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Abstract/ Summary

A favourable economic situation in Sweden has lead to a very good market for agricultural
real estates. The estate agents’ ads in the daily newspapers, where they actively are seeking
assignments, give a hint that the supply is smaller than the demand for agricultural real
estates. This situation ends up in a competition between real estate agents to get as many
assignments as possible to meet the demand from the market. Describing and explaining the
sellers’ decision process may give a specific agent an advantage towards other agents.

The purpose of this study is to investigate the process of a seller’s choice of estate agent.
Differences between various sellers and their decision-making process have been investigated.
A demarcation was made to limit the amount of work. This lead to that only sellers of
agricultural estates in the southern part of Sweden were studied. This demarcation was made
because the competition is very hard between estate agents in this part of the country.

Nine sellers of agricultural estates in the region have been interviewed. In addition, a
literature study on the subject has been made. The collected material was analyzed with the
aid of a conceptual model constructed by the author, which was the basis for the discussion
and conclusions of the work.

The results indicate differences between sellers dependent on background and agricultural
knowledge. Farmers generally know which of the real estate agents that are specialised on
agricultural estates, and these farmers optimise their choice. The other sellers, who lack the
knowledge about which of the estate agents that are specialised on agricultural estates, base
often their choice on recommendations from people in their network. This causes these sellers
to satisfy because they lack options in the decision-process.

Key terms: estate agent, decision process, real estate, choice, realization
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Sammanfattning

Ett gynnsamt konjunkturldge i Sverige har bidragit till att marknaden for lantbruksfastigheter i
nuldget dr mycket god. Miklarnas annonser i dagspressen dér de soker uppdrag, ger en
antydan till att utbudet 4r mindre an efterfragan pa lantbruksfastigheter. Detta resulterar i att
det &r viktigt for lantbruksméklarna att erhalla ménga uppdrag for att kunna mdta marknadens
behov av objekt. Att kartldgga séljarens beslutsprocess skulle kunna ge méklaren en fordel i
konkurrensen gentemot andra méklare.

Studiens syfte dr att utreda valet av méklare vid en forsdljning av en lantbruksfastighet.

Detta genom att identifiera om det finns nagon skillnad mellan de olika séljarnas
beslutsprocess och att identifiera om det finns ndgon skillnad mellan siljarna. En avgrinsning
gjordes for att begriansa arbetets omfattning, vilket ledde till att enbart siljare av
lantbruksfastigheter 1 Skéne lén intervjuades. Detta pa grund av att den skdnska marknaden &r
den tuffaste 1 Sverige vad géller lantbruk och konkurrensen ar hard mellan méiklarna i
regionen.

For att besvara studiens fragestéllningar har nio stycken séljare av lantbruksfastigheter i
Skéne lin intervjuats. Aven en litteraturstudie pi omradet har genomforts. Det insamlade
materialet har analyserats i en tolkningsram for att underlétta interpretationen av materialet.
Modellens resultat ligger sedan till grund for arbetets diskussion och slutsatser.

Resultatet av studien visar pa skillnader mellan olika séljare beroende pa bakgrund och
lantbrukskdnnedom. Lantbrukare vet i storre utstrackning dn andra vilka méklare som finns pa
marknaden, d& de lopande foljer médklarnas annonser i tidningarna. Resultatet av det dr att
lantbrukarna vénde sig till flera méklare och stillde dessa mot varandra, med andra ord sa
optimerar dessa séljare i storre utstrickning dn dvriga séljare. De sdljare som inte hade
lantbruksbakgrund anvénde sitt kontaktnt i storre utstrackning for att finna sin méklare.
Detta resulterade i att de enbart vinde sig till en miklare som de fatt rekommenderad frén
nagon kontakt, det vill sédga de satisfierar nir de véljer méklare.

Nyckelord: Miklare, beslutsprocess, fastighet, val, forsiljning
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1. Introduktion
1.1 Bakgrund

I Sverige dr nu marknaden for lantbruksbetingade fastigheter god enligt dagspressen.

"Mdiklarna av skogs- och jordbruksfastigheter sdiger att efterfragan pad gdrdar vida overstiger
utbudet. Det fortsdtter att driva upp priserna, trots att rdntan ocksd dr pd vag upp.”
(Dagens Industri, 2006-04-07).

Problemet for méklarforetagen ligger inte primért i sjélva forséljningen, utan i att erhélla sa
manga forsiljningsuppdrag som mojligt fran fastighetsdgarna. Vilket innebér att det finns ett
stort antal méklare som siljer jordbruks- och skogsfastigheter i Sverige, sa konkurrensen ar
hard mellan méklarféretagen om objekten pa marknaden. En fastighetsaffar dr en stor
hindelse for de flesta som inte intrdffar ménga ganger i livet. Nér ett forsiljningsbeslut av en
fastighet vil fattas, ska méklarforetaget forsoka att “fdnga upp” siljaren. Nér en
fastighetsaffar ska goras sa ror det sig ofta om stora pengar och bristande kunskaper, d.v.s.
ovana i rollen for savél sdljare som kopare. Maklarfirman har dirmed ménga viktiga uppgifter
att handha i kontakten med uppdragsgivare (kund) och kopare (ocksa kund).

1.2 Problem

I och med att utbudet av fastigheter naturligtvis ér begrdnsat och att man ofta bara séljer en
gang i livet, sa dr valet av miklare en viktig process som kan betyda mycket ekonomiskt for
den enskilde. Att soka upp de parametrar som spelar storst roll vid sjdlva valet av méklarfirma
skulle kunna ge ytterligare fordelar i konkurrensen om objekten pa marknaden. Malet med
detta examensarbete &r att méklaren ska kunna stérka sin position pa marknaden genom 6kad
insikt om beslutsprocessen ur en séljares perspektiv

1.3 Avgransning
Studien har avgransats till Skane ldn, dar marknaden kinnetecknas av stor konkurrens mellan
de olika miklarna inom jord- och skogsbruk.

1.4 Syfte

I studien ska valet av méklare analyseras vid en forsiljning av en lantbruksfastighet.
Syftet &r att identifiera om det finns nigon skillnad mellan olika sdljares beslutsprocess och
att identifiera om det finns nagon skillnad mellan olika séljare.

Analysen besvarar dessa fragestéillningar:
- Vilka faktorer har storst inverkan vid valet av méklarfirma?
- Identifiera om det finns skillnader mellan olika séljare?

Valet av fastighetsméklare speglar de olika méklarnas formaga att kommunicera med
marknaden, och studien har som sitt priméra syfte att vara till gagn for miklaren.



2 Tidigare studier

2.1 Maklarsamfundetsenkat
Miklarsamfundets sommarenkit 2004 innehdll fragan varfér du som méklare tror att dina
kunder viljer dig och dina tjénster i konkurrens med andra. Resultatet frdn undersdkningen
redovisas nedan:
1. Rykte/anseende
Rekommendationer
Min erfarenhet
Personkemi
Annonsering (tidningar och internet)
Foretagets élder och erfarenhet
Lokalisering
Tillgénglighet
Priset pa tjdnsten
Detta dr vad miklarna sjilva anser vara de viktigaste egenskaperna nér sdjaren ska vilja sin
maklare. (Méklarsamfundet 2006-06-26)

e B e

2.2 Villasaljares urvalskriterier

I en studie fran Lulea Tekniska Universitet (Higgstrom & Sjostrom 2002) har valet av
fatighetsméklare analyserats vid forsédljningar av villor 1 Pited kommun. Studien beskriver
vilka kriterier privatpersoner som ska sélja sin villa anvinder sig av for att utvirdera och vilja
fastighetsmédklare. Studien bygger pa en kvantitativ ansats dir en enkét skickats till 85
personer som alla hade en villa tillférsédljning i1 Piteda kommun under en vecka i maj 2002, av
dessa svarade 43 stycken. Enkéten bestod av 20 stycken frdgor om valet av miklare och de
tillfrdgade fick rangordnade svaren med en betygsskala fran noll till sju, dir sju gav det hogsta
vérdet. De olika parametrarnas medelvérden blev foljande:

1. Maiklarens trovérdighet 6,63
2. Maiklarens instidllning och upptradande 6,37
3. Miklarens forstaelse for kundens behov 6,33
4. Personalens kompetens och sakkunskap 6,30
5. Exponering av husen pé Internet 6,12
6. Miklarens tillgdnglighet 5,95
7. Personkemi och tillit 5,88
8. Miklarens rykte och anseende 5,84
9. Maiklarens erfarenhet 5,77
10. Tidigare erfarenhet av maklaren 5,05
11. Frekvent exponering av husen i annonser 4,83
12. Tidningsannonser 4,79
13. Miklartjinstens pris 4,79
14. Miklarfirmans lokalisering 4,36
15. Rekommendationer och rad fran vanner 4,26
16. Maklarfirmans storlek 4,16
17. Direktreklam 3,26
18. Méklarfirmans alder 3,12
19. Annonser i telefonkatalog 3,07
20. Personlig bekantskap med miklaren 2,65



Ovriga faktorer som framkommit i Higgstrom & Sjostroms (2002) studie som ej var med i
deras forstudie eller i teori, som respondenterna tyckte var viktiga
e Miklarens information om skyldigheter och réttigheter for séljare respektive
kopare
Maiklarens information om “séljarforsékring” mot dolda fel
Maiklarens engagemang
Kontinuerlig kontakt mellan miklaren och villasdljaren
Maiklarens lokala kinnedom
Priset pé huset
Att miklaren visade objektet ofta
Att méklaren gjorde en korrekt véirdering av huset

Trygghet
Maiklarens samarbete med en viss bank

Enligt Haggstrom & Sjostrom (2002) dr de faktorer som flest respondenter ansédg avgorande
for valet av fastighetsméklare méklarens upptrddande, trovérdighet, rykte och tidigare
erfarenhet. De faktorer som respondenterna rangordnade 14gst var direktreklam,
miklarfirmans alder, annonser i telefonkatalog och personlig bekantskap med miklaren. Det
framgar dock ej om nagon av de tillfrdgade verkligen har en personlig bekantskap med en
méklare. Slutsatsen som forfattarna kommer fram till 4r att maklarens personlighet och
agerande gentemot kunden &r av stor vikt nir denne véljer méklare (Haggstrom & SjOstrom,
2002).

3 Beskrivning av lantbruksmaklarna i Skane
3.1 Areal

Areal dr etablerade 1 sodra och mellersta Sverige, foretaget ér privatdgt och har nio kontor.
Areals kontor 1 Skéne dr jamforelsevis nyetablerat, de har dock tidigare haft ett kontor i Skane
sd varumdrket har en viss igenkdnningspotential i lantbrukskretsar.

3.2 Cronholm gardar

Cronholm gérdar &r en fristdende del av midklarfirman A. Cronholm och foretaget ar relativt
nyetablerat pa den sknska marknaden. Foretaget har dven filialer i Véstra Gotaland och 1
Kalmar lén. Foretaget anvander sig av A. Cronholms varumirke vilket ar ett starkt varumérke
pd villor, lagenheter och kommersiella fastigheter i Skane. Detta medfor troligen att
igenkdnningsfaktorn bland kunderna i Skane okar.

3.3 LRF-Konsult

LRF-konsult &r rikstickande fran Luled i norr till Malmé i s6der och &r den storsta aktdren pé
lantbruksfastigheter i Sverige. LRF-konsult dr ett heldgt dotterbolag till LRF som 1 sin tur dgs
av Sveriges bonder. En av fordelarna med LRF ér att de forst och framst &r ett
radgivningsforetag med manga lantbrukare som kunder.

3.4 Skanegardar

Skanegédrdar AB ér en av de dldsta aktdrerna och dven mest dominerande pa marknaden for
lantbruksfastigheter i Skane. Foretaget dr privatdgt och har ett kontor i Lund och &r inte
etablerat i 6vriga Sverige. Foretaget har ett mycket starkt varumarke i Skane.



4 Metod

Detta examensarbete grundar sig pd en kvalitativ analys, i form av intervjuer med personer
som nyligen sélt sin lantbruksfastighet med hjélp av en miklarfirma. Avgdrande for valet av
metod enligt Merriam (1994) beror pd hur forfattaren har definierat sin fragestillning och
vilka fragor den i sin tur ger upphov till. Fallstudier mojliggor att komma nérmare
intresseomradet, dels via direkt observation i naturliga miljéer och dels genom att med denna
metod komma &t subjektiva faktorer istéllet tankar, kdnslor och ofta dnskningar. Experiment
och survey undersokningar anvénder hérledd information.

Egna Tidigare
erfarenheter studier

\/

Problem och
syfte

A 4

Informations-
behov

A 4

Informations
sokning

Interviuer Litteraturredovisning

A 4 A 4

Analys och slutsatser

Figur 1; Overblick av uppsatsens struktur

Kvalitativ analys anvénds vanligtvis ndr intervjuerna utgor en viktig del av arbetsprocessen.
Valet av en kvalitativ ansats framfor en kvantitativ, grundar sig i problemet att identifiera de
intuitiva aspekternas funktion i beslutsprocessen. Enligt Holme & Solvang (1997) ska syftet
med kvalitativa intervjuer vara att 6ka informationsvirdet och skapa en grund for djupare och
mer fullstindiga uppfattningar om det fenomen forskaren studerar. Foljden av detta blir att
urvalet av undersokningsenheter eller fall inte sker vare sig slumpmassigt (i statistisk
bemairkelse) eller tillfalligt (i vardaglig bemarkelse).

Urvalet gors systematiskt utifran vissa medvetet formulerade kriterier som ar teoretiskt och
strategiskt definierade. Den strategiska infallsvinkeln kan innebéra att forskaren soker efter
“extrema” fall for att pd det viset fa en sd stor variationsbredd som mojligt i materialet.
Intervjutypen som anvinds &r en sa kallad respondentintervju, det innebar helt enkelt att de
personer som intervjuas sjilva dr delaktiga i den foreteelse som studeras, det vill sdga de som
nyligen sélt sin gard. Motsatsen till en respondentintervju ar informantintervjuer med personer
har sjdlva stér utanfor den foreteelse som studeras (Holme & Solvang, 1997).

Intervjuerna med personerna bygger pa teoridelen och forfattarens egna erfarenheter.
Intervjuerna ska ge svar pa uppsatsens mal: vad personer som séljer sin gérd anser vara viktigt



1 sin beslutsprocess. De personerna som valts ut for att medverka i studien har olika bakgrund
1 form av geografisk placering, storlek pd girden, inriktning och vald méklarfirma. Urvalet
infor intervjuerna har gjorts dels av méklarna sjélva, samt av forfattaren med hjélp av publika
arkiv Over fastighetsaffdrer 1 Skdnelén. Urvalet ur de publika arkiven beror pé att forfattaren
onskade minska styrningen fran miklarna och dels att inte alla méklare var intresserade att
stdlla upp och ldmna ut information om siljarna. Intervjuerna definieras som den priméra
informationskéllan och dessa har samlats in specifikt for denna studie om séljarens
beslutsprocess. Primirdata brukar den information bendmnas som &nnu inte presenterats, till
skillnad mot sekundirdata som &r information som redan finns tillgédnglig. Det sekundéira
materialet anvénds till den teoretiska delen av arbetet och bestdr av publicerad akademisk
litteratur. For att tolka primérdatan har en tolkningsram konstruerats, som ska underlétta
arbetet med att tolka resultaten frin intervjuerna. Sikerheten 1 denna metod beror enligt
Lekvall m.f1.(1993) pa framst tre faktorer:
e Den kunskap, erfarenhet och intuition som finns hos de personer som deltar i
beslutsprocessen.
e Kovaliteten hos de referensramar och modeller som anvénds.
e Omfattningen, relevansen och tillforlitligheten i den information som stér till
forfogande.

5 Teori

5.1 Kopprocessen

Kundens beslutsprocess kan ifran foretagarens sida ses som en livscykel (se figur 2), diar
kunden ar i centrum for hdndelseforloppet som sker. Enligt Gronros (1996) kan det urskilja
tre steg 1 livscykeln fran en potentiell kund som inte &r medveten om foretaget och dess
tjénster till en koptrogen kund som en bestdende kundrelation kan kallas.

Konsumtions Initialskede
processen

Kopprocessen

Figur 2; K&pprocessen
Kalla: Grénroos, 1996

I initialskedet sker en kontakt mellan kunden och foretaget via marknadsforing och vid en
lyckad kontakt gir kunden vidare i cykeln. Lyckas de inte s faller kunden ur cykeln och
kunden gér forlorad for den hir gdngen. Nar kdpprocessen startar sd géller det att med hjélp
av marknadsforingsinsatser ge sadana l6ften sa att kunden accepterar foretagets erbjudande.



Om loftena inte motsvarar vad kunden forvéntat sig eller helt enkelt inte lyckats ge dom pa
réitt sétt, sé resulterar det i ett negativt kdpbeslut och kunden faller ur cykeln. Den tredje
processen innebdr att kunden konsumerar sjilva tjansten och bendmns darfér som
konsumtionsprocessen i cykeln. Som f6ljd av foretagets formaga att producera tjansten och
kundens upplevelser vid produktionen och konsumtionen av tjdnsten, lyckas foretaget erbjuda
kunden upplevelser som motsvarar de givna loftena sd upplever troligen kunden en acceptabel
tjanstekvalitet. Det foretaget bor strava efter dr att fa kunden sa n6jd med den upplevda
kvaliteten pé tjansten att kundrelationen stirks och aterkopssannolikheten dkar. Om foretaget
inte kan klara av marknadsforingen 1 kundrelationerna under konsumtionsprocessen ar risken
stor att livscykeln bryts, och foretaget har fatt en missnéjd fore detta kund, vilket har
kopmotstand och profilforsdmring som f6ljd. Skots kundrelationen under hela livscykeln och
da framfor allt i konsumtionsprocessen sd kan foretaget mera koncentrera pa att betjdna gamla
kunder och utnyttja merforsiljningstillfallen till koptrogna kunder. De behdver dé inte hela
tiden koncentrera alla sina marknadsforingsresurser pa att forsoka finga in nya potentiella
kunder. De behdver dé i begransad utstrackning rikta sig till nya kunder och obearbetade
maélgrupper och da uppnd billigare marknadsandelar (Grénroos 1996).

5.2 Kvalitetsmodell

Efter att en kund gétt igenom kdpprocessen s har personen en dsikt om sin upplevda kvalitet
av tjansten. Detta har Gronroos forsokt sammanfatta i sin kvalitetsmodell, hér i en bearbetad
modell av Axelsson, se figur 3. Enligt Gronroos (1996) sa bestar erbjudandet av tva skilda
kvaliteter: teknisk och funktionell kvalitet. Den tekniska kvaliteten svarar mot ”vad?” t.ex. en
kopp kaffe med mjolk. Den funktionella kvaliteten svarar mot fradgan ”hur?” vilket betyder att
’kaffe med mjolk™ kan bestd av viss sorts kaffe, 1 utsokt porslin i en tilltalande milj6. Enligt
Axelsson sd kan den tekniska kvaliteten (VAD) nérmast relateras till problemldsningsférmaga
och den funktionella (HUR) till 6verforingsformaga.

Forvintad tjanst < Upplevd kvalitet » | Upplevd tjanst
Skapas av: Skapas av: Skapas av:

- Marknadskommunikation Teknisk kvalitet Funktionell

- Image (foretagets och av utfallet kvalitet av
varumarkets) VAD? processen

- Rekommendationer HUR?

- Upplevda behov

Figur 3; Kvalitetsmodell
Kalla: Axelsson 1996

5.3 Tjansteerbjudandet

Nér tjanster erbjuds till kund, gér tvé skilda delfunktioner av marknadsforingsfunktionen att
urskilja, enligt Gronroos. Traditionell marknadsforingsfunktion och interaktiv
marknadsforingsfunktion. Dessa tva funktioner 4r sammankopplade till varandra i en modell
over ett tjdnsteforetags val och konkurrensmedelsstrategi. Till de tva
marknadsforingsfunktionerna &r begreppen foretagsprofil och behov pd marknaden lénkade. I
botten pa Gronroos figur ligger de behov som marknaden har pa foretagen. Tjansteidén ar



kdrnan 1 foretagets tjansteerbjudande till marknaden och den ar till for att 16sa kundernas
problem. Foretagets profil som ér forutsittningen for hela verksamheten ligger overst i
marknadsfunktionen. Profilen ska vara kénd och accepterad av marknaden annars s& kan det
intrdffa att de kundgrupper som foretaget riktar sig till inte blir intresserade av foretaget. I
mittféltet pa figur 4 dterfinns den interaktiva marknadsforingsfunktion som ocksa spelar en
central roll i modellen. De tjénsteerbjudanden som ges till kunderna utformas nimligen av
denna funktion. De filt som ligger langst ut pa vardera sida motsvarar de atgarder som tillhor
den traditionella marknadsforingsfunktionen. For att den abstrakta tjansteidén ska vara
anvéndbar s maste foretaget utveckla idén till en produkt, nimligen tjdnsteerbjudandet. Da ar
det viktigt att foretaget vet vad kunden upplever sig att fa som slutresultat och hur de upplever
interaktionen med foretaget. Processen att ga fran tjénsteid¢ till tjansteerbjudande sker i tva
steg, dér steg ett ser pa vad kunden bor {4 och steg tva hur tjinsten ska dverforas i kdpar-
sdljarsamverkan till kund:

1. Utveckling av ett grundldggande tjdnstepaket (vad)

2. Utveckling av ett utvidgat tjdnsteerbjudande (vad + hur)

Det utvecklade tjanstepaketet innehaller i sin tur tre stycken tjadnster som aterfinns i triangeln:
1. Kérntjanster dr den grundlidggande orsaken till att foretaget finns marknaden.
2. Bitjéanster krivs for att det ska vara mdjligt for kunden att konsumera karntjénsten.
3. Stodtjanster laggs till det grundldggande tjénstepaketet for att géra det mera attraktivt
for kunderna.

Da foretaget utvecklat ett grundldggande tjdnstepaket, det vill sdga vad kunden vill ha, s& ska
de ga vidare till nista steg: hur, och utveckla ett utvidgat tjansteerbjudande:

1. Tjanstens tillgédnglighet, gor att kunden kan kdpa och konsumera tjénsten

2. Tjénstens interaktioner, samspelet mellan kunden och foretagets resurser

3. Tjanstens kundmedverkan, kunden informeras I6pande om hindelseforloppet

Fdretagsprofil

Tiansteids

PR-aktiviteter
we 2y

] T1i1lgdnglighet

sattning

Butultesio] Briuosiad I

Kundmedverkan

Behov pi marknaden

Figur 4; Tjéansteerbjudandet
Kiélla: Gronroos, 1996

5.4 Ohlmérs Beslutsmodell

En studie gjord av Ohlmér m.fl. (1998) fokuserar pa problemldsning och beslutsfattande
bland Sveriges lantbrukare, och bygger pé arton stycken fallstudier. Observationerna fran
fallstudierna indikerar att beslutsprocessen enligt en standardmodell kan delas upp i fyra
aspekter. Forsta aspekten ar att lantbrukare kontinuerligt uppdaterar sina problem,



forvantningar, alternativ idéer och planer/forviantningar nar de far ny information. Den ldngsta
planeringshorisonten som blev implementerad var fem &r, sedan dndrades planen.

Andra aspekten visade att lantbrukarna ofta anvénder sig av en kvalitativ ansats pa
forvantningar och uppskattning av framtida konsekvenser, som ofta bygger pa nuvarande
forhallande och uttrycks i1 termer som “om priset gar ner sa minskar min inkomst” till skillnad
mot den kvantitativa ansatsen d& termer som “om priset minskar med 25 % sa forlorar jag en
intdkt pa 35 000 SEK”.

Tredje aspekten dr att de ofta foredrar en snabb och enkel metod fore en detaljerad och
omfattande metod. Den snabba och enkla metoden anvéndes framst vid beslut av mindre
karaktdr da ett litet test kunnat anvindas eller nagon form av stegvist genomférande. Den
detaljerade och omfattande metoden anvindes da investeringar i byggnader var aktuella.

Fjarde aspekten visade att lantbrukare foredrar att samla information och undvika risker
genom att anvanda sma tester och stegvist genomforande. Den femte och sista aspekten som
lantbrukarna applicerade &r att de kontinuerligt kontrollerade ledtradarna som formade deras
forvantningar pa det langsiktiga utfallet av deras planering. Nér det blev for sent att paverka
sjdlva genomfOrandet sa var de inte intresserade av mera information om sjdlva
genomforandet. Ett undantag fanns dock nér lantbrukaren hade genomfort ett test eller ett
forsta steg av en ny aktivitet, da fanns det ett intresse av att f6lja upp detta for att se hur sjdlva
genomforandet foll ut. Dessa aspekter kan summeras till tva olika beslutsmodeller, en
detaljerad och omfattande anstats samt en snabb och enkel ansats.

Detaljerad och omfattande ansats
e Kontinuerlig uppdatering av tidigare faser
e Kvantitativa forvantningar
e Fullskalegenomforande
e Kontinuerlig kontroll av forvantat utfall

Snabb och enkel ansats
e Kontinuerlig uppdatering av tidigare faser
e Kbvalitativa forvantningar
e Stegvist genomforande
e Kontinuerlig kontroll av ledtradar till forvéntat utfall

Baserat pa den hir forskningen s& tar Ohlmér m.fl. och sammanfattar beslutsordningen i fyra
faser med vardera fyra delprocesser. De fyra delprocesserna relaterar till var och en av de fyra
faserna med undantag for delprocessen planering, prognos och konsekvenser som endast
aterfinns 1 fasen analys och val, i de 6vriga faserna aterfinns endast prognos och
konsekvenser. Varje fas och dess delprocesser ger den person som ska fatta beslutet en
djupare forstielse for probelemet och dess 16sningar. Denna forstaelse leder ofta till att
personen far gé tillbaka till tidigare faser i modellen och bdrja om beslutsprocessen.

Faser

1. Problemupptickt: Innebir sokande av extern och intern information vilket kan
resultera 1 upptéckt av ett problem eller mojlighet.

2. Problemdefinition: Innebér definering av problemet och identifiering av alternativ
for att kunna 16sa problemet.

3. Analys och val: Denna fas analyserar 16sningsalternativen och dess konsekvenser, hér
gors det slutliga valet.

4. Implementering: Uppstarta den valda planen samt kontroll och utvirdering av valet
som utforts.



Delprocesser

1. Informationsinsamling: Insamling och bearbetning av information som paverkar
problemet, alternativa beslut och information paverkande sjilva beslutet och
information om de konsekvenser som beslutet kan innebédra. Processen éterfinns 1 alla
faserna och den sker via media, referensgrupper, familj o.s.v.

2. Planering, prognos och konsekvenser: Planering av konsekvenser som beslutet kan
leda till.

3. Utvirdering och val: Konsekvenser utvirderas och val gors

4. Ansvarstagande: Innebér i de fOrsta faserna en kontroll av delprocesserna, i den sista
fasen innebir det att ansvars tas for det slutliga valet.
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Tabell 1; Ohlmérs beslutsmodell
Kalla: Ohlmér m.fl. 2000

Nir personer gr igenom de fyra beslutsfaserna kan detta goras pa olika sitt. Enligt Ohlmér
anvénder personer mer eller mindre av intuition eller analys nér de gér igenom
beslutsprocessen. Ett analytiskt beslut innebér att personen delar in sina olika alternativ i
mindre beslutsdelar for att kunna studera dem mer detaljerat och sedan ta stédllning till
alternativen och summera situationen. Det ar alltsé ett logiskt stegvis tillvigagingssitt. Vid en
intuitiv beslutsprocess anvénds istéllet bred och 6vergripande information. Personer som
anvinder sig av den intuitiva beslutsprocessen gér direkt fran information till att ta stéllning,
det innebdr att personerna hoppar 6ver delar i en fas och ser istéllet till helheten. I detta
sammanhang kan det ténkas att personer som stér infor att vélja méklare vénder sig till
personer i sin bekantskapskrets som redan gjort detta val (Ohlmér m.fl., 2000).

5.5 Den manskliga beslutsprocessen

Intuition ar resultatet av en process som dagligen hjilper personer att fatta beslut, den kan
dock inte tvingas fram s du maste ge den tid att arbeta. Lat beslutet inkubera, mogna sa
kommer hjirnan att arbeta at dig i ”background mode” och slutligen levererar resultatet som
en “kénsla”. Intuitionen ge personen en stark tro pa ett beslut, en inre dvertygelse om att det



ar rétt vag att ta. Intuitionen dr dock inte den idealiska grunden for att 6vertyga andra,
eftersom personen inte kan peka pé vad som dvertygat honom eller henne dtminstone inte
verbalt. Detta pd grund av att erfarenheter utgér en grund for intuitionen, men de enskilda
héndelserna ar ofta gldomda sedan linge. Det &r ldttare att argumentera med konkreta fakta och
siffror nér ett beslut ska diskuteras med andra Rollof (1999).

En persons tankeverksamhet kan enligt Hogarth (2001) delas in 1 tva kategorier, en
undermedveten och en avsiktlig del. Skillnaden mellan dessa system ligger 1 att det avsiktliga
systemet arbetar med personens medvetande och kraver uppmérksamhet. Det undermedvetna
systemet arbetar 1 personens langtidsminne och kréiver lite eller ingen uppmairksamhet fran
personen.

v

3 Working
Mmooy
(consciousness) _*_
1
I Aotion +—
\:..‘k E "“p”"'f
Py wera

AY

Lordg - tarm

Feedback |

1

Oueput

-

:u.h__

NeR

DErFE

MEMory

Feedback

Figur 5; The deliberate and tacit systems
Kalla: Hogarth 2001

Hogarth har tagit fram en modell 6ver hur manniskan anvénder sig av sitt undermedvetna 1
kombination med den medvetna delen i sin tankeprocess. Modellen borjar med att personen
far en stimulans som antingen dr en tanke eller ett objekt. Modellen har sex stycken boxar dér
box ett, tvd och fyra representerar det undermedvetna delen samt box tre, fem och sex som
representerar den medvetna delen i processen. Fran att stimulans intréffat gar impulsen till
PCS (preconscious screen dr), en automatisk funktion som avgdr om stimulansen ska g till
personens medvetande eller till det undermedvetna. Denna inuativa beslutsprocess bygger pa
medfédda och inldrda bendgenheter. Tankegdng nummer ett som Hogarth kallar registrering
utan medveten medvetenhet, vilket innebér att stimulansen skickas fran box ett direkt till box
fyra langtidsminnet. Anledningen till detta &r att PSC-filtret tog beslutet att stimulansen
varken behovde uppmirksamhet eller handling som representeras av box tva i modellen.
Aven om stimulansen inte resulterar i en handling, si sparar hjirnan den i lingtidsminnet for
eventuell anvindning 1 framtiden. Fordelen med systemet ér att det later personen spara
manga erfarenheter utan att behova anstrénga sig.

Systemet kan dven reagera automatiskt utan personens medvetande, detta fenomen kallas
inlérd utlosare och kraver ingen medveten kontroll for att séttas i rorelse. Denna funktion &r
ofta f6ljden av en stimulans i1 form av ridsla vilket leder till att stimulansen gar frén box ett
till box tvd och sedan till box tre. Ett exempel &r pa det kan vara om det &r morkt ute och en
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hund skiller och ljudet kommer ndrmare. Stimulansen av att en hund som skéller nar box ett
och direkt vidare till box tva vilket fir mekanismen att séttas i rorelse d.v.s. box fem och
impulsen blir att rora sig bort ifran ljudet av den skillande hunden som registreras i box sex.
Men automatiska reaktioner &r inte enbart begransade till impulser frén radsla, samma
grundprocess ligger bakom allt automatiskt beteende.

Allt beteende &r dock inte automatiskt, personer kan anvinda sina medvetna system for att
skapa specifika handlingar. Stimulansen 1 gestalt av ett pussel leder till att personen vill 16sa
problemet och klara av att lagga pusslet. Det gor att fran stimulansen gar frén box ett till box
tre, arbetsminnet som séger till personen att agera och 16sa pusslet, box fem och sist till box
sex sjilva arbetet. Det r klart att personers vigledningar kommer frdn det undermedvetna
systemet, men det betyder inte att de maste lyda dessa impulser. Personer kan & andra sidan
trana det medvetna systemet att uppticka och hélla tillbaka de handlingar som det
undermedvetna systemet foreslar. I de flesta fallen dr dock det undermedvetna systemet vérat
standard system. Det medvetna systemet dr inblandat da det undermedvetna inte kan 16sa
beslutet pa egenhand eller nér personen gor medvetna beslut som t.ex. att planera vad
individen ska gora. De bada systemen kan dock ndr som helst arbeta samtidigt. Vad hénder
ndr en person stoter pa ett problem som den inte dr bekant med, det undermedvetna systemet
forsoker att identifiera de aspekter som problemet kan relatera till. Det medvetna systemet
forsoker att arbeta sig igenom problemet med hjilp av en stegvis metod. Om problemet hade
varit bekant, sa skulle det undermedvetna systemet snabbt komma fram med ett svar och den
medvetna delen behdver da bara kontrollera utfallet. Pa sa vis kan aterkopplingsfunktionen
underlitta beslutstagande. Eller med andra ord har tidigare erfarenheter med problemet lért
personen den ritta ldxan.

Aterkopplingsfunktionen i systemet r till for att utvirdera hindelser och gora det littare for
personen att fatta beslut som redan fattats tidigare. Aterkopplingen kan ta flera viigar genom
systemet dels som feedback fran ett genomfort beslut och dels tillbaka som en stimulans till
PCS d.v.s. box ett. Eller sa kan arbetsminnet paverkas direkt genom feedback fran handling
(box fem) direkt till arbetsminnet (box tre) om personen ar uppmérksam pa aterforingen.
Aterforingen ir linken som gor att en persons informationsprocess kopplas samman med
omgivningen. Virdet av den automatiska larofunktionen i en persons undermedvetna dr
beroende av hur god kvalitet det dr pd aterforingen, vilket i sin tur beror pa hur god sjdlva
laromiljon ar (Hogarth, 2001).

5.6 Information fran bokforingen

I en pilotstudie gjord av Ohlmer & Lénnstedt (2004) analyseras hur information fran
bokforing anvinds i beslutsfattande processer. Bokforingsinformation ér utvecklad for en
analytisk typ av beslutsprocess, samtidigt som manga lantbrukare anviander sig av en intuitiv
beslutsprocess. Mélet var att faststélla for vilka beslut och delar av beslutsprocessen som
lantbrukare anvinder sig av bokforingsinformation, samt vilken utstrackning
bokforingsinformation kan vara mer anvdndbar om den skraddarsys till den beslutsfattande
process som anvédnds. Hypoteserna som stilldes upp av forfattarna var foljande:

1. Lantbrukare som anvénder sig av en analytisk beslutsprocess har en storre sannolikhet
att uppticka ett affarsproblem om bokforingsinformation ar konstruerad att passa till
den analytiska processen.

2. Lantbrukare som anvander sig av en intuitiv beslutsprocess har en storre sannolikhet
att uppticka ett affarsproblem om bokforingsinformation ar konstruerad att passa till
den intuitiva processen.
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Studien visade att hypotes ett kunde forkastas enligt de data som forfattarna kom fram till, det
visade snarare att de lantbrukare som anvinde sig av en analytisk metod hade storre nytta av
den intuitiva informationen dn de lantbrukare som horde till den intuitiva gruppen. Hypotes
tva kunde bekriftas, dock var inte nyttan lika stor som for de lantbrukare som anvénde sig av
en analytisk beslutsprocess. Slutsatserna visade att den intuitiva informationen for de
analytiska lantbrukarna hade mélet att forstirka den analytiska informationen medan den
intuitiva informationen till intuitiva lantbrukare inte gav samma effekt. Detta var ny
information som ej framkommit i tidigare studier. Det betyder i klartext att alla lantbrukare
anvinder sig mer eller mindre av intuition nir de ska fatta beslut (Ohlmér m.f1.2004).

5.7 S-O-R en forklaringsmodell till inkopsbeteende

Den enklaste modellen for att analysera inkdpsbeteende kallas S-R stimulus —
responsmodellen. Den bygger pé tanken att den som vill paverka, skickar ut en signal, ett
stimulus. Sedan f6ljer en respons hos mélgruppen, men dé det visat sig att det leder till skilda
responser hos olika individer sa har modellen blivit modifierad. Kompletteringen innebér en
forklarande mellanliggande variabel O som stér for organism, d.v.s. egenskaper hos den
organism 1 marknadsforingssammanhang den eller de manniskor som skall paverkas med
hjilp av valda stimuli (Axelsson, 1996).

Axelsson delar in de faktorer som paverkar organismen i fyra olika huvudgrupper;
kulturella, sociala, personliga och psykologiska. Dessa fyra egenskaper anvénds for att
forklara hur olika kunder reagerar pa stimulus (paverkan) frn det sidljande foretaget. De fyra
grupperna kan utvecklas enligt foljande:

1. Kulturella faktorer delas in i nationella sdrskiljande drag, en svensk dr praglad av sin
kultur liksom en holldndare ar av sin. For sdljaren innebér det att de méste kunna
anpassa sig till detta. Subkulturer kan vara t.ex. religidsa grupper eller en gruppering
inom samhillet som kan paverka kdparens beteende. Dessa grupper delar ofta ett
gemensamt virdesystem som markerar samhdrighet inom gruppen. Social klass kan
aven beskrivas pa ett liknande sétt.

2. Sociala faktorer speglar individens referensgrupper, familj, sociala roller och status.
Dessa egenskaper kan uttryckas 1 form av fragestédllningar, som vilka grupper av
individer relaterar sig individen till? Eller vem paverkar familjens inkdp mest,
mannen, kvinnan eller barnen?

3. Personliga faktorer innebér de olika egenskaper som personer har, bl.a. dlder, yrke,
ekonomi, livsstil 0.s.v.

4. Psykologiska faktorer ror fragor som motivation, perception, inldrning, uppfattningar
och attityder.

Allt detta kommer forhoppningsvis att sluta med att en kund véljer att konsumera en viss
produkt eller tjédnst, med en erfarenhet som slutprodukt. Uppfattning och attityder dr sddant vi
tilldgnar oss till f6ljd av t.ex. av erfarenheter. En attityd har i marknadsforingslitteratur
definierats som “’en individs varaktiga positiva eller negativa medvetna bedomning, kanslor
och aktiviteter 1 forhallande till ett visst objekt eller idé” (Axelsson, 1996).

5.8 Natverketsbetydelse

Definitionen av ett nitverk &r en struktur med enheter som ar kopplade till varandra genom
relationer och noder som tillsammans bildar ett nét. Enligt Norrbom(1999) bor beslutstattare 1
foretag beakta omvéarlden som strukturerad i nitverk. Det sédljande foretaget méste beakta en
mangd relationer mellan flera olika slag av aktorer pa markanden, inte bara séljare och
kopare. Andra viktiga aktorer dr nédstan alltid myndigheter, finansinstitut,
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branschorganisationer o.s.v. Ett foretag som vill komma in pa en viss geografisk marknad
behover analysera ndtverken och bedoma vilket nétverk det ska forsoka komma in i och vilka
kontakter man ldmpligen ska borja med. Ett bra mentalt utgangsldge enligt Norrbom ér att
inse att hittills har foretagen pd den marknaden som avses klarat sig utan det aktuella
foretagets ndrvaro. Nitverkets effekter nér det existerar bindningar mellan aktorer pd en
marknad, kommer att resultera i ett antal effekter, vilka beskrivs nedan.

e Nirhet mellan aktorerna och ddrmed foljer ett informations utbyte om problem och
mojligheter.

o Sikerhet foljer av att nérhet till betydelsefulla aktorer minskar risken for felsatsningar
och bedrégliga kunder och aktorer pa marknaden

e Ny information formedlas genom nirverket da dess aktorer far tag i ny information.
Dels for kinnedom, diskussion och utvérdering, detta tjdnar alla pa i ndtverket.

e Ett problem med nétverk dr dock risken for inskrinkthet. Aktorerna i niatverket
informerar varandra och samarbetar, men kanske haller de sig inom en viss kulturkrets
hela tiden.

e Utvecklingstryck skapas, ovanstaende effekter leder till att aktorerna kidnner
varandra personligen och varandras mojligheter, det leder ofta till krav pa varandras
utveckling.

o Langsiktighet och stabilitet i nitverket uppkommer som foljd av de punkter som
ovan namnts.

I en studie av Hatteland m.fl. (1994) om norska lantbrukares beslutsprocesser dir 120 st
lantbrukare medverkade konstaterades att bokforingsbyrderna ér den viktigaste kéllan till
lantbrukarnas beslut gillande ekonomiska aspekter.

Omréaden dir lantbrukare 6nskar mera rad % ja
1. Tillfdlle att diskutera finansiella beslut 36,7
2. Kommentera och diskutera resultatet 33,3
3. Rikna pa investeringar 30,0
4. Skatteberdkningar 28,3
5. Budget forberedelser 242
6. Hjdlp med egna bokforingen 13,4
7. Forberedelser infor laneansékan 5,8

Tabell 2; Resultat radgivningsundersékning
Kalla: Hatteland m.f1.1994

Resultaten 1 tabellen visar att lantbrukare foredrar att diskutera finansiella beslut med sin
ekonomiradgivare nér de triffas. Detta kan indikera att bokforingsfirman troligen spelar en
stor roll. Att en séljare da skulle diskutera en forsdljning med sin ekonomiradgivare, kan nog
ses som mycket troligt d& en forsdljning innebér stora ekonomiska konsekvenser for den
enskilde individen. Om bokf6ringsbyran da ocksa ar fastighetsméklare s& uppstar troligen
betydande synergieffekter (Hatteland m.f1.1994).

Lunneryd (2003) utvirderade lantbrukarnas virdering av deras kontakter. Fragorna i
intervjun syftade till att undersdka lantbruksforetagens informationssokning samt rangordna
de olika informationskéllorna. Respondenterna i undersdkningen uppmanades att rangordna
olika informationskallor efter tillforlitlighet och efter vilken ordning lantbrukaren skulle soka
information infOr ett storre investeringsbeslut. Undersdkningen genomfordes sa att personen
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forst fick rangordna informationskéllorna fréan ett till tta. Sedan gavs informationskillan som
personen hade vérderat hogst ett betyg fran ett till fem, detta anger orsaken varfor radio, TV
och Internet fick véarderingen noll (Lunneryd 2003).

1. Egna erfarenheter 4,0
2. Réadgivare 3.4
3. Andra lantbrukare 33
4. Anstillda 2,8
5. Familjen 2,6
6. Facktidskrift 1,9
7. Radio & TV 0,0
8. Internet 0,0

Tabell 3; Resultat informationsundersékning
Kalla: Lunneryd 2003

Intervjun bygger pa ett investeringsbeslut men det gor dock inte undersdkningen helt
irrelevant. Egna erfarenheter kanske inte ér sa intressant vid ett forséljningsbeslut, om man
antar att personen har en ovana angdende exakt detta beslut. Det intressanta &r att 4ven i denna
undersokning kommer radgivarna hogt upp i rankingen nér lantbruksforetagaren behdver rad
och bollblank géllande storre beslut. Andra lantbrukare ar sdkerligen ocksd mycket viktiga nir
beslut pa denna nivé skall tas, anstéllda har troligen lite paverkan pa méklarvalet och s& dven
familjen, den spelar sdkert en stor roll nér sjélva siljbeslutet ska tas. Lunneryd stéllde d4ven en
direkt frdga om vilken facktidskrift som de prenumererade pé och vilken de inte heller skulle
vilja vara utan, majoriteten svarade ATL pé denna fraga (Lunneryd, 2003).

6 Tolkningsram

Till min tolkningsram har jag valt att arbeta med en hybrid mellan Gronroosmodell och R.M.
Hogarths modell 6ver ménniskans beslutsprocess, samt delar ur dvrigt presenterat material.
Dessa tva modeller i symbios ger en god 6verblick hur den ménskliga beslutsprocessen
arbetar. I denna modell forutsétter jag att séljaren inte har ndgon vana, nér det géller
séljbeslutet. Metodiken i modellen ér foljande: initialskede, kdpprocess och
konsumtionsprocess samt utvirdering efter varje genomford process.

De faktorer som kommer att ligga tillgrund for tolkningsramen och intervjuformuliret, &r de
faktorer som Haggstrom & Sjostrom (2002) identifierade i sin studie, samt maklarsamfundets
sommarenkit och de faktorer som &r identifierade 1 litteraturstudien, vilka har justerats av
forfattaren for att béttre passa in pé lantbruksfastigheter. De faktorer som &r aktuella har av
forfattaren nedan delas in pa de olika skeden som beslutsprocessen géar igenom enligt
Gronroos, se fig. 2.

Initialskede
e Marknadsforing (tidningar, Internet 0.s.v.)
e Ryktbarhet
e Tidigare kontakt (virdering och kdp/silj)

Kopprocessen
e Miklarens personliga egenskaper

e Tjdnstens pris
e [Lokalisering av kontor
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e Rekommendationer
e Virdering
e Lantbruksprofil pa miklarforetaget

Konsumtionsprocess
e Miklarens; engagemang/tillgéinglighet
e Sakkunskap; EU-regler, skatter o.s.v.
e Detaljer; prospektens utformning; bilder, text och layout

Enligt Gronroos interagerar foretaget under initialskedet mot kunden via sin
marknadsforing. Om foretaget enbart kan paverka sin kund under initialskedet av
beslutsprocessen med sin marknadsforing sé skulle maklarforetagen sta infor en mycket
komplicerad situation. D& det 4r mycket svart eller kanske omdjligt att veta vem som 1 detta
ogonblick har tagit beslutet att silja sin fastighet. Hir kommer Hogarth’s modell 6ver det
medvetna- och undermedvetasystemet in 1 bilden, da Hogarth hdvdar att manniskan standigt
utsétts for olika sorters stimulanser som resulterar i olika resultat. [ detta fall kommer den
stimulansen som séljaren tidigare utsatts for vara lagrad i personens ldngtidsminne och kan
dérifran plockas fram vid behov. Funktionen gor det mojligt att nér situationen &r aktuell ta
fram de fakta som berdr beslutet frdn det undermedvetna. Ponera att méklarfirman Gard AB
under flera r utsatt en person for stimulans genom reklam, annonser, Internet och dylikt.
Namnet Gard AB har da under flera ar lagrats i personens undermedvetna utan att personen
tagit ndgon notis om detta. Den dag da personen vil bestdmt sig for att sdlja sin gard, sa
kommer méklarfirman Gard AB att dyka upp i personens tankar enligt Hogarth’s teori. Detta
for att personens undermedvetna forsoker koppla ithop gardsforsiljningar med bekanta
begrepp och dd kommer Gard AB att vara ett alternativ som ska utvarderas ndrmare. Det ar
intuitionen som &r bakgrunden till detta beteende och bor uppméarksammas.

Studien som genomfordes av Higgstrom & Sjostrom har inte beaktat manniskans
anviandande av intuition under initialskedet. De har helt enkelt enbart studerat vad personerna
i studien upplevde vara viktigast nir det genomfort hela processen. Och da svarar sjalvklart
respondenterna att de upplever den personliga kontakten med méklaren o.s.v. att vara av
storsta vikt och de marknadsforningsméssiga aspekterna hamnar sjadlvklart langt ner i
rankingen. Det dr ett timligen givet resultat da intuitionen inte dr ndgot som létt identifieras
om inte den har beaktas fran borjan i undersokningen. Om de hade uppmérksammat detta sa
ar det hogst sannolikt att det skulle ha kunnat pdverka resultatet av undersokningen. Tillbaka
till exemplet med méklarfirman Gard AB, om inte intuitionen skulle ha uppméarksammat
firman sa kanske aldrig sdljaren aldrig kommit 1 kontakt med den aktuella firman. Och da
spelar det absolut ingen roll om det &r véirdens bista méklare som &r anstilld dar om han
aldrig nér kunden och kanske de marknadsforingsaspekterna fortjdnar en béttre ranking i
undersokningen.
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Initialskede
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Figur 6; Initialskede
Kalla: Egen bearbetning av Hogarth 2001

Kopprocessen startar ndr personen vil bestdmt sig for att sdlja sin gérd. Fragan r, vad vill
kunden? Och hur kan méklaren mota dessa behov? Kommer siljaren att optimera d.v.s.
kontakta alla méaklare, eller kommer séljaren anvénda sig av satisfiering d.v.s. anlita den
forsta maklaren som ger “ritt kdnsla/intryck”. Nér personen stdlls infor ett problem som den
inte dr bekant med, forsoker (enligt Hogarth) det undermedvetna systemet att identifiera de
aspekter som problemet kan relatera till. Hir kommer responsen frin initialskedet in i bilden,
de stimulanser som personen dér har utsatts for representeras av pilen frdn langtidsminnet till
handlingsrutan. Denna del tillsammans med de stimulanser som personen nu upplever i form
av personliga egenskaper hos miklaren med mera, kommer att utviarderas med hjélp av det
medvetna systemet. Det medvetna systemet forsoker att arbeta sig igenom problemet med
hjilp av en stegvis metod. Den medvetna processen beskrivs av Ohlmer’s beslutsmodell,
forfattaren gor ett hopp direkt in pa fas tre: analys och val for den valda modellen antar att
problemupptéckten och problemdefinitionen kan hanforas till sjdlva forséljningsbeslutet. Nér
personen i steg tre borjar soka alternativ sa géller det att foretaget har en effektiv
marknadsforingsfunktion som tilltalar kunden och dennes behov.

Gronroos har med sin modell dver tjdnsteerbjudandet forsokt tydliggdra hur denna process
ska bli framgéngsrik for tjansteforetagen. Analys och val steget borjar med en
informationsinsamlingsfas dir personen soker aktivt efter méklare som kan vara aktuella.
Processens omfattning d.v.s. hur langvarigt sdkandet blir och hur ménga alternativa l6sningar
och leverantdrer som kommer att ingd beror pa hur komplex vara det dr fraga om. Ett rutinkdp
1 en livsmedelsaffar resulterar i en kort inkdpsprocess, medan ett inkdp av “’storre” karaktér
t.ex. en bil eller ett hus kommer att resultera i en mera omfattande process. Vissa varor och
tjénster dr sddana att de leder till storre engagemang, pa grund av att de framhaller ens
personlighet, dr dyra eller medfor stora risker om de inte fungerar. Har kommer den viktiga
forsta personliga kontakten att tas, denna har enligt tidigare studier varit den avgérande
faktorn for vilken miklare som far uppdraget. Nésta fas dr planering och prognos av
konsekvenser, vilket innebdr att de alternativ som framkommit fran informationsfasen ska
analyseras. Vad blir resultatet av de olika alternativen, hur kommer den sociala miklaren att
lyckas mot den lantbrukserfarna miiklaren? Aven andra aspekter i egenskaper av karaktiren,
vem kan sdlja girden till hdgsta pris, vem har den effektivaste marknadsforingsapparaten av
miklarna? I fas tre utvirdering och val, sé tas det slutgiltiga valet av miklare. D4 utvérderas
de olika alternativen som personen identifierat och ett val gors pa de kvaliteter som tidigare
framkommit under delprocesserna i beslutsmodellen.
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Figur 7; K&pprocessen
Kalla: Egen bearbetning av Hogarth 2001

Nista fas dr implementeringsfasen eller konsumtionsprocessen dir ett kontrakt upprittas
mellan parterna som ger méklare ensamritt till uppdraget under en tidsperiod. Det innebar att
miklaren nu dr den som tar over ansvaret for siljprocessen, men innebdr inte att siljarens
intresse forsvinner. Aven under denna fas s ir de olika delprocesserna aktuella, di personen
16pande foljer sjdlva sdljprocessen for att vara séker pd att utfallet blir det 6nskade. Under
konsumtionsfasen kommer personens 16pande respons att bli avgorande for hur betyget for
miklaren blir. Om en séljare efter en avslutad séljprocess dr ndjd med resultatet blir de enligt
Gronroos en ambassador, eller en drivande mina om de inte blev ndjd. Under kopprocessen ar
det viktigt for méklaren att 16pande informera och visa engagemang for uppgiften enligt
tidigare studier.

FKongsumt ionsprocess

feadback
5 []
Miklarens (= Worki ng
engagemandg i = memory
m -
Sakkunskaper u C
1 =] Dutpult
Detaljer u Foragdlining
]

Long—term
MeEmory” feadback

Figur 8; Konsumtionsprocessen
Kalla: Egen bearbetning av Hogarth 2001
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7 Intervjuer
7.1 Fall 1

Sdljare A dger en mjolkgard 1 Skane, han och hans fru har varit i branschen 1 femton ar de har
en bada lantbruksutbildning i grunden.

Initialskede: P4 grund av att sdljare A var lantbrukare sa ar det troligt att personen under sitt
aktiva yrkesliv utsatts for mycket stimulus fran méklarforetagen. Séljaren upplevde sjilv att
han visste vilka lantbruksméklare som fanns 1 Skane. Sdljaren hade prenumeration pa ATL
dir méklarnas annonser ofta figurerar vilket troligen gjorde att siljaren fick kénslan av att han
tyckte sig veta vilka olika foretag som existerade. P4 frigan om han tidigare har haft kontakt
med nagot maklareforetag i samband med vérdering, kop eller dylikt svarade sdljaren nej. S&
ndgon paverkan fran tidigare moten verkade inte existera, ingen paverkan fran bekanta och
kollegor tycktes heller finnas.

Kopprocessen: Siljare A anvinde sig av ATL {or att finna méklarnas kontaktuppgifter,
méklarna bjods in till gdrden for vidare diskussioner. Om man ser till modellen s& kan man
hivda att sdljarna troligen hade de olika lantbruksméklarnas annonser i minnet da de sokte
kontakt med méklarna. Sedan kommer stimulansen in i form av miklarens personliga
egenskaper, kunnande o.s.v. I detta fall blev det avgorande att en méklare havdade att han
hade internationella forsédljningskanaler i Danmark och Holland, ndgot som séljare A
upplevde vara mycket viktigt nir det giller forsiljning av en mjolkgard. Priset pa tjdnsten
ansdg de inte vara storre betydelse, det kan man alltid férhandla om menade séljare A. Sdljare
A valde att analysera flera alternativ enligt Ohlmer’s beslutsmodell och dérmed finna de
faktorer som de ansdg vara viktiga nir det géllde forsdljningen av deras gard och ddrmed vélja
den méklare som motsvarade deras forvéntningar och krav.

Konsumtionsprocessen: Den aktuella gdrden som paret nu séljer var inte sald nér detta
skrevs. Men séljaren var nojd med méklarens prestation hittills och upplevde att
kommunikationen fungerade bra mellan séljare och méklare. Eftersom forséljningen inte var
genomford dn sa dr det svart att utvardera siljarens upplevelse av affaren med Axelssons
kvalitetsmodell.

7.2 Fall 2

Sédljare B har inte arbetat inom lantbrukssektorn, men han kommer fran ett lantbruk som hans
fordldrar drev tidigare och det dr den garden han nu séljer.

Initialskede: Séljare B hade inga kontakter inom lantbruksbranschen och ingen
prenumeration pa nagon lantbrukstidning. Han kénde @nda till flera lantbruksméklare i Skane
men det kanske inte dr sd konstigt med tanke pa att personen vuxit upp pa landet. Déarav
kommer troligen hans kdnnedom om de mera etablerade lantbruksmiklarna i Skane.
Kopprocessen: Siljare B kinde sedan tidigare till de mera etablerade lantbruksméklarna,
men han valde istéllet att lyssna till ett rad frdn en bekant som pekade mot en relativt
nyetablerad miklare. Pé fragan varfor han inte kontaktade flera blev svaret att han fick en bra
kontakt med denna méklare direkt och han upplevde att priset mer eller mindre var samma
hos alla miklare utan att verkligen undersdka detta. Hans okunskap pa omradet gjorde
troligen att radet fran den bekanta vigde tyngre dn igenkidnningsfaktorn fran tidigare
stimulanser. Siljaren som ar egenforetagare upplevde troligen att han inte hade tid eller energi
att soka information om vilka méiklare som fanns och dérfor valde han att satisfiera.
Konsumtionsprocessen: Siljare B hade vid tidpunkten for intervjun inte genomfort
forséljningen, han var hittills n6jd med méklarens jobb. Men han var inte frimmande for att
byta till en annan méklare om han inte fick vad han ville for garden, vilket &r ett tecken pa att
han ar prismedveten. Han papekade dock att han inte hade nagon brddska med att genomfora
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forsdljningen pé grund av att hans nya hus inte var fardigbyggt dn. Detta har troligen gjort att
sdljaren inte dr missndjd med att affaren inte ar slutford &én.

7.3 Fall 3

Sédljare C arbetar som lantbrukare och har for avsikt att sdlja av ett utskifte till sin gérd.
Initialskede: Siljare C har inte haft nagra tidigare kontakter med méklare, men han brukar
folja deras annonser 1 ATL s& han upplevde att han visste vilka aktorer som finns pa
marknaden. Sdljare C kénde ingen som tidigare salt sin gird, s& det fanns ingen stimulans fran
andra personer i sédljarens bekantskapskrets.

Kopprocessen: Siljare C valde att vinda sig till samma foretag som ansvarar for hans
bokforing nédr han hade bestdmt sig for att sédlja sin gard. Han upplevde denna 16sning enklast
med tanke pd att han kénde till foretaget sedan tidigare. Han brydde sig inte om att kontakta
flera méklare, pd fragan varfor, svarade séljaren att han inte orkade ldgga s& mycket energi i
denna fraga. Stimulansen frdn ekonomiska rddgivare pd samma foretag har troligen varit en
avgorande faktor for att séljaren valde denna miklare och inte kontaktade flera méklare, vilket
har varit en gemensam faktor for lantbrukare som salt.

Konsumtionsprocessen: Forsdljningen av gérden gick inte som séljare C véntat sig, han
valde att avbryta samarbetet med sin miklare nir den inte nadde upp till de forvéntningar som
séljaren hade pa affaren. Sdljaren ansdg att miklaren saknade engagemang for uppgiften.
Detta kanske beror pa att det aktuella méklarforetaget ofta far sina uppdrag genom sina
medarbetare pa radgivningsdelen av foretaget. Det kanske gor att maklaren inte alltid brinner
for sitt uppdrag dé de inte kan vélja sina uppdrag sjélva. Séljaren tidnkte nu forsoka vénda sig
till en annan miklare med sitt uppdrag.

7.4 Fall 4

Séljare D arbetar som lantbrukare och vill likt sdljare C ocksa sélja ett utskifte till gdrden.
Initialskede: Séljare D brukade aktivt folja fastighetsannonserna i lantbrukspressen och
upplevde att han visste vilka aktorer som finns pd marknaden.

Kopprocessen: Siljare D valde att kontakta tva méklare pa marknaden som han sjélv
upplevde vara de tva storsta. Han fick en mycket béttre kontakt med av en av méklarna s& han
valde den, priset pé tjdnsten var ndgot som inte var sa viktigt tyckte siljare D, utan den
personliga kontakten vigde tyngre. De tvd méklarforetag som sdljare D valde i mellan ar de
dldsta pa den Skanska marknaden och troligen s& upplevde sdljare D som varit lantbrukare 1
ménga ar dessa tva som de som hade storst igenkénningsfaktor hos honom sjélv. Han
kommenterade att det fanns flera aktorer men att han tyckte att de inte intresserade honom.
Konsumtionsprocessen: Forsdljningsprocessen har inte dnnu resulterat i ndgon affar men
séljare D dr 4andéd mycket n6jd med sin méklare och dennes engagemang. Séljaren upplevde
sin méklare som ambitids och kunnig. Han ténkte dven flytta 6ver sin ekonomiska rddgivning
till samma foretag som miklaren representerade for att han tyckte att deras samarbete hade
fungerat sé pass bra. Denna affdr visar att synergieffekten mellan rddgivning och
fastighetsformedling fungerar i bdda riktningarna. Det dr inte bara méklarna som far uppdrag
av rddgivarna, men det hor sédkert inte till vardagen att méklaren skaffar kunder till
radgivarna.

7.5 Fall 5

Séljare E dr utbildad civilekonom och har ingen koppling till lantbruksbranschen.
Initialskede: Siljare E hade gjort fastighetsaffarer med lantbruk i Ské&ne tidigare och fann dé
sin méklare genom ett tips fran en affarsbekant som han litade pé och hade kant sedan linge.
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Kopprocessen: Siljare E valde att aterigen anvinda sig av samma méklare som han gjorde
sist, dd han den tidigare gdngen blev mycket ndjd med resultatet. Hir kommer Gronroos teori
om aterkop in, det dr inte ofta det intraffar med tjénster rorande fastighetsaffarer men det
hénder helt klart. Kunden i detta fall var ndjd med resultatet fran deras forra affér och déarfor
blev aterkopet ett faktum. Aterkdpsmonstret dr formodligen mycket starkare nér det géller
affarer dédr kunskapstroskeln dr hog. I detta fall blev det en enkel affér for méklaren. Faran {for
maklaren ligger 1 att han tar forgivet att sdljaren inte skulle vinda sig till nagon annan och da
kanske denne ger for ddliga villkor.

Konsumtionsprocessen: Séljare E blev dven denna gang n6jd med resultatet av affaren och
skulle aterigen anlita samma méklare om det blev aktuellt. P4 frigan om han skulle kunna
tidnka sig att reckommendera méklaren till andra blev svaret absolut. Det ger maklarforetaget
en ambassaddr som kan vara mycket virdefull dé séljare utanfor lantbruksbranschen verkar
satisfiera till storre utstrdckning 4n personer som ar aktiva inom lantbruksbranschen. Detta
gOr att ambassadorer som inte dr lantbrukare till vildigt vardefulla for miklarforetaget, da
dessa dr svara att nd utan omfattande marknadsforing vilket mindre méklarforetag har svart att
klara ekonomiskt.

7.6 Fall 6

Sédljare F ar utbildad jurist och har ingen koppling till lantbruksbranschen.

Initialskede: Siljare F kdnde enbart till en lantbruksméklare i Skane som han var personligt
bekant med sedan tidigare. Anledningen att han inte kénde till flera dr att han har sin bostad i
Stockholm och fastigheten i Skane har fungerat som en sommarbostad at familjen.
Kopprocessen: var enligt siljare F mycket, enkel han védnde sig enbart till sin personliga
kontakt och hade ingen tanke pé att vinda sig till andra médklare i regionen. Pa fragan varfor
inte, sa svarade siljare F att han inte hade nagon orsak att inte lita pa sin kontakt och att han
upplevde att dennes foretag hade det starkaste varumérket nar det géller lantbruksfastigheter.
Sédljare F’s beteende beror troligen pa mycket liten insikt om aktorerna pa marknaden 1
regionen och han tyckte det var enklast att vinda sig till sin personliga kontakt for att f4 hjélp
med forsdljningen.

Konsumtionsprocessen: Siljare F blev mycket njd med forséljningen och skulle kunna
tidnka sig att rekommendera méklaren till sina bekanta om det blir aktuellt 1 framtiden.
Séljaren tog inte mycket tid pé sig att folja affaren, hans onskan var bara att fa kontinuerlig
uppdatering under anbudstiden, 1 6vrigt fick médklaren arbeta fritt med forséljningen.

7.7 Fall'7

Séljare G arbetar som lantbrukare.

Initialskede: Siljare G var mycket intresserad av fastighetsaffarer och brukade aktivt folja
méklarnas annonser i lantbrukspressen. Séljare G hade tidigare inte haft ndgon kontakt med
maklare i regionen. Han brukade dock inte f6lja méiklarna pé Internet, vilket verkar vara ett
forum for kopare.

Kopprocessen: Siljare G valde att kontakta flera méklare och stilla dessa mot varandra. Vad
som blev avgorande for vem som fick uppdraget, var enligt séljaren den miklare som han fick
bast “kansla” for. Séljaren hade ocksa talat med en slédkting som nyligen sélt en fastighet, den
senare hade valt samma méiklarforetag som séljare G och blivit ndjd med den affdren. Detta
gjorde att séljaren blev siker pa att det var rétt att vélja det maklarforetaget.
Konsumtionsprocessen: Siljare G upplevde att méklaren lyssnade pd vad han forvéntade sig
av forsdljningen och vilka krav han hade. Det gjorde att miklaren och séljaren fick en bra
kontakt och deras samarbete fungerade bra enligt siljaren.
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7.8 Fall 8

Séljare H ar utbildad civilingenjor men kommer fran ett lantbrukarhem.

Initialskede: Séljare H visste inget om vilka lantbruksméklare som finns 1 Skane och var inte
heller intresserad av lantbruk da han inte dr bosatt pa landsbygden.

Kopprocessen: Siljare H tvingades att ta hand om forsdljningen da hans far blev sjuk.
Séljaren vénde sig till en virkesuppkdpare som de tidigare gjort affarer med for att fa hjdlp
med att hitta en miklare. Uppkdparen tipsade om tva miklare i regionen som han upplevde
som bra. Dessa kontaktades av sdljaren och han bestimde sig for den person som han fick en
bra kontakt med, priset var inte avgorande.

Konsumtionsprocessen: Siljare H tyckte att miklaren hade gjort ett bra arbete. Han
uppskattade miklarens engagemang for affaren och att han tagit sig tid att svara pa fragor som
sdljaren haft rorande detaljer kring forséljningen. Forsdljningen blev tdmligen plotslig péa
grund av faderns sjukdom, sa miklarens engagemang blev extra viktig med tanke pa den
bakomliggande orsaken till forsdljningen.

7.9 Fall9

Séljare I arbetar inom lantbruksbranschen som maskinforsiljare.

Initialskede: Siljare I arbetar med lantbruk och har ett brett kontaktnit inom branschen samt
prenumererar pa de vanligaste lantbrukstidningarna. Séljaren hade vid ett tidigare tillfélle haft
en kontakt med en lantbruksmaklare.

Kopprocessen: Siljare I valde att kontakta alla lantbruksméklare som han kénde till och
priset var det som blev avgorande. P4 frdgan om han horde av sig till den méklare som
tidigare haft kontakt med, blev svaret att den méklaren inte var verksam lidngre. For sédljare I
var priset pa tjansten det avgorande for vem som fick uppdraget. Sdljare I &r den forsta som
valt méklare efter priset pd tjdnsten. Kanske &r det ett ovanligt beteende att gora sa eller s ér
sdljare I drligare &n de andra séljarna nér han séger att priset var avgorande.
Konsumtionsprocessen: Séljare I blev n6jd med sin férsédljning, han uppskattade méklarens
tillgénglighet under processen. Miklaren uppdaterade siljaren ofta hur affdren fortlopte, det
var ndgot som siljaren uppfattade som mycket positivt.

8 Diskussion & slutsatser

I detta avsnitt kommer slutsatserna och syftet besvaras i den utstrackning det 4r mojligt.
Syftet med studien é&r att identifiera om det finns ndgon skillnad mellan olika séljares
beslutsprocess samt om det dr ndgon skillnad mellan olika sdljare beroende pa bakgrund.
Fragestéllningarna éar:

- Vilka faktorer har storst inverkan vid valet av méklarfirma?

- Identifiera om det finns skillnader mellan olika sdljare?

Under initialskedet skiljer sig kommunikation mellan méklare och séljare beroende pé vad
sdljaren har for bakgrund. Séljare med lantbrukskdnnedom skiljer sig frdn dvriga nér det
giller sitt sokande efter méklare. Lantbrukare finner ofta sin médklare genom mangérig
stimulans frdn annonser i lantbrukspressen, dd frimst ATL, vilket gor det timligen enkelt att
na denna kundgrupp for maklarforetagen. De vet vilka méklare som finns pa4 marknaden. Nar
det giller 6vriga sa dr det svérare. De har ofta en hog kunskapstroskel di det géller att hitta
sin lantbruksméklare. Detta gor att de ofta anvinder sig av sitt kontaktnét for att fa rad om
miklare. For att nd dessa siljare behdvs troligen riktad marknadsforing vilket ar dyrt och det
ar inte sakert att det har ndgon mitbar effekt. Det enklaste dr dock att de kunder som inte har
god lantbrukskénnedom blir ndjda kunder och ddrmed blir dessa ambassaddrer for

21



maklarforetaget. Méaklarnas hemsidor verkar inte vara en viktig informationskélla nér séljaren
soker méklare. Det dr troligen mer ett viktigt redskap for kopare.

Nar kopprocessen startar sa finns det dven dar skillnader mellan lantbrukare och ovriga.
Lantbrukarna optimerar ndstan alltid. De kontaktar flera méklare och stéller dessa mot
varandra. Vad som blev avgorande for vilken méklare som fatt uppdraget ér olika fran fall till
fall. Det var bara ett fall dir priset blev avgérande. Annars var den personliga kontakten som
tidigare studier pekat pd, en viktig faktor. Det géllde att ”kédnslan” som séljaren fick for sin
méklare helt enkelt skulle vara rétt. En viktig faktor for de flesta lantbrukarna var att méklaren
skulle ha internationella kontakter for att kunna attrahera utlandska kopare. Det blev
avgorande 1 ett fall dir en mjolkgard skulle sédljas. Troligen beror det pa att det varit ménga
artiklar i lantbrukspressen om framst holldndska och danska kopare som kommer till Sverige
for att kopa “billiga gardar”. Sanningen &r nog snarare att det inte dr sd manga gardar som
verkligen séljs till dessa utldndska kopare, utan det har helt enkelt blivit ett forséljningsknep
bland méklare 1 Skéne for att vinna konkurrensen om objekten. Det fanns ocksa lantbrukare
som inte optimerade. De var redan kunder i samma foretag med sin redovisning och valde da
att anlita det foretaget till forsiljningen. Ovriga séljare valde att satisfiera. Detta beror troligen
pa att kunskapstroskeln ar for hog nir det giller Gvriga siljare. Det medfor att de ofta viljer
den som de forst kommer 1 kontakt med, eller den méklare som de blir reckommenderade av
vénner, kontakter etc.

I konsumtionsprocessen ir alla intervjuade séljare ndjda, utom en. Detta gor det svart att dra
nagra slutsatser om méklarnas upptradande gentemot kund. Den kund som inte blev ndjd hade
satisfierat och bara vint sig till en méklare, vilket torde 6ka risken for att kunden inte blir
ndjd. Annars verkar de flesta méklare vara palista om detaljer rérande lantbruk. De visar ett
stort engagemang och later kunden paverka detaljer om kunden sa 6nskar. Anvinds
Axelssons kvalitets modell {or att besvara fraigan VAD? och HUR? Enligt Axelsson s& kan
den tekniska kvaliteten (VAD) nidrmast relateras till problemlosningsformaga det vill sdga
sdlja garden och den funktionella (HUR) till 6verforingsformaga hur sjdlva forsaljningen ska
gé till. Trots att flera maklare inte lyckats silja sina kunders gardar, &ven om de har haft
tdmligen gott om tid pa sig, s& ar dessa kunder fortfarande ndjda. De som tyckte att tiden inte
spelade sé stor roll var icke lantbrukare. Forklaringen kanske ligger i att de inte dr bosatta pa
bygden och inte dr beredda att ta den tid som det faktiskt tar att soka upp en ny méklare till
uppdraget och bli av med den gamla. De lantbrukare som det tagit lang tid for var tdmligen
insatta i att det skulle bli svart att sélja deras gard och ddrmed haft 6verseende med detta.
Viktigast om det drog ut pé tiden var att méklaren fortsatte visa intresse och att miklaren
l6pande horde av sig till sdljaren &ven om inget nytt kommit fram utan mest for att hélla
kontakten mellan méklare och séljare.

Slutsatser

Lantbrukarens beslutsprocess skiljer sig mot ovriga vid forsiljning av lantbruksfastighet da
lantbrukarna har storre kunskap om vilka méklare som finns pa marknaden. Det gor att
lantbrukarna sjdlva vet vilka méaklare de vill kontakta och de optimerar ofta, vilket gor att fler
miklare kan vara med och slass om uppdraget. En enkel forklaring till detta beteende skulle
kunna vara att de vill minimera kostnaden for méklarens tjdnst, men det har visat sig vara fel.
Andra vérden r viktigare och dessa skiljer sig beroende pd vad girden har for inriktning.
Ovriga har en stor kunskapstrdskel nir de ska soka miklare. De vet inte riktigt var de ska sdka
denna information. Det har gjort att samtliga personer med icke lantbruksbakgrund som
medverkat i denna undersdkning har anvént sig av kontakter for att finna sin
lantbruksméklare. Dessa dvriga personer tenderar att satisfiera 1 stor utstrackning vilket gor
att de 4r mycket svéra att nd for miklarna. Det ar i princip tillfélligheter som avgor vilken
miklare som far dessa uppdrag. De hér uppdragen dr mycket viktiga dé det géiller for
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maklaren att fa ndjda kunder som i sin tur kan rekommendera miklaren till sina kontakter, da
dessa séljare &r svéra att nd utan kostsam marknadsforing.
Av denna studie kan f6ljande konstateras:
e Viktigt med internationella kontakter nir det 4r lantbrukare som soker méklare for att
dessa tror att de kan f4 béttre betalt av internationella kdpare.
e Lantbrukare optimerar i mycket storre utstrackning dn 6vriga (béttre uppsikt pa
aktorerna).
o Ovriga satisfierar troligen p.g.a. okunskap. Ofta kontakter som ger rekommendationer
till olika méaklare
e Fa besoker hemsidor nér de soker méklare.
e (Goda ambassadorer mycket viktigt nér det icke géller lantbrukare. De &r svarare att na
och satisfierar oftare och marknadsforing dr dyrt och svart att traffa ritt.
e Lantbrukare radfrdgar inte andra lantbrukare eller bekanta nér det giller en forsédljning.
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