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ABSTRACT 

 

Titel:   Homestaging och dess marknadsposition – en jämförande studie mellan Stockholm och 
Norrköping/Linköpingsregionen 

Nivå:   C-uppsats i ämnet företagsekonomi  

Författare:   Caroline Nordenberg  

Handledare:   Tommy Gerdemark 

Datum:   2010 – januari  

Syfte:   Syftet med denna uppsats är att bredda kunskapen om homestaging och dess nutida 
marknadsposition. Kunskapen ska vidare ge en bild om homestaging är ett framtidsyrke som kommer 
att leva kvar på den svenska marknaden.  

Metod:   Information till uppsatsen kommer från personliga intervjuer från verksamma 
fastighetsmäklare samt inredare i branschen från Stockholm och Norrköping/Linköping, 
kandidatuppsatser inom ämnet, Internet samt från litteratur inom företagsekonomi och metodlära. 
Uppsatsen är skriven ur ett hermeneutiskt perspektiv och har ett teoretiskt och ett empiriskt kapitel 
med en avslutande analys och slutsats. 

Resultat & slutsats:   Homestaging är väl etablerat i Stockholm och spås fortsätta på samma nivå 
under kommande år. En viss minskad etablering syns utanför Stockholms innerstad. På 
Norrköping/Linköpingsmarknaden är tjänsten begränsat etablerad och framtidsutsikten där är mera 
osäker. I stort sett alla tillfrågade tror att den nya fastighetsmäklarlagen som ska komma ut 2010 kan 
komma att förbättra framtidsutsikten för branschen i både Stockholm och Norrköping/Linköping. För 
att stärka branschens position på marknaden bör inredarna i första hand stärka samarbetet med 
mäklarföretagen då de flesta uppdragen kommer via mäklare.  Både säljare och köpare har tröttnat 
på superstylade hem och vill se mera personliga hem på visningar. Intervjuerna från både mäklare 
och inredare innehöll liknande svar utan överraskande avvikelser och överensstämde även med 
informationen från tidigare kandidatuppsatser. Det styrker analysen och slutsatsen i denna uppsats.  

Förslag till fortsatt forskning:  I Stockholm verkar inredarna kunna försörja sig heltid på homestaging. 
I en fortsatt undersökning hade det varit intressant att utreda lönsamheten i homestagingföretagen 
närmare för att utveckla bilden av branschens framtida potential. 

Uppsatsens bidrag:   Uppsatsen har bidragit till ökad kunskap för hur ett homestagingföretag 
praktiskt verkar på marknaden samt hur fastighetsmäklare, allmänheten och inredare ser på 
branschens nutida position och framtidspotential. Informationen i denna uppsats är fram för allt till 
nytta för de personer som professionellt vill börja arbeta med homestaging. Uppsatsen ger en 
historisk och geografisk bild över homestaging branschen och förslag på hur ett företag kan använda 
olika verktyg inom marknadsföring för att affärsmässigt lyckas på marknaden. Uppsatsen kan även 
bidra med information till redan verksamma inredare inom homestaging, mäklare och andra 
personer som i största allmänhet är nyfikna på branschens marknad.  

Nyckelord:   Homestaging, marknadsposition, marknadsföring, konkurrenter, fastighetsmäklare, 
framtidsutsikt  
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ABSTRACT  

  

Title:   Homestaging and its market position – a comparative study over the markets of Stockholm 
and Norrköping/Linköping   

Level:   Final assignment for Bachelor Degree in Business Administration 

Author:   Caroline Nordenberg  

Supervisor:   Tommy Gerdemark 

Date:   2010 – January 

Aim:   The aim of this study is to broaden the knowledge of homestaging and its market position. The 
study will contribute to a better insight in the future potential of homestaging.  

Method:  Foundation of this assignment is based on interviews with real estates agents and interior 
designers within homestaging profession, other final assignments, Internet and literature in 
marketing and methods. The assignment is divided into a theoretical and a practical chapter with 
following analysis and conclusion.  

Result & Conclusions:   Homestaging is well established in Stockholm and is predicted to keep its 
position in the future. A certain reduction in the establishment is noticed outside Stockholm’s inner 
city. The post is little established in the region of Norrköping/Linköping and future possibilities are 
uncertain. Most interviewed correspondents believe the new up coming real estate agent law of 
2010; will contribute to better terms for the branch in both Stockholm and Norrköping/Linköping. To 
strengthen the market position interior designers should focus on improving the cooperation with 
real estate agent companies since most job opportunities come from real estate agents. Both buyers 
and sellers are tired of super styled homes and prefer more personal styled homes on selling shows. 
All answers from interviews gave similar answers and agree with the results from other final 
assignments, it strengthens the analysis and conclusion of this assignment.  

Suggestions for future research:   Interior designers in Stockholm seam to earn their livings fulltime 
on homestaging jobs. It would have been interesting to investigate the profitability of a homestaging 
company further to get an even better insight of the branch’s future potential.   

Contribution of the thesis:   The thesis has contributed to a broader knowledge in how a 
homestaging company is run and how real estate agents, public and interior designers look upon the 
market position and future potential of homestaging. This assignment is foremost useful for those 
interested in starting a homestaging company. The theory gives a historical and a geographical 
picture of the homestaging branch and examples of useful tools in marketing which can be used in 
order to succeed on the market.  The assignment can also contribute with information to interior 
designers who are already working, real estate agents and for people in general that are interested in 
the homestaging market.   

Key words:   Homestaging, market position, marketing, competitors, real estate agent, future 
prospects.  
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1. Inledning 

I detta inledande kapitel ges en bakgrund till varför ämnet är intressant att undersöka. Ett syfte 
med efterföljande frågeformulering preciserar vad som primärt ska undersökas i uppsatsen. I 
kapitlet ges även en geografisk avgränsning.  

 

1.1 Bakgrund 

Homestaging, homestyling, flyttstyling... kärt barn har många namn sägs det, men hur pass kärt 
är homestaging? Färska studier från Mäklarsamfundet visar att säljare börjar tröttna på 
fenomenet. Köpare likaså. 1 Det superstylade hemmet är inte längre intressant utan folk verkar 
vilja se personliga hem på visningar. Homestaging har sina rötter från USA, där det är en välkänd 
affärsverksamhet som introducerades på marknaden redan på 1970-talet. På den svenska 
marknaden började tjänsten etableras runt 2004 och fick ett rejält uppsving ett par år senare i 
och med medias uppmärksamhet. Fler och fler företag poppade upp i hiskelig takt runt om i 
landet och allt fler hem såldes stylade. Statistik från Mäklarforum visar att homestaging kan höja 
slutpriset med hela 15 %.2 Trots detta ser situationen för homestaging något annorlunda ut idag 
än vad den gjorde för några år sedan. De småföretag som poppade upp verkar ha försvunnit och 
det verkar mest vara i storstadsregionerna som tjänsten fortfarande finns etablerad. En 
företagssökning på Eniro med ordet homestaging ger idag 41 träffar i Stockholm. Men vad visar 
den siffran, hur pass etablerad är tjänsten i storstaden egentligen? Kan tjänsten överleva om 
både köpare och säljare nu verkar ha börjat tröttna på stylade hem?   

En liknande företagssökning på Eniro i Norrköping/Linköpings regioner ger i dagsläget 2 träffar. 
Visst syns en tydlig skillnad mot Stockholm. Moderna mellanstora städer som Norrköping och 
Linköping borde väl ha en marknad för homestaging även om den av naturliga skäl alltid kommer 
vara mindre än Stockholm? Eller är tjänsten ett fenomen som endast kommer att fungera i 
storstadsregionerna om den nu kommer att finnas kvar där? Det är hög tid att undersöka 
branschens position på den svenska marknaden och få svar på alla dessa frågor. För att få fram 
svaren ska de personer som sitter på den bästa inblicken till yrket intervjuas; mäklare samt 
inredare som arbetar professionellt med homestaging. Hur upplever de branschens position och 
framtidsutsikter?  

 

1.2 Syfte 

Syftet med denna uppsats är att bredda kunskapen om homestaging och dess nutida 
marknadsposition. Kunskapen ska vidare ge en bild om homestaging är ett framtidsyrke som 
kommer att leva kvar på den svenska marknaden.  

 

1.3 Frågeställning 

 Hur väletablerat är homestaging i Stockholm respektive Norrköping/Linköping? 

 På vilket sätt kan branschen stärka sin position på dessa marknader? 

 Hur ser framtidsutsikten för homestaging ut på dessa marknader?  

                                                           
1
 Mäklarsamfundet pressmeddelande 2009-10-07, http://www.maklarsamfundet.se 

2
 http://www.wohnhaus.se/homestaging/enligt_wohnhaus.asp 
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1.4 Avgränsning 

Geografiskt sett kommer fokus att ligga på den svenska marknaden. För en djupare undersökning 
kan dock även den svenska marknaden kännas för stor och för att ytterligare avgränsa arbetet 
har jag valt att titta närmare på två marknader i Sverige, Stockholm och Norrköping/Linköping. 
Valet av städer var enkelt. Stockholm är av naturlig anledning ledande inom homestaging, här 
har flest människor erfarenhet av tjänsten. Norrköping/Linköping utgör tillsammans den fjärde 
största regionen i Sverige,3 ändå finns knappt homestaging som affärsrörelse där. Det trots 
närheten till Stockholm vilket gör fenomenet ännu mer märkligt och intressant att utreda.  
Eftersom städerna ligger förhållandevis nära varandra blir det lättare geografiskt sett att 
genomföra intervjuer och liknande. Norrköpingsregionen är dessutom intressant för mig 
personligen att titta närmre på eftersom jag har mina rötter där.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
3
 www.fjarde.se 
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2. Metod 

I följande kapitel hittas först motivering till val av ämne. Vidare gås här igenom ur vilken 
vetenskapssyn uppsatsen är skriven samt vilken metod som har använts för att samla in 
information. I slutet ges kommentarer kring hur tillförlitlig metoden uppskattas vara. Kapitlet 
innehåller även ett kort avsnitt över hur uppsatsen skriftligen är upplagd.  

 

2.1 Val av ämne 

Homestaging har sedan länge intresserat mig, det ligger närbesläktat med fastighetsmäklaryrket 
och jag har sedan ett tag tillbaka haft funderingar på om detta kan vara ett yrke att satsa på vid 
sidan av mitt mäklaryrke. Det råder stora diskussioner kring homestagingbranschens vara eller 
icke vara på marknaden.4 De flesta människor som är insatta i bostadsbranschen har en åsikt 
kring ämnet, så även jag. Min inställning innan jag tog mig an att skriva denna uppsats var positiv 
med en förhoppning om att branschen kommer att bestå och slå sig starkare på marknaden. Att 
få skriva en c-uppsats inom ämnet var en chans för mig att få gå på djupet inom branschen och 
vidare för egen del undersöka om det är ett framtidsyrke att satsa på.  

 

2.2 Vetenskapssyn 

En fråga som är viktig för en författare att ställa till sig själv under skrivprocessen med en 
uppsats, är vilken syn på vetenskap man har. Kan jag helhjärtat skriva uppsatsen från ett 
objektivt synsätt? För mig som ensam författare där jag även har ett personligt intresse till 
branschen blir frågan ännu viktigare att ta i beaktande. Vetenskapen skiljer på ett positivistiskt 
och hermeneutiskt synsätt.5   

Positivismen bygger på att de fakta som har studerats ska leda fram till kunskap som ska ge ett 
resultat.6 All kunskap bygger på observationer från verkligheten och informationen ska skrivas på 
ett objektivt sätt. Det som inte är direkt observerbart är slöseri med tid att studera eftersom det 
inte kan ge ett vetenskapligt korrekt resultat. 7 Med andra ord ska en uppsats innehåll inte ha 
påverkats av författarens egna erfarenheter och åsikter. Studien ska vara utförd på ett sådant 
sätt att vem som helst hade kunnat göra den och fått samma resultat.  

Hermeneutik kan beskrivas som motsatsen till positivismen. Ofta översätts hermeneutik med 
”tolkningslära”. En författare är en individ vilket gör att all text är skriven utifrån författarens 
egen tolkning av dennes informationskällor. Informationskällorna är i sin tur skrivna av författare 
som har tolkat sina skrivna texter på sina sätt. 8 Att vara helt objektiv blir därför svårt. Det är 
heller inte säkert att alla frågeställningar i studien leder till ett resultat som var tänkt från början, 
utan arbetet kan istället ses som en lärorik process.    

Min egen uppfattning är att det är svårt att skriva ur ett positivistiskt perspektiv, även om det 
skulle kännas mest korrekt. Detta gäller fram för allt när man redan har en speciell relation till 
det ämne som man skriver om. Jag har länge varit intresserad av homestaging och som nämnt 
ovan vill jag gärna att det ska vara ett framtidsyrke som jag kan satsa på. Min avsikt är dock att gå 

                                                           
4
 Se avsnitt 3.1.2 

5
 Andersen s 186 

6
 Ibid. s 186 

7
 Ibid. s 68 

8
 Ibid. s 187  
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in i denna uppsats på ett så objektivt synsätt som möjligt och ge en verklig bild av homestaging 
branschens marknadssituation samt om dess potential för framtiden. Faktum är att det är nu jag 
har chansen att undersöka det på riktigt, förskönar jag bilden av homestaging drabbar det i 
slutändan ingen mindre än mig själv. 

    

2.3 Val av metod   

Det finns lite skriven litteratur om homestaging så det stod klart för mig tidigt att mesta 
information till uppsatsen kommer bestå utav källor från internet samt från intervjuer. På 
internetsajten uppsatser.se finns sex kandidatuppsatser upplagda som berör homestaging ur 
olika vinklar. Mitt första steg i uppsatsprocessen var att läsa igenom samtliga uppsatser, flera av 
dem kommer att figurera som källhänvisning i denna uppsats. Även i dessa uppsatser bygger 
analysen till stor del på källor från internet samt från intervjuer precis som min gör. Viss litteratur 
inom marknadsföring och metod hittas dock i denna uppsats källförteckning. 

Det finns olika metoder för hur en undersökning ska gå till i en vetenskaplig studie. Ofta nämns 
två tillvägagångssätt; kvantitativ eller kvalitativ metod. Vid kvantitativ metod beskriver man och 
förklarar många observationers mätvärden, och intresset ligger vid att förklara det breda 
perspektivet, det vill säga att generalisera. Kvalitativ metod innebär att beskriva och tolka ett 
fåtal observationers unika information. 9 

Från början var min tanke att göra två undersökningar, en som var kvantitativ och en som var 
kvalitativ. I och med att det inte finns någon konkret litteratur kring homestaging och dess 
marknadsposition var det naturligt för mig att göra en kvalitativ studie i form av personliga 
intervjuer med mäklare och inredare från branschen. Utan dessa intervjuer hade inte 
frågeställningarna i uppsatsen varit möjliga att få svar på. Vid sidan av den kvalitativa 
undersökningen ville jag även göra en kvantitativ studie där min idé var att fråga allmänhetens 
inställning till homestaging. Min tanke var att gå ner på stan i Stockholms innerstad samt 
Norrköping och Linköpings stadskärnor och där fråga huruvida människorna tycker homestaging 
är något positivt eller negativt samt vad de tror om dess framtidspotential.  Tanken var god men 
precis som det hermeneutiska perspektivet menar så får man ibland ändra sina idéer efter resans 
gång och ändra sin frågeställning,10 vilket jag fick göra. Brist på tid ledde till att den studien fick 
utelämnas. I slutändan gjorde bortfallet inte så stor åverkan ändå, mäklarna har istället fått svara 
på hur de upplever allmänhetens inställning genom den kvalitativa studien. Min uppfattning är 
att mäklarna ändå har koll på allmänhetens åsikter.  

 

2.4 Tillägg i metoden 

För att få en ännu djupare inblick inom yrket uppkom en annan idé för studien, parallellt med 
uppsatsskrivandet ville jag ha praktik på ett homestaging företag. Det finns ingen litteratur som 
kan ersätta lärdom från en inblick i verkligheten. Med den idén sökte jag upp potentiella företag 
på Eniro och Google. Sökord som ”homestaging” och ”homestyling” användes. Vid söktillfället var 
jag bosatt i Norrköping vilket var anledningen till att jag började sökningen i Norrköping. Eniro 
gav 0 träffar. Google likaså. Jag utökade sökningen till Linköping där jag fick 2 träffar på Eniro 
varav bägge företag har homestaging som bisyssla. Därefter testade jag en likadan sökning i 
Stockholms region, där jag vet att branschen sedan länge finns på marknaden, antalet träffar blev 

                                                           
9
 Holme, Solvang  

10
 Andersen s 187 
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41 företag som sysslar med homestaging varav 20 företag verkar ha homestaging som 
huvudsyssla. Sökmotorn Google gav diffusa träffar där antal företag inte gick att fastställa. 

Att homestaging finns på marknaden i Stockholm visste jag som nämnt innan Internetsökningen 
gjordes. Marknaden i Norrköping/Linköping var jag mera osäker på. Att skillnaden nu visade sig 
vara så stor blev jag minst sagt förvånad över. Efter ett par veckors förfrågan via mail och telefon 
om en praktikplats fick jag napp från ett stockholmsföretag som heter Agent Home.11 Jag hade då 
vänt mig till bägge företag i Linköping samt ett 10 tal i Stockholm som verkade mest seriösa.  

Agent Home drivs av Anita Martinez Beijer. Praktikperioden varade på halvtid sex veckor under 
hösten 2009. Under praktiken fick jag följa med och delta i alla moment som en inredare på ett 
homestagingföretag gör. Följa med på ”intag”, konsultation, planera för homestaging uppdrag, 
packa inredningen inför uppdrag, utföra homestaging, tömma hem efter försäljning, planera 
säljerbjudanden, träffa mäklare etc. Praktikperioden kommer inte att vara primär för underlaget 
till uppsatsen. Det kan mera ses som ett inslag som fördjupar trovärdigheten i analysen i och med 
att praktiken har gett mig värdefull erfarenhet och en verklig insyn i branschen. Frågeställningen 
är av ett mera allmänt slag ur ett företagsekonomiskt perspektiv med branschens 
marknadsposition i fokus. Anita finns även med bland intervjuerna och en vidare presentation av 
Agent Home finns bifogat längst bak bland de övriga intervjuerna.  

Det var min förvåning över resultatet på Eniro som banade väg för att skriva en jämförande 
studie.  Hur kan det komma sig att en modern mellanstor stad som Norrköping inte har ett enda 
etablerat homestaging företag när det på Stockholms marknad funnits sedan början av 2000 
talet? 

 

2.5 Upplägg 

Uppsatsen består av ett teoretiskt kapitel följt av en empirisk del där den mest relevanta 
informationen från intervjuerna presenteras. Hela intervjusvaren med tillhörande frågeformulär 
finns bifogade längst bak i uppsatsen. Tidigare skrivna kandidatuppsatser presenteras kort i 
teorikapitlet. Mina erfarenheter från praktiken är invävd som källhänvisning i teori och analys. 
Kontinuerligt under uppsatsskrivandet har jag skrivit upp kortfattade kommentarer till analysen 
som var oerhört användbara när analysen färdigställdes. Analysen följs av en slutsats.   

 

2.6 Kritisk granskning för metoden 

Information hämtad från Internetkällor måste granskas särskilt noga. Tack vare mitt intresse och 
min erfarenhet i ämnet har jag lättare kunnat avgöra vilka källor som verkar seriösa. Den statistik 
som presenteras i uppsatsen är hämtad från Mäklarsamfundet och liknande källor som får anses 
vara pålitliga.  

Det finns flertalet metoder att genomföra en kvalitativ undersökning på. Min avsikt var att 
konsekvent genomföra enbart personliga intervjuer. Jag började intervjua mäklare i Stockholm 
där jag insåg snabbt att det är svårt tidsmässigt att personligen uppsöka alla 
intervjurespondenter. Jag lade om strategin och genomförde istället de flesta intervjuerna över 
telefonen. Det visade sig att telefonintervjuer ändå var ett bra tillvägagångssätt. Mäklarnas 
omväxlande kontorstider gjorde att även de föredrog telefonintervjuer. I Stockholm intervjuade 

                                                           
11

 www.agenthome.se 
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jag totalt sex fastighetsmäklare. Mäklarna är representerade både i innerstad och i förort för att 
även kunna urskilja olikheter på marknaden inom Stockholm.  Undersökningen började med att 
jag ringde till respektive mäklare, fick godkänt om deltagande och bokade in ny telefontid för 
intervjun. Ett par dagar innan intervjun fick mäklarna frågeformuläret på sin mail så de kunde 
vara förberedda till intervjutillfället. Samtliga mäklare utom två kunde boka in en telefontid och 
jag fick bra uttömmande svar. De två mäklare som inte hade tid för en telefonintervju gjordes 
istället via mail. Personligen tycker jag intervjuer över mail inte är att föredra eftersom det lätt 
kan uppstå missförstånd och luckor i svaren. Dessa två intervjuer var dock till samma kontor 
(Lidingö, Stockholm) och svaren kom att komplementera varandra varför helheten blev bra ändå. 

Intervjuerna till inredarna i Stockholm gjordes alla med personliga träffar. Dessa intervjuer tog 
längre tid och det kändes därför bra att prioritera tid för att kunna genomföra dessa på en 
personligare nivå. Inredare verkar inte använda datorn lika flitigt som mäklare och det kändes 
därför onödigt att maila ut frågeformuläret innan mötet. Totalt intervjuades tre företag. 

I Norrköping/Linköping genomfördes mäklarintervjuerna på liknande sätt som i Stockholm. Fyra 
mäklare intervjuades. Från inredarperspektivet finns endast en intervju med från 
Norrköping/Linköpings regioner. En intervju kan tyckas tunt i en vetenskaplig undersökning men 
det var tyvärr helt enkelt svårt att hitta lämpliga företag som sysslar med homestaging och vidare 
att få någon att ställa upp på en intervju. Av de två företag som sökmotorn Eniro fick fram visade 
sig endast ett syssla med homestaging, även om det var som bisyssla, det är också det företaget 
som finns med i undersökningen. I mäklarnas frågeformulär fick de nämna vilka 
homestagingföretag de samarbetar med (ifall de har några specifika samarbeten) och från 
Linköpingsintervjuerna fick jag fram ytterligare två inredare som sysslar med homestaging som 
bisyssla. Inget av dessa företag kunde dessvärre ställa upp på intervju. Inredaren i Linköping 
arbetar inte enbart på Linköpings marknad utan tar sig an inredningsuppdrag i Jönköping såväl 
som i Stockholm. Hennes flexibla arbetsfält gjorde att det tyvärr blev svårt att genomföra en 
personlig intervju och den fick därför ske över telefonen.  

Intervjuerna gjordes i ett relativt tidigt stadie i uppsatsprocessen. Något som är positivt i 
bemärkelsen att det innebär större chans tidsmässigt att genomföra flera intervjuer. En intervju 
tar lång tid att genomföra. Först och främst ska respondenterna ta sig tid att lyssna vad syftet 
med en medverkan går ut på, de ska övertygas och bli intresserade av vilja medverka, en ny tid 
ska bokas där själva intervjun äger rum vilket kräver sin logistik och tidsplanering. Detta i 
kombination med att analysen i uppsatsen till stor del bygger på intervjuerna gjorde att jag valde 
att börja tidigt med intervjuerna. Det finns en negativ aspekt med att göra på det viset. Vid 
utformandet av intervjumallen hade jag ännu inte klart för mig vilka företagsekonomiska bitar 
som var mest väsentliga för uppsatsens teorikapitel. Såhär i efterhand märks en del brister i 
frågeformuläret beträffande företagsekonomin för inredarna. Jag hade gärna velat få fram mer 
information kring hur homestaging företagen agerar ur den aspekten. Tillämpar de några av de 
marknadsföringsverktyg som jag tar upp i teorikapitlet? Det hade varit bra att vid ett senare 
skede återkoppla till inredarna för att få fram den informationen men brist på tid för både egen 
del och inredarna gjorde att den informationen tyvärr fick utebli. Det hade med andra ord varit 
bättre att vänta lite mera med intervjuerna tills jag hade skrivit klart mitt teoretiska kapitel. Viss 
information kring marknadsföringsåtgärder mot kund finns dock med.  

När en intervjumall ska skapas inför en kvalitativ undersökning talas ofta om strukturerad och 
icke strukturerad intervju. En strukturerad intervju innehåller slutna frågor där respondenten i 
regel kan komma undan med att endast svara ja eller nej utan att vidareutveckla svaret. Vid en 
icke strukturerad mall är frågorna utformade på ett sätt som gör att respondenterna måste 
utveckla svaren. 12 Detta var något som missade vid utformandet av mina frågemallar. Flera 

                                                           
12

 Andersen s 84 
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frågor är slutna och borde därför ha formulerats annorlunda. På det viset hade säkerligen vissa 
svar kunnat utvecklas mera men i det stora hela tycker jag att denna miss inte påverkade 
resultatet avsevärt. De flesta respondenter var duktiga på att utveckla svaren själva. Vid 
personliga intervjuer oavsett om de sker över telefonen eller i mötesform spelar det därför inte 
så stor roll om frågorna är strukturerade eller icke strukturerade.    

Som nämnt i föregående avsnitt har jag även hämtat inspiration och information från tidigare 
skrivna kandidatuppsatser i ämnet. Uppsatserna har redan blivit kritiskt granskade och godkända 
och får därför anses som pålitliga källor även om de bör hanteras som ett komplement i 
källhänvisningen.  
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3. Teori 

Detta teoretiska kapitel inleds med en inblick i homestaging, dess funktion och 
marknadssituation. Vidare presenteras här marknadsföringsteori som kan återkopplas till 
branschen. Slutligen beskrivs branschens koppling till mäklaryrket där även undersökningar kring 
köpare och säljares inställning till tjänsten presenteras. Dessa avsnitt ska tillsammans återspegla 
en teoretisk bild över homestaging branschens nutida marknadsposition.   

 

3.1 Homestaging och dess marknad 

Barb Schwarz sägs vara den person som uppfann homestaging. Detta skedde på 1970-talet i USA 
då Barb för tillfället arbetade som fastighetsmäklare. I USA har tjänsten med andra ord funnits 
länge. Tjänsten finns nu 2010 etablerad över hela världen och så även i Sverige. Till Sverige kom 
tjänsten i början av 2000-talet.13 Hur långt tjänsten har spridits på den svenska marknaden, dess 
funktion och allmänhetens inställning till branschen är något som kommer tas upp i följande 
avsnitt.   

 

3.1.1 Vad är homestaging? 

Homestaging innebär att en bostad fixas iordning inför en försäljning. 14 Det finns olika nivåer på 
homestaging, allt från att måla om och möblera upp en helt tom bostad till att endast möblera 
om med befintliga möbler och ändra rekvisita i form av prydnadskuddar, gardiner och dylikt. Vid 
befintliga hem handlar det oftast om att neutralisera hemmet, att skapa harmoni i inredningen 
genom att ta bort skrymmande möbler och överflödig dekoration som stjäl ljus och plats. 
Personliga tillhörigheter så som fotografier ska tas bort. Det går alldeles utmärkt att själv utföra 
arbetet men för de som varken har tid eller ork finns det företag att anlita som är specialiserade 
på att utföra olika nivåer av homestaging. Det är i regel den typen av professionell homestaging 
som ordet syftar på.15 16  

Homestaging går ut på att lyfta fram bostadens positiva egenskaper och göra den mera attraktiv 
för spekulanterna. Åtgärden kan ses som en investering för säljaren då förhoppningen är att en 
attraktiv bostad ska höja slutpriset. 17 

Homestaging är ett amerikanskt fenomen vilket kan höras på namnet. Direkt översatt på svenska 
betyder det ”iscensätta hem”. Ordet finns ännu inte översatt i Svenska Akademins uppslagsverk 
varför branschen brukar det engelska ordet homestaging. Även ordet homestyling och flyttstyling 
används. Det spekuleras en del över när ordet ska tas upp i den svenska ordlistan och hur ordet 
ska översättas på direkt svenska. En del har trott att det skulle tas in under 2009 och att det då 
skulle ha översattas med ordet flyttstajling men i skrivande stund finns det inte med i ordlistan. 18 
19 

 

                                                           
13

 Se avsnitt 3.1.3 samt 3.1.4  
14

 www.svenskfast.se 
15

 Nilsson s 14 
16

 Erfarenhet från praktik 
17

 Nilsson s 7  
18 http://www.svd.se/kulturnoje/mer/sprakspalt/mork-framtid-for-homestaging_481695.svd  
19

 www.svenskaakademien.se 
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3.1.2 Tidigare skrivna uppsatser inom homestaging 

Det finns sex kandidatuppsatser skrivna inom ämnet av tidigare studenter upplagda på 
Internetsajten uppsatser.se. Alla dessa uppsatser innehåller intressant information och idéer som 
är väl värda att belysa. Nedan ges en kortare beskrivning av dessa författares syften och analyser. 

 

 Homestaging – en upplevelse av bostaden (2009) 

Den färskaste studien inom homestaging är skriven av Therese Eriksson och Lina Trogen. 
Uppsatsen har en relativt nära koppling till denna uppsats syfte. Författarnas avsikt med studien 
var att belysa fenomenet homestaging i teori och praktik med särskild inriktning på geografi. I 
studien kommer de fram till att homestaging är mest utbrett i storstäderna. De ser på en positiv 
utveckling av tjänsten och tror tjänsten kan växa även på mindre orter i och med att fler och fler 
människor av den yngre generationen ger sig in på fastighetsmarknaden. 20 Undersökningen 
bygger till stor del på intervjuer med inredare och mäklare.21  

 

 Bostadsbranschens väg in i upplevelseindustrin – kan fastighetsmäklarens arbete 
omvandlas till en säljande upplevelse? (2008) 

Här har författarna Lena Lernberg och Annabella Wall funderat kring att utveckla en ny sorts 
visningar. De nämner hur vi har tagit steget från industrisamhälle till tjänstesamhälle och hur 
pass viktig upplevelsen i samhället har blivit. Syftet med deras uppsats var att undersöka 
huruvida denna upplevelseindustri kan tas in i bostadsbranschen. Går det att förändra dagens 
traditionella typ av visning till att bli en sann upplevelse för spekulanterna?22 Det spekulerades 
med att introducera nya inslag så som inredare på plats som kan komma med idéer för det nya 
hemmet, filmvisning för barnen, engagera kunden fysiskt genom att erbjuda mätinstrument och 
virtuella dataprogram där de kan laborera med möblemanget osv.23 

Lena och Annabella har intervjuat fastighetsmäklare samt spekulanter som kommer direkt från 
visning. Spekulanterna svarade att de vill uppleva trivsel och en känsla av hemma på visning. Den 
stereotypa stagingen är inte intressant utan det ska vara personligt. Vidare verkar de vara mera 
positiva till att få en upplevelse på visning än vad mäklarna gör. De pekade på tids - och 
platsbrist. De flesta tillfrågade spekulanter var dock nöjda med dagens upplägg och har inte 
funderat mycket på saken innan men tyckte idéerna var intressanta.24 Beträffande homestaging 
branschens position på marknaden anser författarna att tjänsten inte är lika het på marknaden 
idag som förut i och med att människor själva blir mer duktiga på inredning och inte 
nödvändigtvis behöver köpa tjänsten. De bedömer dock att tjänsten kommer att finnas kvar i 
framtiden.25  

 

 

 

                                                           
20

 Eriksson, Trogen s 29 
21

 Ibid. s 3 
22

 Lernberg, Wall s 2 
23

 Ibid. s 36-40 
24

 Ibid. s 36-40 
25

 Ibid. s 39 
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 En studie om homestyling (2008) 

Denna uppsats är inte skriven ur ett företagsekonomiskt perspektiv utan ur ett byggnadstekniskt 
och syftet med uppsatsen berör i största allmänhet homestaging, vad det är, dess ursprung och 
hur framtidsutsikter för branschen ser ut i Sverige. Författaren heter Anna Nilsson. Anna har själv 
gått en kurs i homestyling och har i sin studie följt med ett företag i deras arbete. Hon har även 
intervjuat olika inredare i sin metod.26 Från intervjuerna gjorde Anna bedömningen att 
homestaging har potential att växa i framtiden men det råder viss tveksamhet hos några 
tillfrågade.27 Det framgår inte var geografiskt sett i Sverige som framtidspotentialen är riktad 
dock.   

 

 ”Interiör som stör” – Är homestaging lösningen? (2007) 

En del utav syftet i denna uppsats går att jämföra med min uppsats. Uppsatsen är skriven av 
Emma Sundqvist och Hanna Widding, deras syfte var att undersöka hur homestaging kan 
utveckla mäklartjänsten samt huruvida tjänsten har potential att växa i deras hemtrakt Umeå. 
Uppsatsen bygger i likhet med min på intervjuer från respondenter som är insatta i branschen. 
Tre inredare från Umeå har intervjuats som utför homestaging som bisyssla.28 Författarna 
kommer fram till att de flesta homestagingjobb kommer via mäklare och deras 
rekommendationer. I Umeå är det inte många mäklare som tror på tjänstens lönsamhet, först 
och främst måste deras attityd förändras ifall homestaging ska slå på marknaden i Umeå. 29  

 

 Homestaging – Fenomenet och avdragsrätten (2006) 

Tomas Ryen och Anders Stenersen har i denna uppsats undersökt huruvida mäklare och inredare 
från homestaging branschen känner till tjänstens korrekta avdragsrätt. Undersökningen gjordes 
genom telefonintervjuer och ytterligare undersökning av information på inredarnas hemsidor. De 
inredare som på sina hemsidor har länkat till skatteverkets information om avdragsrätt hade koll 
på läget. I övrigt fanns en hel del luckor bland de tillfrågade. Tomas och Anders poängterar i 
resultatet att det faktum att homestaging idag är bekräftad som en avdragsgill kostnad hos 
skatteverket skapar en känsla om att tjänsten är här för att stanna på den svenska marknaden. 30     

 

 Skapar homestaging ett mervärde och i så fall för vem? (2005) 

Här har författarna Olov Lindblom, Robert Mikkov och Pontus Warholm undersökt vem som 
tjänar mest på homestaging. Slutsatsen de drar är att mäklarna tjänar på homestaging eftersom 
stylade hem tenderar att ge högre försäljningspris. Av samma anledning tjänar även säljarna på 
homestaging men med viss anmärkning om problematiken över att det är svårt att veta hur pass 
mycket stylingen har höjt priset, om prisökningen verkligen täcker den faktiska kostnaden för 
själva stagingen. Inredaren får lön för sitt arbete och tjänar således på homestaging. Den som 
slutligen inte tjänar på homestaging är köparen. Det är denne som får betala för åtgärden.31   

                                                           
26

 Nilsson s 8-11 
27

 Ibid. s 33 
28

 Sundqvist, Widding s 5-8 
29

 Ibid.  s 76 
30

 Ryen, Stenersen s 3 
31

 Lindblom, Mikkov, Warholm s 2  
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       3.1.3 Delade åsikter kring homestaging   

 
Det råder delade åsikter om homestaging är något positivt.32 En viss skepticism finns där 
skeptikerna menar att köpare blir lurade och tvingas betala överpris eftersom möblerna har 
trissat upp priset som egentligen inte har något med köpet att göra.33 Vidare hävdar skeptikerna 
att man i slutändan aldrig kan veta om det är just homestagingen som har styrt slutpriset.34 35 
Undersökningar gjorda på Mäklarsamfundet visar även att både köpare och säljare har tröttnat 
på fenomenet eftersom lägenheterna som ligger ute till försäljning lätt kan se likadana ut. 
Stylingen har tagit bort personligheten. 36 37 

De personer som förespråkar homestaging försvarar tjänsten genom att förklara att det inte alls 
handlar om att lura någon utan snarare om att hjälpa spekulanterna att kunna se sig själva bo 
där. Vissa mäklare är övertygade om att homestaging gör stor skillnad för slutpriset.38 Enligt 
Svensk Fast visar undersökningar på en prishöjning på 8-12 % för bostadsrätter i Stockholm. 39  

 

3.1.4 Historia 

Homestaging har sina rötter från USA där det introducerades på marknaden redan i början av 
1970-talet. Fenomenet uppstod när den dåvarande fastighetsmäklaren Barb Schwarz tog över ett 
förmedlingsuppdrag för ett hus som varit ute till försäljning under ett halvårs tid. Huset gick helt 
enkelt inte att få sålt. Barb började experimentera och ändrade inredningen, varje rum fick en 
egen ”stage” i form av en scenmiljö. Huset såldes direkt och succén blev enorm, Barb blev genast 
en av de mest åtråvärda fastighetsmäklarna att anlita och skulle komma att få fortsätta ”staga” 
fler och fler hem inför försäljning. Idag arbetar Barb enbart med homestaging och är en populär 
föreläsare inom branschen. Hon har gett ut flertalet böcker och säger själv att hon genom åren 
har utbildat ungefär en miljon fastighetsmäklare att staga hem.40  

Barb skiljer på homestaging och inredning. Staging är en försäljningsåtgärd vars inredning är 
anpassad för spekulanterna och är alltså inte avsedd för den nuvarande ägaren. 

 
“The way you live in your home, 

and the way you market and sell your house 
are two different things." 

 
-Barb Schwartz41 

Homestaging finns idag etablerat över hela världen. 42  

 

                                                           
32

 Nilsson s 7 
33

 Eriksson, Trogen s 17 
34

 Lindblom, Mikkov, Warholm s 31 
35

 Nilsson s 16 
36

 http://www.svd.se/naringsliv/nyheter/homestyling-gor-lagenheten-kylig_3700413.svd 
37

 Mäklarsamfundet pressmeddelande 2009-10-07, http://www.maklarsamfundet.se 
38

 Nilsson s 16 
39

 www.svenskfast.se 
40

 http://homebuying.about.com/od/sellingahouse/qt/BarbSchwarz.htm 
41

 Lernberg, Wall s 1 
42

 http://homebuying.about.com/od/sellingahouse/qt/BarbSchwarz.htm 
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3.1.5 Geografisk spridning i Sverige 

Homestaging intog den svenska marknaden i början av 2000-talet, under 2004 kom tjänsten till 
på allvar främst i storstadsregionerna.43 Sedan dess finns branschen representerad över olika 
delar av Sverige. Runt år 2006 var branschen riktigt populär vilket många hävdar var tack vare 
medias uppmärksamhet.44 I dagsläget har situationen dämpats något och tjänsten anses inte 
vara fullt så populär idag som den var för några år sedan. En sökning på Eniro (oktober 2009) gav 
följande antal företag i Sverige; se även figur 1 nästa sida.   

 

 Stockholm (41) 
 Göteborg (22)              
 Malmö (11)  
 Helsingborg (6)  
 Halmstad (5)  
 Falun (4)  
 Uppsala (4)  
 Gävle (3)  
 Jönköping (3)  
 Umeå (3)  
 Borås (2)  
 Karlstad (2)  
 Norrköping/Linköping (2)  
 Sundsvall (2)  
 Trollhättan/Uddevalla/Vänersborg (2)  
 Blekinge (1)  
 Eskilstuna (1)  
 Kristianstad (1)  
 Luleå (1)  
 Skövde (1)  
 Västerås (1)  
 Östersund (1)  

 

Av antal företag syns en klar majoritet bland storstäderna med Stockholm i spetsen. Observera 
att företagen inte behöver ha homestaging som huvudsyssla. En exakt siffra på antal verksamma 
homestaging företag på Sveriges marknad är svår att få fram. Bolagsverket kan endast få fram 
bolag som innehar ”homestaging” i det registrerade företagsnamnet och enligt SCB är 
yrkeskategorin för liten för att kunna kartläggas.  Mäklarstatistik saknar uppgifter.  45    

 

 

 

 

                                                           
43

 Ryen, Stenersen s 16 
44

 Ibid. s 7 
45

 Nilsson s 16 

http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Stockholm&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Malm%F6&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Helsingborg&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Halmstad&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Falun&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
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http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Bor%E5s&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Karlstad&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Norrk%F6ping%2FLink%F6ping&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Sundsvall&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Trollh%E4ttan%2FUddevalla%2FV%E4nersborg&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Blekinge&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Eskilstuna&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Kristianstad&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Lule%E5&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=Sk%F6vde&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=V%E4ster%E5s&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
http://gulasidorna.eniro.se/query?what=cs&geo_area=%D6stersund&search_word=homestaging&mncp_name=%F6rebro
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Figur 1:  Homestagings utbredning i Sverige46 
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3.2 Homestaging ur ett företagsekonomiskt perspektiv  

Philip Kotler är en välkänd marknadsförare som har skrivit flertalet böcker inom ämnet. I boken 
”Kotlers marknadsföring” inleder han sitt första kapitel med ett citat; ”Det finns tre sorters 
företag, de som får saker och ting att hända, de som ser saker och ting hända och de som undrar 
vad det var som hände.” Marknaden kan ändras fort och det gäller därför att ha koll på 
affärsverksamheten och anpassa den till rådande marknadssituation. Förra årets vinststrategi kan 
vara en förlorare idag.47 Det finns många olika strategier över hur ett företag bäst skapar kontroll 
på dess marknadsposition. Strategierna är i regel dock anpassade för stora företag. Vissa 
metoder kan därför kännas opassande och svåra att tillämpa på homestaging företag som hör till 
kategorin små företag.  Trots det finns en del tips från Kotlers strategier som även ett litet 
homestagingföretag kan ta till vara på. Följande avsnitt berör två tillvägagångssätt. 
Marknadsföring som är direkt anpassade för små företag är svåra att få fram.    

 

3.2.1 Marknadsföringsprocessen 

Som i så många andra branscher råder hård konkurrens mellan homestagingföretagen i 
Stockholm,48 att marknadspositionera sitt företag mot sina konkurrenter är enligt Philip Kotler ett 
måste för att få kontroll över affärsmöjligheterna. Kotler beskriver hur ett företag bör gå till väga 
för att lyckas slå sig in på marknaden. Han beskriver tillvägagångssättet som en process 
bestående utav fem delar; undersökning, segmentering, marknadsmix, implementering och 
uppföljning.49  

När ett företag ska slå sig in på marknaden är undersökningen marknadsföringens startpunkt. I 
sin bok tar Kotler upp en välkänd historia som återspeglar verkligheten på ett lättsamt sätt.  

Det berättas en historia om en skotillverkare i Hongkong som undrade om det fanns någon 
skomarknad på en avlägsen ö i Söderhavet. Han skickar en ordermottagare till ön och denne 
skickar efter en hastig undersökning ett telegram: ”folk här använder inte skor, det finns ingen 
marknad”. Skotillverkaren blev inte övertygad och skickade en av försäljare till ön. Försäljaren 
telegraferar tillbaka: ”folk här använder inte skor, här finns en fantastisk marknad”.  

Skotillverkaren är rädd att försäljaren ryckts med vid åsynen av så många skolösa fötter och 
skickar en tredje person, denna gång en marknadsförare. Denna marknadskunniga person 
intervjuar hövdingen och ett antal av öborna, sedan telegraferar han tillbaka: ”folk här använder 
inte skor. Men de har dåliga fötter. Jag har visat hövdingen hur skor skulle kunna hjälpa dem att 
undvika dessa problem. Han är entusiastisk och gör bedömningen att 70 procent av hans folk 
skulle köpa skor för 10 dollar paret. Vi kan antagligen sälja 5000 par skor under det första året. 
Kostnaden för att ta skorna till ön och sätta upp distributionsnät skulle komma att kosta 6 dollar 
per par. Vi kommer att tjäna 20 000 dollar netto första året, vilket med tanke på vår investering 
innebär avkastning på 20 procent, jämfört med vår ordinarie avkastning på 15 procent. För att 
inte tala om de stora framtida intäkter som det skulle innebära att ta sig in på den här 
marknaden. Jag rekommenderar att vi sätter igång.” 50  

Historian beskriver hur viktigt det är med noggrann undersökning.   
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Syftet med en välgjord undersökning är vidare att identifiera olika kundsegment för att kunna se 
vilken kategori kunder som ger störst lönsamhet för företaget. Steg två, segmentering, handlar 
om att positionera sina tjänster mot just den kundkretsen. Kotler tar Volvo som exempel, de har 
valt att positionera sina bilar som världens säkraste bilar och vänder sig först och främst till de 
kunder som sätter säkerheten främst vid val av bil. 51  

Nästa steg i marknadsföringsprocessen kallar Kotler marknadsmix. Det handlar om att kartlägga 
produkten och dess position på marknaden för att hitta bästa möjliga marknadsmix. För att 
lättast göra detta har Kotler utformat fyra verktyg som kan vara till hjälp. De välkända 4 p; 
produkt, pris, plats och påverkan.  

 Produkten: själva marknadserbjudandet, den faktiska produkt inkl paketering och tjänster 
som kunden får genom köpet ex. homestagingtjänsten 

 Priset: det totala pris som kunden får betala för produkten och dess omkostnader såsom 
transport, ev målningsarbete osv. 

 Platsen: de arrangemang som gör produkten tillgänglig för den avsedda marknaden ex 
hemsidan. 

 Påverkan: de kommunikationsaktiviteter som ska informera och övertyga kunderna om 
produktens tillgänglighet och fördelar ex. säljstöd genom mäklare, direktreklam. 52  

Det fjärde steget, implementering handlar om att praktiskt verkställa produkten och få den ut på 
den aktuella marknaden. Alla avdelningar i företaget bör vara engagerade, FoU, inköp, 
tillverkning, marknadsföring och försäljning, personal, logistik, ekonomi och redovisning. 
Kommunikationen mellan avdelningarna är A och O för att det ska fungera. Många 
marknadsförare hävdar att de flesta marknadsstrategier är bra men att det ofta faller under 
implementeringsstadiet. I regel är det inom själva marknadsföringen som problem uppstår, att 
företaget inte lyckas förmedla produktens speciella egenskaper till kunden, dålig reklam, inte 
hålla utlovad service osv..53 Detta kan beröra stora homestaging företag med flera anställda.   

Sista steget i processen är uppföljning. Framgångsrika företag vill lära sig mera och förstår vikten 
av att samla in feedback från kunder och följa upp resultat.54    

 

3.2.2 SWOT analys 

Ett annat verktyg som kan vara användbart för att kartlägga företagets marknadsposition är 
SWOT analysen. SWOT står på svenska översatt för styrkor, svagheter, möjligheter och hot. En 
SWOT analys kan lätt illustreras med en figur i form av en box. 55 Figur 2 på nästa sida visar ett 
exempel över hur en SWOT analys i boxformat kan se ut för ett homestagingföretag. Observera 
att punkternas innehåll inte har en litterär källhänvisning utan består utav information från egna 
intervjuer av mäklare och inredare i branschen, SWOT analys från tidigare skriven 
kandidatuppsats inom ämnet samt utav egna reflektioner från praktiktiden. 
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        Figur 2: SWOT-analys tillämpad på homestaging.56 

 

       3.2.3 Tjänstemarknadsföring 

Hittills har två företagsekonomiska verktyg presenteras som är bra att tillämpa när ett företag 
ska positionera sig på marknaden.  Vidare, oavsett om ett företag har för avsikt att sälja 
produkter eller tjänster, bör ett strategiskt perspektiv väljas som kan skapa ytterligare 
marknadsfördelar gentemot konkurrenterna. Kunderna köper inte enbart en produkt eller tjänst. 
De köper de fördelar som en som en produkt eller tjänst ger dem. Med andra ord köper de alltså 
även all information, personlig uppmärksamhet, rådgivning, logistik och övrig service som köpet 
innebär. När allt kommer omkring erbjuder ett företag alltid tjänster i någon form även om det 
räknas som ett varuproducerande företag. 57  
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Ett företag kan fokusera på olika strategier för att slå på marknaden. Övergripande kan fyra 
strategiska perspektiv nämnas; 

 tjänsteperspektivet 

 kärnproduktperspektivet 

 prisperspektivet 

 imageperspektivet 

Ett homestagingföretag erbjuder inredningshjälp och är ett renodlat tjänsteföretag. Med andra 
ord bör det fokusera på tjänsteperspektivet. Ett bra kärnerbjudande, själva inredningstjänsten, är 
förutsättningen för framgång men det är alla extra tjänster utöver denna som tillsammans med 
kärnprodukten bildar ett Totalt Tjänsteerbjudande, som avgör om företaget blir framgångsrikt 
eller inte.58 När allt kommer omkring handlar det om att skapa mervärde för kunden.  
Homestaging finns till för att skapa mervärde för kunden (säljaren) utöver själva basvaran, 
mäklartjänsten. Homestaging är inte en nödvändig tjänst i försäljningsprocessen men finns där 
som ett tillägg som kan höja slutpriset och på så sätt ge mervärde till kunden. Liknande tjänster 
finns inom flertalet branscher. Ett snarlikt exempel hittas inom bilförsäljningsbranschen. En 
privatperson som säljer sin bil genom en bilförsäljare blir ofta erbjuden att köpa en tilläggstjänst 
av ett företag som kan fixa i ordning bilen inför försäljningen, bilrecond. Ett annat exempel hittas 
inom finansvärlden; en kund som handlar aktier genom sin privata bank kan välja att anlita en 
ekonomisk rådgivare som ska ge fortsatta placeringsråd. Rådgivningen är inte obligatorisk utan 
fungerar som ett tillval som kan hjälpa kunden (aktiespararen) att höja värdet på aktierna och på 
så sätt skapa mervärde.    

 

3.3 Homestaging och fastighetsmäklarbranschen 

De flesta uppdragen för ett homestaging företag kommer via mäklare. Mäklarna i sin tur har 
intresse att förmedla tjänsten eftersom syftet med homestaging är att öka slutpriset på 
försäljningen som då kan leda till ökad provisionslön.59 Att ha koll på hur varandras yrken 
fungerar och vilka förändringar som kan komma att ske inom bostadsbranschen är därför viktigt. 
I följande avsnitt gås dagens förutsättningar och möjlig utvecklig igenom för båda 
yrkeskategorier.    

 

3.3.1 Nya fastighetsmäklarlagen 

Fastighetsmäklarbranschen är en bransch som konstant möter nya förutsättningar. Dessa 
förändringar kräver en lag som kan reglera fastighetsmäklarnas arbete efter de förutsättningar 
som råder i modern tid. Dagens mäklarlag är från 199560 och det är hög tid att en ny lag träder i 
kraft. Utredningarna till en ny lag som fått titeln ”Fastighetsmäklaren och konsumenten” började 
redan 2005 vilken från början var tänkt att träda i kraft den 1 januari 2009. Datumet har sedan 
dess skjutits fram men arbetet har nu fått särskild prioritet inom departementet och lagen 
beräknas nu träda i kraft under 2010 (tidigast 1 oktober). 61 
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3.3.2 Lagförslag till kringtjänster  

I den nuvarande lagen från 1995 är fastighetsmäklaren förbjuden att ägna sig åt 
sidoverksamheter utanför dennes förmedlingsuppdrag (§14), allt som kan tänkas rubba 
fastighetsmäklarens förtroende är förbjudet.62 I praktiken innebär det bland annat att mäklaren 
inte får förmedla kringtjänster och ta betalt för detta. En undersökning från mäklarsamfundet år 
2004 visar att 2/3 av svenskarna vill att mäklaren ska erbjuda dem kringtjänster. 63  I den nya 
lagen finns förslag om att detta förbud ska upphöra.64  
 
Enligt 1995 års lag finns inget direkt förbud för mäklaren att förmedla en kontakt mellan sina 
kunder och sidoföretag men den kontakten får inte ske under omständigheter som kan uppfattas 
ge vinning åt mäklaren själv.65 Att mäklaren tar betalt för att förmedla sidotjänster är således 
förbjudet. När den nya lagen träder i kraft kan mäklarens arbete möta en stor förändring. På den 
danska marknaden finns inte förbudet. Charlotte Hoier, som arbetar som fastighetsmäklare på 
en dansk förmedlingsbyrå, har kommenterat ovanstående undersökning gjord av 

Mäklarsamfundet såhär:  
 
”56 % av min inkomst kommer från kringtjänster, såsom förmedling av lån och försäkringar. 
Konsumenten upplever det som att det är skönt att få hjälp med dessa saker från någon som de 
har förtroende för. Jag är mycket noga med att redovisa vilka leverantörer jag arbetar med samt 
hur mycket jag får i provision av dem. Jag är övertygad om att både svenska mäklare och 
konsumenter skulle ha mycket på att vinna att Sverige tar bort förbudet mot förtroenderubbande 
sidoverksamheter” 
 
Precis som Charlotte nämner tar fastighetsmäklarna i Danmark inte betalt direkt från sina kunder 
för kringtjänsterna, istället får de sin provision från de företag som har hand om kringtjänsterna 
vilka ser mäklaren som en bra och viktig försäljningskanal. 66 

2006 gjordes ytterligare en undersökning om kringtjänster. 500 konsumenter tillfrågades som 
under det senaste året köpt hus där en mäklare varit inblandad. Undersökningen visade att 
intresset över att få kringtjänster förmedlade av mäklaren var stort. 63 % av konsumenterna kan 
tänkas sig att betala för att få inredningshjälp och 12 % kan tänka sig att betala för att få just den 
tjänsten förmedlad. 67 

Mäklarinsikt är en webbaserad undersökning som genomförs fyra gånger per år. Den skickas 
varje gång ut till 4000 av Mäklarsamfundets medlemmar som ska bedöma marknadsläget på den 
aktuella bostadsmarknaden. Medlemmarna finns representerade över hela Sverige. Andra 
utgåvan för 2009 kom ut i april, där 2000 av de tillfrågade hade svarat på undersökningen 
perioden 2-16 mars. I det numret var homestaging ett utav de ämnen som berördes. Frågan löd 
om mäklarna upplever att köpare har tröttnat på fenomenet homestaging. Det visade sig att 42 
% av mäklarna upplever att köparna har börjat tröttna på detta. 21 % bedömer att det är 
fortfarande hett och 8 % att köparna är dödströtta på homestaging. 68  
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I det tredje numret av Mäklarinsikt som publicerades i september 2009 gjordes en liknande 
studie där säljarnas inställning för tjänsten hade undersökts. Denna gång svarade 1700 mäklare. 
73 % bedömde att säljarna har tröttnat på homestaging. 69 

 

3.3.3 Avdragsrätten 

Kostnaden för att anlita en inredare på ett homestagingföretag får dras av i vinstberäkningen vid 
en försäljning, precis på samma sätt som mäklararvodet får dras av. Det godkändes för första 
gången i deklarationen år 2004.70 Det som säljaren måste tänka på vid beräkningen av den 
avdragsgilla kostnaden är att det bara får omfatta omkostnader som kan hänföras till själva 
visningen. I praktiken kan det infatta kostnader så som: 

 inredningskonsultation och fotografering 

 ommöblering 

 lån/hyra av möbler, mattor, konst, gardiner mm under visningen 

  tillfällig magasinering av egna möbler under visningstiden  

För att kostnaderna ska få vara avdragsgilla måste åtgärderna anses vara en utgift som kan 
kopplas till visningen och försäljningen som sådan. Kan kostnaderna ses som ett led i själva 
flytten räknas de som personliga levnadskostnader och är således inte avdragsgilla. Exempel på 
inte avdragsgilla kostnader av det slaget är flyttstädning, flytthjälp, hyra av container för att 
tömma och städa en lägenhet inför försäljning. Det innebär vidare att tillfällig magasinering av 
egna möbler som inte transporteras tillbaka direkt efter visningen till säljbostaden inte blir 
avdragsgilla eftersom de då kan ses som ett led i själva flytten.71  

Utöver ovan nämnda åtgärder inför visning kan det bli aktuellt att måla om eller tapetsera inför 
en försäljning. Dessa kostnader får inte anses som en försäljningskostnad utan de hör till en 
annan kategori, nämligen rätten för avdrag för förbättrande reparationer och underhåll. För att 
dessa kostnader ska få räknas som avdragsgilla måste ommålningen ha inneburit att bostaden 
blivit i bättre skick vid försäljningstillfället än vid inköpet av bostaden. Dessutom måste 
kostnaden ha utförts under de fem senaste åren före försäljningstillfället samt ha uppgå till minst 
5000 kr under ett och samma kalenderår. 72 

I deklarationen ska säljaren ta upp sina omkostnader på Skatteverkets blankett K5/K6 under 
titeln ”utgifter för avyttring”.73 För att Skatteverket ska bevilja avdrag är det vikigt att säljaren får 
en specifik faktura från homestagingföretaget där det klart framgår att kostnaderna kan hänföras 
till ovan nämnda åtgärder som är avdragsgilla. 74       
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4. Empiri 

I detta empiriska kapitel presenteras en överskådlig sammanställning av intervjuer ställda till 
mäklare samt inredare som arbetar med homestaging.  

Nedan visas en sammanställning över intervjuerna som är mest relevanta för uppsatsens syfte 
och frågeställningar. Först presenteras mäklarintervjuerna som är uppdelade regionvis 
Stockholm och Norrköping/Linköping för att lättare få en känsla av regionala skillnader bland 
svaren. Inredarnas svarssammanställning följer direkt efter mäklarnas. Dessa svar presenteras 
dock tillsammans eftersom de inte är tillräcklig många för att en uppdelning anses vara 
nödvändig. Notera att texten i denna sammanställning har en anpassad svarsformulering till 
varandra och kan innehålla samma utryck, detta för att det ska bli lättare att se likheter/olikheter 
bland svaren. Information om intervjumetod hittas längre fram i metodkapitlet. Intervjuformulär 
samt fullständiga och exakt formulerade svar finns bifogade längre bak i uppsatsen.  

 

4.1 Intervjuer med fastighetsmäklare (genomförda under perioden 29/10 – 1/12 2009).  

2. Arbetar ni med homestaging?  

Mäklarkontor Stockholm 

       Mäklarhuset Titt som tätt, oftast vid tomma hem. Ibland ger 
vi själva råd. 

       Svensk Fast – Kungsholmen 

                                            

                                Lindingö 

Till och från, absolut vid tomma hem. Ibland ger 
vi själva råd. 

Liten omfattning, i tomma hus i så fall. Ibland ger 
vi själva råd.  

       Fastighetsbyrån Ja ca 10 ggr /år. I övrigt ger våran assistent 
rådgivning ofta. 

HusmanHagberg Liten omfattning, i tomma hus i så fall. 

Notar Ja ca 10 ggr /år.   

  

Mäklarkontor Norrköping/Linköping 

       Fastighetsbyrån (Norrk) Inte direkt, det är en känslig fråga. Vi ger istället 
själva råd.  

       ERA Sweden Kolmården (Norrk) Nej vi ger själva råd.  

       Fastighetsbyrån (Link) Liten omfattning, i tomma hus i så fall.  

Svensk Fast (Link) Till och från, oftast vid tomma hus. Det var mera 
för två år sedan. 
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3. Lönsamt? 

Mäklarkontor Stockholm 

       Mäklarhuset Ja där lägenheten är i bra skick för övrigt. 

       Svensk Fast – Kungsholmen 

                                Lidingö  

                             

Ja 

Ja 

       Fastighetsbyrån Ja  

HusmanHagberg Ja där lägenheten är i bra skick för övrigt.  

Notar Ja vid tomma lägenheter   

 

Mäklarkontor Norrköping/Linköping 

       Fastighetsbyrån (Norrk) Ja  

       ERA Sweden Kolmården (Norrk) Nej inte i våra trakter  

       Fastighetsbyrån (Link) Ja vid tomma lägenheter.  

Svensk Fast (Link) Ja  

 

 

5. Egen uppfattning kring allmänhetens inställning till branschen? 

Mäklarkontor i Stockholm 

       Mäklarhuset Trött på stylade hemmet, det ska vara 
personligt. 

       Svensk Fast – Kungsholmen 

                                Lidingö 

                             

De flesta är positiva. 

Både och, en del är positiva medan en del (ofta 

äldre) ogillar stylade hem utan vill att det ska 

vara personligt.  

       Fastighetsbyrån Ok med lite styling. 

HusmanHagberg Säljare är ofta duktiga på att inreda själva idag. 

Notar Blivit aningens uttjatat. 
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Mäklarkontor I Norrköping/Linköping 

       Fastighetsbyrån (Norrk) Positivt 

       ERA Sweden Kolmården (Norrk) De vill att det ska vara personligt.  

       Fastighetsbyrån (Link) Både och, en del är positiva medan andra (oftast 
äldre) upplever att de blir lurade 

Svensk Fast (Link) Både och, en del är positiva medan andra 
upplever att de blir lurade.  

 

6. Framtidsutsikter? 

Mäklarkontor Stockholm 

       Mäklarhuset God. Mäklarlagen förbättrar utsikten. Svårare 
marknad utanför Sthlm men renoverade 
lägenheter ska absolut stylas även där.  

       Svensk Fast – Kungsholmen 

 

                                Lidingö 

God men inte lika hyper som förut. Möjligt att 
mäklarlagen förbättrar utsikten. I mellanstora 
städer finns potential.  

God men inte lika hyper som förut. Mäklarlagen 
förbättrar utsikten. Svårt att säga om potential 
utanför Sthlm.  

       Fastighetsbyrån Behov kommer alltid finnas men i liten 
omfattning. Möjligt att mäklarlagen förbättrar 
utsikten. I mellanstora städer finns potential.  

HusmanHagberg God. Mäklarlagen förbättrar utsikten. Svårt att 
säga om potential utanför Sthlm.   

Notar God men inte lika hyper som förut. Mäklarlagen 
förbättrar utsikten. Inte lika vanligt utanför 
Sthlm.  

 

Mäklarkontor Norrköping / Linköping 

       Fastighetsbyrån (Norrk) God. Mäklarlagen förbättrar utsikten. 

       ERA Sweden Kolmården (Norrk) Behov kommer kanske öka i och med nya 
mäklarlagen, men i liten omfattning.  

       Fastighetsbyrån (Link) Behov kommer kanske öka i och med nya 
mäklarlagen, men i liten omfattning. 

Svensk Fast (Link) Svårt att säga 
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10. Viktigaste egenskaperna hos ett HS företag? 

Mäklarkontor Stockholm 

       Mäklarhuset Ställa upp på kort varsel, bra priser.  

       Svensk Fast – Kungsholmen 

 

                                Lidingö  

Ställa upp på kort varsel, engagerade, hålla 
tidsplanering, flexibla, pålitliga, anträffbara, 
förmedla en bra känsla. Priset inte avgörande.  

Pålitliga, bra priser, flexibla, förmåga att arbeta 
med befintliga möbler.  

 

       Fastighetsbyrån Ställa upp på kort varsel, anträffbara, hög 
kapacitet, bra priser.  

HusmanHagberg Anträffbara, ställa upp på kort varsel, stort lager.  

Notar Bra priser, duktiga, stort lager, förmåga att 
inreda personligt.  

 

Mäklarkontor Norrköping / Linköping 

       Fastighetsbyrån (Norrk) Kunna erbjuda en enkel och smidig lösning för 
kunden.. 

       ERA Sweden Kolmården (Norrk) Ställa upp på kort varsel, pålitliga, ta väl hand om 
kunden. Priset är inte avgörande. 

       Fastighetsbyrån (Link) Ställa upp på kort varsel, pålitliga, håller 
tidsplaneringen. 

Svensk Fast (Link) Stort lager 

 

 

11. Hur kan branschen utvecklas för att bli starkare på marknaden? 

Mäklarkontor Stockholm 

       Mäklarhuset Nya mäklarlagen kommer ge uppsving för HS 
branschen eftersom kunderna lyssnar på våra 
rekommendationer.  

       Svensk Fast – Kungsholmen 

                                Lidingö 

                             

Fungerar bra som det är.   

Visa bättre vilken skillnad HS gör. Före/efter 
bilder är bra.  
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       Fastighetsbyrån Hemsidan är viktig.  

HusmanHagberg Bredda och utveckla tjänsten ex. möjlighet att 
köpa möblerna som ingår i stylningen.  

Notar Ingen kommentar 

 

Mäklarkontor Norrköping / Linköping 

       Fastighetsbyrån (Norrk) HS lönar sig mest vid tomma lägenheter och 
dödsbon. 

       ERA Sweden Kolmården (Norrk) Visa bättre vilken skillnad HS gör, nya företag får 
nog räkna med en del gratisjobb. 

       Fastighetsbyrån (Link) Marknadsföring är viktigt. 

Svensk Fast (Link) Väcka intresset hos mäklarna igen.  

 

 

4.2 Intervjuer med inredare på homestagingföretag (genomförda perioden 13/11- 17/12 2009).  

 

4. Hur får ni in era uppdrag?  

       Furnit, Stockholm Främst från mäklare men även hemsidan. 

       Whonhaus, Stockholm I stort sett enbart från mäklare. 

       Agent Home, Stockholm Främst från mäklare men även hemsidan. 

       M&F Design, Linköping Mun till mun metoden, hemsidan  

 

5. Kan era kundmöten liknas med mäklarnas ”intag”? 

       Furnit, Stockholm Nej det handlar mest om att skapa en relation. 
Lite sälj blir det förstås. 

       Whonhaus, Stockholm Ja det kan man säga, det handlar om både 
försäljning och att skapa en relation, förtroende. 

       Agent Home, Stockholm Ja det kan man säga, det handlar om både 
försäljning och att skapa en relation. 

M&F Design, Linköping Nej det handlar om att skapa en relation, 
förtroende.  
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6. Hur försöker ni särskilja er på marknaden mot konkurrenterna? 

       Furnit, Stockholm Nja inga direkta säljargument. Vi förklarar hur vi 
kan höja ribban på inredningen samt trycker på 
tidsaspekten, att vi sparar kundens egen tid.  

       Whonhaus, Stockholm Vi har aldrig färdiga ”kitt” utan vill skapa, det ska 
vara personlig styling. 

       Agent Home, Stockholm Hög servicegrad, visar att jag är pålitlig och utför 
personlig styling till just det hemmet.  

M&F Design, Linköping Nja inga direkta säljargument, visar att jag är 
pålitlig.  

 

 

7. Tankar kring branschens position på marknaden? 

       Furnit, Stockholm Vi tänker inte på konjunkturen, HS branschen 
känns etablerad i Stockholm nu. Nya 
mäklarlagen har vi inte tänkt mycket på, vi vill ha 
nära kontakt med ett mäklarteam. Det finns 
potential utanför storstaden. 

       Whonhaus, Stockholm Vi försöker att inte tänka på konjunkturen. 
Konkurrensen märks genom att vi inte kan höja 
priserna. Nya mäklarlagen ger god 
framtidsutsikt. Svårt att säga om potential 
utanför storstaden, blir nog svårt att livnära sig 
på enbart HS.  

       Agent Home, Stockholm Jag tänker på konjunkturen men det kommer 
alltid finnas jobb inom branschen. Nya 
mäklarlagen är viktig. Det finns potential utanför 
storstaden men det kommer ta tid. Det gäller att 
övertyga mäklarna om att HS gör skillnad. 

      M&F Design, Linköping  Allmänheten blir allt mer intresserad av 
inredning. Förmodligen bra att samarbeta med 
mäklare.  
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5. Analys 

Detta analyserande kapitel består utav min utvärdering av studien. Allt inhämtat material från 
litteratur, kandidatuppsatser, intervjuer och från praktiktiden är invävt i texten som är uppdelad 
efter frågeställningarna.    

 

 Hur väletablerat är homestaging i Stockholm och Norrköping/Linköping?  

En exakt siffra på antalet etablerade homestaging företag i Sverige är svår att få fram. Något som 
Anna Nilsson även bekräftar i sin kandidatuppsats.75 En företagssökning på Eniro med ordet 
”homestaging” i Stockholm ger i dagsläget 41 träffar. En närmare undersökning av dessa träffar 
visade dock att alla dessa företag inte var renodlade homestaging företag, vissa kunde visa sig 
vara inredningsbutiker som inte ens sysslar med tjänsten. Undersökningen gav tillslut ett 20 tal 
företag bland träffarna som verkade vara verksamma homestagingföretag. Figur 1 i uppsatsen får 
därför ses med viss skepticism, figuren ger dock en fingervisning över hur företagen geografiskt 
figurerar på Sveriges marknad. Samtliga intervjuade mäklare i Stockholm arbetar med 
homestaging även om fyra av sex uppgav att det är i liten omfattning.76 De som uppgav att det 
var i liten omfattning arbetade båda i Stockholms förort. En viss regional skillnad inom Stockholm 
antyds alltså. Alla mäklare anser dock tjänsten vara lönsam, fram för allt när försäljningshemmet 
är tomt.77  

Homestaging introducerades på Stockholms marknad runt år 200478 och alla intervjuade inredare 
har funnits med i branschen från 2004-2005.79 De verkar alla kunna försörja sig heltid på 
homestaging uppdrag, även om de tack vare intresset åtar sig vanliga inredningsuppdrag 
emellanåt som bisyssla. Det verkar som samtliga företag har mycket att göra och inte har 
problem att få in nya uppdrag. Även om det är svårt att få fram en korrekt siffra över antal 
etablerade företag märks det tydligt att homestaging kan räknas som en etablerad tjänst i 
Stockholm. 

En liknande företagssökning på Eniro med ordet ”homestaging” i Norrköping gav 0 träffar. Ingen 
av de två tillfrågade mäklarna i Norrköping arbetar med homestaging utan medger att det är en 
känslig fråga som de ogärna tar upp hos kunden.80 Mäklarna uppgav att de för några år sedan 
hade besök av inredare som sade sig syssla med homestaging men att de senare aldrig kom att 
använda deras tjänster. I dagsläget verkar de företagen ha försvunnit.  

I Linköping gav företagssökningen på Eniro 2 träffar. Bägge intervjuade mäklare sade sig använda 
homestaging i liten omfattning. Vidare ansåg de båda att det är lönsamt men att det är svårt att 
sälja in. De kunder som verkligen behöver styling i sina hem har svårt att förstå nyttan med 
tjänsten medan de kunder som är intresserade av inredningshjälp knappast behöver styla sina 
hem. Mäklaren Johan Näslund på Fastighetsbyrån i Linköping beskriver problemetiken med 
homestaging; ”de som verkligen behöver det är svåra att sälja in tjänsten till och de som är 
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intresserade och nyfikan på tjänsten behöver i regel inte ha homestaging för de har det redan så 
fint”. 81 En av mäklarna uppgav att det var mera intresse för tjänsten för två år sedan.82  

Av mäklarintervjuerna dök ytterligare två företagsnamn upp på Linköpings marknad utöver de 
två träffar som uppgavs på Enirosökningen. Det finns alltså ett par företag som figurerar i 
Linköping men inget av dessa verkar kunna försörja sig på endast homestaging uppdrag. 
Homestaging kan anses vara lite etablerad i Norrköping/Linköping. 

 

 På vilket sätt kan branschen stärka sin position på dessa marknader?   

Kotler beskriver hur ett företag bör lägga upp sin verksamhet för att slå starkt på marknaden. 
Även om marknadsföringsteorierna är bäst tillämpade för större företag går det att hitta 
paralleller till ett litet homestaging företag. Han beskriver ett tillvägagångssätt bestående utav 
fem delar; undersökning, segmentering, marknadsmix, implementering och uppföljning.83 Detta 
är något ett homestaging företag kan tillämpa. Historian om skotillverkaren som ville utöka sin 
verksamhet på en Medelhavsö kan tyckas vara ett löjligt exempel som inte har mycket med ett 
homestaging företag att göra, visst tog jag med historian som ett lättsamt avbrott i teorikapitlet 
men den understryker ändå vikten av att undersöka marknaden på rätt sätt vilket även ett 
homestaging företag bör tänka på. Att hålla sig kontinuerligt uppdaterad om allmänhetens 
inställning till styling, trender, nya förutsättningar med den nya fastighetsmäklarlagen etc. det 
finns många nyttiga saker att undersöka och det är inte bara innan man ska starta ett företag 
som undersökning är viktig utan detta ska ske kontinuerligt under verksamhetstiden.   

Att identifiera sina kundsegment är användbart. Från min praktikperiod lärde jag mig att 
inredningen anpassas till vilken typ av hem som ska stylas. En lägenhet i ett exklusivt område 
som till exempel Östermalm kräver i regel finare och dyrare möbler än vad en lägenhet i ett 
mindre exklusivt område gör. Lagerkostnader är dyra och det kan därför vara idé att inrikta sig på 
en typ av kunder och ha stor variation på just den sortens möbler. Just stor variation på 
möbelsortiment var något som fyra utav mäklarna uppgav som en viktig egenskap hos ett bra 
homestaging företag.  

Kotlers 4P är användbara. Vilka tjänster erbjuder företaget egentligen? Hur ska priserna beräknas 
för att man ändå ska gå med vinst? Faktum är att ett homestagingföretag inte kan hålla så låga 
priser som mäklarna verkar tro att de borde kunna. Flera mäklare uppgav att de tycker 
homestaging är för dyrt.84 Här gäller det att kommunicera bättre och förklara för mäklarna att en 
homestagingfirma har stora fasta utgifter så som lagerlokal, möbelinköp, transporter etc. vilka 
måste täckas. Flera mäklare medgav att kunderna lyssnar mycket på vad de tipsar om och är inte 
mäklarna övertygade om att priset är ett bra pris i förhållande till tjänsten och dess potentiella 
effekt leder det såklart till få inredningsuppdrag. En bra mäklarkontakt är även bra ur avseende 
för påverkan. En övertygande mäklare som säljer in tjänsten direkt hos kunden väger tyngre än 
reklam som även är svårt geografiskt och praktiskt att nå ut till kunden.  

Platsen är också oerhört viktig. Idag börjar ofta kundkontakten via Internet. Hemsidan är 
företagets ansikte utåt och en kund uppfattar företaget seriöst och kompetent ifall hemsidan 
känns så. Något jag reflekterade över redan vid mitt val av potentiella praktikplatser.  
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Kotler nämner att många företag fallerar vid implementering av produkten på marknaden. 
Kommunikation är alltså viktig. Samarbete med ett bra transportföretag, öppen och kontinuerlig 
kontakt med kunden till vilka man till exempel aldrig får lova saker man inte kan hålla, dialogen 
med kundens mäklare, hålla tidsplanering, hålla bra organisering inom företaget, allt är viktigt för 
att implementeringen av kärnprodukten ska fungera väl.  

De flesta homestaging företag är små, många företag i Stockholm är en eller två mansföretag. Till 
en början hade jag svårt att förstå anledningen till detta. Jag såg endast fördelar med att vara 
flera inredare på samma företag. Möjlighet till större möbelsortimentet, fasta utgifter för kontor, 
hemsida, reklam etc. kan delas, möjlighet att köpa en egen transportbil, dela kunskaper inom 
inredning och sist men inte minst borde det dessutom bidra till en mer socialt stimulerande 
arbetssituation. Problematiken i implementeringsstadiet gör att jag nu lättare kan förstå 
anledningen till varför flertalet företag väljer att vara små. Ett kärt utryck som: ”för många 
kockar desto sämre soppa” har en viss sanningsmodifikation. Genom praktiktiden lärde jag mig 
att homestaging är ett rörigt arbete som består av många olika moment. Möbler ska in och ut 
genom små lagerutrymmen, flera uppdrag ligger ute samtidigt etc., det känns lite som att 
ständigt leva i flyttkaos där brist på ork och tid leder till att lagerutrymmena ofta blir röriga. Att 
arbeta flera i ett och samma utrymme med olika uppdrag kan få en ännu rörigare åverkan. Detta 
är något som Ewa Söderberg från Furnit fick erfara i sin verksamhet. Den röriga tillvaron ledde till 
att hon fick skära ner på personal och satsa på en heltidsanställd istället för att ha flera 
timanställda85. Det kräver alltså en enorm organisering för att det ska fungera. Hur som helst tror 
jag dock på idén att gå ihop och vara några flera inredare än en eller två i ett 
homestagingföretag. Tre-fyra medarbetare är nog en lagom siffra där alla kan ha olika 
ansvarområden i organisationen.  

Slutligen beskriver Kotler vikten av uppföljning. Att samla in feedback från kunder kan ge en bra 
insikt till vad företaget gör bra och mindre bra. Att döma av intervjuerna sköter 
homestagingföretagen detta mindre bra. De tar sig inte den tiden och som ensam företagare kan 
jag förstå hur detta handlar om en prioriteringsfråga. Ytterligare en aspekt som talar för att vara 
flera medarbetare i ett företag.  

En SWOT analys är ett funktionellt verktyg som ett homestagingföretag kan ta hjälp utav. Att 
kartlägga svagheter, hot, styrkor och möjligheter enligt SWOT modellen86 är relativt enkelt och 
tar inte lång tid att genomföra vilket passar homestaging branschens hektiska dagar. I teori 
avsnittet visar jag ett exempel på hur en SWOT analys (Figur 2) kan komma att se ut för ett 
företag i branschen. Genom att titta på svagheter, hot och möjligheter kan åtgärder hittas för hur 
företagets position på marknaden kan stärkas.  

Överst bland svagheter står ”dyra omkostnader”. Fasta kostnader så som lager, transporter, 
möbelinköp måste hållas nere. Att undersöka billiga lager alternativ, planera sina transporter så 
de kan utnyttjas till flera stagingar i samma tur, köpa möbler på alternativa köpställen som till 
exempel blocket, paketera möblerna väl för transporterna så att de slits så lite som möjligt, alla 
dessa åtgärder är väl värda att lägga tid på. Vidare står ”osäker inkomst”. Precis som för mäklare 
måste inredare inom homestaging acceptera att lönen är oviss. Här gäller det att försöka skapa 
framförhållning i sitt arbete. En idé kan vara att exempelvis satsa på bra erbjudanden till ett 
mäklarkontor man gärna samarbetar med under perioder där jobben av naturliga skäl tenderar 
att bli färre.  

 

                                                           
85

 Bilaga s 46  
86

 Kotler s 254 



 33 

Bland svagheter har jag vidare skrivit in ”kräver bra organisering” vilket jag ovan redan har 
poängterat. Ordning och reda är A och O för ett homestagingföretag. I min sista punkt ”resultatet 
beror på den individuella inredaren som kan ha bristfälliga kunskaper” kan man tänka sig att det 
främst berör nystartade företag där inredaren ännu inte har mycket erfarenhet men detta berör 
även etablerade inredare som har ett par år i branschen. Att kontinuerligt gå på kurser, mässor, 
få inspiration från andra stagade hem som finns utlagda till försäljning på Internet är exempel på 
aktiviteter som bidrar till mera kunskap. Denna svaga punkt kan ytterligare stärkas ifall flera 
arbetar i företaget som kan inspirera varandra.  

Beträffande hot så är dessa externa påverkansfaktorer svårare att påverka för det egna företaget 
men det är ändå viktigt att kartlägga dem. Att hålla koll på sina konkurrenter genom att till 
exempel kontinuerligt gå in på deras hemsidor och undersöka deras priser och erbjudanden kan 
åtminstone ge ett litet försprång till hur ens egna företag kan positionera sina priser och 
erbjudanden. Längre upp i analysen har jag redan nämnt betydelsen av undersökning. Ur mina 
mäklarintervjuer samt ur mäklarsamfundets undersökningar kan man utläsa att allmänheten har 
tröttnat på superstylade hem och gärna vill se personligare hem på visning.87 Sådan typ av 
information som kan ses som ett hot och är för en inredare viktigt att ta del utav och ta till sig.  

SWOT analysens möjligheter ger direkta förslag på hur branschen kan stärkas. ”Nya mäklarlagen” 
tror många mäklare kommer att stärka homestaging. I lagen ges förslag om att häva det 
nuvarande förbudet att förmedla kringtjänster och därmed ges mäklarna möjlighet att tjäna 
pengar på att förmedla en kontakt mellan inredare och kund, det kan skapa fler uppdrag för en 
homestagingfirma. I SWOT analysen nämns även ”möjlighet att vidareutveckla tjänsten genom ex 
möblelförsäljning”. Kanske ett homestagingföretag kan börja samarbeta med möbelföretag och 
kunna erbjuda spekulanter att köpa det inredda hemmet? Något som även en mäklare har 
nämnt i intervjun.         

Ett homestaging företag är ett tjänsteföretag och här kan företaget vinna stora fördelar om det 
ser över vilket TotalaTjänsteerbjudande88 det kan erbjuda kunden. Det handlar om att skapa ett 
mervärde för kunden och ge det lilla extra utöver kärnerbjudandet, själva homestagingen. Vara 
lyhörd på kundens problem exempelvis ge förslag på utrymmen där denne kan förvarna sina 
saker som ska ställas undan på visning, vara flexibel tidsmässigt etc. kan vara nyckeln till 
framgång. Att kunna ställa upp på kort varsel är något som sju mäklare nämner som en utav de 
viktigaste egenskaperna hos ett bra homestaging företag. För att möjliggöra detta bör företaget 
därför ständigt ha en uppsättning funktionella möbler som passar ihop kvar i lager så man inte 
måste tacka nej till ett uppdrag. 

I intervjuerna svarar samtliga inredare från både Stockholm och Norrköping/Linköping att det vid 
”intag” handlar om att skapa en relation med kunden. Två svarar att relation kommer före 
säljteknik och två svarar att det handlar om både och.89 Visst handlar det om att skapa 
förtroende hos kunden och man ska självklart inte utnyttja kundens utsatta position vid ett 
hembesök. Att försöka sälja in en staging där det inte behövs är oprofessionellt men i vissa lägen 
kan det vara bra att slipa säljtekniken innan mötet så det snabbt går att övertyga en tveksam 
kund. Det är stor skillnad på att övertyga och övertala en kund. En portfolio med före och efter 
bilder kan till exempel skapa övertygelse.       
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Alla inredare i Stockholm uppger att de flesta jobben kommer via mäklare.90 Något som även 
Sundqvist och Widding skriver i deras uppsats.91 Förutom att övertyga kunden vid ett hembesök 
bör ett homestagingföretag även lägga mycket energi på att visa mäklarna tjänstens alla fördelar. 
Som poängterat ovan i analysen lyssnar kunden mycket på sin mäklare92 och vill mäklaren ha 
homestaging behövs inte mycket övertygelse från inredaren för att kunden sen också ska vilja ha 
det. En mäklare kan ses som inredarens försäljningskanal.   

Huruvida inredarna ägnar sig åt olika marknadsföringsstrategier för att positionera sig på 
marknaden, framkom inte i intervjuerna ordentligt. Svaren från fråga 6. ”Hur försöker ni särskilja 
er på marknaden mot era konkurrenter?”, gav dock en känsla av att detta inte är något som 
företagen lägger mycket tid på. Ingen utav de tillfrågade inredarna hade särskilda argument för 
vad just deras företag gör bäst.93 Jag borde ha ställt fler frågor kring detta, om de har testat att 
använda en SWOT analys exempelvis. Mitt antagande är dock att så inte är fallet.   

 

 Hur ser framtidsutsikten för homestaging ut på dessa marknader? 

Fem av sex mäklare i Stockholm bedömer framtidsutsikten för homestaging som god. Den sjätte 
mäklaren anser att behov alltid kommer att finnas men i liten omfattning. Tre av mäklarna säger 
att den inte kommer vara lika ”hyper” som för några år sedan. Alla mäklare är överens om att 
den nya mäklarlagen, som i skrivande stund beräknas bli klar hösten 2010,94 kommer att 
förbättra framtidsutsikten för homestaging då mäklare kan tjäna pengar på att förmedla tjänsten 
till kunden.95 Något jag håller med om. Märkligt nog har den nya mäklarlagen inte tagits upp i 
någon utav de tidigare skrivna kandidatuppsatserna. Det verkar heller inte vara något som 
inredarna tänkt mycket på. Endast Anita Martinez Beijer från Agent Home bedömer den nya 
lagen som viktig för framtiden.96    

Enligt mäklarsamfundets undersökning börjar både köpare och säljare tröttna på stylade hem, de 
vill se mer personlig inredning.97 Att köparna har visat en negativ inställning till homestaging kan 
till viss del säkerligen förklaras med det faktum som Olov Lindblom, Robert Mikkov och Pontus 
Warholms skriver om i deras uppsats. De beskriver där hur det i slutändan är köparen som får 
betala priset för homestaging.98   

Att homestaging branschens position inte är lika hyper idag som för några år sedan tror jag är 
bra. Precis som en av inredarna nämnde i intervjun så finns idag endast kvar (med vissa 
undantag) seriösa firmor som gör bra jobb.99 De småföretag som poppade upp i hiskelig takt höll 
antagligen inte tillräcklig nivå för att klara av nedgången på bostadsmarknaden som varade 
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under hösten 2008. 100 De företag som klarade nedgången visar på styrka och gör att branschens 
framtidsutsikter känns goda i Stockholm.   

Hur framtidsutsikten ser ut utanför storstadsregionerna är mera osäkert. De tillfrågade mäklarna 
i både Stockholm och Norrköping/Linköping tycker det är svårt att uttala sig om framtiden 
utanför Stockholm. Några säger att det finns potential i mellanstora städer. Mäklarna i 
Norrköping/Linköping nämner också att nya mäklarlagen kan förbättra framtidsutsikten.101 Jag 
tror homestaging har potential att växa i Norrköping/Linköping men tjänsten måste i sådana fall 
anpassas till den marknaden. Säljarna på denna marknad är inte beredda att lägga lika mycket 
pengar på homestaging som säljarna i Stockholm och därför kan en variant vara att arbeta med 
befintliga möbler.  
 
I Norrköping/Linköping gäller det vidare att verkligen börja med att övertyga mäklarna om 
tjänstens fördelar. Mäklarna där nämner att homestaging är en känslig fråga som de helst inte vill 
ta upp på grund av rädsla att trampa kunderna på tårna. Om homestaging ska växa på marknader 
som Norrköping och Linköping måste mäklarna där inse att det inte är ett angrepp mot säljarens 
inredningssmak och förklara detta för kunden. Homestaging och inredning är två skilda saker 

precis som Barb Schwarz utrycker; “The way you live in your home, and the way you market 
and sell your house are two different things." 102 På “intag” var detta något som Anita på Agent 
Home förklarade för kunden. Hon började alltid med att ge beröm för fina inslag i den befintliga 
inredningen och sedan förklara för kunden att homestaging är en försäljningsåtgärd som är till 
för spekulanterna. Vidare berättade hon själv hur hon också lever i ett hem som inte är 
homestylat för att ytterligare visa på skillnaden med homestaging och inredning. Ett nystartat 
företag får nog även precis som en mäklare nämner, vara beredd på att göra ett par gratisjobb i 
början för att komma på bana och visa dess fördelar. 
 
Totalt uttrycker författarna i fyra utav kandidatuppsatserna klart att homestaging spås en god 
framtid.103 Tomas Ryen och Anders Stenersen poängterar i deras uppsats att det faktum att 
skatteverket har godkänt homestaging som en avdragsgill kostnad tyder på att tjänsten kan 
anses vara tillräckligt etablerad för att även stanna i framtiden.104 Något som även jag har 
reflekterat över. I stort sett alla mäklare är överens om att tomma hem säljs till ett högre pris om 
de är homestagade och de vill helst inte gå ut med tomma hem till försäljning.105 Det uttalandet 
talar starkt för tjänstens överlevnad.  
 
Ett kärt barn har många namn sägs det. Homestaging, homestyling, flyttstyling, vilket ord man än 
väljer att kalla tjänsten för känns det lite fel att beskriva den som något ”kärt”. Populär känns 
som ett mera passande ord, tjänsten är tillräckligt populär för att den svenska ordlistans hittills 
uteblivna synonym inte behöver skapa oro för framtida potential i Sverige.  
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6. Slutsats 

 

Hur väletablerat är homestaging i Stockholm respektive Norrköping/Linköping? 

En exakt uppgift om antalet verksamma homestaging företag i Sverige är svår att få fram. 
Tjänsten etablerades på den svenska marknaden i början av 2000-talet och fick en mera allvarlig 
start runt år 2004 i Stockholm. Samma år kunde tjänsten tas upp som en avdragsgill kostnad i 
deklarationen för en försäljning. Homestaging fick ett rejält uppsving omkring år 2006 vilket 
många förklarar med medias stora uppmärksamhet. Det var troligen konjunkturnedgången 
hösten 2008 som ledde till att många av de små företagen försvann från marknaden och 
etableringen är idag mindre än för några år sedan. En sökning på Eniro ger ett 20 tal verksamma 
inredningsföretag som sysslar med homestaging i Stockholm. Flertalet av dessa verkar kunna 
försörja sig med enbart med homestaging på heltid. Tjänsten kan idag, 2010, anses vara väl 
etablerad i Stockholm.   

I Norrköping/Linköpingsregionen finns endast ett par företag noterade som arbetar med 
homestaging som bisyssla. Inget utav dessa företag verkar kunna försörja sig på heltid med 
enbart homestaging. I likhet med Stockholm var homestaging lite mera populärt för några år 
sedan då det även fanns flera aktörer inom branschen på marknaden. Tjänsten kan idag, 2010, 
anses vara begränsat etablerad i Norrköping/Linköpingsregionen. 

 

På vilket sätt kan branschen stärka sin position på dessa marknader?  

Inom företagsekonomin hittas flertalet verktyg och modeller som företag kan ta hjälp utav för att 

säkerställa sin position på marknaden. Att kartlägga sin position genom Kotlers 

marknadsföringsprocess och genom SWOT analysen är två bra tillvägagångssätt. Utifrån dessa 

hittades följande åtgärder som kan stärka ett homestagingföretags position: 

 Övertyga eventuella skeptiska mäklare om tjänstens positiva effekter – mäklare bidrar till 
de flesta uppdragen och är inredarnas försäljningskanal  

 Bättre samarbete med mäklarna - nya fastighetsmäklarlagen som planeras träda i kraft 
under 2010 kan ge nya möjligheter 

 Visa eventuella skeptiska mäklare att ett homestagingföretag har dyra omkostnader 
varför priserna mot kund inte är överpriser – en positiv mäklare övertygar lättare kunden 
som lyssnar mycket på mäklarens rekommendationer 

 Hålla hemsidan seriös och uppdaterad – hemsidan är företagets ansikte utåt 

 Hålla nere de fasta omkostnaderna 

 Hitta samarbetspartners inom branschen och arbeta flera inredare i samma företag – 
möjliggör större lager, alternativa egna transportmöjligheter, lägre omkostnader för den 
individuella inredaren, mer kunskap inom företaget, en roligare och mer socialt 
stimulerande arbetsmiljö. 

 Planera och organisera företaget väl – finns stor risk att homestaging företag blir röriga 
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 Se över det Totala Tjänsteerbjudandet, dvs. Förstå kundens behov genom att exempelvis 
vara anträffbara och se till att hålla nära kontakt med kunden, erbjuda flexibilitet, ställa 
upp på kort varsel och förmedla förvaringsmöjlighet – det behövs så lite för att kunden 
ska känna sig speciell få mervärde utöver kärnprodukten 

 Utveckla säljtekniken –  ”intag” handlar om att både skapa relation och att sälja 

 Undersöka marknaden dvs. exempelvis hålla koll på sina konkurrenter, samla in feedback 
från kunder, utveckla färdigheter inom inredning, utveckla företaget i fas med samhällets 
nya krav och vara medveten om allmänhetens inställning till branschen, 2010 verkar 
säljare och köpare vilja se mer personliga stagingar – som Kotler uttrycker ”Det finns tre 
sorters företag, de som får saker och ting att hända, de som ser saker och ting hända och 
de som undrar vad det var som hände”. Se till att få saker och ting att hända!   

Åtgärderna är förslag för hur ett redan etablerat homestaging företag kan stärka sin position på 
både Stockholms och Norrköping/Linköpings marknader. Under första frågeställningen var 
slutsatsen att homestagingbranschen idag 2010 är lite etablerad i Norrköping/Linköping. Ifall ett 
företag ska slå sig in på denna marknad bör de först och främst lägga energi på att övertyga 
mäklarna om tjänstens positiva effekter. Åter igen, mäklarna är inredarens försäljningskanal.    

 

Hur ser framtidsutsikten för homestaging ut på dessa marknader?  

Mesta information pekar på god framtidsutsikt i Stockholm. De flesta tror den kommer att hålla 
samma etablerade nivå som den gör idag men många ser även en möjlig uppåtgång i samband 
med den nya fastighetsmäklarlagen. Åsikter som jag håller med om. På Norrköping/Linköpings 
marknad är framtidsutsikten mera osäker. Flertalet mäklare tror det är möjligt att nya 
fastighetsmäklarlagen öppnar upp för nystartsverksamhet men de är ändå osäkra. För att 
homestaging ska växa på marknaden i Norrköping/Linköping gäller det, förutom att få till ett bra 
samarbete med mäklarna, att anpassa tjänsten till just den marknaden. Här tror jag tror på idén 
att arbeta mera med befintliga möbler. Jag håller med om att framtidsutsikten är mera osäker i 
Norrköping/Linköping men jag ser positivt på framtiden för även denna marknad.  

Homestaging kan definitivt vara ett framtidsyrke för mig att satsa på. Väljer jag att arbeta i 
Stockholm kommer jag säkerligen kunna försörja mig på arbetet men väljer jag 
Norrköping/Linköping som arbetsfält bör jag ägna mig åt det vid sidan av mitt mäklaryrke, vilket 
kan bli möjligt att kombinera efter den nya mäklarlagens förändrade arbetsvillkor. Oavsett om 
jag väljer en karriär inom homestaging och på vilken marknad det blir har denna uppsats gett mig 
kunskap om hur jag ska gå till väga för att lyckas på marknaden.  
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7. Förslag till fortsatt forskning  

I analysen dras ett samband mellan etablering och förmåga att försörja sig på heltid. I Stockholm 
där etableringen av tjänsten anses som väl etablerad verkar samtliga intervjuade inredare kunna 
försörja sig heltid på enbart homestaging, även några uppger att de vid sidan av tjänsten också 
åtar sig vissa inredningsuppdrag för intressets skull. I Norrköping/Linköping där homestaging 
anses vara lite etablerad kan heller inte någon inredare försörja sig på heltid med enbart 
homestaging. Denna försörjningssituation hade varit intressant att utreda vidare. Hur pass 
lönsamt är homestaging? Ett stabilt lönsamt företag tyder på goda framtidsutsikter och detta 
hade varit intressant att fördjupa sig ytterligare i för att få en ännu klarare bild om homestaging 
är ett framtidsyrke eller inte.     
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Intervjuformulär Fastighetsmäklare 

1. Kortfattad presentation av ditt kontor; geografiskt läge, antal anställda osv.  
 

2. Arbetar ni med homestaging? 
Om ja –  i vilken omfattning? 
Om nej – varför inte 

3. Är homestaging lönsamt? Ange gärna ungefär vilken prisförhöjning det kan röra sig om ifall 

du har någon uppfattning om det! 

4. Något som kunder uppfattar som en intressant tilläggstjänst? 

5. Har du någon uppfattning kring allmänhetens inställning till branschen? 

6. Har branschen goda framtidsutsikter?  

7. Bättre förutsättningar i och med nya mäklarlagen? 

8. Spridning utanför storstäderna?  

9. På Stockholmsmarknaden råder konkurrens även bland homestagingföretagen. Samarbetar 
ni med några specifika företag?  

       Om ja - vilka? Varför har ni valt just dessa?  
       Om nej – varför inte? 
 

10. Vad tycker du är de viktigaste egenskaperna ett homestagingföretag ska förmedla? Ex. Billiga 
tjänster, tillförlitliga, kapacitet att kunna åtta sig alla uppdrag?  

 
11. Några egna tankar kring hur branschen kan utvecklas för att bli starkare på marknaden?    
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Resultat från fastighetsmäklarna 
 
Mäklarhuset, innerstaden Stockholm. Personlig intervju med Anders Björkqvist 29/10-09. 
 
1. Mäklarhuset blev rikstäckande 1998 och är idag den tredje största mäklarkedjan i Sverige. På 
kontoret på Norr Mälarstrand sitter alla mäklare som arbetar i Stockholms innerstad. De är totalt 15-
16 stycken. Mäklarhuset är även representerat i Stockholmsregionen på andra kontor utanför 
tullarna. 
2. Titt som tätt, vid tomma lägenheter tillämpas ofta homestyling men i övrigt är många trötta på 
stylade hem. Vi ger istället själva egna råd att plocka bort saker, måla vitt osv.. de lyssnar på vad vi 
säger så det brukar gå bra.  
3.  Det beror på situationen. Är skicket på lägenheten fint med trägolv osv.. kan homestaging vara 
lönsamt men om lägenheten är i sämre skick med linoleumgolv är det bättre att marknadsföra den 
som renoveringsobjekt, annars blir folk besvikna när de kommer på visningen.  
4. 1 av 5 kunder frågar efter tjänsten men oftast tycker jag att det inte behövs och då pratar jag lätt 
bort det. 1 av 10 vill verkligen ha det. 
5. Allmänheten verkar ha tröttnat på det stylade hemmet, vill att det ska vara personligt. De vill se 
något annat än högblank vit inredning och mattor med stjärnor på från IKEA. 
6-7. Framtiden är god i och med att vi mäklare ges möjlighet att tjäna pengar på kringtjänster och kan 
sälja in homestaging.  
8. Det är svårare marknad utanför storstäderna, homestaging är lönsammast där det ges möjlighet 
för stora prismarginaler som i Stockholms innerstad. Är en lägenhet renoverad ska man dock absolut 
styla även utanför storstaden. 
9. Vi har ingen policy på kontoret att vi ska arbeta med samma homestagingfirma. Varje enskild 
mäklare har sina kontakter. Jag arbetar mest med Rocky design, det har bara blivit så. 
10. Viktigt att de kan ställa upp på kort varsel, det brukar inte vara något problem. Priset är 
avgörande, de måste hålla rimliga priser. Jag tycker många företag är för dyra. 
11. Eftersom kunderna lyssnar på vad som vi mäklare rekommenderar tror jag på ett uppsving för 
homestagingbranschen i samband med den nya mäklarlagen.      
 
 
Svensk Fastighetsförmedling, Stockholm. Telefonintervju med Ulf Häger 3/11-09. 
 

1. Kontoret ligger på Kungsholmen, vi är 10 mäklare som arbetar lokalt med Kungsholmen. 
2. Ja till och från, det beror på kunden. Vid tomma lägenheter och där det är mörkt och rörigt 

ska det absolut stylas. Ibland ger jag själv tips. 
3. Ja det är lönsamt, det är bra för inredarna kan få fram en annan känsla. 
4. Ja. Jag bjuder alltid på en kostnadsfri konsultation. Jag brukar upplysa kunderna om att det är 

avdragsgillt. 
5. Det beror på homestagingfirman. De flesta ser positivt på homestaging, ibland tror folk att 

det är stylat fastän det inte är det.  
6. Ja det kommer att finnas kvar i framtiden men den hypervåg som varit kommer inte att 

fortsätta, det blir inte lika många företag kvar. 
7. Möjligt, mäklare kommer nog att pusha på. 
8. Ja i mellanstora städer finns potential. 
9. Furnit, vi har inget avtal med dem utan det har mera bloivit tradition och vi är nöjda med 

dem. För en konsultation får vi betala 1500 kr.  
10. Förmedla en bra känsla. De ska vara engagerade, anträffbara, pålitliga och hålla 

tidsplanering. Vidare ska de vara flexibla och kunna ställa upp på kort varsel. Priset är inte 
avgörande. 

11. Det fungerar bra som det gör nu.  
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Svensk Fastighetsförmedling, Stockholm. Intervju med Tina Stening och Robert Karlsson via mail 
inkom 2/11-09. 

1. T: Lidingö. 5 mäklare, mest etablerade kontoret på Lindingö.  
R: Lindingö. 4 mäklare.  

2. T: På Lindingö har de flesta säljare redan så fina hem men visst har det hänt att vi arbetat 
med homestaging, vid dödsbon till exempel. 
R: Väldigt lite, föreslår själv för kunden vad som kan förbättras ev. bokas rådgivning in med 

firma    och ibland anlitas firmor för  homestaging 

3. T: Jag tror helt klart att det är lönsamt med homestaging men det är många fler parametrar 
som spelar in när man säljer hus, är huset dränerat? hur länge sedan lades taket om? i vilket 
väderstreck ligger ute platsen? Uppvärmning och kostnad? Hur mycket behövs renoveras och 
kostnad för detta? osv. osv 
 
Men jag är övertygad om att om man visar en bostad från dess bästa sida kan man få ca 5-10 

% bättre betalt och kanske ännu mer i vissa fall. Men det kan även vara så att det inte endast 

räcker med homestaging utan att en viss renovering krävs t.ex. ommålning, ny gräsmatta etc. 

för att det överhuvudtaget ska vara någon mening med homestagingen.  

R: - 

4. T: Ja för vissa särskilt om husen eller lägenheterna är tomma. Men det gäller att gå varsamt 
fram för en del av säljarna kan ta det på fel sätt ungefär som att dom inte har det tillräckligt 
fint hemma hos sig!? 
R: Rådgivning, småfix. Rekommendationer av hantverkare 
 

5. T: Det är nog både och de som själva är intresserade förstår men en del t.ex. äldre tycker 
bara att man lurar spekulanterna och att det inte ser ut som ett riktigt hem. 
R: En del tycker alla hem ser likadan ut när det är stylat 

6. T: Om konjunkturen är bra är det betydligt lättare att sälja in särskilt i innerstaden där man 
kan få mycket bra betalt. Det känns lite som att det har varit goda tider för HS företagen men 
att efterfrågan gått tillbaka då bostadsmarknaden inte är lika uppåt längre. 
R: Samma nivåer som nu 
 

7. T: – 
R: Ja då rekommendationer kan leda till viss förtjänst 
 

8. T: Det har nog redan spridit sig men hur långt uti landet kan jag inte svara på. 
R: - 
 

9. T: – 
R: Furnit, bor på Lidingö och gör bra jobb. 

10. T: Mångsidighet t.ex. att de kan komma hem till säljaren och tala om vad de kan göra med de 
saker de redan har. Skriva lista på vad de ska plocka bort och ändra. Ja det får helst inte vara 
för dyrt men tillförlitligheten är viktig annars blir det bara ett kort samarbete. 
R: Gäller att det som lovas följs annars slår det tillbaks på oss som mäklare 

11. T: Bäst med före och efter bilder så att man tydligt kan visa vilken enorm skillnad arbetet gör. 
R: -    
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Fastighetsbyrån, Stockholm. Telefonintervju med Björn Nygren. 5/11-09. 
1. Kontoret i Huddinge. 
2. I någon grad arbetar vi alltid med homestaging, rådgivning är vanligast. En av våra assistenter 

på kontoret är duktig på inredning och brukar vara den som ger råd. 
3. Ja absolut 
4. Få kunder vill ta in en firma. I snitt kanske vi själva gör 250 rådgivningar och 10 tar in firma.  
5. Ok med lite styling. 
6. Behov kommer alltid att finnas men i liten omfattning. 
7. Ja det kan tänkas. 
8. I mellanstora städer finns potential, det gäller att någon vågar börja med det. 
9. Cerpentin, de är lokala. 
10. Ställa upp på kort varsel, ha hög kapacitet och vara lätta att nå. Priset är också viktigt. 
11. Nej inte direkt mer än att hemsidan är viktig. 

 
 
HusmanHagberg, Stockholm. Personlig intervju med Per-Martin Nesselsten 29/10-09. 

1. Kontoret i Järfälla är marknadsledande där.  
2. I liten omfattning, Järfälla är en sådan marknad där homestaging inte lönar sig men vid 

tomma hus är det att rekommendera.  
3. Ja om lägenheten har en hög standard i övrigt, inte vid renoveringsobjekt. 
4. Nej det förekommer knappt  
5. Många är idag duktiga på att inreda själva och ofta tror spekulanter det är stylat fastän det 

inte är det. 
6. Lovande, speciellt med konsultationer. 
7. Ja 
8. Svårt att säga 
9. Inne. Hela HusmanHagberg har ett avtal med dem. 
10. Tillgänglighet, ställa upp på kort varsel, stort uppdaterat lager som är säsongsbetonat.  
11. Utveckla branschen med tiden ex att spekulanterna kan köpa möblerna som ingår i stylingen. 

Bredda tjänsten.  
 
 
Notar, Stockholm. Inhämtat intervjumaterial som alla på kontoret har fyllt i gemensamt. 

1. Notar Vasastan, 4 mäklare. 
2. Ja, det blir ca 10 gånger per år. 
3. I vissa fall är det lönsamt som vid ex. tomma lägenheter.  
4. En liten andel av våra kunder tycker det. 
5. Att det har blivit en aning uttjatat. 
6. Troligen blir det lite mer populärt än idag men vi tor inte det kommer bli lika vanligt som för 

3-4 år sedan. 
7. Absolut, fler mäklare kommer att inkludera i arvoden och liknande. 
8. Mindre vanligt 
9. Billiga, duktiga, stora möbellager samt att de gör mer personliga stylingar och inte den 

vanliga ”ko-hud, vit soffa” stylingen som var så vanlig förr. Vi samarbetar med Clerumstyling, 
de är duktiga på att inreda personligt.  

10. Stora möbellager och personlig styling 
11. -  
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Fastighetsbyrån, Norrköping. Telefonintervju med Karl Braune 6/11-09.   
 

1. Fastighetsbyrån är ett av de större företagen i Norrköping.  
2. Inte direkt, vi kan erbjuda det om kunden efterfrågar men det gölr de sällan. Det råder hård 

konkurrens mäklare emellan och man vill helst inte ta upp homestging då det är en känslig 
fråga. Vi ger istället själva tips till förbättring. Priserna är inte tillräckligt höga i Norrköping för 
att kunden ska tjäna på homestaging. Helst vill jag dock inte sälja tomma lägenheter men 
ibland blir det tyvärr så. 

3. Absolut 
4. Nej, marknaden i Norrköping är inte redo för homestaging. Kunderna vet att det är 

avdragsgillt. 
5. Spekulanter blir positiva när det är fint möblerat 
6-7. Tror det blir vanligare i och med nya mäklarlagen eftersom vi kan få betalt för att sälja in det.  
7. – 
8. – 
9. Det måste vara enkelt och smidigt för kunden, många tycker det är jobbigt nog att städa inför 

visning. 
10. Homestaging lönar sig framförallt vid tomma lägenheter som vid dödsbon.  

 
 
ERA Sweden, Kolmården. Telefonintervju med Matz Ågehäll 5/11-09. 

1. Vi är franschisetagare och är tre mäklare som har hand om Kolmårdsregionen men vi tar 
även en del jobb i Norrköping. 

2. Ja fast det är då vi själva som tipsar och ger idéer. Kunderna uppskattar det men de orkar 
inte göra för stora ändringar. Vi hade kontakt förut med en HS firma men anlitade de aldrig. 
Tomma hus och lägenheter vill vi inte sälja, en gång tog vi hjälp av en möbelfirma. 

3. Inte i våra trakter, det är för dyrt och svårt att se effekten 
4. – 
5. Det ska vara personligt, måste synas att nån bor där. 
6-8. Det kommer nog inte förändras så mycket i våran region. Med nya lagen kommer nog dock 

några mäklare lägga in det som konkurrensmedel så någon ökning kan komma att ske. Att 
livnära sig helt på homestaging blir nog svårt ändå. 

9. – 
10. De ska kunna agera snabbt och vara pålitliga, ta väl hand om kunden. Priset är inte 
avgörande, det gäller detsamma för oss mäklare. 
11. Ta fram fördelarna, kan hända att ett nytt företag får göra en del gratisjobb i början för att 
visa på effekten. 
 
 
Fastighetsbyrån, Linköping. Telefonintervju med Johan Näslund 5/11-09. 
 
1. Vi är ett av de stora mäklarföretagen i Linköping.  
2. Det händer men det rör sig max om 5-10 %. Vi ger själva tips. Det är mest vid tomma 

lägenheter som kunden efterfrågar det, vi lyfter då fram det men det brukar vara på kundens 
förfrågan. Lite svårt med homestaging… de som verkligen behöver det är svåra att sälja in 
tjänsten till och de som är intresserade och nyfikan på tjänsten behöver i regel inte ha 
homestaging för de har det redan så fint.   

3. Intressant fråga. Ja definitivt vid tomma eller röriga lägenheter.  
4. Nja inte direkt 
5. På visningar vill spekulanterna ha det fint och rent men äldre kan uppleva det som att de blir 

lurade när det är stylat. Tröttheten mot styling är inte lika stor i Linköping som i Stockholm 
eftersom det inte är så vanligt här. 
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6. Det finns potential men det kommer inte att bli en jättegrej. 
7. Hoppas det 
8. – 
9. Levande idyll, vi är nöjda med dem. 
10. Kunna ställa upp på kort varsel, viktigt att de är pålitliga och håller tidsramarna. 
11. Hur homestgingföretagen marknadsför sig är avgörande. Marknaden kan vara för liten i 

Linköping. 
 
 
  
Svensk Fastighetsbyrå, Linköping. Telefonintervju med Mathilda Raninger den 1/12-09.  
 

1. Vi är 10 anställda mäklare samt två administratörer. Kontoret är ett av de största i Linköping. 
2. Ja men det var mera för ca två år sedan i samband med medias intresse för homestaging. 

Idag kan folk mycket mera om inredning och både säljare och mäklare kan själva se vad som 
behöver åtgärdas. Vid tomma lägenheter behövs det absolut homestaging. Jag personligen 
arbetar mycket med homestaging eftersom jag har ett förmedlingsavtal med en bra förening 
som omvandlar hyresrätter till bostadsrätter. 
I Linköping handlar homestaging till stor del att ta bort möbler och prylar. 

3. Absolut, men tyvärr är det så att där det verkligen behövs där är inte säljaren medveten om detta 
och i regel inte alls pigg på att använda homestging. 
4. Det händer att kunder efterfrågar tjänsten men det var mera vanligt förr då det också fanns flera 
företag på marknaden. De flesta kunder vet att det är avdragsgillt. 
5.  Inställningen hos allmänheten är blandad. En del uppskattar när det ser fint ut medan andra 
upplever det som att de blir lurade. 
6. Svårt att säga, känns som att det har dött ut nu. Ingen uppfattning om ändrade möjligheter med 
nya lagen. Personligen gillar jag dock styling. Vet inte hur mina arbetskollegor känner, vi pratar inte 
så mycket om det på kontoret längre. 
 8. Vet inte 
9. Jag har kontakt med tre olika företag; House for Life, Eva Lesko samt möbelföretaget Etik.   
10. Variation i möbler så inte stylingarna ser likadana ut. 
11. Väcka intresset igen, det gäller att börja övertyga mäklarna om tjänstens fördelar eftersom 
kunden sedan lyssnar mycket på vad vi råder dem till att göra. 
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Intervjuformulär Inredare 
 

1. Kortfattad presentation av ditt företag 
 
2. Vilka tjänster erbjuder ni? 

 
3. Vad kostar en homestaging?  
- Upplever kunderna att det är dyrt? 
 
4.    Hur får ni in era uppdrag? 
- Samarbetar ni med några specifika mäklarföretag? 
- Hemsidan? 
 
5.    Kan era kundmöten liknas med mäklarnas ”intag”? 
 
6.    Hur försöker ni särskilja er på marknaden mot konkurrenterna? 
- Vilka bra/unika egenskaper vill ni framhäva för kunden? 
 
7.    Dina egna tankar kring branschens position på marknaden; 
- Känslig för konjunkturen? 
- Framtid i och med nya Mäklarlagen? 
- Spridning utanför storstaden? 
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Resultat från inredarna 
 
Furnit, Stockholm. Personlig intervju med Ewa Söderbrerg och Linda Forsling den 13/11-09. 
 
1. Ewa startade själv Furnit redan 2004 i liten skala, företaget växte fort och en period hade 

Ewa flera anställda på timmar. Situationen blev dock för rörig med för många olika personer 
inblandade och Ewa valde då istället att satsa på att anställa en av medarbetarna på heltid. 
Den personen blev Linda. Idag finns Furnit i Frihamnen där lagerlokalen är kombinerad med 
deras kontor. De har en egen lastbil och bär möblerna själva till homestagingarna. När ett 
arbete är klart tar vi hjälp av två flyttkillar, inom kort ska vi utöka deras arbete och även ta 
hjälp av dem till jobben. Det blir slitit att bära själv.  

2. Homestaging 
3. Priset beror på antal rum och antal arbetstimmar. Vid tomma bostäder har vi dock fasta 

priser. Ex en 1:a 15 000 kr, 2:a 20 000 kr. Vi kommer dock att höja priserna med 10 % inom 
kort eftersom vi ska ta mera bärhjälp men prisnivån kommer fortfarande att vara låg i 
förhållande till andra HS företag. Vi vill ha det så. 

 
Konsultationer tar vi 1750 kr för men det gör vi inte så mycket längre. Innebär mest 
kvällsarbete… 

- Nej kunderna tycker inte att det är dyrt.  
 
4. Jobben kommer främst från mäklarna men även hemsidan. Att få in jobb har aldrig varit ett 

problem. 
5. Nej vi går mera på känslan, det handlar mest om relationsmarknadsföring. När vi gör 

hembesök befinner sig redan kunden i ett utsatt läge då vi som inredare ska ”bedöma” deras 
hem och då gäller det att skapa en varm känsla. Ett bra sätt att börja konversationen med är 
att fråga vad de förväntar sig av mötet. Oftast vet vi innan av mäklaren om det rör sig om en 
konsultation eller hembesök där vi kan sälja in en konsultation. Såklart att i dessa lägen rör 
det sig om lite sälj… Vi har inget direkt säljmaterial att visa utan hänvisar till bildgalleriet på 
hemsidan.  

6. Nja vi har väl inga direkta säljargument just för oss. Vi pratar aldrig illa om våra konkurrenter. 
Vi berättar mest hur vi kan skapa en mjuk miljö, att vi använder riktig konst, mattor, 
ljussättning osv. och förklarar för kunden hur vi med hjälp av all rekvisita och stort urval av 
produkter kan höja ribban på inredningen. Vi trycker även på tidsaspekten, kunden sparar tid 
genom att låta oss utföra jobbet.  

 
All negativ respons med homestaging tror vi har försvunnit i och med att det idag inte längre 
finns så många små oseriösa företag på marknaden som det fanns för ett par år sedan som 
gjorde de där super stylade hemmen. De företag som har överlevt är mera seriösa och gör 
personligare stylingar. Vi har alltid med en gammal möbel i våra stagingar.  
 
Vi vill ha en låg prisnivå, vi vet att kunden har en rätt låg smärtgräns vad gäller prisnivå och 
den vill vi ligga under. 
 

7. - Vi tänker inte så mycket på konjunkturen. Branschen har mognat och den är mera etablerad 
på marknaden nu. Alla inom mäklarbranschen har en åsikt om homestaging, vissa mäklare 
tror starkt på det medan andra vill ge råd själva.  

 
- Vi vill ha ett bra team kontakt med mäklarna istället. 

 
- Absolut att det finns potential för spridning utanför storstaden.  
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Wohnhaus, Stockholm. Personlig intervju med Christine Stein och Irene Henriksson den 18/11-09. 
 

1. Vi startade 2005 på varsitt håll med homestaging för att sedan slå oss ihop år 2007 och bilda 
Wohnhaus. Vi är två medarbetare och har två flytt/bärkillar. Vi har nyss flyttat vårat lager till 
Skarpnäck och kontoret är under rekonstruktion. Vi har hela Stockholm som 
verksamhetsområde men det blir mest jobb i innerstaden.  

2. Homestaging samt inredningsuppdrag för privat och offentlig miljö. Vi hinner dock inte med 
alla inredningsuppdrag… Muntliga konsultationer går i perioder.  

3. Priserna beror på läge/område och är individuellt anpassade till varje kund – varje objekt är 
unikt. Generellt blir dock priserna snarlika, ex en tom 2:a kostar 20 – 25 000 kr.  

- Olika, en del kunder verkar inte bry sig medan andra tycker det är dyrt. Vi måste ta betalt 
oavsett om lägenheten blir såld eller inte.  

4. Ungefär 95 % av våra uppdrag kommer ifrån mäklarna, förfrågningar på hemsidan kommer 
mest från kunder som är ute och fiskar. Vi har ett par mäklarkedjor som vi samarbetar med 
men det blir mest individuellt med vissa mäklare.  

5. Oftast vet vi om det rör sig om homestaging ”intag” eller konsultation. Det är i regel 
mäklaren som bjuder på konsultationen för kunden.  

 
”Intag” är sälj. Vi försöker få en personlig kontakt med kunden och skapa förtroende. Bildmaterial 
med före och efter bilder är bra att visa. Kunderna har i takt med branschen utvecklats och folk vet 
idag att det handlar om att enbart höja värdet på deras bostad, det är inte många längre som tycker 
att vi trampar dem på tårna. Kunder med kontrollbehov är dock svåra… De flesta kunder vet att 
homestaging är avdragsgillt.  
 

6. Vi arbetar aldrig med färdigt kitt utan vi vill skapa. Det ska vara personlig homestaging. Vi 
arbetar mycket med befintliga möbler, sällan vi själva släpar dit soffor. Ett jobb tar i 
genomsnitt en dag inklusive förarbete och logistik.  

7. - Det går upp och ner och oro får man inte ha i denna bransch. Vi har dock märkt att under 
lågkonjunktur behöver folk mer hjälp att få lägenheten såld. Konkurrensen märks av genom 
att vi inte kan höja priserna.  

- Nya mäklarlagen ger god framtidsutsikt. 
- Svårt att säga. I nuläget måste man nog ha en sidoinkomst, att livnära sig helt på 

homestaging är nog svårt. Att fixa med befintligt möblemang behövs alltid och överallt. Det 
är viktigt att jobba nära med mäklarna. 

 
 
 
Agent Home, Stockholm. Personlig intervju med Anita Martinez Beijer den 23/11-09.  
 

1. Jag startade med homestaging 2004 under företagsnamnet Mama Art. 2005 gick jag och en 
kollega från branschen ihop och bildade Agent Home där syftet med företaget var att verka 
som agenter för alla mindre HS företag i Stockholm. Vi skötte kontakten med mäklare, gick 
på ”intag” och lade sedan ut jobben på det företag som passade bäst för just det uppdraget. 
Jag fortsatte att ta lite egna uppdrag för att få mera inkomst. 2007 upphörde agentkonceptet 
och Agent Home blev ett rent homestagingföretag. Idag driver jag det själv. Till min hjälp har 
jag en assistent anställd på timmar samt ett flyttföretag som får flytta alla tunga möbler.  

2. Homestaging och konsultationer samt inredningsuppdrag till privatpersoner.  
3. Priset beror på nivån av homestaging samt storleken på bostaden.  
- Kan man bara motivera priset för kunden förstår de prisnivån. 
4. De mesta jobben kommer ifrån mäklare men även hemsidan ger en del jobb. Idag får jag 

även rekommendationer från andra kontakter och några återkommande kunder. 
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5. Ja det handlar både om försäljning och att skapa en relation. Ibland försöker jag visualisera 
mitt arbete med bildmaterial. Jag förklarar för kunden på vilket sätt jag kan hjälpa dem.  

6. Jag håller en hög servicegrad, är flexibel och gör det jag utlovat att göra. Det rör sig inte om 
ett löpande band arbete utan jag vill skapa en unik inredning för just det hemmet vilket jag 
förklarar för kunden. Efter ett uppdrag vill jag vara nöjd och känna att jag har gjort mitt 
bästa. Det finns verkligen skillnad på staging och staging. Seriöst utförda stagingar gör 
verkligen skillnad och den sortens jobb tror jag ingen tröttnat på eller upplever som negativt.  

7. Ja fast det är ändå en bransch där det alltid kommer att finnas jobb inom. 
- Nya mäklarlagen är viktig. Det gäller att skapa en bra relation och ett vettigt samarbete med 

mäklarna, personligen vill jag satsa på mindre kontor.  
- Man är så inne på hur Stockholmsmarknaden ser ut att det är svårt att känna av marknaden 

utanför storstaden… men jag vet att det är trögt utanför Stockholm. Malmö till exempel, 
Sveriges tredje största stad, där är homestaging inte på långa vägar lika etablerat som i 
Stockholm. Det kommer nog att spridas men det tar tid. Det gäller att börja övertyga 
mäklarna och visa dem att det gör skillnad. 

 
 
 

M&F Design 
 
1. M&F Design hittas centralt beläget i Linköping där jag driver ett slags showroom, möblerna i 

lokalen går att köpa. Jag gör olika slags inredningsuppdrag, mestadels till privatpersoner. 
Homestaginguppdrag förekommer men jag har inget lager utan kunderna får inhandla de 
möbler som jag inreder med. Vissa utställningsmöbler från mitt showroom kan användas i 
homestagingen. Jag tar uppdrag även utanför Linköping och är därför ofta på resande fot. 

2. – 
3. Svårt att säga. Leder inte mitt hembesök till ett uppdrag tar jag betalt för reseutlägg. I övrigt 

kostar min hjälp ca 500 kr/tim. 
4. Mun mot mun metoden. Jag annonserar inte men har en hemsida. Samarbetar inte med 

mäklare. 
5. Nej inte direkt. Det är viktigt att få bra kontakt med kunden och att de blir nöjda.  
6. Skapa förtroende, visa att jag håller vad jag lovar.  
7. Folk blir mer och mer intresserade av inredning. Kan nog vara en bra idé att arbeta nära med 

mäklare men jag arbetar inte så.     
 


