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Sammanfattning

Titel: Existerar en perfekt forhandlingsstrategi? En jimforande studie av en

fastighetsmédklares beteende.

Niva: Examensarbete pd grundnivé (kandidatexamen) i &mnet foretagsekonomi.
Forfattare: Fredrik Aarskog och Benjamin Heco.

Handledare: Patrik Sorqvist.

Datum: Maj 2021.

Syfte: Syftet med studien &r att testa effekten av olika méklarbeteenden pa kundndjdhet
och slutpris vid en bostadsforsédljning. Vilken forhandlingsstrategi bidrar saledes till att

uppna detta.

Metod: Studien dr baserad pa en kvantitativ forskningsmetod med ett deduktivt
angreppssétt och en enkédtundersokning, som genom ett bekvamlighetsurval genererade

100 svar. Data analyserades i SPSS.

Resultat & slutsats: Vid en budgivning med utgdngspunkten ett hogt preciserat pris,
kommer anvdndandet av Obliging Negotiation Strategy att vara det effektivaste sittet att
f4 fram det hogsta slutpriset under en budgivning av en bostad. Det har visat sig att det
fanns en statistiskt sékerstélld effekt av strategi, detta i sin tur betyder att skillnaden

mellan strategierna i deras effekt pa buden var sdkerstélld.

Examensarbetets bidrag: Studien som ligger till grund for detta examensarbete bidrar
med en 6kad forstdelse vad giller effektivaste forhandlingsstrategin utifran hogsta
slutpris och kundndjdhet nir det kommer till budgivning. Vi har dven da funnit de

strategierna som inte bor anvéindas med den utgangspunkterna.

Forslag till vidare forskning: Vidare forskning bor forsdka né ett mer representativt
urval i samband med enkdtundersokningen, for att studiens resultat ska anses vara
generaliserbart. En mgjlig utveckling av studien &r att undersoka eventuella skillnader

mellan konen vad giller beteende.

Nyckelord: forhandling, kundndjdhet, forséljning, fastighetsméklare.



Abstract

Title: Does a perfect negotiation strategy exist? A comparative study of a real estate

agent's behavior.

Level: Student thesis, final assignment for Bachelor Degree in Business Administration
Authors: Fredrik Aarskog and Benjamin Heco

Supervisor: Patrik Sorqvist

Date: May 2021

Aim: The purpose of this study is to test the effect of different real estate agent’s
behaviors within customer satisfaction and final price in a home sale. Which negotiation

strategy contributes to achieving this.

Method: This study is based on a quantitative research method with a deductive
approach, and an online survey based by a convenience sample that generated 100

responses. Collected data were analyzed in SPSS, a statistical program.

Result and conclusion: In a bidding (of real estate) with a starting point of a high and
precise price, the use of Obliging Negotiation Strategy is the most effective way of
getting the highest final price. It has shown that there is a statistical confirmed effect of
using strategy, which in turn means that the differences between the strategies and their

effect on the bidding was confirmed.

Contribution of the thesis: The study that forms the basis for this thesis contributes to
an increased understanding of the most effective negotiation strategy based on highest
final price and customer satisfaction when it comes to bidding. We have also discovered

those strategies that should not be used in that regard.

Suggestions for future research: Further research should try to reach a more
representative sample in connection with a survey, in order for the results of the study to
be considered generalizable. One possible development of the study is to investigate

possible differences between the sexes in terms of prefered behavior.

Keywords: customer satisfaction, negotiation, sales, real estate.
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1. Inledning

1.1 Bakgrund

En lyckad fastighetsformedling bygger pa att det finns ett objekt som formedlas av en
registrerad fastighetsmiklare som ansvarar dver ett forséljningsobjekt och ér sdljarens
uppdragsgivare. Objektet i friga kan rora sig om bostadsrétt, tomtritt, hus eller annan
typ av fastighet (FMI, 2020; FMI, 2021). Lyckligtvis finns det ofta bade utbud och
efterfragan pa bostidder som mdjliggér formedling - manniskors liv fordndras titt som
tatt med nya forutsdttningar som skapar ett behov av att byta boende, alltifrén att en

person far ett jobb pa en annan ort, utdkning av familj eller att flytta ihop med nagon.

Var uppfattning har sen forsta dagen vi borjade studera till fastighetsméklare varit att
strdva efter att den dagen vi siljer vara objekt ska det ske till hogsta mojliga slutpris.
For att na ett hogt slutpris borjar det oftast med budgivning och férhandling (Aydogan,
Festen, Hindriks & Jonker, 2017; Holmes et al., 2017; Wong & Fang, 2010) det kan
naturligtvis dven vara sd att bostaden 1 sig &r sa pass attraktiv att den praktiskt taget

“sdljer sig sjalv”.

Att arbeta som fastighetsméklare innebdr i korta drag att se till att bade kopare och
sdljare dr ndjda med din tjénst, att du blir rekommenderad vidare, att du ofta jobbar
langa dagar och ser till att du blir uppdragsgivare at sa manga séljare som mojligt nér du
gér pa vérderingsmoten exempelvis. Vi vagar nog pasta att majoriteten av de som jobbar
som maéklare vill tjana s& mycket pengar som mojligt - och det vill sjélvklart &ven

sdljaren.

Utover det att en fastighetsméklare gér hembesok och virderar bostaden, ger denne
dven tips och rad pé forbattringar av bostaden infor en forsédljning, hdmtar in alla
uppgifter om bostaden som krévs, far in spekulanter via olika kanaler och besvarar deras
fragor kring objektet, dokumenterar och arkiverar alla dokument som ror affdren i ett
sakert arkiv, skoter budgivning, kontrollerar kdparens ekonomi och skéter bl.a.
kontakten med myndigheter, banker och bostadsrittsféreningar m.m. (Ekonomifokus,

2021).



1.2 Problematisering

Vi utgar ifrén att forhandling &r en stor del av en méklares vardag. Det kan handla om
alltifran méklarens arvode vid ett intagsmote hos en potentiell sdljare till vad som
forhojer bostadens virde rent estetiskt 1 form av styling. Vill séljaren betala for det eller
ska méklaren vika sig och sjélv ta kostnaden for att fa formedlingsuppdraget paskrivet?
Och givetvis forhandling nar det kommer till budgivning. Budgivning &r det enklaste
och samtidigt det kraftfullaste nér det kommer till forhandlingsteknik (Aydogan et al.,
2017; Cohen & Stathis, 2001; Su, Huang & Hammer, 2000; Holmes et al., 2017; Wong
& Fang, 2010). Vid ett eftertraktat objekt kan en budgivning skena ivég snabbt i pris
som gynnar sdljaren men dven méklaren. Forhandling anvinds till att 16sa konflikter och
problem, och &r vanligt forekommande mellan en kopare och en siljare (Cohen &

Stathis, 2001; Holmes et al., 2017; Wong & Fang, 2010).

Eftersom forhandling &r vanligt forekommande i méklarens yrkesroll, ddr denne agerar
som opartisk mellanman mellan kdpare och séljare - dr det vanligt att anvénda sig av
ménga olika sorters forhandlingsstrategier (Farthing & Ashley, 2002; Li, Giampapa &
Sycara, 2006; Samsura, van der Krabben, van Deemen & van der Heijden, 2015; Shell,
2001). Alla ménniskor forhandlar flera gdnger i sin vardag, bdde medvetet men dven

omedvetet.

Utover att kunna anvdnda forhandling for att 16sa olika sorters konflikter menar Gilkey
& Greenhalgh (1986) att forhandlare som dr medvetna om sina egna egenskaper, savél
styrkor som svagheter, kan justera de forhandlingsstrategier de viljer att anvénda.
Mainniskor som jobbar med forhandling och som &r angeldgna om att observera andras
personlighetsegenskaper vet vad de kan forvinta sig av motparten och kan gora
strategiska justeringar nir de handskas med andra ménniskor. Vidare argumenterar
Gilkey & Greenhalgh (1986) for att varje forhandlare bor sitta sig in 1 hur individer
inom forhandling skiljer sig frdn varandra och hur sddana skillnader paverkar

forhandlingsbeteendet.

Kundngjdhet betraktas som en viktig del av en tjdnst (Gronroos, 2008). Om tjdnsten
som erbjuds uppnar eller till och med dvertraffar forvintningarna kommer kunden att
vara n6jd. Skulle kundndjdheten daremot vara ldgre dn forvéntningarna sker det

motsatta, ett missndje hos kunden etableras (Yang, Huang & Chen., 2019). Yang et.al



(2019) menar vidare att hur pass ndjd en kund dr med en tjénst forutbestimmer i vilken

utstrdckning denne &r positivt instélld till att kopa en tjénst.

Samspelet mellan en fastighetsmiklare och en kopare mdjliggor bl.a. att méklaren kan
anpassa sin tjdnst och tillgénglighet efter denne och saledes erbjuda en trygg upplevelse
for kdparen — for att uppné detta kriavs det kontinuerlig kommunikation och diskussion

mellan kopare och fastighetsmiklare (Yang et al., 2019).

Vad kan en méklare gora for att paverka slutpriset? Finns det ndgon forhandlingsstrategi
som mojliggor att nd hogsta mojliga slutpris av en bostad och kan nagon av strategierna

leda till en hogre kundndjdhet for fastighetsméaklaren?

1.3 Syfte

Syftet med studien &r att underséka om en eller flera forhandlingsstrategier kan leda till
ett hogt slutpris av en bostad. I tilldgg till detta, dr avsikten dven att undersoka huruvida
en betingelse hos fastighetsmdklaren kan generera en hog kundnéjdhet i kombination

med hogt slutpris.

1.4 Avgrinsning

Den hér studien dr avgrénsad till att méta fyra olika forhandlingsstrategier som en
fastighetsméaklare kan besitta. Utdver detta méts dven den upplevda kundndjdheten
baserat pa de beteende som applicerats pa den konldsa fiktiva fastighetsmiklaren.

Bostadens utgdngspris har avsiktligt satts hogt.

For att besvara studiens syfte har vi valt att avgridnsa oss till Sverige, enkédterna har
distribuerats ut genom véra personliga Facebook-profiler. Mélséttningen var att fa in
minst 100 valida svar, med en blandning av respondenter med och utan tidigare

erfarenhet av bostadskop.



1.5 Hypotes

Forvintan vi har dr att attributen Integrating Negotiation Strategy (INS) eller Obliging
Negotiation Strategy (ONS) som appliceras pa fastighetsmiklaren kommer att resultera
1 ett hogre slutpris vid bostadsforsdljning. Vi forutspér dven att kundndjdheten for

méklaren dr hog inom dessa tvé betingelser.

A andra sidan forvintar vi oss att beteendena Avoiding Negotiation Strategy (ANS)
samt Dominating Negotiation Strategy (DNS) resulterar i ett ldgre slutpris och dven

lagre kundngdjdhet.



2. Teoretisk referensram
I detta avsnitt ges en sammanstdllning av relevant litteratur for denna studie.

2.1 Forhandling

Roger Fisher, William Ury och Bruce Patton (1991) definierar forhandling som:

“a process of communicating back and forth for the purpose

’

of reaching a joint decision.’

Definitionen ovan dr hogst aktuell 4n idag, d4& kommunikation dr A och O, i synnerhet
vad giller forhandling. Férhandling har tidigare underskattas - men att ha forstaelse
kring hur férhandling gér till kan vara skillnaden mellan att lyckas eller att misslyckas
(Alexander, Schul & McCorkle, 2001). Férhandling ar en slags process vari kopare och
sdljare l16ser konflikt och kommer till en dverenskommelse, utvecklingen av detta
samspel dr under konstant utveckling (Alexander et al., 2001). Urbanaviciente,
Kaklauskas & Zavadskas (2009) menar att forhandling kontinuerligt bor analyseras och
pastar att det inte finns ett ideal vad géller forhandlingsstrategi eller nigot rétt och fel

nér det géller forhandling.

Fortroende &r en viktig aspekt for parter inom forhandling och bor byggas upp 1 ett
tidigt skede (Atefi, Ahearne, Hohenberg, Hall & Zettlemeyer, 2020; Fisher et al., 1991).
Tack vare att kunder har tillgang till all slags information idag mdojliggor det for
konsumenter i storre utstrackning att vara paldsta inom det som forhandlingen avser
(Atefi et al., 2020). Pa grund av detta bor en fastighetsméklare i ett s tidigt stadie som
mdjligt borja striva efter att skapa fortroende hos kunden, detta resulterar i palitlighet
hos sdljare men dven kopare. Forhandling omfattar bl.a. att lara kiinna och framforallt
forsta den andra partens situation och eventuella problem for att kunna erbjuda en
passande 10sning for parterna (Fisher et al., 1991). Férhandling f6ljer ingen riktlinje, det

finns manga olika stilar som tillimpas beroende pa kontext.

Parter i en forhandling som tillimpar en dominerande stil gér det med syfte att uppna en
vinna-forlora (win-lose) situation genom att bara folja deras egna intressen och

forsumma den andra partens behov. I motsats, forsoker en integrerande och



samarbetsvillig forhandlare samarbeta med sin forhandlingsmotpart for att nd bésta
mdjliga resultat, for dem bada — alltsé en vinn-vinn (win-win) situation (Preuss & van
der Wijst, 2017). Den kompromissande stilen visar pd en slags oro for bade det egna
men dven motpartens intresse och detta kénnetecknas av just kompromiss “att ge och
ta” ddr bagge parter maste ge upp nagot for att kunna néd en dverenskommelse (Preuss &

van der Wijst, 2017).

Skillnader i1 forhandlingstekniker beroende pa om personen i fraga exempelvis dr kopare
eller sédljare forekommer. Beroende pé roll anammas olika stilar som paverkar
respektive parts taktik under forhandlingens géng (Siguroardottir, Hotait & Eichstédt,
2019). Deras studie visar pé att forhandlingsstrategier och taktiker forekommer mer ofta
1 sa kallad skarpt ldge med hogre monetért virde, vilket har manga likheter med vad
Beitelspacher et al. (2017) samt Holmes et al. (2017) klassificerar som Dominating
negotiation strategy. Siguroardottir et al. (2019) resultat visar pa att sdljare och kopare
foredrar olika taktiker, beroende pa vilken sida av forhandlingen de befinner sig i, da en
sdljare dven dr en kopare 1 andra situationer och vice versa. Det som bendmns som
Obliging negotiation strategy och Integrating negotiation strategy i Holmes et al. (2017)
tolkas av Siguroardottir et al. (2019) som en slags kompromisstaktik och dessa attribut

foredras i forhandling.

Fastighetsmiklare som i sin vardag handskas med olika slags forhandlingar behover
vara medveten om sina egna egenskaper, for att kunna anpassa sin forhandlingsstrategi
baserat pa vilken slags part de moter (Fisher et al., 1991). For att undvika en dalig affér
menar Fisher et al. (1991) att bagge parter bor ha en s.k. nedre gréins, som en sikerhet
for hur 14gt pengamadssigt de kan tédnkas gé for att undvika att gora en dalig affdr. Denna
grans symboliserar vad den légsta griansen dr som parten kan tdnkas ga med pé (Fisher

etal., 1991; Fleck, Volkema & Pereira, 2016).

Skulle en séljare exempelvis dndrar sin forsdljningsstrategi baserat pa feedback fran
kunder, anpassar de sin strategi utefter det. En anpassningsbar forsiljning uppmuntrar
denne till att dndra sin stil baserat pd varje kunds behov (Holmes et al., 2017).
Framgéngsrik forséljning &r beroende av séljarens forméga att justera sitt beteende
utifran kundens behov eller problem. Ett verktyg som séljare kan anvénda som en del av
sin forsédljningsstrategi dr att tillimpa en specifik forhandlingsstrategi som varje

potentiell kdpare kan vara mer mottaglig for. Nér parterna sedan inleder forhandlingar



tar bada parter ett unikt tillvdgagangssitt under forhandlingen och siljaren anammar en

specifik strategi (Holmes et al., 2017).

I Holmes et al. (2017) artikel har fyra stycken forhandlingsstrategier identifieras som
ligger till grund for denna studie. Avoiding-, Dominating-, Integrating-, och Obliging
negotiation strategy. Dessa kommer att redogdras for och behandlas i denna studie.
Dessa fyra strategier tillimpas i en studie med bilforsiljare med olika utfall. I jimforelse
ar ett bostadskop bl.a. ett dyrare objekt i1 sig forenat med storre investering men dven ett

storre risktagande for kopare (Biamukda & Tan, 2017).

Avoiding Avliagsnande och undvikande betingelse hos forsiljare
Negotiation Strategy | (Holmes et al., 2017).
(ANS)

Dominating Dominant, egocentrisk och otalig dr nagra av
Negotiation Strategy | beteendemdnster hos en forsiljare (Holmes et al., 2017).
(DNS)

Integrating Attribut for en forsdljare inom INS &r problem- och
Negotiation Strategy | konfliktlsare som forsoker hitta gemensam 16sning for

(INS) samtliga parter inblandade (Holmes et al., 2017).

Obliging Tillmotesgéende och tillgodoser kundens behov, kundnéjdhet
Negotiation Strategy | dr viktigt for forsdljaren. Man om kundrelationer (Holmes et

(ONS) al., 2017).

Avoiding Negotiation Strategy kdnnetecknas av att forsdljaren avldgsnar sig frén
forhandlingsprocessen for att undvika eventuell konflikt i sitt arbete. Vidare forklaras att
en forsiljare som visar pa att denne inte dr aktiv eller mén om sin kund kommer
resultera i att kunden i detta fall “skyddar sig sjélv”’ och alltsa virnar om sitt intresse

mer for att hélla kopprocessen igdng vad géller bud (Gross & Guerrero, 2000; Holmes



et al., 2017; Preuss & Wijst, 2017Ett beteende som karaktériserar en siljare inom denna

strategi dr att denne dr undvikande, byter latt samtalsdmne for att undvika konflikt.

Den andra strategin, Dominating Negotiation Strategy ar en forhandlingsstil och
beteende dér forséljaren fokuserar pé att fa sin vilja igenom med att anvénda sig av
karaktirsdrag som otalig, inte besvérar sig och inte halla vad denne sagt i termer av vad
som kommunicerats till spekulanten (Holmes et al., 2017; Papa & Canary, 1995; Preuss
& Wijst, 2017). Att mer eller mindre vara en ensamvarg med vassa armbagar och

sjalvisk kdnnetecknar denna betingelse.

Forséljare som anammar Integrating Negotiation Strategy som betingelse fokuserar dels
pa att 16sa sina egna men dven kundens problem. Denna forhandlingsstil mdjliggor for
forsdljaren att hantera konfliktlosning och séledes hitta en 16sning som gynnar bégge
parter 1 slutindan En siljare dr oerhdrt man om sin kund och vérnar om kundrelationer
med INS som attribut (Holmes et al., 2017; Preuss & Wijst, 2017; Rahim & Magner,
1995). Nir en forsdljare anvinder sig av Obliging Negotiation Strategy tillgodoser
denne kundens behov och ger néstan efter for kundens 6nskemal. Séljaren forsoker
bearbeta och uppritthalla en vénlig relation till sin kund (Gross & Guerrero, 2000;
Holmes et al., 2017; Preuss & Wijst, 2017; Rahim & Magner, 1995). Att virna om
relationen mellan forsdljaren och kunden dr viktigt for en person som dgnar sig at och

foredrar denna forhandlingsstrategi.

Med olika forhandlingsstrategier tillkommer dven olika attribut som priglar personen
under en forhandling. Dessa attribut kan bl.a. vara att personen é&r tillmotesgéende,
kompromissande, undvikande, samarbetande eller konkurrerande (Shell, 2001). En
person inom forhandling som agerar tillmotesgédende uppnér tillfredsstillelse av att 16sa
ndgon annans problem tack vare att denne har goda formagor att bygga relationer,
dessutom &r personen véldigt empatisk (Preuss & van der Wijst, 2017; Shell, 2001).
Denna typ av attribut hos en forhandlare kan vara till dennes nackdel menar Shell
(2001) eftersom personen i fraga mest tenderar att fokusera pa att bygga vinskapliga

relationer istdllet for att dgna sig at forhandling.

Det som nimns om forhandlingsstilar i Holmes et.al (2017) samt de attributen i Shell
(2001) samspelar vad giller forhéllningssattet. Avoiding negotiation strategy (ANS) har
drag som liknar den undvikande typen, Dominating negotiation strategy (DNS) ér av

konkurrerande karaktir, medan en person som anammar Integrating negotiation strategy
8



(INS) beskrivs som kompromissande och tillm&tesgdende i1 en forhandlingssituation.
Det som bl.a. kidnnetecknar Obliging negotiation strategy (ONS) &r det faktum att

personen dr samarbetsvillig, utdver det vanliga.

En samarbetande typ beskrivs av Shell (2001) som en person som njuter av forhandling
for att de gillar 16sa problem interaktivt. De dr instinktivt duktiga pa att ldsa av parter
under forhandling, vad som ligger till grund for konflikter, men dven bakomliggande
intressen och positioner - nagot Fisher et al. (1991) anser vara avgérande i forhandling.
Shell (2001) forklarar att ménniskor med denna egenskap, ofta gor enkla situationer till
betydligt mer komplicerade i onddan som kan skapa irritation hos andra parten som vill
fa till ett snabbt avslut pa en affdar. Dessa egenskaper har néra relation till Holmes et al.
(2017) definition av ONS och INS men med vissa skillnader, att ONS & ena sidan har
huvudfokus pa den andra parten och deras intresse, medan INS a andra sidan har det till
viss del men storre fokus pa sig sjilv som forhandlare. Den konkurrerande typen, som
dven gillar att forhandla, men gillar det av en annan anledning och ser det som en

tavling. De ser chansen att vinna dver nagon i vad de ser som ett spel eller sport (Shell,
2001).

2.2 Kundnojdhet

Konsumentens roll i affédrer av olika slag kan inte underskattas och varje foretag har det
framsta malet att se till att befintliga kunder halls tillfredsstdllda samtidigt som
organisationen vill attrahera nya kunder. Kundtillfredsstéllelse &r sa pass grundliggande
och viktigt att det inte kan forbises (Murali, Pugazhendhi & Muralidharan, 2016).
Fastighetsmiklarbranschen &r inget undantag. For att tillfredsstélla kunder behdver dels
foretaget men dven dess anstédllda fokusera pa effektiv kundvérd for att sékerstélla att
kundens behov blir mott - en tillfredsstdlld kund kan resultera i en lojal och saledes

aterkommande klient (Murali et al., 2016).

Kundngjdhet dr bl.a. forknippat med hur pass delaktig forsdljaren dr med sin kund - ju
mer involverad kunden r i affaren desto hogre och bittre tenderar kundndjdheten att bli
(Dong et al., 2015; Yang et al., 2017). For att uppna detta behdver forséljaren fa kunden
till att investera sin tid i forhandlingsprocessen (Yang et al., 2017). Personer som kdper
en bostad for forsta eller andra gdngen tenderar att som kdpare vara vl involverade i

sjdlva affdren i jamforelse med personer som kopt bostad fler dn tvd gdnger (Biamukda
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& Tan, 2017). En hogre niva av involvering bidrar med hogre kundndjdhet och har en

positiv effekt av word of mouth (Biamukda & Tan, 2017; Yang et al., (2017)

Vad som péverkar involvering ar olika aspekter, som exempelvis efterfrdgan och
utbudet av andra jimforbara objekt, 1 viss man kan en persons kulturella identitet &ven

paverka den upplevda kundnéjdheten (Grum & Salaj, 2013).

2.3 Prissiittning

Att véirdera en bostad kan grunda sig i olika anledningar, storre renoveringar har
exempelvis genomfOrts och bostadens virde behdver uppdateras. Skilsméssa eller
arvskifte kan ocksé vara ett upphov, det vanligaste dr dock att forbereda bostaden for
forsdljning (Fastighetsméklarforbundet, 2021). En av fordelarna med att lata en
fastighetsméiklare vérdera bostaden &r att denne i sin roll har goda kunskaper om
marknadsldget. En annan fordel &r att om méklaren verkar inom ett fokusomride har
denne dven ett brett nitverk av potentiella kdpare, och vid en bostadsvirdering infor
forsiljning kan miklaren bidra med kompetens vad géller vardehdjande atgarder

(Fastighetsméklarforbundet, 2021; Fastighetsméklarinspektionen, 2020).

Genom att genomfora en grundlig véirdering innebér det att fastighetsméaklaren bl.a.
anvénder sig av sin expertis for att bedoma ett utgdngspris. Ett sdtt att dels underlétta
vérderingen och gora den s& noggrann som mojligt dr att médklaren kontrollerar tidigare
forsdljningsstatistik for omradet, och denne tar dven hinsyn till vardehdjande faktorer
som renovering (Fastighetsméklarforbundet, 2021; Fastighetsméklarinspektionen,
2020). Fastighetsméklaren kombinerar sdledes sin expertis med statistik for att kunna
komma med ett uppskattat virde for bostaden. Eftersom prisséttning av en bostad
baserar sig pa expertis och statistik dr maklarens vérdering en beddmning av bostadens
marknadsvirde, forst ndr bostaden séljs far parterna en mer uppfattning kring det

verkliga marknadsvérdet (Fastighetsméklarinspektionen, 2020).

For att forstd hur prissittning och beteende paverkar forhandling valde Cardella &
Seiler (2016) att undersoka hur avrundad (rounded), precis under (just below) samt en
precis (precise) prissittning paverkar forhandlingsbeteendet mellan parter i en
bostadsaffar. Vanligtvis dr utgdngspriset ett slags startskott for forhandlingsprocessen
mellan parterna, det 4r denna forhandling som 1 sin tur avgor vad det faktiska slutpriset
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blir for ett objekt. Med tanke pé prisets storlek nar det kommer till bostéder kan till och
med en liten procentuell férdndring ha ekonomiska péafoljder for séljaren (Cardella &

Seiler, 2016).

I utférandet av den enkét som har for avsikt att samla in data for denna studie, kommer
tillampandet av ett preciserat pris att anvéndas i enlighet med vad Cardella & Seiler
(2016) presenterat. Syftet dr att formulera en fiktiv forhandling avseende bostad. I
kombination till detta tillimpas som tidigare ndmnt Holmes et al. (2017) fyra

forhandlingsstrategier.

Med litteratur som presenterats och med hjélp av bl.a. Cardella & Seiler, (2016),
struktureras enkdtundersdkning upp vad giller prisséttning. Ur Holmes et al. (2017)
tillampas fyra forhandlingsstrategier som appliceras som betingelser hos
fastighetsmédklaren i en fiktiv budgivning. Darefter ska den insamlade data analyseras
med hjdlp av SPSS for att se huruvida statistiska samband forekommer eller inte.
Forhandlingsstrategierna ur Holmes et al. (2017) tillimpades vid bilforséljning - saledes

kommer denna studie ha for avsikt att méta dessa strategier i en fastighetsformedling.
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3. Metod

[ avsnittet som foljer kommer forfattarna att redogora for den forskningsmetod samt

tillvigagangssdtt som anvdnts i studien.

3.1 Litteratursokning- och insamling

Litteratursdkning blev starten for uppsatsen - att hitta, sélla och gd igenom
vetenskapliga artiklar inom forskningsomradet. Bryman och Bell (2017, s. 111) skriver
att det r viktigt att skaffa sig kunskaper och studier som utforts inom det
forskningsomrdde som ska undersokas. De skriver vidare att denna del 4r viktig da det
visar pd forskarnas forméga att kunna hitta relevant och intressant material bland
tidigare forskning (Bryman & Bell, 2017, s. 111). Vid en grundlig litteraturs6kning far
man kunskaper inom forskningsomradet vilket stirker ens trovéirdighet. Efter en
genomgang av existerande forskning och litteratur kan fragor som géller val av metod,
begrepp och relevanta teorier besvaras. Med anledning av detta valde vi att grunda vér
studie pa en kvantitativ forskningsmetod med ett deduktivt angreppssétt (Bryman &
Bell, 2017, s. 111).

Sokandet av vetenskapliga artiklar gjordes framforallt i databasen Google Scholar och
Academic Search Elite som funnits tillgéngliga for oss via Hogskolan i Gévles databas.
Artiklarna har tagits fram med hjélp av olika utvalda nyckelord som bland annat: sales,
bidding, negotiation, strategies, real estate, customer satisfaction m.m. Vi har sett till
att anvédnda oss av artiklar som &r peer reviewed for att sdkerstdlla att artiklarna haller
bade en hog kvalitet men dven standard. Av oss forfattare har det krivts att vi ldst de
utvalda artiklarna noggrant for att sékerstélla att de dr relevanta inom ramen for vart

forskningsomréde.

3.2 Forskningsansats

Var studie grundar sig pa en kvantitativ forskningsansats, dér studiens syfte har for
avsikt att testa effekten av olika méklarbeteenden pa kundndjdhet och slutpris. Studien
ar skriven ur ett deduktivt perspektiv som innebér att den baseras pé tidigare forskning

(Bryman & Bell, 2017, s.47). Vidare dr studien baserad pd hypotes som &r en speciell

12



typ av fragestéllning och som anvénds for att provas nér det géller en tidnkbar relation
mellan tva eller fler variabler (Bryman & Bell, 2017, s.110). For analysering av
insamlad data anvéndes statistikprogrammet SPSS (Statistical Package for Social

Science).

3.3 Forskningsdesign

Var studie bestar av enkdtundersokning som innehdller en tvérsnittsdesign. Bryman och
Bell (2017, s.81) forklarar att en tvdrsnittsdesign ofta utfors vid enkdtunders6kningar
och innebdr att data samlas in vid en viss tidpunkt fran flera hall. Kort sagt, att
respondenten svarar pa flera frdgor i enkéten vid samma tidpunkt (Bryman & Bell,
2017, s.81). Vidare menar forfattarna att detta gors for att hitta kvantitativ data och
uppmaérksambhet riktas mot att koppla ihop data med tdnkbara samband mellan olika
variabler for att darefter forska i eventuella samband mellan dem. Detta stéimmer
overens med utformandet av vér studie dir forhandling dr oberoende variabel medan
prissittning och kundndjdhet dr beroende variabler. Sohlberg och Sohlberg (2013,
s.169) menar dven att enkdtundersokningar som forekommer i kvantitativa studier utgdr
en forskningsdesign. Anvindandet av enkidtundersdkning var ur bade ett ekonomiskt-
och tidsméssigt perspektiv det bista alternativet for uppfyllandet av studien och dess

syfte.

3.4 Datainsamling

3.4.1 Population

Population beskrivs av Bryman och Bell (2017, s.191) som den enhet dér studiens urval
sker ifran. Eftersom studiens syfte dr att testa effekten av olika miklarbeteenden pa
kundngjdhet och slutpris vid en bostadsforséljning med hjélp av fyra olika
forhandlingsstrategier - bestér urvalet for vér studie mer eller mindre hela Sveriges
befolkning, men vid genomforandet av vér studie anvédnder vi oss av ett

bekvimlighetsurval.
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Enkéten publicerades pa forfattarnas privata Facebook-konton som resulterade i att
populationen enbart bestdr av personer som har tillgang till internet och dr anslutna till

Facebook och saledes ar vanner med forfattarna.

3.4.2 Urval av respondenter

Bryman och Bell (2017, s.191) beskriver urval som den del av populationen som valts
ut for att delta i den aktuella enkdtundersokningen. Var studie baserar sig pa ett
bekvimlighetsurval som beskrivs av Bryman och Bell (2017, 5.203) som ett urval av
respondenter som finns i var direkta omgivning och &r lattillgangliga och enkelt kunde

kontaktas.

Forfattarna publicerade unders6kningen pa sina sociala kanaler. Att denna urvalsgrupp
anvéndes 1 studien ansdgs vara effektivt och 16nsamt for forfattarna bade tidsméssigt
och kostnadsmaissigt. Enkéterna publicerades vid olika tillfdllen pé forfattarnas

Facebook-konto for att samla in data.

3.5 Enkiit

3.5.1 Pilotundersokning

Vi valde att genomfora en pilotundersokning av vér enkédtundersdkning innan vi delade
den med allménheten for att sékerstélla att den fungerade och tolkades korrekt (Bryman
& Bell, 2017, 5.266). Vid en pilotundersdkning besvarar utvalda personer enkéten och
delar med sig av feedback i form av asikter och/eller fragor. Vi delade enkéten till fem

personer 1 var omgivning som var representativa for vért urval.

Bryman och Bell (2017, s. 266) skriver att det r viktigt att genomfora en
pilotundersdkning vid genomfdrande av enkdtundersdkning - d& det inte finns en person
som &dr ndrvarande och kan guida respondenten vid eventuella funderingar. Efter
pilotundersdkningen kunde vi korrigera sma grammatiska sprakfel som uppdagades och
skicka ut enkéten. Att genomfora en pilotstudie 6kar dven validiteten av studien menar

Bryman och Bell (2017, 5.266).
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3.5.2 Utformning av enkit

Enkéten utformades i Google Forms som ér ett kostnadsfritt verktyg som tillhandahalls
av Google. Vi valde att dela upp i enkéten i fyra delenkéter for att médta de fyra valda
méklarbeteendena. Mer djupgéende forklaring av delenkdten samt frigorna som anvénts

aterfinns under rubrik 3.5.3 Formulering av frdagor.

Enkéten borjar med kontrollfrdgor och fortsdtter direfter med olika scenarion som
inledningsvis informerar respondenten om att denne har hittat sitt dromboende med en
bild pé en stor och ljus ldgenhet om tre rum fordelat pa 65 kv med utgangspris pé 3
000 000 kr. Dérefter foljer olika betingelser baserat pa de fyra olika férhandlingsstilar
(se bilaga 1-5). Hér utgér caset frin att det dr en fiktiv sdljare som nu séljer sin bostad
med hjdlp av en fastighetsméklare och respondenterna behandlas som potentiella kopare

av bostaden.

3.5.3 Formulering av fragor

Enkitens inledande del bestod av ett kortare forord med en forklaring att vi gor en
undersokning for denna studie som studenter vid Hogskolan i Gévle. Informationen som
samlas in kommer att behandlas konfidentiellt och ingen kommer kunna spéra svaren.
Lagringen sker i enlighet med GDPR och Hogskolan 1 Gévles bestimmelser. Sedan
foljer information om att enkéten &r frivillig, for att avslutningsvis ta upp

kontaktinformation.

Det forsta avsnittet startade med tre kontrollfragor och behandlade kon, alder och
tidigare erfarenhet vad giller bostadskop. Enkéten i sig bestod av fyra avsnitt och
delades dérefter in i fyra likadana enkiter som var och en behandlade varje strategi:
Avoiding Negotiation Strategy (ANS), Dominating Negotiation Strategy (DNS),
Integrating Negotiation Strategy (INS) och Obliging Negotiation Strategy (ONS).
Fragorna som séledes skilde enkiterna och belyste strategierna aterfinns i det andra och
tredje avsnittet i respektive enkit (se bilaga 1-5). Fragorna utformades av forfattarna
och innehdll betingelser som samspelar med de valda strategierna som en
fastighetsméklare kan anvinda sig av vid en fiktiv budgivning som i fallet med denna
studie.

15



Forfattarna valde att forkorta namnet pd de fyra strategierna och valde de tre forsta
bokstdverna i respektive strategi for att differentiera dem. Samtliga fragor i enkéterna
gjordes obligatoriska. Den forsta enkédten méter ANS, den andra DNS, den tredje INS
och slutligen, den fjdrde ONS.

Vid utformandet av frdgorna valde vi att ha stingda frdgor. Bryman och Bell (2017,
s.255) skriver att det dr enklare att bearbeta svaren om stidngda fragor anvénds da
svarsalternativen &r givna. Respondenterna fick vélja ett av de sju svarsalternativ vi
hade i avsnitt tvd och tre som berdrde budgivning. I avsnitt fyra som var den avslutade
delen fick respondenterna mdjlighet att ranka kundndjdhet baserat pa
fastighetsméklarens prestation pd en skala mellan ett och tio. D& enkiterna var relativt
korta anvédnde vi oss inte av ndgon kontrollfraga i ndgon av enkéterna. Forfattarna valde
att gora den fiktiva fastighetsméklaren konlos, for att skapa en neutral atmosfar i

enkéten och inte lata konet paverka eventuella svar.

Syftet med indelningen av enkiten i fyra delar beror pd att vi ville kunna skilja de fyra
beteendenas paverkan pd bostadens slutpris fran varandra. Enkédternas utformning var
saledes identisk med undantag ceteris paribus, alltsd den betingning som
fastighetsméklaren besatt och det som skilde de fyra delarna &t. Vi har totalt fatt in 100
svar som fordelas med 25 svar per utskickad enkét. Totalt deltog 55 kvinnor, 44 mén (se

bilaga 6-9) och en person som valde att inte uppge sitt kon (vill ej uppge).

3.6 Analysmetod

3.6.1 Omkodning

Nir vi fick in tillrickligt med svar 6verfordes data fran Google Forms till ett kalkylark i
Excel innan vi kunde bdrja fora in data i analysprogrammet. I denna studie tillimpades
statistik- och analysprogrammet SPSS for att analysera de data som studien
frambringade. Valet av statistikprogram gjordes med anledning av att forfattarna sedan
tidigare har erfarenhet av programmet och déarfor var bekanta med att ta fram
nddvindiga analyser. Korrelationsanalys genomfordes for att belysa de samband i den

insamlade data - de samband som analysen senare visade kopplades dérefter till teorin.
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3.6.2 Korrelationsanalys

Korrelationsanalys dr ett verktyg som anvinds for att pavisa eventuella samband mellan
insamlad data. Med hjilp av detta verktyg genereras en siffra som beskriver hur pass
starkt sambandet &r, bdde positiva och negativa samband genereras. Bryman och Bell
(2017, s.346) skriver att en positiv och stark korrelation & ena sidan motsvarar +1

medan en negativ och stark korrelation 4 andra sidan motsvaras av -1.

Korrelationsanalysen i SPSS visar dven pa signifikans mellan variabler som Bryman
och Bell (2017, s.345) skriver ir ett tecken pé generaliserbarheten for ett samband.
Vidare beskriver Bryman och Bell (2017, s.344) att en stark signifikans kénnetecknas
av tva asterisker ** medan acceptabel signifikans kdnnetecknas av en asterisk *. Vad
stark signifikans betyder dr att det med stor sékerhet skulle bli liknande resultat om
exakt samma undersokning skulle genomforas vid ett senare tillfdlle med en snarlik

population. Acceptabel signifikans innebar att sakerheten &r nagot légre.

3.7 Kvalitetskriterier

Bryman och Bell (2017, 5.68-69) presenterar tre kriterier som behdver uppfyllas for att

studien ska anses vara trovirdig. Dessa tre ar validitet, reliabilitet samt generalisering.

3.7.1 Validitet

Validitet gér att faststélla hur vil forskaren métt det som avsetts. Bryman och Bell
(2017, 5.69) menar att validitet dr det viktigaste forskningskriteriet att uppfylla och dr en
slags beddmning 6ver hur vél studiens slutsater &r sammankopplade eller inte, nagot
som Sohlberg och Sohlberg (2013, s.133) dven styrker. Bryman och Bell (2017, 5.69)
nidmner fyra olika typer av validitet: begreppsvaliditet, intern- och extern validitet samt

ekologisk validitet.

Begreppsvaliditet ar ett kriterium for kvantitativ forskning och ska spegla den teori som
ligger till grund for studien (Bryman & Bell, 2017, s. 69). Forfattarna skriver vidare att

denna typ av validitet besvarar hur pass vil studien méter de begrepp som ska maétas.
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Intern validitet behandlar kausalitet och huruvida férhallandet mellan tva eller fler
variabler innebdr en kausalitet. Bryman och Bell (2017, s. 69) forklarar vidare att extern
validitet handlar om huruvida studiens resultat gar att generaliseras vad géller andra
populationer. Slutligen visar ekologisk validitet pa om studiens resultat &r tillimpbar 1

ménniskors vardag (Bryman & Bell, 2017, s. 69).

Béde vér studie och metod visar pa en hog validitet i enlighet med begreppsvaliditet
eftersom vi métt det som avsetts med studien. Den interna validiteten 1 var studie stérks
ocksa tack vare att att fokus ligger pa kausaliteten mellan ett antal olika variabler,
kundndjdhet och prisséttning. Vad géller extern validitet sd ar var studie generaliserbar,
den miter samtidigt avsevart virdefullare objekt som dven dr forenat med storre
risktagande. Det forekommer givetvis en skillnad med att kopa en bil jamfort med en
lagenhet. Baserat pa de 100 svar vi fétt in gar studien att generalisera for en storre
population, det vore dock dnskvért att genomfora studien med ett stdrre antal
representativa respondenter. Vad géller ekologisk validitet visar vér studie att det
forekommer vissa strategier/beteende som en fastighetsméklare kan anvinda sig av for
att & ena sidan uppnd hogre slutpris pa ett objekt som a andra sidan férenas med hogre

kundnéjdhet.

3.7.2 Reliabilitet

Reliabilitet innebér hur tillforlitlig studiens och dess méatningar dr. Alltsd huruvida
slutsatserna i studien &r tillforlitliga och skulle bli desamma om unders6kningen

upprepas med samma matinstrument vid ett senare tillfdlle (Bryman & Bell, 2017, s.

68).

Vi har anvént oss av fyra delenkéter for att méata effekten av olika méklarbeteenden pé
kundnéjdhet och slutpris. Att genomfora en pilotstudie dkar reliabiliteten, anledningen
var dels for att undvika eventuell misstolkning och missforstdnd som pa sikt kan leda
till opalitliga data. For att ytterligare stirka reliabiliteten i var undersdkning anvénde vi
oss av bakgrundsfragor (se 3.5.3 Formulering av fragor) och vi satte som eget mal att
minst f4 in 100 anvéndbara svar. I tilligg har vi dven information gillande
respondenternas dlder, kon och tidigare erfarenhet kring bostadskdp - som stérker

reliabiliteten 1 var studie.
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3.7.3 Generalisering

Enligt Bryman och Bell (2017, s.180) innebér generalisering om resultaten i
undersokningen gér att generaliseras 1 andra sammanhang och grupper dn de som
faktiskt deltog. For att generalisering ska anses godtagbar dr det viktigt att genomfGra
undersokningen med ett sa representativt urval som mojligt for att spegla den verkliga

populationen, men i en mindre skala (Bryman & Bell, 2017, s.180).

Vi har i var studie anvént oss av ett bekvamlighetsurval som innebir att vi anvént oss av
personer som finns 1 var omgivning och varit tillgdngliga (Bryman och Bell, 2017,
$.203). Snobollsurval ér en typ av bekvamlighetsurval (Bryman och Bell, 2017, s.411)
och kan anviindas for att om befolkningen i stort dra olika slutsatser. A andra sidan
menar Bryman och Bell (2017, s.180) for att en generalisering ska anses vara acceptabel
ar det viktigt att unders6kningen genomforts pa ett representativt urval som alltsa
speglar populationen i stort. Eftersom vi i denna studie anvéant oss av ett icke-
slumpmaissigt urval (bekvamlighetsurval) dr metodlitteraturen 6verens om att detta

hdmmar en generell generaliserbarhet (Bryman och Bell, 2017, s.180).

Majoriteten, 55%, av de som besvarade var enkét var kvinnor samtidigt var 44% av
respondenterna min - denna skillnad kunde lett till att resultatet inte dr generaliserbart
for mén. Men eftersom skillnaden inte dr stor kan vi utgd frén att resultatet i nagon
utstrackning ar generaliserbart for bdde kvinnor och mén. Vad géller aldersgrupper hade
vi ett urval mellan &ldrarna 19 - 59, vilket saledes gor vart resultat ndgorlunda

generaliserbart for dessa aldersgrupper.

3.8 Forskningsetik och etiska principer

Det har varit viktigt for oss att var enkdtundersékning lever upp till de grundléggande
etiska principerna inom foretagsekonomisk forskning (Bryman & Bell, 2017, s.141) och
vi har dérfor valt att tillimpa dessa i var undersokning. Bryman & Bell (2017, s.141)

ndmner fyra etiska principer som vi beaktat. Det framgar tydligt att
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enkdtundersokningen ir frivillig och att respondenten nér som helst kan avbryta sitt

deltagande, dirmed uppfylls samtyckeskravet.

Vidare uppfyller undersdkningen dven informationskravet dér forfattarna informerar
respondenten om undersokningens syfte och karaktir som undersdkningen bestér av.
Konfidentialitets- och anonymitetskravet uppnés da det framgér att ingen obehorig
kommer fa tillgang till varken de svar eller personuppgifter som ldmnats och att det inte
gér att kopplas till den enskilda individen. Resultatet hanteras konfidentiellt och
personuppgifter hanteras enligt GDPR.

Slutligen tillfredsstills nyttjandekravet vilket innebér att de uppgifter som kommer in i
samband med undersokningen endast fir anvéndas till det som dndamalet avser och

inget annat (Bryman & Bell, 2017, s.141).

3.9 Kiillkritik

Sekundér data som vi anvént oss av i denna studie bestar i stor utstrickning av
vetenskapliga artiklar himtade fran Google Scholar som &4r en databas som édgs av
Google. Vi har sokt efter de vetenskapliga artiklarna med hjilp av nyckelord inom

omrédet for att hitta tidigare teorier som senare tillimpats i studien.

Bryman och Bell (2017, s.130) menar att det dr viktigt att anvénda sig av lampliga
nyckelord for att kunna hitta relevanta artiklar och referenser. I sokandet efter

2 <6 e 1Y

sekundérdata anvénde vi oss av sokord som “sales”, “negotiation strategies”, “customer

2 ¢¢

satisfaction” “closing price” m.fl.

Delar av de vetenskapliga artiklarna har négra ar pd nacken. Valet att anvdnda oss av
dessa har varit relevant och bidragit med vérde for genomforandet av denna studie.
Bryman och Bell (2017, s.129) lyfter fram att referering till en sekundérkélla kan skapa
problem eftersom risken finns att originalkéllan kan ha misstolkats. Vidare menar de att
anvindandet av sekundérkéllor gar att nyttja nir informationen &r relevant for studien
(Bryman & Bell, 2017, 5.129) - i enighet med detta har vi anvént oss av kéllor som ar

lite aldre.
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3.10 MetodKkritik

Eftersom vi anvént oss av ett icke-slumpmassigt, bekvimlighetsurval i samband med
enkdtundersokningen for studien, anser vi det vara en form av metodkritik vid ndrmare
reflektion. En svérighet med bekvamlighetsurval dr mdjligheten att generalisera studiens
resultat (Bryman & Bell, 2017, s.180). Ett representativt urval, som &r en slags miniatyr
av populationen, hade speglat populationen mer korrekt och studiens resultat skulle
saledes blivit mer generaliserbar (Bryman & Bell, 2017, s.192). Vi ansag att ett
bekvamlighetsurval var mer ldmpligt for studien med tanke pé att det 4&r mindre

kravande vad giller tid och resurs.

Enkétundersokningen genererade totalt 100 svar, inget bortfall - vilket inte
nddvindigtvis dr helt optimalt. Vi anser dock att det &r en acceptabel mangd
respondenter for en studie av denna typ. Men for att slutsatserna i studien skulle

betraktas som fullt generaliserbara hade en stérre medverkan pa enkéten fordrats.
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4. Resultat

1 detta avsnitt redogors for de analyser som genomforts - samt en diskussion gdllande

resultatet med koppling till den teoretiska referensramen.

4.1 Budgivning

Resultatet fran bud 1 samt bud 2 éterges i Figur 1, med data uppdelat pé de fyra
strategierna. Som kan ldsas av i1 Figur 1, sa gav strategin ONS ett slutbud som var hogre
in de dvriga strategiernas slutbud. Aven det forsta budet (3112000) var en aningen

hogre for ONS jamfort med dvriga strategier (3076000, 3084000, & 3108000).

(Figur 1) illustrerar utgangsbudet (budl) och slutpriset (bud 2) for respektive strategi.

X-axeln visar vilket bud kombinerat med strategi, Y-axeln visar pris.

Olika buden

ANS budl ANS bud2 DNS budl DNS bud2 NS budl NSbud2 ONS budl ONS bud2

En 2 (budgivning-tillfdlle) x4 (strategi) variansanalys med budgivning-tillfdlle som den
ena oberoende variabeln och strategi som den andra oberoende variabeln, &ven bud som
beroende variabel. Denna visade att det fanns en statistiskt sékerstélld effekt av strategi.
Det innebér séledes att skillnaden mellan strategierna i deras effekt pa buden var
sakerstdlld. Dessutom fanns en interaktion mellan bud och strategi, vilket betyder att

skillnaden mellan bud 1 och bud 2 &r storre for vissa strategier dn for andra.

Ett hogt F-virde betyder att det finns en stor variation mellan grupperna (between
groups). Det betyder vidare att for tex Bud's F-virde pa 4358,453, det att det finns stor

skillnad mellan de olika buden. Just att denna siffra blivit sa stor har att géra med att
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buden ér stora belopp. Det gar att avldsa att strategierna, samt strategierna i kombination
med bud har en viss paverkan.Vilket &ven gar att utlasas ur Figur 1. P-virde innebér hur
stor sannolikhet att fa de data vi fétt, hur stor del slumpen har. De laga P-virden vi fatt

tyder pa att det inte dr slumpen som péverkat, vilket dr ndgot positivt.

Tabell 1: “Budgivningstillfille och strategi variationsanalys”

4358,453

8,572 3 ,000

4,993 3 ,003

4.2 Kundndjdhet

Variansanalys med strategi som oberoende variabel i fyra ldgen och kundndjdhet som
beroende variabel visade resultaten som dterges i Tabell 2. Som gér att utldsa ur tabell 3
ar kundndjdheten hogst for INS och ONS. Ur tabell 2 gér det att urskilja att
kundndjdheten for ONS och INS var statistiskt signifikant hogre an kundndjdheten fran
de Ovriga strategierna.

Tabell 2: Variationsanalys, som visar F-virde och P-virde mellan grupper.
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Tabell 3 dr en envigs variationsanalys (ANOVA), som utfordes for att undersdka om
medelvérdet pa variabeln kundndjdhet skilde sig for varje forhandlingsstrategi. Strategi
valdes som oberoende variabel och kundndjdhet som beroende variabel. Det som gar att
utldsa ur Tabell 3 &r att INS och ONS fick mycket hog kundnéjdhet i jimforelse med
ANS och DNS. Diremot fick DNS mycket hogre kundnéjdhet &n ANS.

Tabell 3: Analys av respektive forhandlingsstrategiers kundnéjdhet.

4.3 Korrelationsanalys

I tabell 4-7 genomf0rs korrelationsanalyser for vardera av strategiernas bud 1, bud 2 och
kundnéjdhet. Detta genomfordes for att se om ett statistiskt samband foreldg mellan
variablerna. I tabell 4, for strategi ANS, gér det att utlisa att bud 1 har ett starkt positivt
samband till bud 2, samt ** vilket betyder att korrelationen &r signifikant pa 99% niva.
Som innebér att det med 99% konfidens finns ett samband mellan bud 1 och 2. En
positiv korrelation innebér att ett hogt viarde pa bud 1, den forsta variabeln, har
samhorighet till hdga virden pa bud 2, den andra variabeln. Vid tolkning av tabell 5,
utldses att bud 1 har korrelation 0,487 till kundndjdhet pd 95% konfidens. Detta innebar
att de som légger hogt bud 1, kommer resultera i hog kundnéjdhet. Tabell 5-7 visade

inte ndgon signifikant korrelation pa ** eller *.
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Tabell 4: Korrelation for ANS

** Korrelation dr signifikant pd 0,01 nivén (2-tailed)

Statistik som visar korrelationen mellan; dlder, bud 2 och kundndjdhet.

Pearson Correlation

Sig (2tailed) ,008 ,316
Pearson Correlation S518%* |1 ,359
Sig (2tailed) ,008 ,078
Pearson Correlation ,209 ,359 1
Sig (2tailed) ,316 ,078

Tabell 5: Korrelation for DNS

* Korrelation r signifikant pa 0,05 nivan (2-tailed)

Statistik som visar korrelationen mellan; bud 1, bud 2 och kundndjdhet.

Pearson Correlation

Sig (2tailed) ,207 ,014
Pearson Correlation ,261 1 ,054
Sig (2tailed) ,207 ,799
Pearson Correlation ,209 ,359 1

Sig (2tailed) 316 |,078
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Tabell 6: Korrelation for INS:

* Korrelation dr signifikant pa 0,05 nivan (2-tailed)

Statistik som visar korrelationen mellan; bud 1, bud 2 och kundndjdhet.

Pearson Correlation

Sig (2tailed) ,396 | ,267
Pearson Correlation |-,178 |1 -1,55
Sig (2tailed) ,396 458
Pearson Correlation | ,231 |-,155 |1

Sig (2tailed) ,267 | ,458

Tabell 7: Korrelationer ONS

** Korrelation dr signifikant pa 0,01 nivdn (2-tailed)

Statistik som visar korrelationen mellan; bud 1, bud 2 och kundndjdhet.

Pearson Correlation

Sig (2tailed) ,065 1,790
Pearson Correlation ,374 1 ,359
Sig (2tailed) ,065 ,078
Pearson Correlation -,056 |,359 1
Sig (2tailed) , 790 [,078
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S. Diskussion
1 foljande avsnitt sammanstdlls studiens resultat med den teoretiska referensramen

5.1.1 Budgivning

I figur 1 gar det att ldsa av foljande angdende hypoteserna, att ONS skulle fa fram det
hogsta slutpriset dr nu bekréftat. Hypotesen att INS skulle prestera minst lika bra visade
sig vara fel rent statistiskt, dirmed forkastas den hypotesen. Vad géller ANS och DNS
som ddremot skulle visa sig leverera ligsta slutpris bekriftas. Hypotes om att ANS inte
skulle prestera lika bra i frdga om slutpris och kundndjdhet, jimfort med INS och ONS

har visat sig stimma.

5.1.2 ANS

Figur 1, visar upp de fyra strategiernas medelvérde av bud 1 och 2. Den visar ocks§ att
forsta buden for INS och ONS ér ndgorlunda snarlika (se figur 1) men dven hogre én
ANS och DNS i mitt av medelvérdet. Ur figuren Figur 1 utldses att ONS slutpris (bud?2)

stiger hogre 1 jamforelse med de andra tre strategierna.

Ett intressant fynd dr att ANS och DNS foljer samma linjdra samband, med andra ord
har de mera eller mindre samma lutning. Vad som &r av storre intresse &r att da INS har
hogre utgdngspunkt (budl) an ANS och DNS verkar deras medelvirde for bud 2 bli
densamma.

Pa bas av detta innebér det att INS presterar alltsd sémre med andra ord i att ta fram ett
hogre slutpris som vi forst antog baserat pa vad Gross & Guerrero (2000), Holmes et al.
(2017), Papa & Canary (1995), Samsura, et al. (2015), Siguroardottir et al. (2019)

forklarat angdende dessa typer av strategier.

En av anledningarna till att ANS presterar simst kan forklaras av det Holmes et al.
(2017) kom fram till i sin studie; vad som hénder d& ANS anvénds i en forhandling, d&
kunden/ har bra eller dalig kunskap om forhandling.

Enligt statistiken (se bilaga 7) s& hade dryga 44% tidigare erfarenhet av ett bostadskop,
vilket skulle innebéra att manga har koll, men 56 % hade ingen tidigare erfarenhet.

Preuss & Wijst (2017) sdger att d& kunder har mera erfarenhet, desto simre kommer
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ANS att prestera och vice versa dé kunden har daligt med kunskap. Holmes et al. (2017)
menar att ndr forhandlaren anvinder ANS med kunder utan eller lite erfarenhet s& borde
denna strategi presterat bast. Vilket blir motstridigt med tanke pé det resultat vi fick
fram, tyder pd det motsatta. Detta tror sig kunna bero pa vad Fisher et al. (1991) klassar
som det tredje storsta problemet, som &r att kommunikationen ar bristfillig, vilket &r en
del i ANS modell. Grunden i detta ligger i att utan kommunikation, och delning av
information, s& kan man inte heller besvara kommunikationen vilket ar ett problem

(Holmes et al., 2017; Preuss & Wijst, 2017).

En annan synvinkel till varfor ANS presterar daligt kan vara det Gronroos (2008) och
Biamukda & Tan (2016) forklarar om véardeskapande, att genom méklarens beteende
skulle, 1 viss mén paverka kopets upplevda virde, som mindre bra, sérskilt dd inget
virdeskapande skapats utan mera av en (upplevt) vardeforlust, motsatt det faktiska

vérdet, vilket skapade ett negativt gap.

Det bud som ANS fick fram gar ocksa hand i hand med det Fisher et al. (1991) forklarar
som en mojlig konfliktkilla, att da en part (i studiens fall miklaren) struntar i den andra
parten och dess kéinslor exempelvis ignorerar telefonsamtal och inte aterkopplar. Detta
kommer emotionellt att provocera respondenten och denne kommer inte att vilja ligga
ett hogre bud, vilket sa blev fallet. En annan aspekt som kan komma att paverka
forhandlingen negativt &r om man missforstar varandra menar Gille (2003) samt Preuss
& Wijst (2017). Eftersom som kommunikationen var bristfallig sa kan det vara en del

av forklaringen till varfér ANS presterar sdmre.

5.1.3 DNS

DNS fick som forvéntat 14gt slutpris (se figur 1) men inte den ldgsta kundnéjdhet (se
tabell 3). Fran den insamlade statistiken (se bilaga 8) kan man ldsa av att 72% hade
tidigare erfarenhet med ett kop av bostad alltsd en klar majoritet stodjer det som Holmes
et al. (2017) fick fram. D& en forhandlare/ anvéinder en DNS gentemot kunder / med
tidigare erfarenhet kommer affédren att upplevas mindre bra, utifran ett kundndjdhet

perspektiv.
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Fisher et al. (1991) samt Herbst et al. (2017) dterger att egenskaper som motsvarar DNS
for svarhanterliga ménniskor, skapar negativa kénslor. Vilket stimmer 6verens med
Humphrey et al. (2004) resultat, att ge ultimatum kan komma att ge hogre slutpris om
det fragas fort efter budgivningen bdrjat, men kommer pa bekostnad av kundndjdheten.
Vilket var ndgot som togs i beaktning i enkéten. Detta kan vara en av anledningarna till

varfor DNS far hogre slutpris &n ANS.

5.1.4 INS

INS borde med tanke pa att 72% hade tidigare erfarenhet (se bilaga 9) kring kop av
bostad, ha blivit den bista strategin utifrdn det Homes et al. (2017) atergett, vilket ar
anmarkningsvart dé vi i denna studie fatt det motsatta resultatet, 1 det fall angdende
hogsta slutpris, stimmer dverens med vad géller kundndjdheten. Vad som é&r av intresse
ar att enligt var figur 1, sa &r INS den sdmsta strategin att anvénda sig utav da kunden
har lang erfarenhet/ kring. Vi tror att vi kan ha identifierat detta “fel” sjdlva fragan i
enkdten om tidigare erfarenhet matchar vad Holmes et al. (2017) menar kundens

tidigare erfarenhet av forhandling och den erfarenhet som fragas efter i enkéten.

5.1.5 ONS

ONS visade sig vara den mest effektiva strategin ndr det kom till hdgsta slutpris, men
dven nést hogsta kundndjdhet som vi utléser ur figur 1 och tabell 3. En av anledningarna
till att ONS var sa effektiv var att miklare visade mera intresse for kunden och dennes
vialméende kdparen. Tex nir i enkéten “Mdklaren foresldr att du borjar med ett ligre
bud - sa inte priset sticker ivdg, och fragar om din situation, vad ditt maxbud ligger pd,
for att ha det i dtanke under budgivningen” eller “Mdklaren forklarar att ldget ser ljust
ut - ndsta bud som ldggs borde kunna leda till ett avslut, forutsatt att rdtt bud kommer
in! Mdklaren ndmner att sdljaren var ndra att godta det tidigare budet, men var inte dn
i mal”. Med andra ord sd vill miklaren veta hur respondenten ténker, och vill gérna veta

vart dennes prisniva ligger for att kunna l9sa ett kop.

En strategi som ONS ér enligt Fisher et al. (1991) vildigt effektiv eftersom férmedlaren
for en dialog i positiv anda, har och beaktning for respondenten. Férmedlaren lyckas

skapa bra fokus pd bdda parternas intresse. Detta dt ndgot som &r lagstadgat i
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Fastighetsmiklarlagens, 8§ god fastighetsmidklarsed (Riksdagen.nu, 2021). Poreba
(2010) kan stérka det resultat som ONS innebdér, en bra forhandlingsstrategi, eftersom
genom att konversera, det vill sdga att man investerar i dem, att man forsoker forsta och
nar deras mal dr essentiellt. I likhet med vad Fisher et al. (1991) och Preuss & Wijst
(2017) menar &r att man maste forsta parternas objektiva kriterier, vilket man kan 16sa

genom god konversation.

Négot som &r vért att ha i atanke, dr att en lingre planerad tystnad kan fungera som en
strategi, menar bade Poreba (2010) samt Fisher et al. (1991), for att fa motparten att
tanka till det denne precis sagt. Men nar kommunikationen é&r sa bristféllig som i ANS
s& handlar det inte lingre om ndgon strategi, utan att ignorera. Aven Azoulay-Swartz &
Dor-Shiffer (2011) stérker detta i viss man, att kommunikation dr nagot av det
viktigaste inom forhandling. Missforstand &r nagot som vanligt foljer da det ar dalig
kommunikation. Nar méklarens beteende inom ANS, blir de facto kommunikationen
dalig, vilket gar att ldsa av ur de resultaten. Det 1 sin tur kan vara varfor INS och ONS

presterade bra i ndjdhet, pga. av den goda kommunikationen.

En annan synvinkel som &r av intresse dr kundndjdheten for ONS, enligt Holmes et al
(2017) borde den ha presterat relativt daligt men ddremot inte heller sémst pa bade att fa
bésta slutpris och bista kundndjdhet. Aven fast kundndjdheten som den fick var nist
hogst var den strax under INS som fick 7,24 (medelvirdet) och ONS 7,12. Vilket dr

minst sagt en marginell skillnad

Ur tabell 3 gar det att ldsa av att simst kundndjdhet fick ANS pa 3,4 dérefter kom DNS
pa 5,56. Vad detta innebir &r att ONS ar det bista valet for att fa fram basta
kundngjdhet. Vi kan med andra ord med hjélp av figur 1, fa en visualisering och
forstaelse for vilken av de fyra strategierna (av de fyra) som genererar hogst
slutprismedelvérde, ddr ONS presterar bast, ANS dérefter, sedan DNS och slutligen

INS. Men det dr vért att notera att de tre sistndmndas skilda medelvarden dr marginella.
Vi bor dven ha i atanke att den valda strategin paverkar medelvérdet for kundndjdheten

(se tabell 3). Med hjdlp av denna kan vi se att ANS genererar den ldgsta kundndjdheten,
DNS lite hogre kundndjdhet och INS fick det hogsta vardet, och ONS fick strax under
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INS kundndjdhet. Vi kan ocksé avlésa att for INS kommer den 6kade kundndjdheten pa

bekostnad av ett lagre slutpris om vi stéller figur 1 mot tabell 3.

Vad Cardella & Seiler (2016) och Grum & Salaj (2013) forklarade att, en
fastighetsforsdljning dr ndgot bland de storsta och viktigaste transaktionerna som en
ménniska kommer att gora, dér ett av kriterierna &r att forhandlaren sitter bésta
utgéngspris for att na det hogsta slutpriset. Vilket var ndgot som var med i dtanke nér
enkiterna gjordes. Preuss & Wijst (2017) menar dock att det bésta séttet att fa fram det
hogsta slutpriset dr att anpassa sin forhandlingsstil, med att forst borja med INS i borjan
av forhandlingen, sedan byter till DNS under forhandlingen for att sedan byta tillbaka
till INS i slutskedet. Detta styrks dven Saorin-Iborra & Cubillo (2018) som menar att
detta ir ett effektivt sétt att forhandla. Syftet med denna studie var att identifiera en

specifik strategi, och inte kombinationer av denna.

Vad som gér att tolka dr att det som sdgs, men dven det som inte sdgs kommer att ha en
paverkan pé relationen som finns mellan parterna, som i sin tur kommer ha en paverkan
pa forhandlingens utfall, enligt tidigare presenterad forskning Fisher et al. (1991),

Holmes et al. (2017), Poreba (2010), Preuss & Wijst (2017) och Sakamoto et al. (2018)

mer eller mindre ocksa bekriftat.

Ytterligare ett intressant fynd finner vi i (Tabell 1) som talar om buden och deras p-
vérde. Att bud har ett p-véirde pa 0,000 &r véntat samt p-vérde for strategi pa 0,000.
Men den tredje raden om Bud * Strategi, dr av storre intresse. P-vérdet blev ddr 0,003
som innebar att ndr forhandlingsstrategi appliceras kommer det att pdverka det

kommande budet.

Man kan dven skapa vérde 1 forhandling genom hur man ldgger upp informationen i
forhandlingen (Herbst et al., 2017), vilket krdver forstaelse for varje strategi och hur de
fungerar men dven vad parterna vill ha (Azoulay-Swartz & Dor-Shiffer, 2011; Holmes
et al., 2017). En optimal forhandlingsstrategi maste skriddarsys menar Herbst et al.
(2017), exempelvis om parterna véirderar kundndjdhet, ska man anvénda sig av en viss
strategi som frimjar det, forslagsvis INS (Holmes et al., 2017; Preuss & Wijst, 2017).
Men eftersom ambitionen &r att fa en snabb affdr igenom bor en strategi som DNS

appliceras istdllet eller en strategi med liknande egenskaper (Herbst et al., 2017; Holmes
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et al., 2017; Preuss & Wijst, 2017). Detta stimmer 6verens med vad Fisher et al. (1991)
samt Gronroos (2008) menar att man ska utgé fran att varje forhandling 4r unik, och

darmed kréver en specifik 16sning for biasta mojliga resultat.

For att kunna forhandla pa bidsta sitt bor man kénna till sina egna styrkor och svagheter,
men ha koll pa motpartens menar Gille (2003), exempelvis vilket typ av
forhandlingsstrategi som &r bést ldmpad, dé varje forhandling dr unik (Fisher et al.,
1991; Grénroos, 2008). Aven den tidigare erfarenhet av forhandling paverkar hur bra
man forhandla, (Azoulay-Swartz & Dor-Shiffer, 2011) ndmner nigot liknande i sin
artikel da att nir man forhandlar ar det viktigt att forsta den andra parten. Nagot som

kan mojliggora det ér just att skaffa information om motpartens tidigare afférer.

5.2 Kundndjdhet
Att vara kunnig och skicklig inom kommunikation och lingvistik &r A och O, for att

kunna kommunicera effektivt, att tex fa ut sitt foretags olika budskap och mél, deras
affarsmassighet eller att annonsera sina framgangar som fastighetsméklare gor i form av
utskick (Ngai et al., 2020). Det ar viktigt i alla situationer, men i synnerhet i en
forhandlingskontext, till exempel ndr man har att géra med storre affdrer som en
fastighetsformedling menar (Cardella & Seiler 2016; Wong & Fang, 2010; Yang et al,
2019)

ANS var den strategi som fick den ldgsta kundndjdheten med ett medelvirde pa 3,4 (av
10) ett véldigt lagt vérde 1 jimforelse med INS och ONS som bada fick runt 7 i
medelvérde. En av anledningarna till att den fick s lagt virde kan ha att gora med att
kunden inte kdnner sig bekréftad, och ddrmed inte kdnner nigon trygghet for méklaren.
Vilket kan innebdra att kunden tvingas ta tillvara pé sina egna intressen, ndgot som
miklaren egentligen borde virna om (Gross & Guerrero, 2000; Holmes et al., 2017).
Detta kan i princip referera till FML 8 §, som bendmns Fastighetsméklarlagen

(Riksdagen, 2011).

Maiklaren med betingningen DNS, var (avsiktligt) provokativ, med ord sdsom “krdver
ett bud” eller “vill att du ska avskricka de andra genom att ldgga ett kanon bud”. Med
uttryck som dessa kan respondenten den andra parten litt bli provocerad, och méklaren

gjorde ingenting for att forbdttra den relationen. Humphrey et al. (2004) menar dock att
32



ultimatum dnd4 kan generera hoga slutpris, men kommer som sagt pd bekostnad av
kundnéjdhet. Fisher et al. (1991) hade velat att man uttrycker en symbolisk gest sdsom
be om forlatelse for att kunna dra ett streck av det negativa. Eftersom respondenten i
hog grad blev provocerad, kan man enligt Gronroos (2008) samt Campbell & Kirmani
(2000) tolka det som att virdet, samma som ANS, fick ett mindre uppskattat viarde, som
pa grund av médklarens negativa beteende. Vilket skulle kunna forklara varfor strategin

fungerar daligt i bade pris och i kundndjdhet.

Maiklaren anvédnde inte ndgra objektiva kriterier i sin forhandlingsstrategi, vilket Fisher
et al. (1991) foresprékar att man dé ska gora vid forhandling for att enkelt kunna na ett
avslut. Det ar ett effektivt sétt for att [6sa konflikter och i forldngningen halla god

relation mellan parterna, vilket 1 vért fall lyckats gjort det motsatta.

En forklaring till varfor INS presterade bra i kundnéjdheten, kan ligga i att i méklarens
engagemang och beteende, vilket enligt Gronroos (2008) skulle se som vérdeskapande.
Maiklaren skapade ett positivt gap, 1 det upplevda virdet utover ANS och DNS, men
tydligen var det inte tillrackligt for att 6ka det reella vérdet pd kopet. Gronroos (2008)
och Campbell & Kirmani (2000) menar dven att ju mera en part engagerar sig, desto
mera viardeskapande kommer tjénsten att kunna skapa. Vilket kan vara anledningen till

att ANS och DNS tog tid och energi medan INS och ONS skapade istillet.

Vi maéste ocksa bendmna att det dr vara svart att vara sjélvkritisk i frdga som denna, da
personer med erfarenhet, stiller minga fragor och dr aktiv, ndgot som &r desto svart att
visa 1 en enkdt, for att inte tala pé att fa fram i1 en enkét. Men detta kan som sagt vara ett

fel frén var sida, men ocksé potential for framtida forbéttringar.

Maiklaren som anvindes i ONS var omtinksam och tog upp objektiva kriterier som
Fisher et al. (1991) menar att en god formedlare anvidnder sig utav. Vad Fisher et al.
(1991) klassar som fokus pa intressen; att formedlaren har i dtankeparternas olika
intresse, istdllet for deras positioner. De menar att genom att definiera ett problem via
standpunkt, s& kommer en part att de facto forlora och en vinna. Man maste med andra
ord se vad bada parter efterfragar sa att bdda istéllet vinner. Vilket &r lite av essensen av
forhandlare som anvénder sig utav ONS. Detta fir stod av vad Poreba (2010) siager

angdende kommunikation, att det dr A.O for att lyckas forhandla. Det skulle i sin tur
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ocksa forklara varfor ANS presterade sémst dd kommunikationen var minst sagt

bristfallig.

I tilldgg till detta sa bekriftar Poreba (2010) det faktum att om man visar ett genuint
intresse 1 en konversation sa kommer det att leda till ett framgangsrikt forhallningssétt,
och det finns ingen negativ aspekt av det. Detta styrker &ven den egna data vi fatt
angdende ONS. Gronroos (2008) i sin tur stirker detta, genom att engagera sig kommer
man att kunna skapa mera vérde, och ndr maklaren dé exempelvis ger rad till
respondenten, vilket 6kar det uppfattade virdet, som ocksé uttrycks i sin tur genom

hogsta slutpris.

For forhandlare kan medverkandet av en konsument bade vara en drivkraft och en
lugnande effekt for att hantera kundrelationer. Exempelvis, Saorin-Iborra & Cubillo
(2018) menar att strategier som liknar DNS inte alltid for med sig negativ kundndjdhet,
men stor risk finns att det hinder. Det beror pa den nuvarande relationen som finns
mellan parterna, ju béttre relation ju mindre negativ utfall (Saorin-Iborra & Cubillo,

2018).

En av de anledningar att INS och ONS genererar hog kundndjdhet, kan kopplas till vad
Yang et al. (2019) menar med att ha kontinuerlig kommunikation och diskussion genom
hela forhandlingsprocessen mellan de involverade parterna. I detta fall mellan kopare
och méklare, ndgot som (Fisher et al., 1991; Gross & Guerrero, 2000; Holmes et al.,
2017; Rahim & Magner, 1995) stirker. Biamukda & Tan (2016) menar dock att sa
linge som en forhandlare tar sig tiden att involvera den andra parten, kommer kundens
upplevda vérde av affdren att 6ka. Det bekriftas i de resultat som togs fram, dir de mera
involverade forhandlingsstrategierna ONS och INS fick hogre kundngjdhet dn de som

var mindre involverade.

Det gar att i viss man bekréfta, genom att bdde INS och ONS fick en hog nivé av
kundnéjdhet sett till medelvirde. Biamukda & Tan (2016) menade att en 6kad
involvering ger en bittre service, som i sin tur ger uttryck i kundndjdheten. Man kan
spekulera att detta borde ga att appliceras motsatsvis pa ANS och DNS. Eftersom i
delenkéten behandlades ANS vilket resulterade att kundndjdheten blev lag (ett

medelvérde pa 3.4) kommunikationen var minimal och bristfallig, med andra ord var
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involveringen délig, som didrmed speglades i betyg gillande kundndjdhet. ddrmed i dess
betyg. I DNS fallet anvindes mera kommunikation och involvering &n for ANS, dven
om DNS var mera negativ och ohjélpsammare dn INS eller ONS, sa forslog méklaren
atminstone hur man skulle agera. Om det finns ndgon slutsats som man kan dra av detta,

skulle det vara att en negativ kommunikation &r béttre dn ingen kommunikation.

I tabell 2, variationsanalysen (av kundndjdhet och forhandlingsstrategi), fick SPSS fram
att F-vérdet fick “mellan grupper” ett virde pd 20,54. Som ir ett hogt vérde, som i detta
fall innebdr att variationen mellan de olika strategiernas kundnojdhet skiljer sig. Vilket
stimmer Ooverens med den figur som ocksa tagits fram (se tabell 3). Till exempel fick

ANS 3,4 medan INS fick 7,24 vilket 4r en markant skillnad.

5.3 Ovriga faktorer

Betydelsen av hur lingvistiken och utseende kommer att padverka personen, och i
forldngningen sjdlva forhandlingen till menar Fisher et al. (1991), Sakamoto et al.
(2018), och Yang et al. (2017). For att neutralisera konet och utseendets faktor,
bestimdes det att méklaren skulle bli ett enigma, det vill séga att inte tilldela den fiktiva
méklaren, kon, utseende eller namn, utan refererades varje gdng som “miklaren”. Syftet
med detta var som sagt att minimera det faktorer som skulle paverka budgivningen, och
endast fokusera pé vad som sades dvs strategiernas olika narrativ och paverkan.
Eftersom syftet med studien var att finna den optimala forhandlingsstrategin, s skulle

det blivit kontraproduktivt att ha fér ménga faktorer som kan paverka utfallen.

I studien bestdmdes det tidigt att gora forhandlaren konlds for att inte just den
konsfaktorn skulle kunna paverka respondenternas svar i1 enkéten. I synnerhet da flera
forskare (Andersen, Marx, Nielsen & Vesterlund 2020; Amatullah & Morris 2010;
Bowles, Babcock & Lai, 2007; Grum & Salaj 2013; Nielsen & Vesterlund 2020) menar
att beroende pa kontexten kommer kon att kunna paverka férhandlingen. Darmed
behovde detta beaktas och atgirdas, for att omintetgora denna faktor, valdes att inte

sétta kon pa forhandlaren, eller méklaren i detta fall.

Vi ville ta fram strategierna och deras paverkan oberoende pa forhandlarens kon. Denna

sa kallade konsfaktor kommer enligt Amatullah & Morris (2010) att paverka
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forhandlingen i den mén att motparten kommer att forknippa forhandlarens kon med hur
denne bor agera, beroende pé stereotyp. Amatullah & Morris (2010) och Grum & Salaj
(2013) menar att beroende pa den kulturella kontexten kommer kon att kunna paverka
forhandlingen béade positivt savdl som negativt. Andersen S, Marx J, Nielsen K &
Vesterlund L (2020) menar dock att konsskillnaderna ar vildigt liten nir det kommer till
forhandling av ldgenheter och deras priser. Nagot som Cross & Madson (1997) stodjer
till viss man. Aspekter som beror pa samhélle och kultur, till och med konsaspekt inom

den kulturen, kan det finnas paverkan pa forhandling.

Da var studie dr avgrinsad till Sverige och dess population, kan hdnsyn enbart tas till
den nordiska kulturaspekten. Det foreligger inget bevis pa hur vil Holmes et al (2017)
fyra forhandlingsstrategier beter sig i en annan kontext. Cross & Madson (1997)
forklarar att 1 vastvirlden ér det mera individualistiskt medan Ostvéirlden, dr mer av
kollektivistisk karraktir. Ddrmed skulle de fyra strategierna kunna ha haft annorlunda
paverkan pé en forhandling i dstvérlden, gar det att anta. Att kulturell kontext paverkar
forhandling tar 4ven Shan, Keller, & Imai (2016) upp, som gjort studier inom B2B och
B2C, dér Kina och USA jamf0rs for att identifiera skillnader. Shan et al., (2016) menar
att amerikaner sag ett konkurrensbetonat beteende som manligt medan det kooperativa

antyddes vara feminint, medan i Kina sags det som motsatta.

Ytterligare en viktig podng som &r vérd att ha i dtanke &r vad Cardella & Seiler (2016)

menar angdende prissédttningen av en bostad, att priset inte far vara for lagt ett lockpris,
eller for hogt for att skrimma ivdg ménniskor med sdmre kopkraft. Det optimala &r att

sdtta ett hogt preciserat slutpris, vilket gjordes av den anledningen i studien. Risken att
prissittningen skulle pdverka budgivningsstrategierna behdvde minimeras, ddrmed

valdes samma prissittningstrategi for alla forhandlingsstrategierna.

En annan viktig aspekt som &r védrd att ha i atanke &r makt. I vara enkéter hade vi inte
direkt ndgon uttalad fordelning av sédan, da respondenten oberoende pa vad hen
svarade, skulle vinna budgivningen. Men i verkligheten om respondenten hittat sitt
dromboende, storsta delen av makten ligga hos koparen (De Dreu & Van Kleef, 2004;
Grum & Salaj, 2013). De Dreu & Van Kleef (2004) forklarar att maktskillnader

kommer paverka forhandlingens strategier som behdver anvéndas och darmed utfallen.
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Denna var en aspekt vi var varse om nér vi gjorde enkéterna, och for att halla de

nischade till forhandlingsstilar, togs det inte med.

Vi kan urskilja att det Siguroardottir et al., (2019) tar upp, att manga forhandlare pastar
att de foredrar en kompromisstaktik, som vi med andra ord kan klassa som Holmes et al.
(2017) obliging negotiation strategy eller integrating negotiation strategy. Om man vet
motpartens intresse dr sa kan man enkelt ha med det i atanke under forhandlingen. For
maximal framgang bor man fokusera pa intressen men ocksé vara dppen for olika
forslag, ideér och positioner, menar Samsura et al., (2015). Patton & Balakrishnan
(2012) menar dock att om man besitter mera kunskap 4n motparten kan man till viss

mén negligera.

Gille (2003) menar med att vara lyhord for vad de andra parterna vill (forsté det sociala
och betydelsen av att en affér ingds). Dessa karaktirsdrag kan kopplas till Holmes et al.,
(2017) INS och ONS, vilket kan vara en forklaring till att dessa prestera bra pa det hoga

kundngjdhets-medelvirde som bada fick.

Vi har ocksé forstéelse att forhandling dr mera komplex én vad vi far det att lata nir vi
har tagit fram en fiktiv budgivning, men syftet var att fainga essensen, for att kunna fa en
bild av vad for typ av strategi som fungerar eller inte, i en formedling. Men da mélet var
att fa fram den optimala strategin i en budgivnings forhandling var vi tvungna att
avldgsna sa manga faktorer som behdvdes for att kunna 16sa gapet, vilket vi nu da har
gjort i viss mén, eller i alla fall minskat det. Nér det ror sig om forhandling &r det viktigt
att tdnka pé att det inte endast dr den strategi man véljer att anvdnda som kommer
paverka forhandlingens utfall, utan varenda detalj kan ha ndgon paverkan, mer eller

mindre.
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6. Slutsats

Uppsatsen syfte var att finna vilka forhandlingsstrategier som kan fa fram det hogsta
mdjliga slutpriset, med utgangspunkt ett hogt preciserat pris, vilket man kan séga att i
det avseendet har varit framgangsrikt. Inte nog med att detta har besvarats, sé har
studien upplyst vad man bor gora och inte gora. For att né ett hdgst slutpris och
kundngjdhet boér man som forhandlare iaktta sitt beteende sa att man inte far motparten
att kidnna sig forbisedd, fora dialog i aggressiv anda. Forslagsvis, for att maximera ett
hogt slutpris och kundndjdhet fora en dialog i god ton, ta reda pa partens mél och
forsoka hjilpa till med att de nés.

Man ska med andra ord anamma ONS fOr att maximera slutpris och kundnéjdhet. Man
kan @ven konkludera att i detta syfte, undvika att anvénda sig av egenskaper hos
avoiding-, dominating- och integrating negotiation strategy. Men om syftet endast &r att
nd maximal kundndjdhet, oberoende av slutpris, bor integrating negotiation strategy

tillampas.

Den hypotes gillande ANS, som inte skulle fa ett lika hogt slutpris eller kundndjdhet i
jamforelse med INS och ONS ér bekréftat. I likhet med Holmes et al. (2017) stirks detta
av resultat i foregdende studier av Azoulay-Swartz & Dor-Shiffer (2011); Cardella &
Seiler (2016); Fisher et al. (1991); Gross & Guerrero, (2000); Holmes et al. (2017);
Siguroardottir et al. (2019); Wong & Fang (2010) vad géller férhandling.

Man bor ha i atanke att dessa strategier applicerades pa en fiktiv budgivning i en
fastighetsformedling, och ddrmed kan inte man dra en generell slutsats for alla typer av
forhandlingar. Slutsatsen som kan dras dr att Obliging negotiation strategy ér den
forhandlingsstrategi som bor anvéindas i en budgivning och dr séledes dven ett

uppskattat beteende hos en blivande kopare.
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7. Studiens bidrag

Nedan presenteras studiens praktiska och teoretiska bidrag

7.1 Praktiskt bidrag

Studiens praktiska bidrag riktar sig till registrerade fastighetsméklare 1 Sverige.
Resultaten i studien &r anvidndbara for méklare och bidrar med en 6kad forstéelse kring
olika betingelser inom forhandling kan leda till ett hogre slutpris. Resultatet visar dven
pa att hogre kundndjdhet kan uppnas i kombination med vissa beteenden. Under
sdljtraningar som de flesta miklare har, kan fokus ligga pa att stindigt utveckla och
anpassa sitt beteende beroende pa de mél som méklaren vill uppné. Vidare ar en
rekommendation att stindigt utveckla sin forhandlingsférmaga, i exempelvis rollspel, s&

att personen i fraga stindigt dr i a jour.

7.2 Teoretiskt bidrag

Studiens teoretiska bidrag visar pa att konsumenter virdesitter ett maklarbeteende som
karakteriseras av att méklaren &r problem- och konfliktldsare och forsoker hitta en
gemensam l0sning for alla parter. Denna forskning har vad vi hittat, inte genomf0rts
tidigare. Att kombinera forhandlingsstrategier i en fiktiv budgivning, men dock 1
kontext av forsdljning av bilar, vilket redan har elaborerats kring. Resultaten i denna
studie skiljer sig en aning frdn det Holmes et al (2017) kom fram till - det vill siga att i
deras studie presterade INS bést monetért, medan i denna presterade den sémre 4n de

andra, forutom i kundndjdhet dir den istdllet presterade ver forvéntan.

6.3 Forslag till vidare forskning

Eftersom vi mer eller mindre har bekréftat att ONS 4r den mest effektiva strategin for
att fa ett hogre slutpris, sd foreslar vi att titta vidare pd om man kan finna en annan
faktor som mojliggdr d&nnu hdgre slutpris, e.g vad hinder om en manlig respektive

kvinnlig miklare har ett beteende i enighet med ONS?
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Ett annat fOrslag dr att titta pa hur applicerbar ONS ér i forhandlingar av annat slag,
forhandlingar med flera parter pa vardera sida eller huruvida kultur och kon ger ett

annorlunda utfall.

Ytterligare en idé pd framtida forskning &r att om man kombinerar Holmes et.al (2017)
fyra strategier med Poreba (2010) strategi att anvinda humor, for att dd exempelvis

kunna se om detta tilldgg har nagon effekt pd forhandlingen, positiv sdsom negativ.

Naturligtvis kan undersdkningen replikeras och genomforas hos spekulanter, dir syftet
ar att ta reda pé vad vissa spekulanter foredrar for typ av beteende i en
forhandlingssituation. Vi tycker dven det vore intressant att genomfora liknande
undersdkning, med en manlig och en kvinnlig fastighetsméklare. Bagge formedlar ett
snarlikt om inte likadant objekt - for att méta den upplevda kundndjdheten och vilket

beteende som foredras av respektive méklare.
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Bilagor:

Bilaga 1 — enkdt

Gemensam information for samtliga enkiiter.

46



.

Hej och Valkommen till denna enkat A

Vi genomfor en undersokning inom ramen for var kandidatuppsats vid Hogskolan i Gavle.
Denna enkat har till syfte att underséka maklare och budgivningsprocessen

Enkéatsvaren behandlas konfidentiellt sa att ingen obeharig far tillgang till enkatsvaren eller resultaten. Ingen
kommer kunna spara svaren till dig som person och resultaten kommer endast presenteras pa gruppniva.
Lagringen av enkéatsvaren sker i enlighet med GDPR och Hogskolan i Gavles bestammelser for lagring av
forskningsdata. Resultaten kommer presenteras i ett examensarbete som publiceras av Hdgskolan i Gavle.

Ditt deltagande ar frivilligt och du kan nar som helst vélja att avbryta deltagandet i enkaten. Om du véljer att inte
delta eller vill avbryta ditt deltagande behdver du inte uppge varfor.

Ansvarig for enkaten ar Fredrik Aarskog och Benjamin Heco, studenter vid Hogskolan i Gavle och vi nas pa
fredicuscaesar@gmail.com.

Vad for biologiskt kon identifierar du dig med?

Man
Kvinna

Vill ej uppge

Vad ar din nuvarande alder? Svara med siffror och heltal. *

Kort svarstext

Har du tidigare kdpt bostad och har erfarenhet kring ett bostadskop? *

Ja

Nej
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Avsnitt 2 av 4

Det ar dags for dig att antligen skaffa dig din -
forsta bostad. Du har hittat din
dromlagenhet!

Efter forsta visningen av objektet visste du att du a@ntligen hittat ratt! Nu ar det dags for budgivning, méaklaren har
precis ringt runt till flera olika budgivare, och de forsta buden har precis kommit in. Utgangspriset pa denna
spektakulara lagenhet ar 3.000.000.

Légenheten, en 3a pa 65kvm

Bilaga 2 — DNS
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Nedan foljer bilagor for samtliga beteende dir enkdterna, baserat pd strategi, skiljer

sig at.

Forsta budet kommer in och &r pa utgangspriset 3.000.000 kr. Den ansvariga maklaren ringer
inte och meddelar dig om vad som hander - istallet far du ett SMS nar du bett om att fa svar via
telefon - sa du far sjalv ringa méklaren och lagga ett bud. Vad bjuder du?

3.050.000 kr
3.100.000 kr
3.150.000 kr
3.200.000 kr
3.250.000
3.300.000

3.350.000kr

Avsnitt 3 av 4

En liten stund senare

Du far ett till SMS av méaklaren som meddelar att budet nu ligger pa 3 400.000kr. Du far &n en gang sjalv ringa
upp och tala med maklaren, du fragar maklaren rakt ut vad som forsiggar och varfor denne inte ringer tillbaka-
utan att fa nagot konkret och tydligt svar, men da méaklaren vet att du ar intresserad ber denne dig om ett nytt
bud.

><

Budet du valjer att ge ar? *

3.450.000
3.500.000
3.550.000
3.600.000
3.650.000
3.700.000

3.750.000
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Bilaga 3 - ANS

Ma&klaren ringer dig och forklarar att det forsta budet nu har lagts pa utgangspriset 3.000.000kr.
Ma&klaren forklarar att det kommer att bli en hard budgivning sa det vore korkat att inte vara med i
budgivningen fran bérjan - méaklaren rent utav kraver ett bud av dig, vad lagger du?

) 3.050.000kr
) 3.100.000kr
) 3.150.000kr
) 3.200.000kr
) 3.250.000kr
) 3.300.000kr

) 3.350.000kr

En liten stund senare ringer méaklaren dig och beréattar att det senaste budet ligger pa
3.400.000kr. Maklaren sager att de andra budgivarna borjar kéanna sig mattade och att du har en
bra chans nu, som du bér ta vara pa! Maklaren sager att du kommer att angra dig livet ut om du
inte tar chansen och lagger ett kanonbud for att avskracka dem andra.

Hur agerar du?

3.450.000kr
3.500.000kr
3.550.000kr
3.600.000kr
3.650.000kr
3.700.000kr

3.750.000kr

Bilaga 4 - INS
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Maklaren ringer dig och férklarar att det forsta budet nu har lagts pa utgangspriset 3.000.000kr.
Méklaren férklarar att sannolikheten &r stor att det blir en tuff budgivning. Méklaren féreslar att ett
bud laggs for att visa att man &r med i matchen och gar ut med kanske ett hogre motbud. Vad lagger
du for bud?

) 3.050.000kr
) 3.100.000kr
) 3.150.000kr
) 3.200.000kr
) 3.250.000kr
) 3.300.000kr

) 3.350.000kr

En liten stund senare ringer maklaren dig och berattar att det senaste budet ligger pa

3.400.000kr. M&klaren sager att de andra budgivarna borjar kdnna sig mattade och att du har en

guldchans som du bér ta vara pa! Maklaren namner att har maéjligheten att lagga det avgdrande
budet om du gar upp en aningen hogre. Dock finns ju alltid risken att andra intressenter dven
lagger ett bud efter dig! Vad budar du?

) 3.450.000kr
") 3.500.00kr
) 3.550.000kr
) 3.600.000kr
) 3.650.000kr
) 3.700.000kr

(") 3.750.000kr

Bilaga 5 - ONS
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Maklaren ringer och férklarar att det forsta budet nu har kommit in pa 3.000.000kr. Maklaren foreslar
att du borjar med ett lagre bud - sa inte priset sticker ivag, och fragar om din situation, vad ditt
maxbud ligger p3, for att ha det i dtanke under budgivningen. Vad lagger du for bud?

3.050.000kr
3.100.000kr
3.150.000kr
3.200.000kr
3.250.000kr
3.300.000kr

3.350.000kr

En liten stund senare ringer méaklaren dig och beréattar att det senaste budet ligger pa
3.400.000kr. Maklaren forklarar att laget ser ljust ut - ndsta bud som laggs borde kunna leda till
ett avslut, forutsatt att ratt bud kommer in! Méklaren namner att séljaren var nara att godta
budet pa 3.400.000kr Hur agerar du?

3.450.000kr
3.500.000kr
3.550.000kr
3.600.000kr
3.650.000kr
3.700.000kr

3.750.000kr

Bilaga 6. Kundnoéjdhet.
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Grattis! Du har vunnit budgivningen och far skriva kontrakt med méklaren imorgon eftermiddag. *
Pa en skala pa ett till tio, hur nojd ar du med maklaren? (1inte alls ndjd, 10, mycket ndjd)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

o O O O O O O O O O

Bilaga 7 — Statistik ANS

Vad fér biologiskt kon identifierar du dig med?

25 svar

® Man
@ Kvinna
@ Vil ej uppge

Vad ar din nuvarande alder? Svara med siffror och heltal. Q

25 svar

4(16 %)

20 21 22 23 24 25 26 28 32 34 40

Har du tidigare kopt bostad och har erfarenhet kring ett bostadskop? LD

25 svar

[ L]
@ Nej
®ja

@ nej
@ Negj
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Grattisl!

Du har vunnit budgivningen och far skriva kontrakt med maklaren imorgon eftermiddag! Pa |D
en skala pa ett till tio, hur ndjd ar du med maklaren? (1inte alls ndjd, 10, mycket ndjd)

25 svar

(8]

0(0%) 0(0 %) 0(0%)

g ) 10

Bilaga 8 — Statistik DN'S
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Vad for biologiskt kon identifierar du dig med? LD
25 svar
® Man
@ Kvinna
© Vil g uppge
Vad &r din nuvarande alder? Svara med siffror och heltal.
25 svar
6
5(20 %)
4
2(2%)2 (8 %) 2(3%) 2(8%) 2(3%)
|
2
1(436)1(49%)1(4%)1(4 %) T(436)1(49)1(49%)1(4%)1(4%)1(4%)
0

23 26 23 3| 24 41 fyrtioett 50 55

Har du tidigare kopt bostad och har erfarenhet kring ett bostadskop? (ja eller nej)

25 svar

[ JE]
@ g

Grattisll

Du har vunnit budgivningen och far skriva kontrakt med maklaren imorgon eftermiddag. Pa
en skala pé ett till tio, hur néjd &r du med méaklaren? (1inte alls néjd, 10, mycket ndjd)

25 svar

Bilaga 9 — Statistik INS
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Vad for biologiskt kon identifierar du dig med?

25 svar

® Man
@ Kvinna
® Vil & uppge

Vad &r din nuvarande alder? Svara med siffror och heltal.

25 svar

w

3t

6)
2(8%2 (8 %)2 (8 %)

2(8%2(8%) 2(8%)

1(49%)1 (4 %)1 (4 %) 1(49%)1 (4 9%)1 (4 %)1 (4 9%)1 (4 9%)1 (4 %)

22 24 26 28 34 40 42 51 50

Har du tidigare kopt bostad och har erfarenhet kring ett bostadskop? (ja eller nej)

25 svar

0
@ nej

Grattisll

Grattis! Du har vunnit budgivningen och far skriva kontrakt med maklaren imorgon
eftermiddag. P& en skala pa ett till tio, hur néjd &r du med méaklaren? (1inte alls ndjd, 10,
mycket nojd)

25 svar
10,0
]
7.5 (38 %)
7
(28 %)

50

25

2
0(0%) 0(0%)  [Ee 0 (0 %)
0.0




Bilaga 10 — Statistik ONS

Vad for biologiskt kon identifierar du dig med?

[m)

25 svar

® Man
@ Kvinna
® Vil & uppge

Vad &r din nuvarande alder? Svara med siffror och heltal.

25 svar

w

2(8 %) 2(8%2(8 %) 2(8%)

5}

1(49%1 (4 %) (491 (4971 (4 %1 (4361 (49671 (491 (4 %1 (4%)

Har du tidigare kopt bostad och har erfarenhet kring ett bostadskop? (ja eller nej)

25 svar

@
@ rej

isll

Grattis! Du har vunnit budgivningen och far skriva kontrakt med méklaren imorgon
eftermiddag. P4 en skala pa ett till tio, hur ndjd &r du med maklaren? (1inte alls ndjd, 10,

mycket nojd)

25 svar

n

1(4%) 1(4%)  1(4%%)
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Figur 1.

Olika buden

ANS budl DNS budl DNS bud2 NS budl

Tabell 1

4358,453

8,572 3 ,000

4,993 3 ,003

Tabell 2
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Tabell 3

Tabell 4.

Pearson Correlation

Sig (2tailed) ,008 ,316
Pearson Correlation | ,518** |1 ,359
Sig (2tailed) ,008 ,078
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Pearson Correlation

,209

,359 1

Sig (2tailed)

316

,078

Tabell 5.

Pearson Correlation

Sig (2tailed) ,207 (1,014
Pearson Correlation | ,261 1 ,054
Sig (2tailed) ,207 , 799
Pearson Correlation |,209 |.,359 |1
Sig (2tailed) 316 [,078

Tabell 6

Pearson Correlation

Sig (2tailed) ,396 | ,267
Pearson Correlation | -,178 | 1 -1,55
Sig (2tailed) ,396 ,458
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Pearson Correlation

,231

-,155

Sig (2tailed)

,267

,458

Tabell 7.

Pearson Correlation

Sig (2tailed) ,065 |,790
Pearson Correlation | ,374 | 1 ,359
Sig (2tailed) ,065 ,078
Pearson Correlation | -,056 | ,359 |1
Sig (2tailed) ,790 |,078
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