Krysskorrelasjon mellom “Har du kunnskap om Selg bolig selv tjenester?” og “Utdanning”
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