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Sammanfattning

Priset pa lantbruksmaskiner har under de senaste dren okat samtidigt som antalet nyregistrerade
traktorer har minskat. Denna utveckling beror pa att intresset for kdp av begagnade
lantbruksmaskiner har 6kat under de senaste aren. Det finns flera etablerade foretag inom handel
med begagnade lantbruksmaskiner. Nagra av de populdraste aktorerna dr natauktioner. Att handla
pa nétauktion, utan mojlighet till fysisk inspektion utav lantbruksmaskinen stiller hdga krav pé
koparens formaga att sjilv jamfora och vardera olika objekt for att kunna fatta ett grundat kopbeslut.
Denna studie syftar till att undersoka lantbrukarnas beslutsprocess vid kop av begagnade
lantbruksmaskiner via nétauktioner. Fokuset for denna studie ar att svara pa forskningsfragan “Hur
paverkar olika faktorer lantbrukares beslutsprocess vid kop av begagnade lantbruksmaskiner via
nétauktioner?”. For att uppfylla syftet har studien utgatt ifrdn semistrukturerade intervjuer med tva
lantbrukare som nyligen handlat maskiner pa nétauktion. For att analysera empirin ifrdn de
semistrukturerade intervjuerna har Solomons beslutsteori och Theory of planned behavior anvénts.
Studien visar pa lantbrukares olika faktorer utifran tydliga behov. Dessa dr behov av hog kunskap
och behov av tidigare erfarenheter, vilket 6kar tryggheten i beslutsprocessen. Det konstaterades
riskmedvetenhet hos lantbrukarna, ddremot vigde den mdjliga nyttan av kdpet tyngre. Social
paverkan hade liten betydelse och besluten byggde frimst pd individuella och rationella
overviganden.

Nyckelord: Konsumtionsprocess, Beslutsprocess, Nétauktion, Maskinhandel, Konsumtionsteori.



Abstract

The price of agricultural machinery has increased in recent years while the number of newly
registered tractors steadily declines. At the same time, the interest in purchasing used agricultural
machinery has grown. There are several established companies who specialize in used machinery
sales, with online auctions being among the most popular platforms. Purchasing machinery through
online auctions without the opportunity for physical inspection, places high demands on the buyer’s
ability to independently assess and evaluate the machinery in order to make well informed decisions.
This study aims to explore farmers decision-making processes when purchasing used agricultural
machinery via online auctions. The study is based on semi-structured interviews with two farmers
who recently bought used machinery through online auctions. Solomon’s decision-making theory
and Ajzen’s Theory of Planned Behavior were applied to analyze the empirical data. The findings
show that the farmers acted based on clear needs, extensive knowledge and previous experience
which contributed to a greater sense of confidence in their decisions. Although there was awareness
of the risk, the perceived benefits of the purchase weighed more heavily. Social influence had
minimal impact, as the decisions were primarily based on individual and rational considerations.

Keywords: Consumption process, Decision-making process, Online auction, Machinery sales,
Consumer theory



Innehallsforteckning

FOrKOItNINGAr......co i 8
1. INtrOdUKLION ... e e 9
R = 7= 10| Lo 9
1.2 Problemformulering...........coo i 10
1.3 Syfte och fragestalININGAr ........oooiiii e 11
Vo =T 1= a1 T T 11
2. TeoretiSkt rAMVErK....... .. e 12
D200 T 11 =Y [V T 12
DA =TT 11 €3 (Y ) o SR 12
2.3 Beslutsfattandet ... 12
2.3.1 Personligt eNgagemang.............uuuuuuuruiuruiuieiirireiarerereinreinrnreea———————————————— 13
P T =TT g o (=] (= To Ty PP 13
2.4.1 Praktisk tillAmpPning.........coooiiiiii e 14
2.5 AUKLONSIEON ...t e e e e e e 15
2.5.1 Auktionstid som prispaverkande faktor ............cccccccooiiiiiiiiiiii e, 15
2.5.2 Erfarenhet och kunskapsbaserat beslutsfattande ............ccccccooviicis 15
2.5.3 Onlineférsaljning och fortroendeskapande..............cccooieeiiiiiiee e 16
2.6 Integrerat teoretiskt ramVerk .............uuuuiiiiiiiiiii e ———————— 17
B O 111 o o 18
3.1 FOrskningSMEtOd ..o 18
T2 [ 1 (=1 V18 To (=T} T [ o P UP O PPRPRR 19
3.3 LitteraturgenomMQaANnG ........cooiiuieiiiiiiii ettt e 20
B O o - | SRR 20
3.5 EMPIriiNS@mMIING ...t e e e e e e e 20
3.6 Metod fOF @NAIYS ......coiiiiiiiie e 21
I A V=111 (=] €] 1 =T T RS SRRRRR 22
3.7 TroVArdighet. .. ..o e e 22
3.7.2 OVErfOrDArNEL ... 22
373 PAIIGNEL ... 22
3.7.4 KONFIMMEIING ..ot e e e e e e e e e e e e e e enns 23
3.8 Kritisk reflektion ........ ..o 23
4. Empiriskt material........cccoccoiiiiiiiiiir i ———— 24
4.1 Intervju med Carl LeENNArtSON ............ooiiiiiiiiie e 24
4.1.1 Presentation av Carl Lennartson och hans verksamhet .............ccccccceeeeeenns 24
4.1.2 Val av iNKOPSKANAL ........ocuuiiiiiiiii e 24
4.1.3 Upplevd risk och hantering av osakerhet ..........cccccoiiiiii e 24
4.1.4 Ekonomiska BVErvAgaNAEN .........cuueiiiiieaeiieieiieee et a e 25
4.1.5Val @V MaSKIN ....cooociiiiiiie s 25
4.1.6 Erfarenhet av ProCeSSEN ........cooi i 25
4.2 Intervju med Robin Schiller............oo 26
4.2.1 Presentation om Robin Schiller ... 26
4.2.2 Val av inKOPSKaNal........ccooieieie e 26

4.2.3 Upplevd risk och hantering av os@kerhet ..., 26



4.2.4 Ekonomiska OVErVAganNdEN ......cccooeieie it 27

4.2.5Val @V MaSKIN ....cooiiiiiiiiiie s 27
4.2.6 Erfarenhet av ProCeSSEN ........cooiiiiiiiiiiie e 27
5. Analys oCh DiSKUSSION.......cccciiiiiiiiinir s 28
5.1 Rationellt och vanemassigt beslutsfattande .............ccoocoii 28
5.2 De fem stegen i beslutsfattande ... 28
5.2.1 Problemidentifiering ...........cooiiiiiiiiiiieiee e 28
5.2.2 InformationSSOKNING .......ceiiiiiiiiiiiiiee e 29
5.2.3 Utvardering av alternativ............oocueeiiiiiiii e 29
5.2.4 ProdUKIVAL........cooiiiiiii e 29
5.2.5 Resultat och problem efter KOP.........coueeiiiiiiiiieiiie e 30
5.3 Theory of planned Behavior .............coo e 30
5.3.1 Attityd till beteendet ............ouvnimieiii e —————— 30
5.3.2 SUbJEKLiVa NOMMET.........ueiiiiiii e 34
5.3.3 Uppfattad beteendekontroll ... 36
5.4 Tidsfaktor och KOpbeteende.............coo i 38
5.5 Erfarenhet 0Ch KUNSKAP ........ocouuiiiiiiiic et barre e e e e 38
5.6 Sammanfatining .........c.ooeiiiiiiiiie e e e 39
L L1 o3 T ==Y 40
6.1 Slutsatser utifran forskningsfragan ... 40
6.2 Avslutande reflektion...... ... 41
6.3 Framtida StUdIEr ....... ..o e 41
L] =T =T 3 L= 42

Populdrvetenskaplig sammanfattning ... 45



Forkortningar

Forkortning Betydelse
SLU Sveriges lantbruksuniversitet
TPB Theory of planned behavior



1. Introduktion

I detta kapitel kommer uppsatsens bakgrund att presenteras foljt av det empiriska
och teoretiska problemet. Mélet med kapitlet r att leda ldsaren fram till syftet med
uppsatsen samt de fragor som skribenterna &mnar besvara genom studien.

1.1 Bakgrund

Traktorn introducerades i det svenska lantbruket i borjan av 1900-talet. Vid borjan
av 1930-talet hade traktorns funktion i det svenska lantbruket utvecklats fran
motoriserade redskap till en universal traktor med bogserade redskap (Thunstrom,
2017). I mitten av 1900-talet blev traktorn en vanlig syn bland svenska lantbrukare
och antalet traktorer passerade antalet hdstar ute pa svenska girdar (Land Lantbruk,
2017). Sedan traktorns intdg i lantbruket for 6ver 100 &r sedan dr anvdndningen av
traktorn som redskap idag en central del i lantbruksverksamheten. Traktorn anvénds
exempelvis for arbete i filt, snordjning i stider samt arbete i skog. En investering
av en traktor dr ddrmed inte bara ett inkdp av ett fordon, utan ett strategiskt
affarsbeslut som pédverkas av lantbrukarens ekonomiska och operativa
forutsattningar.

Under ar 2024 var antalet nyregistrerade traktorer 1927 stycken i Sverige, vilket dr
en minskning frén tidigare ar (Jordbruksaktuellt, 2024). Samtidigt vittnar
auktionsfirmor som exempelvis Klaravik om dkat intresse av begagnade traktorer.
Under ar 2024 okade forsdljningen av begagnade traktorer med 20 procent och
uppgick da till 1900 stycken (Jordbruksaktuellt, 2025). Priset pa traktorer 6kar och
pa vissa av de mest populdra mérken och modeller har priserna dkat med upp till
10 procent pé de tva senaste aren (ATL, 2024). Tittar man pd avrdkningspriser pa
jordbrukets produkter sa foljer det inte samma trend. Exempelvis har
avrakningspriset pd spannmdl hallit sig relativt stabilt under samma tid
(Jordbruksverket, 2025).

Ett alternativ till att kopa nya maskiner &r att handla begagnade maskiner.

Det finns flera olika marknader for begagnade lantbruksmaskiner, en av de mest
etablerade firmorna for handel med begagnade maskiner dr Klaravik. Utvecklingen
av digitala auktionssajter sdsom Klaravik har foréndrat forutsattningarna for hur
lantbrukare soker information och genomfor sina kop (Konkurrensverket, 2017).
Flera auktionssajter har skapat en mer konkurrensutsatt och transparent marknad,
vilket 1 sin tur stdller hogre krav pa koparens formaga att jimfora och sjélva véardera
for att fatta grundade beslut.



1.2 Problemformulering

Investeringar i lantbruksmaskiner har for dagens lantbrukare blivit mer 4n ett inkop,
det &r ett strategiskt beslut som har stor paverkan pa lantbruksforetagets ekonomi
och operativa verksamhet (Thunstrém, 2017). Marknaden for maskiner préglas
samtidigt utav stigande priser vilket 6kar den ekonomiska konsekvensen vid varje
investering (ATL, 2024). Samtidigt &r lantbrukets avrakningspriser i méanga fall
stabila, eller ldngsamt véxande, vilket kan skapa en potentiell obalans mellan
kostnader och intékter (Jordbruksverket, 2025).

Vid sidan av detta sker en utveckling av digitala auktionsplattformar for begagnade
maskiner, sasom Klaravik, PS Auction och Blinto. Dessa auktionsfirmor tar bort
mdjligheten till fysiska moten med sdljare och inspektioner utav maskinen
(Konkurrensverket, 2017). Auktionsfirmorna utfor inte sjdlva nigon djupare
undersokning och ldmnar inga garantier. De uppgifter som ldmnas angdende
objektets skick i objektsbeskrivningen dr endast baserade pa uppgifter ldmnade
ifrdn sdljaren. For en lantbrukare innebdr detta bade mojligheter och risker.
Mgjligheten att néd ett bredare utbud av maskiner, men ocksa utmaningar i att
behdva bedoma maskiners skick, funktion och virde utan att fysiskt kunna titta pa
de (Jordbruksaktuellt, 2025). Kop pa auktion har ocksé en sluttid samt &r i det flesta
fallen irreversibla. Det stdller krav pad lantbrukaren att fatta snabba och
vélinformerade beslut.

I dagens ldge finns det en del forskning kring &mnet kop av lantbruksmaskiner samt
olika former av riskhantering inom lantbrukssektorn. En specifik studie fran
Linkopings universitet studerade lantbrukares beslutsprocess vid kop av traktor.
Studien utfoérdes av Per Frankelius tillsammans med studenter for en kurs inom
marknadsforing och innefattade fallstudier av lantbrukare. De kom fram till att det
finns monster 1 lantbrukares beslutsprocesser vid kop av just traktor, men dven att
det finns en stor mangfald (Frankelius, 2016). Monstret visade pé att lantbrukare
antingen tar rationella beslut eller emotionella beslut vid kop av traktor. Studien
visade dven pd att det fanns likheter och skillnader beroende pd om lantbrukaren
har en dragningskraft till ett visst varumérke eller om nérheten till aterforséljaren
ar viktigare. Frankelius (2016) studie fokuserar enbart pa traktorkdp och undersoker
inte kop av andra lantbruksmaskiner. Studien anvédnder inte heller ndtauktioner som
huvudforsdljare och dérfor anser forfattarna att det finns mer att studera inom
omradet.

Kopplat till riskhantering och hur detta behandlas av lantbrukare vid olika
situationer av beslutsfattande inom verksamheten finns flertalet studier, frimst
genom tidigare examensarbeten fran SLU. Négra exempel pd dessa dr Bengtsson
och Sandqvist (2024) som undersoker vad som pdverkar lantbrukares beslutfattande
vid investering av ny teknik. Deras arbete innehaller vissa delar som hanterar kop
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av lantbruksmaskiner men tar avstamp i framfor allt ny teknik. Aven denna studie
visar pa att det finns en kunskapslucka om processen vid investeringar pa
nétauktioner, oavsett om det avser ny teknik eller inte. Fortsdttningsvis finns det
flera studier om riskhantering inom lantbrukssektorn. Men de behandlar framst
risker kopplat till vixtodling och animalieproduktion, som exempelvis Hermansson
och Olsson (2023) samt Gustafsson (2018). I dessa arbeten behandlas inte hur
beslutsprocessen vid kop av begagnade lantbruksmaskiner via ndtauktioner gar till
kopplat till tillgénglighet och den risk det medfor att investera utan fysisk
inspektion och garantier. For att komplettera befintlig litteratur kommer denna
studie behandla beslutsprocesser vid kop av begagnade lantbruksmaskiner pa
nétauktioner samt hur lantbrukare hanterar dem risker detta medfor.

1.3 Syfte och fragestallningar

Syftet med denna studie dr att undersdka vilka faktorer som paverkar lantbrukares
beslutsprocess vid kdp av begagnade lantbruksmaskiner pa natauktioner. Studien
syftar dven till att 6ka forstaelsen for hur lantbrukare hanterar potentiella risker vid
kop av begagnade lantbruksmaskiner utan fysisk inspektion.

1. Vilka faktorer paverkar lantbrukares beslutsprocess vid kop av begagnade
lantbruksmaskiner via nitauktioner?

1.4 Avgransningar

Denna studie syftar till att undersoka vilka faktorer som péaverkar lantbrukares
beslutsprocess vid kdp pd ndtauktionen Klaravik. Darfor omfattar arbetet enbart
intervjuer med lantbrukare i Sverige som nyligen handlat lantbruksmaskiner pé
Klaravik. Intervjupersonernas tidigare erfarenhet av kdp pa nétauktion har inte
tagits 1 beaktan utan det avgrinsas till ett specifikt kop. Detta pa grund av arbetets
korta tidsram, vilket gor att vi valt att enbart intervjua personer som handlat
maskiner under det senaste aret. For att kunna dra slutsatser utifran enstaka kop
definierades dven en avgransning géllande pris déir kdpet avgrénsas till ett pris pa
minst 200 000 kronor. Forskarna ansag att kopet bor vara av sddan stor karaktar att
det krdver en mer genomgédende beslutsprocess. De teoretiska avgriansningarna ar
hinvisade till att enbart anvdnda relevant teori som kan kopplas till kdpprocesser
och till hur maénskligt beteende och dess omgivning kan paverka oss i
beslutssituationer.
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2. Teoretiskt ramverk

I detta kapitel kommer uppsatsens teorier att presenteras. Teorierna syftar till att
beskriva olika fenomen kopplat till kop och beteende.

2.1 Inledning

Syftet med denna studie &r att undersoka vilka faktorer som paverkar lantbrukares
beslutsprocess vid kop av begagnade lantbruksmaskiner pa nétauktioner. Studien
syftar dven till att 6ka forstéelsen for hur lantbrukare hanterar potentiella risker vid
kop av begagnade lantbruksmaskiner utan fysisk inspektion och saledes bidra med
kunskap om dmnet. For att uppné detta anvdnder forfattarna tre kompletterande
teoretiska perspektiv; beslutsteori, beteendeteori och auktionsteori. Dessa tre
ramverk hjdlper forfattarna att hitta relevanta faktorer som péaverkar
beslutsprocessen hos lantbrukare och att analysera dem utifran olika synvinklar.

2.2 Beslutsteori

For att forstd vad en beslutsprocess dr och hur den fungerar anvédnder forfattarna
beslutsteori. Den anvénds for att forstd vilka steg en beslutsprocess innefattar och
vilka faktorer som kan pdverka utfallet.

Varje dag tar minniskor flera olika beslut. Allt frdn enkla beslut i vardagen som
exempelvis klddval, till mer komplexa beslut som kop av bil eller traktor (Solomon,
2006). Omedvetet viager minniskan den kognitiva anstringning som krévs
gentemot den majliga vinsten av beslutet. Solomon (2006) delar in beslutsfattande
1 tre huvudsakliga kategorier; kognitiva, vanemaissiga och affektiva. Kognitiva
beslut identifieras genom rationella, logiska och informationsbaserade beslut, dér
beslutsfattaren védger for- och nackdelar av flera olika alternativ. Vanemadssiga
beslut tas utan eller med liten medveten tanke. Dessa beslut tas ofta pa grund av
effektivitetsskdl. Affektiva beslut dr ofta kidnslostyrda. Tidigare erfarenheter och
emotionella band till ett visst varumérke eller produkt dr exempel pé faktorer som
paverkar ett sddan beslut. Dessa tre kategorier eller fack fungerar som modeller for
att forstd beslutsprocessen och samverkar ofta med varandra nér beslut fattas.

2.3 Beslutsfattandet

Processen i ett beslutsfattande omfattar enligt Solomon (2006) flera steg. Det forsta
steget 1 beslutsprocessen dr problemidentifiering. Det borjar med att konsumenten
identifierar ett problem och att det uppstar ett behov efter en ny produkt. Nista steg
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ar informationssokningen. For att 16sa det uppkomna problemet borjar
konsumenten soka information inom en specificerad produktkategori. Efter
informationssokningen har konsumenten nu flera alternativ pd produkter.
Konsumenten kan sedan jamfora for- och nackdelar med de olika alternativen pa
produkter. Det fjarde steget dr produktval. Efter att ha jamfort de olika alternativen
bestdimmer sig konsumenten for vilken produkt som passar bidst. Dessa steg
resulterar forhoppningsvis i att konsumenten koper produkten.

2.3.1 Personligt engagemang

Zaichkowsky definierar personligt engagemang i Solomons (2006) bok som “en
persons upplevda relevans av ett objekt baserat pa deras inneboende behov,
véarderingar och intressen.” Det Zaichkowsky menar &r att ju mer ett kdp av en
produkt berdr en person i relation till deras vérde, behov eller intressen, desto hogre
blir det personliga engagemanget i beslutsprocessen. Engagemangsnivan paverkar
1 sin tur hur mycket tid och energi som en konsument ldgger ner i sin beslutsprocess.

Forutséttningarna for personligt engagemang péverkas av tre faktorer; personliga
faktorer, objekts eller stimulus faktorer samt situationsfaktorer (Solomon, 2006).
Personliga faktorer innefattar behovet, intressen, virderingar och betydelse. Till
exempel vid en lantbrukares fOrsta egna maskininkdp &r det troligt att
engagemanget dr hogt pa grund av personliga virderingar och kénslor.
Objektsfaktorer innefattar 1 vilken grad kunden uppfattar att produkten skiljer sig
fran andra alternativ och hur produkten marknadsfors. Om skillnaderna mellan
alternativen dr otydliga kan engagemanget minska om konsumenten upplever att
alternativen édndé &r likadana. Situationsfaktorer behandlar situationen kring kopet
(Solomon, 2006). Om kopet exempelvis ér tvingande pa grund av att en maskin
plotsligt har gétt sonder eller om det 4r en planerad investering. Ett starkt personligt
engagemang leder till att konsumenten soker mer information. Séledes é&r
konsumenten mindre benédgen att fatta ett impulsivt beslut eller ett beslut som enbart
ar styrt av priset pa produkten. Det kan ocksé leda till hdgre varumérkeslojalitet.
Vid foretag-till-foretag (B2B) kop, som ofta &r fallet da en lantbrukare ska kdpa en
ny maskin, dr impulskép mycket ovanligt. Dessa beslut baseras ofta pad noggranna
jamforelser, tidigare erfarenheter och riskbedéomningar. Relationer och fortroende
mellan foretagen spelar en stor roll och fungerar som ett slags socialt kapital.

2.4 Beteendeteori

Beteendeteori hjélper forfattarna att forstd vilka psykologiska och sociala faktorer
som styr lantbrukares intention att agera pa ett visst sitt. Genom anviandandet av
beteendeteori kan forfattarna forstd hur lantbrukares attityder, sociala normer och
upplevda kontroll paverkar deras beslutsprocess vid kép pé nitauktion.
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Ajzen (1991) beskriver Theory of Planned Behavior, forkortas TPB, och huruvida
en individs beteendeintention dr central for att kunna avgora sannolikheten att ett
visst betande dger rum. En starkare intention 0kar sannolikheten att handlingen
utfors. Det finns tre huvudfaktorer som paverkar intentionen. Attityd &r den forsta
faktorn och handlar om individens dvergripande positiva eller negativa instéllning
till att utfora ett visst beteende. Detta innefattar dven hur en individ vérderar de
forvantade konsekvenserna. En positiv attityd dir individen tror att beteendet
kommer ge ett gynnsamt utfallet visar pd storre sannolikhet att beteendet utfors.
Den andra faktorn behandlar subjektiva normer (Ajzen, 1991). Detta avser
individens uppfattning om vad ménniskor i deras omgivning anser att personen bor
eller inte bor gora. Dessa subjektiva normer formas genom inflytande fran kollegor,
vénner och familj samt visar hur sociala faktorer kan paverka intentionen att agera.
Den sista faktorn dr upplevd beteendekontroll och beskriver individens uppfattning
om sin forméga att genomfora ett beteende. Denna inkluderar bide externa aspekter
sasom tillgang till resurser samt interna aspekter sdsom forkunskaper och
fardigheter. Upplevd beteendekontroll kan dven fungera som en direkt faktor
mellan intention och faktiskt beteende. Det innebér att &ven om en individ har en
stark intention att agera, kan bristen pa upplevd kontroll leda till att beteendet inte
genomfors.

2.4.1 Praktisk tillampning

Dessa tre faktorer tillsammans péverkar enligt Ajzen (1991) personers intentioner
beroende pa den aktuella individen och dess sammanhang. TPB skapar genom detta
en mojlighet att ge en nyanserad bild och forstéelse for varfor personer viljer att
agera som de gor. TPB kan appliceras pa manga olika situationer men frimst vid
osdkra och komplexa beslutssituationer. Ajzen (1991) beskriver dven att upplevd
beteendekontroll kan agera som en aktdr mellan en intention och ett faktiskt
beteende. I praktiken betyder detta att &ven om personen har en stark intention att
utfora ett visst beteende, sa blir avsaknaden av kontroll for pataglig att personen
avstdr att utfora handlingen.

Ajzen (2006) beskriver hur TPB teorin kan appliceras 1 praktisk tillimpning och
med hjélp av de tre faktorer som styr intentioner. I studien av Ajzen fran ar 2006
gor han kopplingar till teorin frdn 1991 och bygger vidare pa hur detta gér att
anvinda for att utveckla effektiva beteendeinterventioner. Ajzen (2006) beskriver i
artikeln att man d@mnar identifiera de faktorerna som ligger till grund f6r hur en
person uppfattar attityder, subjektiva normer och upplevd beteendekontroll kopplat
till ett visst beteende. Genom att identifiera vad som styr detta kan det &ven utldsa
hur man med hjédlp av detta kan styra eller fordndra méanniskors beteenden.
Beteendeinterventioner bygger enligt Ajzen (2006) pa riktade insatser for att inte
bara forstd varfor méanniskor beter sig pa ett visst sétt utan anvénds for att styra
beteenden.
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I studien presenterar Ajzen (2006) olika metoder for att paverka det han kallar for
“salient beliefs”, vilket innefattar vad ménniskor har for forestdllningar och
tankesatt som ligger till grund for de tre olika delarna i modellen. Genom att
identifiera dessa “salient beliefs” kan man med hjidlp av detta forsta och styra
méinniskors beteende om man identifierar deras tankesitt bakom intentionerna.

2.5 Auktionsteori

Auktionsteori hjélper forfattarna att identifiera specifika faktorer som kan uppsta i
en auktionmilj6é och hur de kan paverka beslutsprocessen.

2.5.1 Auktionstid som prispaverkande faktor

I en studie av Svensson, Hellmer och Robson (2010) analyserades 119
internetauktioner i syfte att utforska huruvida auktionstiden ar en prispdverkande
faktor. Forfattarna av studien fann att kortare auktionstid ofta resulterade i relativt
hogre slutpriser. Denna prisokning kan inte forklaras av ett hogre antal bud, vilket
indikerar att sluttiden pa budgivningen kan paverka kdpbeteendet. Nar tiden for att
fatta beslut minskar kan kdpare bli mer benéigna att drivas av konkurrensinstinkt,
vilket innebér att budgivare borjar tdvla mot varandra. Detta leder i sin tur till att
budgivare budar mer dn vad de egentligen tdnkt, alternativt agera impulsivt. Det
kan leda till att kdparen inte langre agerar ekonomiskt rationellt och dkar risken att
betala ett pris som overstiger marknadsvéardet. I kontexten av lantbruksmaskiner pa
nédtauktioner kan samma faktorer spela in. Pressade tidsramar kan pdaverka
lantbrukarens riskbedomning. Fenomenet visar att tidsfaktorn bor betraktas som en
kélla for risk vid auktionskop.

2.5.2 Erfarenhet och kunskapsbaserat beslutsfattande

Robert Wilson och Paul Milgrom tilldelades ar 2020 Nobelpriset 1 ekonomi {or
deras studier och forbittringar av auktionsteorin samt uppfinningar av nya
auktionsformat (Kungliga vetenskapsakademin, 2020). Auktionsteorin bestar av tre
omstdndigheter som tillsammans ligger till grund for utfallet av en viss auktion.
Den forsta omstédndigheten dr auktionens regler, till exempel om det 4dr en 6ppen
eller stingd auktion. Den andra omstindigheten handlar om det aktuella
auktionsobjektet. Den tredje omstidndigheten belyser osdkerhet och risktagande och
gér enligt Wilson och Milgrom att koppla till olika kdpares kunskap om objektets
vérde.
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Artikeln fran Kungliga vetenskapsakademin (2020) forklarar att Robert Wilson var
den forsta att ta fram ett ramverk for auktioner med gemensamma varden. Under
1960- och 1970-talet tog Wilson fram tre uppsatser som forklarar den optimala
strategin vid budgivning av objekt med osdkert virde. Med gemensamma virden
menas auktionsobjekt med samma vérde for alla budgivare. Exempel pa objekt med
gemensamma virden dr viardepapper eller bostdder. For dessa objekt finns dven
privata virden, men det betydande vérdet dr gemensamt. Wilsons analyser visar att
erfarenhet och kunskap om objektets viarde kan ha fordelar vid auktioner med
gemensamma virden. Detta eftersom olika budgivare har olika erfarenhet av det
specifika objektet, inklusive att ménga budgivare 16per en risk att ha mindre och
samre information dn andra budgivare. Enligt Wilson leder detta till att budgivare
lagger lagre bud @n vad de tror dr det verkliga virdet for att forsdkra sig om att inte
betala for mycket och pa sé vis gora en sdmre affar (Kungliga vetenskapsakademin,
2020). Detta leder till att de genomsnittliga buden blir ldgre samt att budgivaren
med mest erfarenhet och kunskap ldttare gor en bra affir. Wilson beskriver att
anledningen till de ldga buden beror pa ridsla for att drabbas av vinnarens
forbannelse. Vilket betyder att om man vinner budgivningen kan man forlora i
laingden om man betalat mer &n vad objektet r vért 1 verkligheten. Wilson betonar
dven att storre osékerhet ger lagre bud och ldgre slutpris. Slutligen beskriver Wilson
att problemen som uppstér vid vinnarens forbannelse blir som storst nér det finns
stora skillnader 1 kunskap och information mellan budgivare.

2.5.3 Onlinefdrsaljning och fortroendeskapande

Kim et al. (2008) menar att fortroende dr en viktig faktor vid alla typer av online
handel. Fortroende far dessutom sérskilt stor betydelse i1 affirer med hogt
ekonomiskt virde. I digitala kop dér séljaren och koparen inte mots fysiskt ar
fortroende en form av riskreducering. Studien av Kim et al (2008) visar pd att
kopare som handlar pa internet plattformar bedomer trovirdigheten av produkten
framst utifran plattformens rykte.

En analys av Gosh (2024) visar att fortroende har en direkt padverkan pd upplevd
risk vid kop pa online handel. Studien visar pa att visuella signaler sasom bilder pa
produkten med hog kvalitet, transparens 1 produktinformationen och tydliga villkor
ar bland de starkaste fortroendeskapande faktorerna.
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2.6 Integrerat teoretiskt ramverk

Beslutsteori ger en grundldggande forstaelse for vad en beslutsprocess dr och hur
den ar uppbyggd. Beteendeteori tillfor en social dimension och dkar forstdelsen
varfor individer fattar vissa beslut, samt hur omgivningen dr med och paverkar
dessa. Auktionsteori kompletterar besluts- och beteendeteorin med
kontextspecifika faktorer som dr unika i en auktionmilj6. Tillsammans
kompletterar teorierna varandra och hjilper studien att fa en helhetsbild av
lantbrukares beslutsprocess. Genom att kombinera dessa tre teoretiska perspektiv
kan studien identifiera bade auktionsspecifika och generella faktorer som paverkar
beslutsprocessen. Déarigenom kan studien bidra till en 6kad forstaelse for ett
omrade som hittills dr sparsamt utforskat.

Beslutsteori
Beteendeteori
Auktionsteori

Beslutsteori Beteendeteori
Generell process, Attityd, normer,
steg & faktorer kontroll

Teoretiskt
ramverk

Auktionsteori
Kontextspecifika
faktorer

Figur 1. Teoretiskt ramverk for studien. Skapad av forfattarna.
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3. Metod

Detta kapitel kommer att innehalla valen forfattarna har gjort angdende metod for
studien samt argument for valen av forskningsdesign. Kapitlet kommer att ta upp
olika ontologiska stéllningstaganden samt varfor det konstruktionistiska synséttet
lampar sig for denna studie. Genomfdrande av empiriinsamling och val av
intervjudesign kommer att redogdras.

3.1 Forskningsmetod

Denna studie bygger pa en kvalitativ metod med en abduktiv ansats, vilket star till
grund for analysen av den kvalitativa data som samlas in till arbetet (Bryman &
Bell, 2017). Primirdata for denna studie kommer att inhdmtas genom
semistrukturerade intervjuer. Sekunddrdata kommer samlas in genom befintlig
litteratur genom sokningar via Google Scholar och SLU Epsilon. Ndgra sokord som
forfattarna  har anvint dr nitauktion, beslutsprocess, maskininkop,
lantbruksmaskiner och riskhantering. Priméardata &r empiri som skapats och samlats
in just till denna forskningsstudie (Alvehus, 2019).

Inom kvalitativ och kvantitativ forskningsstrategin finns det generellt tre olika
ansatser som anvéinds (Bryman & Bell, 2017). Den induktiva ansatsen har som
standpunkt att vara teoriskapande samt att utveckla och bygga vidare pa befintlig
teori. Vid tilldampning av induktiv ansats tar man avstdnd fran det
naturvetenskapliga tillvdgagangssittet och fokuserar i stillet pa hur individen tolkar
och uppfattar sin sociala verklighet. Den induktiva ansatsen brukar kallas for
teorigenererande ansats. Den andra ansatsen dr deduktiv ansats som vanligtvis
anvands inom den kvantitativa forskningsmetoden och har sin stdndpunkt i att prova
en befintlig (Bryman & Bell, 2017). Denna ansats brukar kallas for en
teoriprovande ansats. Forskarna framstéller en hypotes som sedan skall testas
gentemot den empiri som samlats in for att kunna faststidlla om teorin stimmer
overens med den data som tagits fram. Resultatet dr sedan ténkt att faststilla
forskarnas hypotes alternativt klassificera den som felaktig. Den tredje ansatsen
som denna studie baserats pa dr abduktiv ansats. Det dr en kombination av en
induktiv och deduktiv ansats (Bryman & Bell, 2017). Den bearbetar den specifika
teori under forskningens gang nér ny empiri samlats in.

Valet av en kvalitativ forskningsstrategi med en abduktiv ansats valdes pd grund av
att forskarna ville gdra observationer av intervjuer och urskilja vilka beteenden som
star till grund for beslut vid auktionskdp (Bryman & Bell, 2017). Samtidigt som
forfattarna ville forankra och bekrifta befintliga teorier inom omrédet.
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De svar som intervjuerna har gett dr tolkningsinriktade och skiljer sig beroende pa
de olika personernas bakgrund och upplevelser. Som tidigare ndmnt bestér
primdrempirin for detta arbete av semistrukturerade intervjuer. Forfattarna har valt
att anvinda denna intervjumetod for att ge intervjupersonerna storre frihet att
utforma svar pé sina egna sitt.

Studiens ontologiska stdndpunkt baseras pa ett konstruktionistiskt synsitt. De olika
ontologiska synsitten behandlar fragan kring hur sociala ting ska eller kan antas
vara objektiva for de sociala aktorerna (Bryman & Bell, 2017). Alternativt om de
ska klassas som konstruktioner som bygger pa de sociala tingens uppfattningar. Det
finns tvd olika synsédtt inom ontologin och dessa &ar objektivism och
konstruktionism. Objektivismen &r en tolkning som innebdr att de sociala
foreteelser vi moéter dr en yttre fakta som ligger utanfér méinniskans intellekt och
detta kan manniskan inte paverka. Konstruktionismen menar i stéllet att den sociala
verkligheten hela tiden omstruktureras i samspel med varandra (Bryman & Bell,
2017). Det ontologiska synsittet konstruktionism som forfattarna har valt att
anvinda 1 denna studie grundar sig i att forfattarna vill spegla olika tolkningar,
erfarenheter och tankesitt vid beslutsprocesser infor maskinkép pé auktion.
Eftersom studien &mnar bearbeta olika kdpares upplevelser och endast ett begrinsat
antal upplevelser lampar sig detta ontologiska synsétt bést for denna studie.

3.2 Intervjudesign

Primérdata kommer som tidigare nimnts inhdmtas fran flertalet semistrukturerade
intervjuer. Dessa intervjuer dr utformade pa ett sddant sitt att de ska skapa mojlighet
for respondenten att svara fritt och med stort utrymme f6r egna tankar och synsétt
pa dennes svar (Bryman & Bell, 2017). Uppbyggnaden av en semistrukturerad
intervju dr en sammanslagning av ostrukturerade och strukturerade intervjuer. Vid
ostrukturerade intervjuer anvinds i1 huvudsak l6sa minnesanteckningar som
hjalpmedel. I vissa fall kan intervjun besta av endast en fraga dér respondenten sjilv
far tolka frdgan och dérefter svara fritt. Intervjuaren stiller da enbart foljdfragor om
det uppkommer ndgot anmérkningsvért frdn det svar respondenten ger. Enligt
Bryman och Bell (2017) liknar denna sorts intervju ett vanligt samtal.

Motsatsen till detta dr strukturerade intervjuer som ofta anvdnds inom kvantitativ
forskning dir metoden &r betydligt mer strukturerad for att skapa hog reliabilitet
och validitet (Bryman & Bell, 2017). Hér har intervjuaren en mer tydlig uppsattning
fragestillningar jamfort med en semistrukturerad intervju i kvalitativ forskning. |
en strukturerad intervju finns det mindre mojligheter for respondenten att tolka sjélv
och fragorna dr mer specifika samt kommer vanligtvis 1 specifik ordning. Valet av
en semistrukturerad intervju blev ett naturligt tillvigagingssitt da tanken &r att
respondenten ska f4 utrymme att beskriva sina egna erfarenheter och ha mojlighet
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att svara fritt pd fragorna. Samtidigt som det krdvdes en viss struktur for att
forfattarna skulle ha mdjlighet att besvara fragestillningen och uppfylla syftet med
studien. Eftersom intervjudesignen ger mojlighet till egen tolkning skapas ocksa en
frihet for respondenten att svara friare och utforma svaren pa det séitt som bést
forklarar deras beslutsprocess.

3.3 Litteraturgenomgang

[ uppstarten av uppsatsen genomfordes en narrativ litteraturgenomgang for att fa en
overgripande bild av den befintliga litteraturen inom omradet kop av
lantbruksmaskiner samt auktionskOp. En narrativ litteraturgenomgang ar lamplig
vid kvalitativ forskning d& den tillater forfattarna att goéra anpassningsbara
sokningar pa litteraturen (Bryman & Bell, 2017). Litteraturgenomgangen syftar till
att hjilpa forfattarna urskilja vad for forskning som redan finns pd omrddet. Detta
for att hitta eventuella kunskapsluckor i litteraturen samt att forsoka undvika
misstag som andra redan gjort. De kéllor forfattarna fick fram genom den narrativa
litteraturgenomgéngen 4terfinns framst i kursbocker, studentuppsatser och
nyhetsartiklar. Uppsatsen innehaller sévdl vetenskapliga artiklar som
populdrvetenskapliga artiklar. 1 de fall populdrvetenskapliga artiklar och
andrahandskallor anvints dr detta frimst nér forstahandskéllan &r svar att hitta samt
1 fall nér flera rapporter eller forskare ligger till grund for kéllan. Litteratursokning
har framst skett genom Google Scholar och Sveriges lantbruksuniversitets arkiv for
studentarbeten Epsilon.

3.4 Urval

I dagens lage sker det ménga kop genom nétauktionen Klaravik. Eftersom studien
innehéller avgransningen att kdpet ska vara av betydande roll for personen eller
foretaget har det varit svért att hitta personer som velat stilla upp pa intervjuer.
Deltagarna i denna studie hittades genom en séljare pa Klaravik samt en gemensam
bekant till de tva forfattarna. Bade personerna uppfyllde kraven for samtliga
avgransningar och hade gjort en tillrdckligt stor affdr genom Klaravik for att vara
representativa 1 denna studie. Deltagarna bedriver olika produktion pd garden och
maskinerna som kopts har olika anvindningsomraden. De geografiska omradena
som intervjupersonerna dr bosatta och verksamma 1 dr Hjo 1 Viéstergotland samt
Odensbacken séder om Orebro.

3.5 Empiriinsamling

Arbetets empiri har samlats in genom tva semistrukturerade intervjuer. Dessa har
utgatt ifrdn samma intervjufrdgor. Semistrukturerade intervjuer betyder att fragorna
ar forutbestimda utifran ett visst amne (Bryman & Bell, 2017). Forfattarnas mal

20



med att genomfOra semistrukturerade intervjuer ar att fi respondenterna att bidra
med en s& omfattande och nyanserad bild av &mnet som mgjligt. I syfte att
underlitta for respondenterna skickades fradgorna ut i forvig, for att respondenterna
skulle ha mojlighet att forbereda sig och dirigenom ge mer nyanserade och
genomtidnkta svar. Fragorna var stéllda pd ett sdtt som skapade mojlighet for
respondenten att sjdlv tolka dess innebord for att skapa ett sa personligt svar som
mdjligt. Intervjuerna gjordes via Microsoft Teams vilket forfattarna ansdgs fungera
bra da respondenterna inte dr bosatta i ndromradet till forfattarna. Ett videomote
kidndes mer personligt jamfort med att genomfora intervjuerna via telefon och var
fordelaktigt for att skapa en tryggare kénsla dér intervjudeltagarna kan se varandra.
Under intervjuerna medverkade bada forfattarna av studien samt intervjupersonen.
Detta gjordes for att minimera misstolkningar och for att i efterhand kunna
diskutera mojliga tolkningsskillnader forskarna emellan.

En potentiell nackdel med detta tillvigagangssitt 4r dock att respondenterna kan ha
hunnit formulera sina svar i forvdg, vilket kan leda till att svaren speglar
respondenternas dnskvirda intryck snarare &n deras faktiska uppfattningar. Men
eftersom intervjufragorna handlar om individuella upplevelser och beslutsfattande
bedomer forfattarna att det inte finns nagra tydliga skél for respondenterna att
forvranga sina svar. Semistrukturerade formen pa intervjuerna mojliggor dessutom
vidare diskussion kring varje fraga, vilket gor det svéarare for respondenterna att
forbereda helt fardiga svar pé varje friga.

3.6 Metod for analys

For att samla in och analysera empiri forklarar Ajzen (2006) att det dr fordelaktigt
att anvinda en kvalitativ studie ddr man genomfor intervjuer for att sedan applicera
detta i teorin TPB. Det hir for att ta reda pa dem mest framtrddande tankesétten
olika individer har kring ett visst beteende. Utifrdn de intervjuerna man gor forsoker
man ta fram vilka “salient beliefs” som ligger till grund for de tre olika delarna 1
modellen; attityd, subjektiva normer och upplevd beteendekontroll.

Utifrdn detta passar dd den kvalitativa undersokningen med semistrukturerade
intervjuer som fOrfattarna valt att gora och kommer att anvéndas vid analys av den
insamlade empirin. Den formella modell som Ajzen presenterade 1991 tar upp att
det dr intentioner som huvudsakligen dr foregangare till ett visst beteende. Utifrdn
detta kan man identifiera varfor lantbrukare fattar beslut pa det séttet de gor. I detta
fall beslut om investeringar av begagnade lantbruksmaskiner via nétauktioner.
Enligt Ajzen (1991) kan detta undersokas genom att ta reda pd hur
intervjupersonerna ser pa deras attityd, subjektiva normer och upplevd
beteendekontroll.
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Empirin analyseras ocksd med hjdlp av Solomons (2006) teori om
konsumtionsprocess. Denna teori valdes dd den ger en bred forstéelse dver hur
méinniskor fattar beslut, bade utifran rationella 6vervéiganden, tidigare erfarenheter
och emotionella drivkrafter. Det kognitiva beslutsfacket mojliggdr en analys av hur
rationella och medvetna 6verviganden paverkar beslutsprocessen. Det vanemassiga
facket anvinds for att identifiera inslag av rutinmissiga val. Det affektiva facket
hjélper till att undersoka i vilken utstrickning som kénslor paverkar
beslutsfattandet. Dessa tre fack skapar en struktur for analys av vilka faktorer som
paverkar lantbrukare 1 beslutsprocessen.

3.7 Kvalitetskriterier

Det finns ett antal kvalitetskriterier som anvénts for att sdkerstilla kvaliteten i
forskningsstudien. For att stirka legitimiteten for en kvalitativ studie menar Bryman
och Bell (2017) att det ar extra viktigt att ta hdnsyn till fyra olika kvalitetskriterier.
Dessa ar trovdrdighet, dverforbarhet, palitlighet och konfirmering. I denna del
kommer de kvalitetssdakringar som gjorts for fallstudien att presenteras.

3.7.1 Trovardighet

Intern validitet eller trovardighet handlar om hur sannolikt och trovérdig studiens
resultat dr (Bryman & Bell, 2017). For att sékerstélla trovardigheten 1 empirin har
transkriberingen frén intervjuerna renskrivits och respondenterna har fatt maojlighet
att lasa igenom transkriberingen fran intervjuerna. Detta for att ge respondenterna
mdjlighet att pdpeka eventuella missuppfattningar fran intervjuerna.

3.7.2 Overforbarhet

Extern validitet eller 6verforbarhet avser huruvida resultatet fran en undersokning
kan generaliseras och appliceras i andra sammanhang (Bryman & Bell, 2017.) En
kvalitativ forskningsmetod har ofta svart att forhalla sig till extern validitet da den
1 normalfallet studerar en unik grupp eller individer som besitter egna unika
egenskaper. Syftet med denna studie dr att fylla 1 kunskapsluckan i den befintliga
litteraturen och bidra till framtida forskning. Det betyder inte att studien syftar till
att komma fram till ett generalt resultat som kan appliceras pa andra sammanhang.

3.7.3 Palitlighet

Palitlighet eller reliabilitet syftar till att ett liknande resultat ska kunna nds om
studien replikeras vid ett annat tillfille (Bryman & Bell, 2017). Palitlighet anses av
vissa forskare vara irrelevant vid kvalitativa studier eftersom dessa studier till stor
del baseras pa forskarnas egna analyser och uppfattningar (Golafshani, 2003).
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Forfattarna har genomgaende i studien arbetat med att forklara alla steg som har
utforts for att 6ka pélitligheten.

3.7.4 Konfirmering

Konfirmering eller objektivitet innebér att sékerstélla att forskarens personliga
varderingar inte latit paverka utférandet och slutsatsen av studien (Bryman & Bell,
2017). Att forskarna péverkar studien dr nagot som alltid kommer vara svart att
undvika helt. Forfattarna av denna studie har varit medvetna om detta genom
arbetets gang och ddrmed har de kunnat minimera den personliga paverkan och
darmed oka konfirmeringen.

3.8 Kritisk reflektion

Vid all typ av forskning dr det viktigt att ha ett kritiskt granskade synsétt och att
alltid reflektera 6ver de val som gors (Bryman & Bell, 2017). En av respondenterna
kontaktades genom en gemensam bekant och har ingen personlig kontakt med
nagon av forfattarna. Den andra respondenten kontaktades personligen da bada
forfattarna dr bekant med personen sedan tidigare. Eftersom bdda forfattarna har en
personlig relation till en av respondenterna finns det en risk att det kan paverka
studien genom eventuella forutfattade meningar. Samtidigt visar fOrfattarens
reflektion kring detta pa en medvetenhet om problemet och en vilja att inte lata det
paverka resultatet. Samtidigt kan den personliga relationen till respondenten dven
vara en fordel. Det kan leda till att respondenten kdnner sig mer trygg i
sammanhanget och darfor vagar vara mer dppen 1 intervjun och svara arligt.

Val av metod och studiens avgriansningar kan dven paverka studiens resultat. En
kvalitativ forskningsmetod kan leda till svarigheter att generalisera resultatet pd
grund av att urvalet dr begrénsat (Bryman & Bell, 2017). Forskningsmetoden kan
dven ge storre tolkningsmdjligheter kring intervjufrdgor. Studiens avgriansning om
maskinkdpets storlek och geografiska avgransning kan ocksa piverka mojligheten
att generalisera resultatet.
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4. Empiriskt material

I detta kapitel kommer den empiriska data fran intervjuerna att presenteras. Forst
ges en beskrivning kring respektive respondents foretag och verksamhet. Sedan
presenteras den empiri som samlats in genom intervjuerna.

4.1 Intervju med Carl Lennartson

Informationen i kommande avsnitt har samlats in igenom en intervju med Carl
Lennartson. Intervjun genomfordes via Microsoft Teams den 2025-05-13.

4.1.1 Presentation av Carl Lennartson och hans verksamhet

Lennartson &r utbildad lantmistare och har sedan studiernas slut arbetat pa sin
familjegard dir de producerar kottdjur. Pa sidan av jobbet pa gérden bedriver
Lennartson en maskinstation dér han frimst hjélper sina kunder med vallskérd och
snorojning.

4.1.2 Val av inkopskanal

Valet att kopa traktorn via en nitauktion var enligt Lennartson inte en medveten
strategi utan snarare en slump. Han beskriver att han redan hade bestamt sig vilken
typ av traktor han ville ha. Nér den aktuella traktorn dok upp pé en auktion valde
han att vara med i1 budgivningen. Lennartson uttrycker att samma intresse for
traktorn hade funnits om traktorn utannonserades hos en maskinhandlare eller pa
ndgon annan plattform for begagnade maskiner, exempelvis blocket. Det
framkommer att 1 samband med kopet tog Lennartson kontakt med firman som
visades 1 annonsbilderna. Det bidrog till att han fick viss information om traktorns
servicehistorik och utrustning, vilket &r ndgot som inte alltid framgér i1
auktionsannonserna.

“Det var egentligen bara en slump att de blev pd ndtauktion. Hade samma traktor
dykt upp hos en handlare hade jag nog varit lika intresserad.”

4.1.3 Upplevd risk och hantering av osakerhet

Trots att Lennartson kdnner sig ndjd med detta kop dr han medveten om att
ndtauktioner innebdr en hogre risk jaimfort med att kopa via en handlare. Han
papekar att det dr svart att uppticka fel enbart genom bilder och att en del problem
ofta uppenbarar sig forst efter ett antal driftstimmar. Han ndmner att han darfor
alltid kalkylerar med en viss underhéllskostnad 1 kopesumman.
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1

“Man blir ibland bdde positivt och negativt 6verraskad ndr grejerna kommer hem.’

Ytterligare en risk som lyfts av Lennartson &r bristen pa garantier och mgjligheten
att hiava kopet efter leveransgodkdnnande. Han jaimfor detta med situationen hos en
handlare dir man i vissa fall kan fa garantier for begagnade lantbruksmaskiner.

4.1.4 Ekonomiska dvervaganden

Ett motiv till att vélja auktion dr den potentiella ekonomiska vinningen. Mojligheten
till att gora en “bra affdr” genom att kunna betala ett ligre pris dn hos en traditionell
maskindterforsdljare. Lennartson berittar att han dr prismedveten och att han har
gjorde jamforelser mellan vad andra liknande traktorer sélts for, framst genom
hemsidor sasom blocket. Han bedomer att de som handlar via auktioner ofta tar
informerade beslut och att slutpriserna ofta landar niara marknadspriser.

“Jag forsoker ta hojd for eventuella fel... Hade jag fdtt betala 50 tusen mer men fatt
lite garantier i utbyte sd hade jag nog hellre gjort det.”

4.1.5 Val av maskin

Valet av just denna traktor motiverades av praktiska skil. Traktorns storlek och
utrustning motsvarade de krav som verksamheten stdllde. Det framkom dven att
kontinuitet i maskinparken var en viktig aspekt. Tidigare maskiner hade varit av
samma marke vilket forenklar anvdandningen.

“Vi har bara John Deere sedan tidigare, sa det dr smidigt med alla redskap, sen
vet alla som ska kora den var spakar och knappar sitter.”

Lennartson hade inte tidigare deltagit i ndgon budgivning av denna storlek innan
denna affdar, men uttrycker att han kénde sig trygg med processen. Han betonar
vikten av att ha en fardig idé for vad man é&r villig att betala innan man ger sig in 1
en auktion.

4.1.6 Erfarenhet av processen

Lennartson beskriver hela kopprocessen som smidig och enkel. Han har tidigare
erfarenheter av nétauktioner vilket bidrog till att han kidnde sig trygg under hela
affiren da han vet hur det gar till. Att ha ett maxtak for priset dr enligt Lennartson
viktigt ndr man handlar péd auktion. Han upplevde ocksé att Klaraviks system med
forlangd sluttid ger utrymme att hinna ténka efter och fatta rationella beslut.
Lennartson ser auktionsfirmor som ett bra verktyg néir han vet vad han letar efter.
Dock dr han ocksd medveten om att det krdver noggrannhet och viss forberedelse.
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4.2 Intervju med Robin Schiller

Informationen i kommande avsnitt har samlats in genom en intervju med Robin
Schiller. Intervjun genomférdes via Microsoft Teams den 2025-05-13.

4.2.1 Presentation om Robin Schiller

Schiller driver tillsammans med en sldkting ett foretag som riktat in sig pa
produktion av hdsilage 1 smabal, framst riktat till hastfoder. Foretaget har
expanderat fran 20 hektar till omkring 80 hektar. Arligen produceras det cirka 10
000 smabalar med hosilage med en vikt pa 40-50kg per bal. Verksamheten drivs
idag parallellt med ett heltidsarbete.

4.2.2 Val av inkopskanal

For Schiller var kdpet av balinplastaren via nédtauktion inte en medveten strategi,
utan snarare ett tillfdlle som uppstod. Han beréttar att han visste exakt vilken maskin
det var han var ute efter och nér just en sdédan dok upp pa Klaravik tog han chansen.

“Det var ju exakt en sdanddr vi skulle ha.”

Schiller menar att han hade kopt maskinen oavsett om den annonserats pa andra
plattformar, sdsom Blocket eller hos en maskinhandlare. Schiller fick annonsen
skickad till sig av en bekant som hade kéinnedom om verksamheten. Det var alltsé
tillgdngen till just den dnskade modellen som styrde valet av inkdpskanal snarare
an att ndtauktioner i sig var att foredra.

4.2.3 Upplevd risk och hantering av osakerhet

Schiller 4r medveten om att ndtauktioner innebér vissa riskmoment. Sérskild vad
gillande den begrinsade mojligheten att kunna inspektera objektet. Han betonar
vikten av att vara vil paldst om objektet innan man deltar i en budgivning. Han
forklarar att auktionsplattformen fungerar som en mellanhand och att den
funktionen bidrar med en viss trygghet. Schiller berdttar ocksd att han tycker
beskrivningarna i annonserna kan vara lite vaga, sirskilt nér det géller defekter.

“Star det att ndgot dr defekt sa kan det vara lite vad som helst, det far man vara
vaksam pa.”

Trots vissa osdkerhetsmoment kdnner sig Schiller trygg i sina beslut, mycket tack

vare att han redan dger en likadan maskin. Det ger honom en god forstaelse for vad
han kan forvénta sig.
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4.2.4 Ekonomiska overvaganden

Schiller lyfter priset som den avgorande faktorn i sitt beslut att kdpa via ndtauktion.
Maskinen Schiller kopte hade bara plastat omkring 900 balar, vilket han menar ar
vad de sjdlva gor under en dag. Alltsd var maskinen 1 princip ny. Han uppskattar att
han betalade ett par hundratusen kronor mindre dn vad en helt ny maskin hade
kostat. Slutkostnaden 1ag inom ramen for vad han rdknat med. Dock dr han
samtidigt tydlig med att det géller att vara medveten om de extra kostnader som
tillkommer, sdésom moms och slagavgift. Schiller ndmner ocksa att det ar litt att
priset 1 budgivningen stiger kraftigt om man inte har ett tydligt maxtak i atanke.

4.2.5 Val av maskin

Maskinvalet var valdigt specifikt for Schiller. Han dgde redan en Vewi 110 och
hade goda erfarenheter av den. Niar produktionen av balar véxte blev flaskhalsen i
verksamheten just plastningen av balarna och det blev nddvindigt att kopa
ytterligare en balinplastare. Det handlare alltsa inte om att Gverviga olika alternativ
utan snarare att hitta ratt modell till rdtt pris.

“Vi har ju en likadan sedan tidigare sd vi vet hur de fungerar, sd det var inget att

’

tveka pa.’

Att ha tva likadana maskiner underlittar bade drift och underhéll.

4.2.6 Erfarenhet av processen

Schiller har tidigare handlat via nétauktioner och beskriver processen som béde
enkel och effektiv. Han uppskattar sdrskilt att Klaraviks budgivningssystem
forldnger sluttiden pé auktion vilket skapar ett lugnare avslutningsskede.

“Du har alltid tre minuter pa dig att fundera om du vill hoja eller inte, det dr rdtt

’

sd bra.’

Schiller betonar vikten av att ha koll pd vad man &r beredd att betala sa att man inte
rycks med under budgivningens slutskede. Eftersom det hiar var en maskin han
mycket vil kénde till kunde han ocksad vérdera objektet. Schiller &r positiv till
nédtauktioner som handelsplattform, &tminstone nér det géller maskiner han har
erfarenhet av. Daremot skulle han tidnka annorlunda om det handlade om mer
komplexa maskiner, exempelvis en traktor.
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5. Analys och Diskussion

I f6ljande kapitel kommer empirin att analyseras utifran de teorier som tagits upp i
kapitel 2. Empirin analyseras och studiens syfte diskuteras utifran beslutsteori,
beteendeteori samt auktionsteori.

5.1 Rationellt och vanemassigt beslutsfattande

Béde Lennartson och Schillers agerande under deras konsumtionsprocess visar pa
att de utgick fran ett rationellt 6vervdgande, alltsd det kognitiva facket. Lennartson
beskriver hur han gjorde prisjamforelser, tog kontakt med den firma som tidigare
hade servat traktorn samt tog hénsyn till eventuella framtida fel pa traktorn i sina
bud. Detta visar pa ett 1angsiktigt, riskmedevetet och rationellt resonemang. Aven
Schiller fattade ett vilgrundat beslut. Han beskriver sitt kop som ett strategiskt och
planerat beslut samt visade pd att det fanns ett tydligt behov. Lennartson och
Schiller visar dven inslag av ett vanemassigt beslutsfattande 1 sina val av mérke och
modell pa maskiner. Alltsa det vanemaéssiga facket. Bdda valde mérken som finns
med i deras befintliga maskinpark, vilket tyder pa att tidigare val var med och
paverkade nya beslut. Samtidigt kan det forklaras som ett rationellt beslut, d& det
underlattar respektives drift att anvinda sig av maskiner som de redan har kunskap
om. Det affektiva facket &r inte representerat hos vare sig Lennartson eller Schiller.
Det affektiva facket innebar att beslut baseras péd kéinslor och impulser. Tvértom
fran kénslor och impulser sa beskriver bdde Lennartson och Schiller att deras beslut
har varit praktiskt motiverade utan att hinvisa till ndgra kénslomissiga drivkrafter.

5.2 De fem stegen i beslutsfattande

5.2.1 Problemidentifiering

Det forsta steget 1 konsumtionsprocessen enligt Solomon (2006) dr att identifiera
ett behov. Detta steg ar tydligt hos bdde Lennartson och Schiller &ven om behoven
skiljer sig at. I Lennartsons fall fanns behovet av en uppgradering av maskinparken.
Behovet av att byta ut en gammal traktor mot en nyare for att ldttare kunna utfora
det arbete som hans kunder efterfrigar. Detta behov &r kopplat till effektiv drift och
kontinuitet 1 maskinparken. For Schiller uppstod behovet nir hans verksamhet
utokades och det uppstod en tydlig flaskhals 1 produktionen. Detta i form av att
inplastningen av balar inte f6ljde samma tempo som pressningen. I bdda dessa fall
ar problemigenkdnningen verksamhetsdriven snarare 4n emotionellt.
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5.2.2 Informationssdkning

Efter att Lennartson och Schiller har identifierat sina problem gér de vidare till nédsta
steg 1 beslutsfattandet, vilket dr informationssokning (Solomon, 2006). I detta steg
av beslutsprocessen borjar konsumenten att soka information for att hitta en produkt
som loser deras problem. I bdde Lennartson och Schillers fall vinder sig de till
maskiner som de redan har kinnedom om. Lennartson har dgt traktorer av samma
marke tidigare och var n6jd med det. Dérfor tittade han inte pa andra alternativ. Han
hade redan bestimt sig for vilket marke och storlek han var ute efter.
Informationssokningen begransades endast till vilken typ av utrustning modellen
skulle ha. Schiller var i en liknande situation dir han redan dgde en exakt likadan
maskin som han var ute efter att kopa. Inte heller dar jamfordes det med négra andra
alternativ. Utan han var instdlld pa att han ville ha en till likadan, dd han var ndjd
med den forsta. Nagot som dr gemensamt for bdde Lennartson och Schiller &r att
deras informationssdkning angéende vilken maskin som bést kunde 16sa deras
problem, baserades pa deras egna erfarenheter. De vénde sig inte till kollegor eller
maskinsiljare for att inhdmta den informationen.

5.2.3 Utvardering av alternativ

I bdde Lennartson och Schillers fall begrinsades utvidrdering av alternativ till
maskiner de redan hade god kdnnedom om. For Lennartson var det viktigt med
ndrheten till en verkstad som kan erbjuda delar och service, samt att det var en
traktor som han och hans anstillda kinde igen och var bekvdma med. Schiller har
haft en likadan maskin i flera &r och vet hur den fungerar och dvervéigde aldrig
ndgra andra alternativ 4n just en sddan.

5.2.4 Produktval

I detta steg avgor konsumenten exakt vilken produkt som personen ska kdpa baserat
pa de alternativ som identifierats tidigare i beslutsprocessen (Solomon, 2006). Det
handlar alltsd om att vélja ut den specifika maskinen att buda pa. Lennartson hade
som tidigare ndmnt en tydlig uppfattning om vilken typ av traktor han ville ha, bade
gillande mérke, utrustning och storlek. Nar en traktor som motsvarade Lennartsons
kriterier dok upp pa auktion blev valet enkelt. Schiller gjorde sitt val av maskin pa
liknande grunder, alltsd utgick fran tidigare positiva erfarenheter. I bada fallen
framgar det att tidigare erfarenheter och varumarkeslojalitet viger tungt i1 valet av
maskin. Detta stddjs av Solomons (2006) syn pd produktval i professionella
sammanhang. Dér det sociala kapitalet och relationella faktorer sdsom just
varumairkeslojalitet ofta vager tungt.
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5.2.5 Resultat och problem efter kdp

Resultat dr det sista steget 1 beslutsfattande och ar jamforbart med problem efter
kop 1 konsumtionsprocessen. Det handlar enligt Solomon (2006) om hur
konsumenten upplever sitt kop i efterhand. Bade Lennartson och Schiller uttrycker
ett positivt efterkopsbeteende. Daremot ar det samtidigt med en medvetenhet om
den risk som kopen innebir. Lennartson hanterar detta genom att rédkna in en viss
felmarginal 1 priset pa maskinen som forvéntningar pa maskinens skick. Det hjilper
honom att kdnna sig tillfredsstidlld med kopet 4ven om nagot inte ar helt perfekt,
vilket minskar risken for en negativ efterkOpsreaktion. Efterkopsbeteendet hos
Schiller préiglas av en tydlig kénsla av tillfredsstéllelse. Han beskriver sitt kop som
en genomtinkt och planerad investering och upplever att kdpet uppfyllde hans
forvantningar. Solomon (2006) beskriver att detta steg i beslutsprocessen handlar
om hur konsumenten vérderar kopet efter att det genomfGrts samt om det uppstér
en kénsla av missndjdhet, osékerhet eller tvivel. Schiller har minimerat riskerna for
dessa kinslor genom att ha inlett processen med en tydlig strategi och realistiska
forvantningar. Som tidigare ndmnt visste Schiller péa forhand vilken maskin han var
ute efter, vilket i sin tur kan ha bidragit till att risken for att kénna osdkerhet i
efterhand minskade.

5.3 Theory of planned behavior

I denna rubrik kommer den insamlade empirin fran de genomforda intervjuerna att
kopplas thop med de tre centrala faktorerna som enligt TPB styr en méanniskas
intentioner att utfor ett visst beteende. Tanken dr att utifran den insamlade empirin
svara pa om det finns olika intentioner som styrt personerna att agera pa det sitt de
gjort.

5.3.1 Aittityd till beteendet

Kopplat till TPB ér attityd till beteendet en av de faktorer som bestimmer en
persons intentioner till att utfora ett visst beteende (Ajzen, 1991). Detta handlar helt
enkelt om personen har en positiv eller negativ attityd till det potentiella beteendet.
Attityden styrs ofta utifrdin ndgot som enligt Ajzen (1991) kallas for
beteendedvertygelse och med detta menas vad personen anser att ett beteende
kommer att ge for resultat. Dirav styrs beteende beroende pd om attityden blir
positiv eller inte. En positiv attityd leder till storre intentioner for att faktiskt
genomfora handlingen eller beteendet.

Schiller diskuterade om att han tidigare handlat en del olika saker genom Klaravik

och kénde att det fungerat bra. Detta gav honom en positiv attityd mot tanken att
gora fler affarer pa samma sitt. Schiller tyckte foljande om attityden till att anvinda
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sig av Klaravik och svarade foljande pa fragan “Hur kom det sig att du vénde dig
till just en nitauktion?”

“Jag har handlat pa Klaravik forut och har tyckt att det gdtt bra. Det gdller ju att

1

man tittar noga innan man borjar buda och sant ddr.’

Med bakgrund till beteendedvertygelse och vad personen i friga forvantar sig att
utfallet kommer att bli forklarar Schiller att han som citatet ovan séger gjort affarer
genom Klaravik tidigare med bra utfall. Fortsdttningsvis kan attityden dven kopplas
till att den balinplastare som Schiller kopte var precis en sddan som han var
intresserad av och fortsétter samma frdga med att sdga foljande.

“Det var en bekant till mig som vet att vi haller pa med hdstfoder som skickade
annonsen till mig. Jag hade inte sjdlv sett att den kommit ut. Da gick jag in och
tittade och tdnkte att ja, det dr ju en sanhdr vi ska ha!”

Har visar Schiller att han har en tydlig attityd kring att kopa just denna maskin av
olika anledningar och visste direkt att det var en sadan han letade efter. Tidigare 1
intervjun forklarar respondenten att de sokte just denna maskin dé de redan har en
likadan som har fungerat mycket bra med de behdvde en till da enbart en maskin
inte avverkade tillrackligt manga balar. Schiller poéngterar dven att det viktiga for
honom var maskinen och att den kom upp pa just Klaravik var mer en slump.

“Hade den kommit ut hos en handlare eller pd exempelvis blocket for samma peng,
Jja da hade man ju kanske kopt den ddr i stdllet.”

Vidare pa samma fradga om hur det kommer sig att han vénde sig till en nétauktion
fick forfattarna svaret att det enbart var en slump och att Schiller med stor
sannolikhet hade kopt maskinen &ven om den kommit ut ndgon annanstans. Har kan
vi darfor se med koppling till TPB att hans beslutsdvertygelse var att han ansag att
det skulle bli ett bra beslut oavsett var han kdpte maskinen. I detta ldge spelade inte
sattet att handla pd ndgon stor roll utan beslutet foll i stéllet pad att han hade en
mycket positiv attityd till den specifika maskinen. Detta visar pa att han gick in i
budgivningen med en positiv attityd att utfora kopet samt hade en stark
beteendedvertygelse att resultatet skulle bli positivt for honom och foretaget.

Lennartson hade 1 vissa avseenden liknade tankar kring attityd och
beteendedvertygelse som Schiller. Men 1 intervjun beskriver han att han under en
period varit ute efter en traktor av denna modell och aktivt letat pa olika plattformar
och hos maskinhandlare. Lennartson svarar foljande pa fragan “Hur kom det sig att
du vinde dig till just en nitauktion?”
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“I det hdr fallet sa var det nog egentligen bara en slump, utan jag hade bestdimt
mig for att det var ungefdr en sadan traktor jag ville ha. Sen dok den upp och da
tdnkte jag att da dr jag med till en viss summa. Sen gick den i affdren i lds. Ndr jag
vdl hade bestimt mig for att kopa en traktor sa hade jag kollat pa alla sidor och
hos handlare. Hade samma traktor dykt upp hos en maskinhandlare sa hade jag

1

nog varit lika intresserad, sd det vara bara en slump att det blev pad ndtauktion.’

I detta svar kan vi se vissa likheter med Schiller dir de trycker mycket pé att deras
attityd mot beteendet styrs till stor del av objektet och inte forséljningssittet.
Fortsittningsvis beskriver de bada att de haft tidigare erfarenheter av att handla pé
Klaravik dér utfallet blivit bra. Av intervjumaterialet framkommer det att de av
denna anledning har en positiv attityd till konceptet ndtauktioner vilket visar pa att
detta enligt Ajzen (1991) skapar en stark intention for att utfora beteendet.

De tva respondenterna har en positiv instidllning till att man genom en nétauktion
som Klaravik forhoppningsvis gor en bittre affar ur ett ekonomiskt perspektiv
jamfort med andra forséljningskanaler. Lennartson beskrev foljande utifran vilka
faktorer som drev honom till att kdpa via Klaravik.

“Det dr vdl mojligheten att man kanske kommer undan lite billigare dn om man
koper utav en handlare. Mojligtvis kan man gora en snabbare affir ocksa, det dr
Jju dnda bara sju dagar som annonsen ligger uppe.”

Detta visar pa att hans attityd dterigen &r valdigt positivt instdlld och redan har kan
man se att han nést intill bestdmt sig for att genomfora beteendet. P4 samma fraga
fick vi ett liknande svar av Schiller som ocksa tryckte pa att priset var bra. Men i
hans fall foll mycket pé att det var just ratt maskin som han sokte samt att han fick
den till ett bra pris kontra hur lite den hade anvénts innan.

Schiller svarade fo6ljande angdende vilka faktorer som drev honom till att
genomfora kopet.

“Det var ju mest att den var en sadan maskin vi skulle ha, och sen var priset ocksd
bra. Det var ocksa ganska ndira att dka och hdmta den och den var relativt ny.”

Avslutningsvis kan vi med hjédlp av intervjuerna koppla detta till TPB och hur
beteendedvertygelse samt attityder kan skapa starka intentioner att utfora ett
beteende (Ajzen, 1991). I intervjun med Schiller ser vi att beteendedvertygelsen
ligger 1 att han forvéntar sig en bra och smidig affdr bade genom tidigare kép genom
Klaravik och att han har en god kunskap om den maskin han tinkt kopa.
Positiviteten kring att han forvéntar sig en snabb och smidig affar till ett bra pris
okar dven denna beteendedvertygelse om att kopet bor genomforas. Samt att
Klaravik ar en aktor som kan leva upp till hans férhoppningar och det forvintade
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resultatet. I Lennartsons fall kan forfattarna urskilja att han visar sig mer skeptisk
till hur pass bra utfallet blir vid affaren, d4 han poédngterar att man far rdkna med
potentiella fel pd maskinen som man inte visste vid kopet. En anledning till att han
anda ansag att utfallet skulle bli bra vid affiren var att han fatt tillgéng till
servicehistorik vilket 6kade beteendedvertygelsen. Pa fragan om han hade kopt
maskinen utan den historik han fétt blev svaret foljande.

“Jo, men det hade jag nog gjort. Den sag vdldigt vilskott ut. Sa det hade jag nog
gjort med den hdr. Men det dr ju svart att bedoma skicket pd bilder bara.”

Med det svaret kan vi konstatera att det absolut hade en inverkan pé det forviantade
resultatet fran Lennartsons sida, men att den Overtygelse han redan hade var
tillrackligt positiv for att kopet med stor sannolikhet hade genomforts utan
servicehistoriken. De jdmforelser forfattarna kan dra kopplat till TPB é&r att de bdda
hade en positiv attityd redan nér de sdg att maskinen l&g ute for forsiljning. Men
till en borjan hade Schiller en starkare beteendedvertygelse jamfort med
Lennartson, dd han ansdg sig behdova mer information for att kéinna att han hade
tillracklig tro pa hur resultatet skulle bli.
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5.3.2 Subjektiva normer

Utifran de subjektiva normerna och normativ dvertygelse kan man utldsa hur pass
stor inverkan utomstaende personer har for att personen i fraga ska genomfora ett
visst beteende eller inte (Ajzen, 1991). Den normativa dvertygelsen handlar om att
en person gor en provning dver vad andra ménniskor anser att personen bor gora
eller inte bor gora. Detta kopplas sedan ihop med de subjektiva normer som
bestimmer 1 vilken utstrackning omgivningen sedan har pa personens beteende. I
de intervjuer som genomforts i denna studie var det svért att utldsa hur pass stor
inverkan som omgivningen haft pa de beslut som respondenterna tog.

I Lennartsons fall kan vi utldsa att han under en ldngre period hade kollat pd en
traktor av den modellen som sedan kom upp pa Klaravik. I intervjun framkommer
det att han haft bra koll pd olika forsédljningsplattformar och &ven hos
maskinhandlare. Att traktorn som var av mérket John Deere kom upp pé Klaravik
var mer av en slump. Det gér dock att utldsa vissa delar som man kan koppla till
andra ménniskors agerande som hade inspel pa hur Lennartson slutligen valde att
gd till viga. Det forsta handlar om att han sdg pd bilderna att traktorn stod hos en
maskinhandlare, trots att den auktionerades ut pa Klaravik. Lennartson valde att ta
kontakt med den handlaren och da visade det sig att traktorn flertalet ganger varit
servad hos denna handlare. Tack vare detta fick Lennartson viktig information om
hur maskinen har tagits hand om samt mdjliga fel som funnits tidigare. Denna
information dr ofta mycket svar att fa tag i1 vid affarer genom Klaravik och det i sin
tur gav Lennartson en béttre bild dver 1 vilket skick som traktorn han ville képa
faktiskt var 1.

“Sen sdg jag att traktorn stod hos en handlare pa bilderna, sd jag horde av mig till
den firman och dom hade servat den. Sd de hade lite historisk pa traktorn med vad
den hade haft for serviceavtal osv. Sda innan jag kopte den sd visste jag vad den
hade for utrustning och hur den servats, vilket kanske inte framgick utav annonsen.

’

Det dr ldtt att det blir lite avsaknad av historik pa traktorn.’

Hér kan en diskussion kring om handlaren hade inverkan pa Lennartson eller inte
dé han fick tillging till information som var viktig for Lennartsons beslut. Vidare
kan forfattarna ddremot se att respondenten svarar pa efterfoljande fraga att han
troligtvis hade kopt traktorn trots avsaknad av historiken. Eftersom affiren gick
igenom dr det svart att helt klargora vilken inverkan handlaren som gav information
om historiken faktiskt hade. I intervjun svarar Lennartson foljande pa frdgan om
han hade kopt traktorn utan den utdkade informationen.

“Jo, men det hade jag nog gjort. Den sag vdldigt vilskott ut. Sd det hade jag nog
gjort med den hdr. Men det dr ju svdrt att bedoma skicket pd bilder bara. Den kan
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Jju se sliten ut men vara vdl omhdndertagen maskinellt och likadant at andra hallet.
Det dr vildigt svart att veta. Man blir ibland bdde positivt och negativt overraskad
ndr grejerna kommer hem.”

Utifran detta svar tolkar forskarna det som att handlaren faktiskt péaverkat
Lennartson i hans beslutsprocess och gett honom mer incitament att genomfora
affdren, trots att det inte anses avgdrande finns det en viss utomstédende paverkan.
Vidare ndmner Lennartson en utomstdende pédverkan som var viktig vid
beslutsprocessen och det géllde mérket pa traktorn.

“Den passade min verksamhet tycker jag. Den dr lagom stor men samtidigt smidig.
Den har utrustningen som jag var ute efter. Vi har ocksd ndra till servicen. Sen har
vi bara John Deere sedan tidigare sd det dir smidigt med alla redskap, sen vet alla
som ska kora den var spakar och knappar sitter ndagonstans.”

Detta svar gav Lennartson péd fragan vilka faktorer som péverkade honom mest
under beslutsprocessen. Man kan se att det fortfarande ligger mycket vikt pa vad
det dr for objekt och att detta har stor paverkan. Det gar dock att utldsa andra
faktorer som ansdgs viktiga dér nérhet till service och att traktorer av samma mairke
redan finns pa garden. Nérheten till service dr ndgot som forskarna anser gér att
koppla till flera av faktorerna 1 TPB. Nérhet till service dr inget som Lennartson
sjdlv kan péverka, antingen finns den eller inte och d& anser vi att detta dr en
utomstaende paverkan som gav honom mer incitament att ta beslutet att kopa. Att
andra personer pa gérden ska ha mojlighet att enkelt ldra sig den nya maskinen
anses ocksa utgdra en utomstaende paverkan pd beslutet.

I Schillers intervju ar det svart att utlisa nagra specifika subjektiva normer som hade
paverkan pa beslutsprocessen. I de flesta fragor trycker han mycket pa att det var
just den maskin han var ute efter. I frdga om farhagor med service eller hur ett kop
genom Klaravik kan ha péverkats av andra ménniskors tankar kring ar det svért att
utldsa ndgot konkret. Det framkommer 1 intervjun att han fick tips av en bekant att
maskinen lag ute till forsdljning. Utifrdn den informationen gér det att diskutera
huruvida han sjédlv hade hunnit hitta maskinen innan budgivningen tog slut. Vid en
saddan hindelse hade det inte blivit ndgon affdr alls och pa sa vis hade den bekanta
en stark inverkan pd beslutet. Att personen som hédnvisade Schiller till annonsen
sedan hade nagot att géra med Schillers beslut att kopa eller inte dr dock svart att
faststilla. Med den informationen som framkom i intervjun finns inga tecken pé att
varken den bekanta eller ndgon annan haft paverkan pa Schillers beslut.

Avslutningsvis kan vi se att de subjektiva normerna och den normativa dvertygelsen
inte hade négon storre effekt pa intervjupersonernas beslutsprocess. I Lennartsons
fall kan fOrfattarna se att utomstaende personer hade paverkan pé beslutet kring val
av traktor och inte i ndgon mirkbar utstrickning om han borde handlat genom
Klaravik eller en maskinhandlare. Forskarna konstaterar att vad utomstidende
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méinniskor tycker om nitauktioner inte haft ndgon inverkan pa intervjupersonernas
beslut och anses dérfor inte relevant i koppling till lantbrukares beslutsprocesser
vid k&p pa nétauktioner.

5.3.3 Uppfattad beteendekontroll

Uppfattad beteendekontroll handlar om vad en person har for uppfattningar kring
hur svart eller létt ett beteende ar att genomfora (Ajzen,1991). Har anvénds bade
interna och externa faktorer. Exempel péd interna faktorer &r bland annat vilka
forkunskaper som krivs for att genomfora ett beteende. Externa faktorer kan
exempelvis handla om resurstillgdng. Inom ramen for uppfattad beteendekontroll
anser forskarna att riskhantering vid investering &dr lampligt att betona. Detta med
tanke pa att olika nivaer av risker kan gora att en person kénner sig mer utsatt for
oviantade héndelser som genom detta skapar storre kénsla for att beslutet kan bli
svart att genomfora.

Schiller betonar manga ganger i intervjun att maskinen var en avgdrande roll i
varfor affdren blev av. Det stélldes dock fragor kring hur han sag pé for- och
nackdelar med nitauktioner jimfort med att gora affarer via en maskinhandlare.

“Fordelarna dr vdil att det gar fruktansvdrt snabbt och smidigt. Sa ldnge du har
kinnedom om produkten innan sa tycker jag det funkar bra. Nackdelarna dr
osdkerheten i beskrivning och bilder, man far ju inte samma helhetsintryck som nér
man kan gd och kldmma och kinna pd maskinerna i verkligheten. Sen har man ju
lite sdkerhet i att om inte objektet matchar med beskrivningen da har man faktiskt
rdtt att hdva kopet. Sen om det stdr i beskrivning att nagonting dr defekt da kan det
vara valdigt brett.”

I Schillers svar géllande for- och nackdelar med nétauktioner framkommer det att
han anser att god kunskap om objektet dr viktigt d4 man séllan har nagon att
radfréga eller mdjlighet att prata med séljaren. Att ha mdjligheter till att gora en
snabb och smidig affir kan ge incitament till att beteendet anses ldttare att
genomfora. Daremot blir det aterkommande 1 Schillers svar att for att skapa sig en
mdjlighet till bra affar &r kunskapen viktig om det aktuella objektet. Finns inte
denna forkunskap ar det svart att skapa sig ett helhetsintryck och man kan létt f en
felaktig bild av skicket och vérdet enbart utifrén bilder och beskrivning. Forskarna
tolkar det som att Schiller tycker att om det stir att maskinen har defekter 1
beskrivningen kan detta vara ett sitt att forsoka friskriva sig frn fel som kan vara
svéra att ta reda pd hur allvarliga de &r. Enligt Schiller skapar detta en viss osdkerhet
och kan leda till att man inte upplever samma kontroll péd affiren som genom en
maskinhandlare.
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Vidare stilldes fragor kring hur Schiller ser pd potentiella farhdgor med att handla
pa natauktioner och svaret blev foljande.

“Framforallt gdller det ju att veta vad man koper. Som sagt viktigt att ha koll pd
objektsbeskrivningen och om det stimmer overens med verkligheten ndr man
kommer for att himta maskinen. Sen tillkommer det en del avgifter som man
behover ha koll pa. Man har ju hért skrickexempel pa att folk har fatt lite dyra
fakturor dn vad de riknat med nédr moms och slagavgift, inropsavgift ldggs pd. Sa
det kan ju snabbt pinna ivdg i pris fran ndr man bara sitter inne och tittar. Det kan
vara ldtt att missa vad totalen kommer bli.”

Aterigen ser vi att Schiller betonar vikten av kunskap kring det objekt man ténkt
kopa om det ska ske genom en nétauktion. Vi kan se att den kunskapen Schiller har
kring objektet han kopte gav en 6kad uppfattning av kontroll, vilket i sin tur
minskade de potentiella riskerna med kop utan fysisk inspektion och historik.
Schiller ndmner att det ar viktigt att ha kunskap kring de ekonomiska aspekterna
nir man anvinder sig av nétauktioner dd det ofta uppkommer merkostnader som
man latt kan missa. Har visar Schiller att han har god kompetens vad géller
nétauktioner som i sin tur anvinds som en buffert mot den osdkerhet som finns.
Detta i samband med att han har god kunskap om objektet gav honom en stark
upplevd kontroll 6ver beteendet.

Lennartson beskriver att han inte har pd lika mycket information om objektet som
Schiller samt att han koper en traktor dir det finns betydligt fler saker som kan
skapa framtida problem. En traktor dr betydligt mer komplex &n den balinplastare
som Schiller kopt. Schiller beskriver att den &r en simpel maskin ddr man kan
reparera det mesta sjdlv. I Lennartsons fall dr det inte lika enkelt att gora stora
reparationer samt flera komponenter som kan gé& sonder vilket enligt honom
skapade en viss osdkerhet. Att Lennartson fick tillgang till servicehistoriken var
enligt honom en viktig pusselbit som gjorde att han kdnde mer kontroll 6ver skicket
pa traktorn, vilket gav en storre kidnsla av upplevd beteendekontroll.
Fortséttningsvis forklarar Lennartson att han gidrna hade kopt traktorn av en
handlare for att slippa onddiga risker vid framtida problem och sédger att han hade
kunnat betala 50 000 kronor mer fran en handlare om det medf6ljde vissa garantier.
Han poéngterar dock att chansen till att géra en bra affédr finns om man lyckas buda
hem en traktor till ett bra pris, trots riskerna.

Avslutningsvis kan vi se att det fanns olika parametrar som var drivande for att
respondenterna skulle kdnna en sa stor upplevd beteendekontroll som mdgjligt. 1
Schillers fall handlade det om stor kunskap om bdde objektet och erfarenheten av
tidigare kop via nitauktion. Dessa parametrar skapade saledes en kénsla av kontroll
over affdren. I Lennartsons fall hidngde kénslan av kontroll mycket pd den
information han fick om servicehistoriken samt att han kénde att priset var
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tillrackligt 14g for att vissa potentiella problem kunde 16sas utan att den ansdgs for
dyr. Sammanfattningsvis kan vi konstatera att det mestadels handlar om interna
faktorer som styr lantbrukare vid upplevd beteendekontroll kopplat till kdp via
nétauktioner.

5.4 Tidsfaktor och kopbeteende

Intervjuerna visar att bade Schiller och Lennartson beskrev budgivningen som
planerad och rationell, med tydligt uppsatta maxbelopp innan auktionen avslutades.
Béde Schiller och Lennartson menade att Klaraviks system med forlangd sluttid
gav dem lite mer tid att tanka efter infor varje bud. Samtidigt bor deras upplevelse
om budgivningen sittas i relation till studier som visar att tidsfaktorn i auktioner
kan paverka kopbeteendet. Svensson et al. (2010) menar att aktionstiden kunde leda
till hogre slutpriser utan att antalet bud 6kade. Detta tolkades som att tidspress pa
att ligga bud kan skapa mer irrationella beslut. Det &dr déarfor mojligt att
tidsaspekten, &ven om den inte upplevdes som avgorande fOr intervjupersonerna,
hade viss paverkan pa deras beslutsfattande.

5.5 Erfarenhet och kunskap

Inom auktionsteorin menar Robert Wilson att det han har tagit fram géllande
gemensamma virden kan paverka utgdngen av en auktion (Kungliga
Vetenskapsakademin, 2020). I intervjun med Schiller framkommer det att han har
god kunskap om den maskinen som han budade pa och till slut vann. Eftersom
Schiller har en likadan maskin 1 sitt nuvarande foretag beskriver han att en virdering
av ett liknande objekt underlittats. Enligt Wilson kan kunskapen om det verkliga
vérdet pé ett objekt vara avgorande for att lyckas med sin auktionsaffédr. Han pastar
dven att andra budgivares kunskap om vérdet spelar roll eftersom det kan péverka
hur de viljer att buda och 1 vilken utstrickning buden skiljer sig eller blir hogre
respektive lagre dn det verkliga vardet (Kungliga Vetenskapsakademin, 2020). For
att lyckas med en bra auktionsaffar menar Wilson att det &r viktigt att vara den med
mest information och pa sd vis veta i vilken utstrackning man bor buda for att kunna
vinna. Kunskapen kan dven minimera risken for att rdka ut for vinnarens
forbannelse. Vilket betyder att den som vinner en budgivning kan forlora pé affaren
om man betalat ett for hogt pris pd grund av bristfillig information om objektets
verkliga vérde.

Genom de intervjuer som genomfordes med Schiller och Lennartson framkommer
att bdde hade erfarenheter kopplade till det aktuella objektet. I Lennartsons fall
fanns det liknande traktormodeller av samma maérke pa garden, i kombination med
att han &dven gjort mycket eftersokningar pd liknade traktorer pa andra
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saljplattformar samt hos maskinhandlare. Tack vare att han fick tillgdng till
servicehistoriken, vilket inte alltid d&r mdjligt, byggde han upp en stark kunskap.
Tillgangen till servicehistoriken var inget som Lennartson fick tillgdng till via
Klaravik, utan det var privat information som han fick tag i pa egen hand. Troligtvis
gav detta honom ett kunskapsovertag gillande det 6vergripande skicket pa traktorn
och saledes bittre koll pa det verkliga virdet. Om detta l14g till grund for att slutligen
vinna budgivningen till det priset han ansdg var rimligt dr svart att konstatera. Men
utgdr man fran vad Wilson forklarar angaende kopplingen till gemensamma virden
och kunskap om objektet kan det finnas samband mellan Lennartssons privata
information och auktionsvinsten (Kungliga Vetenskapsakademin, 2020). Med
tanke pd den information Lennartson samlat in om traktorns verkliga vdrde kan
detta ocksa haft en inverkan pa att han inte drabbats av vinnarens forbannelse. Detta
eftersom han i intervjun fortfarande kénde att han gjorde en bra affir.

5.6 Sammanfattning

Béde Schiller och Lennartson visade att objektet styrde beslutet mer &n
forsiljningskanalen. De hade en tydlig bild av vad de letade efter och nir rétt
maskin dok upp agerade de pa det. Natauktion och 1 detta fall Klaravik sags mer
som ett verktyg snarare dn en faktor i beslutsprocessen. Bada respondenterna
uttryckte stark beteendedvertygelse och att de forvéntade sig ett positivt utfall av
kopet. Bade Schiller och Lennartson kdnde till maskintyperna vil sedan innan.
Detta stirker Ajzens teori fran (1991) om att en positiv attityd och att en stark tro
pa resultatet 6kar viljan att agera. Aven om bada visade p4 medvetenhet kring risker
med att kopa maskinerna osedda, vigde den forvintade nyttan tyngre. Andra
ménniskors dsikter och virderingar var ingen faktor som paverkade respondenterna.
Béde Schillers och Lennartsons beslut baserades pa egna rationella bedomningar.
Erfarenhet av tidigare kop, kunskap om maskinen och tillgang till viss historik var
faktorer som Okade kinslan av kontroll och sédkerhet i beslutsprocessen. Dessa
faktorer minskade wupplevelsen av risk och stirkte beslutsamheten hos
respondenterna. Utifran det auktionsteoretiska perspektivet visade bade Schiller
och Lennartson att de hade god kunskap om de maskiner som budades p4, vilket &r
ett av kriterierna for att lyckas med en auktionsaffar enligt Robert Wilson och Paul
Milgrom (Kungliga Vetenskapsakademin, 2020). Enligt dessa forskare minskar
risken fOr att buda for 1lagt och inte ha mojlighet att vinna. Forskarna menar dven
att risken for att buda for hogt och vinna och ddrmed drabbas av vinnarens
forbannelse minskar.
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6. Slutsatser

I detta kapitel sammanstélls slutsatserna av studien. Kapitlet avslutas med forslag
till framtida forskning inom omradet.

6.1 Slutsatser utifran forskningsfragan

Syftet med denna studie var att undersoka hur olika faktorer paverkar lantbrukarens
beslutsprocess vid kdp av begagnade lantbruksmaskiner. Samt hur lantbrukare
resonerar kring risk vid situationer didr inkdp sker via auktioner utan fysisk
inspektion av objektet. De slutsatser som studien har lett fram till besvarar syftet
och forskningsfragan, “Vilka faktorer paverkar lantbrukares beslutsprocess vid
kop av begagnade lantbruksmaskiner via ndtauktioner?”.

Empirin som genererats fran de tva intervjuerna tillsammans med befintlig teori
fran litteraturgenomgangen, har lett fram till slutsatsen att det ar fyra faktorer som
paverkar lantbrukares beslutsprocess vid kop av begagnade lantbruksmaskiner via
nédtauktion. Den forsta faktorn &r objektet. Frdgan om vad for objekt, har stor
betydelse for lantbrukare nér de tar beslutet att handla via nitauktion. Det handlar
om att hitta den rétta produkten for specifikt deras behov och verksamhet. Den
andra faktorn &ar kunskap. Att ha kunskap och kinnedom om produkten
lantbrukarna ska kopa dr en viktig faktor i beslutsprocessen. Detta gor att de kdnner
sig sdkrare 1 beslutet och vagar ta risken att handla via nétauktion. Den tredje
faktorn dr medvetenhet om risken. Om lantbrukarna kénner medvetenhet om att det
finns en risk med att kdpa lantbruksmaskiner via nédtauktion kan de kdnna storre
trygghet 1 beslutet. Exempelvis att de kan rdkna med eventuella extra kostnader for
reparation och service som kan behdvas av en begagnad maskin. Den sista faktorn
ar mojligheten att sjélv kunna sétta ett eget maxtak pa priset. I de flesta fall &r en
begagnad maskin billigare dn en ny, vilket saklart minga ser som en fordel. Men
det som framst paverkar beslutet 4r mdjligheten till att lantbrukaren sjédlv kan sitta
ett maximalt pris de kan tdnka sig att betala.

Sammanfattningsvis har studien bidragit till empirisk och teoretisk forskning inom
beslutsfattande kopplat till lantbrukares kopbeteende. Studien har bidragit till en
djupare forstaelse for vilka faktorer som paverkar lantbrukares beslutsprocess vid
kop av lantbruksmaskiner via natauktion.
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6.2 Avslutande reflektion

I denna studie har forfattarna valt att undersoka vad som styr lantbrukares
beslutsprocess vid kdp pa nitauktion. Personerna som intervjuades hade bada
genomfort dessa kop via plattformen Klaravik. Bakgrunden till studien var att fylla
de forskningsluckor forskarna fann i den befintliga litteraturen kopplat till
beslutsprocesser vid kop av begagnade lantbruksmaskiner via ndtauktioner. Studien
byggde pa empiriinsamling fran tva intervjupersoner dir forskarna genomforde en
semistrukturerad intervju med vardera person. Efter genomford studie kan
forskarna konstatera att det fanns vissa delar som kunde utforts annorlunda.
Forskarna hade velat intervjua fler personer med erfarenheter av kop via ndtauktion
samt att dven inkludera andra plattformar &dn Klaravik. Detta for att kunna dra fler
slutsatser och fA in flera olika perspektiv. De personer som intervjuades hade bada
haft mestadels positiva intryck av deras affarer genom Klaravik. For att skapa ett
mer tillforlitligt resultat som hade kunnat appliceras pa fler lantbrukare hade
forskarna velat intervjua fler lantbrukare. Detta hade kunnat ge en storre bredd i vad
lantbrukare har for intryck av afférer via nitauktioner. En av intervjupersonerna var
dven bekant med de tva forskarna vilket kan ha lett till att de l4ttare kunde fordjupa
intervjun med foljdfragor di. Eftersom detta dr en kvalitativ studie med enbart tva
respondenter anser forskarna att det inte gar att generalisera resultatet. Trots att det
inte gér att generalisera resultatet i denna studie kan denna uppsats vara ett
komplement till framtida studier inom dmnet nédtauktioner.

6.3 Framtida studier

Forfattarna anser att framtida studier inom &mnet kan vara att utdka antalet
deltagare for att dra mer generaliserbara slutsatser. I ett sddant fall kan det vara av
intresse att inkludera ndgon som arbetar pa en nitauktion for att inkludera deras
perspektiv. Denna studie har enbart inriktat sig pa lantbrukares beslutsprocesser.
Det hade varit intressant att undersdka mer ingdende hur dkningen av néthandel
inom lantbruket har fordndrat sdttet att investera. Har hade det dven varit intressant
att undersoka om nitauktioner har 6kat handeln med begagnade lantbruksmaskiner.
Under arbetets géng har forskarna funderat pa vad det 4r som driver
begagnatmarknaden upp och ner inom lantbrukssektorn. Forskning baserat pa detta
hade exempelvis kunnat vara att studera hur konjunkturer, avrakningspriser pa
lantbrukets produkter eller fluktuationer i nypris kan péverka marknaden. Inom
ramen for en sddan studie hade osdkerhet 1 vérldsldget dven kunnat vara intressant
att undersoka.
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Popularvetenskaplig sammanfattning

Under de senare aren har det skett en kraftig 6kning av priset pa lantbruksmaskiner,
framforallt nya men dven begagnade. Under samma period har flertalet ndtauktioner
vuxit sig starka pa forsdljningsmarknaden for begagnade lantbruksmaskiner. En av
de storsta aktorerna ér idag foretaget Klaravik. Pa denna plattform ldggs begagnade
lantbruksmaskiner av alla dess slag ut pa auktion under en veckas tid med bilder
och medfoljande beskrivning. Fér den som vill kopa finns ingen mdjlighet att innan
budgivning fysiskt se maskinen utan det gors forst efter vunnen budgivning.

Denna studie har valt att titta pa hur lantbrukares beslutsprocess gér till vid kop pa
nétauktioner och 1 detta fall intervjuat tva lantbrukare som kopt en traktor och en
balinplastare pa plattformen Klaravik. Detta &r en kvalitativ studie med en abduktiv
ansats som anvint sig av semistrukturerade intervjuer. Forskarna har valt att
anvinda teorier for att forsoka utldsa hur beslutsprocessen gar till med hénsyn till
beteenden och riskhantering. Teorierna &r beslutsteori, beteendeteori och
auktionsteori.

Studien anvinde den empiri som samlades in fran intervjuerna och kopplade detta
till de ndmnda teorierna for att utveckla en slutsats. Empirin tillsammans med
teorierna kom fram till att i de fall forskarna undersokte var det objektet som styrde
mer av beslutet én sjédlva forsdljningskanalen. Att ha god kunskap om framfGrallt
objektet samt nitauktioner blev detta 6vervigande mot den osdkerheten det medfor
att handla begagnade lantbruksmaskiner for flera 100 000 kronor pa nitauktion.
Studien resulterade 1 slutsatsen att fyra faktorer pdaverkar lantbrukares
beslutsprocess vid kop av begagnade lantbruksmaskiner via nétauktion. Dessa
faktorer dr objekt, kunskap, medvetenhet om risk samt mojlighet att sitta eget
maxpris.
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Publicering och arkivering

Godkédnda sjdlvstindiga arbeten (examensarbeten) vid SLU kan publiceras
elektroniskt. Som student dger du upphovsritten till ditt arbete och behdver 1 sdidana
fall godkénna publiceringen. I samband med att du godkénner publicering kommer
SLU &ven att behandla dina personuppgifter (namn) for att géra arbetet sokbart pa
internet. Du kan nédrsomhelst aterkalla ditt godkidnnande genom att kontakta
biblioteket.

Aven om du viljer att inte publicera arbetet eller aterkallar ditt godkénnande s&
kommer det arkiveras digitalt enligt arkivlagstiftningen.

Du hittar lankar till SLU:s publiceringsavtal och SLU:s behandling av
personuppgifter och dina rittigheter pa den hér sidan:

* https://libanswers.slu.se/sv/fag/228316

JA, jag, Mattias Pettersson har ldst och godkénner avtalet for publicering samt
den personuppgiftsbehandling som sker i samband med detta

JA, jag, Olle Leander har list och godkinner avtalet for publicering samt den
personuppgiftsbehandling som sker i samband med detta

L1 NEJ, jag/vi ger inte min/var tillatelse till att publicera fulltexten av foreliggande
arbete. Arbetet laddas dock upp for arkivering och metadata och sammanfattning
blir synliga och sokbara.
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