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Sammanfattning

Virdering av privatbostider gors vanligen av registrerade fastighetsmaklare pa
uppdrag fran dgare av bostads- eller fritidshus. En virdering sker i samband med
férindrade livssituationer och syftar till att ta fram ett virde som accepteras pa
fastighetsmarknaden. Virderingsuppdraget innebdr olika moment en
fastighetsvirderare gar tillviga for att na fram till ett slutgiltigt virdeutlatande.
En faktor som dr av stor betydelse dr den allminna informationen om objektet
dir klienten i fraga dr en viktig informationskalla. Tidigare utférd forskning
pavisar att klienter 4ven har en formaga att kunna pédverka dessa

fastighetsvirderare och deras virdeutlitanden med hjalp av olika tekniker.

Uppsatsen beskriver relationen mellan klientpaverkan och fastighetsvirderarens
agerande 1 en fastighetsvirderingsprocess. Den hiar studien ar gjord utifran
fastighetsmaklares perspektiv, som ar dagens fastighetsvirderare inom
privatbostads-marknaden, och deras syn pa fenomenet klientpaverkan. Syftet
med den hir uppsatsen dr att studera hur fastighetsvirderare uppfattar forsok

till klientpaverkan i olika situationer i virderingsprocessen av privatbostider

Uppsatsen har utférts med hjalp av en kvalitativ studie, vilket innebdr att
empirin dr himtad fran intervjuer med fastighetsmiklare. Intervjufraigorna som
anvints aterfinns 1 Appendix och dr baserad pa himtade fakta frin olika
vetenskapliga artiklar och studentlitteratur. Unders6kningen dr genomford pa
atta fastighetsmaklare som varit verksamma i minst fem ar i en medelstor stad i

Sverige, som i det har fallet definieras som ca 100 000 invanare.

Utifran resultatet av studien kunde slutsatsen dras att fastighetsvirderare kinner
av tendenser till paverkan fran klienter i samband med virdering dock med en
variation beroende pa viken situation klienten befinner sig i. Frimst mirker
fastighetsvirderarna av detta genom att vinkling av information sker fran kund

1 samband med fastighetsvirderarens informationsinhdmtning.

Nyckelord: Fastighetsvirdering, privatbostider, klientinflytande



Abstract

Valuation of private housing is usually done by registered real estate agents on
behalf of owners of residentials or cottages. A valuation is made in connection
with changed life situations and aims to produce a value of the client’s house,
cottage or apartment that is accepted on the private housing market. To confirm
a value of an object on the private housing market, the estate agent has to
process different elements to confirm the final value. One factor that is
important for the valuating process is the general information about the object
(house, cottages, or apartment), where the client in question is an important
source of information. Previous research shows that clients have the ability to
influence the estate agents and the final value statements. Furthermore, it is also
shown that the clients can influence the final value and estate agents by using

different techniques.

The thesis describes the relationship between client influence and the estates
agent's behavior in a process of valuation of private housing. This study is made
from the perspective of a real estate agent, who are today's estate agents in the
private housing market. This study will also reflect the real estate agent’s views
on the phenomenon of client influence. The purpose of this thesis is to study
how real estate agents perceive attempts of influence from their clients. Real
estate agents” also tend to see that different situations during the valuation

process of private housing tend to make clients influence in various amounts.

The thesis has been made by doing a qualitative study, which means that the
empirical data is retrieved from interviews with real estate agents. The questions
used for the interview can be found in The Appendix and are based on facts
gathered from various scientific articles and student literature. The interview
guide was conducted on eight real estate agents who have been active real estate
agents for at least five years in a medium-sized city in Sweden, which in this case
is defined as approximately 100,000 inhabitants.

Based on the results of the study, it is concluded that real estate agents sense
tendencies of influence from their clients in connection with a valuation process.
It is also important to mention that the real estate agents say that they can sense
a various attempt of influence from their clients, depending on for what reason

the situation of the valuation is made.

Keywords: Property valuation, private housing, client influence
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1. Inledning

Inledningsvis kommer bakgrunden till det valda dmnet att presenteras dar
begreppen virdering och klientpaverkan beskrivs. Vidare presenteras delar av
den teori som senare ligger till grund for studien. Slutligen diskuteras den
problematik som foreligger 1 och med dmnesvalet fOr att sedan mynna ut 1 syftet

med studien.

1.1. Bakgrund

Virdering ar ett fenomen som férekommer i de flesta branscher. Begreppet gar
att definiera som en berakning av ett virde pa en tillgang och de flesta varor och
tjdnster som finns pa marknaden definieras med ett pris eller en kostnad. Det
finns ett stort intresse i att samtliga virdeutlaitanden blir sa korrekta som méjligt.
Detta for att en virdebedémning ofta ligger till grund for huruvida en

investering bor genomféras eller inte (Persson 2015).

En virdering kan skilja sig 4t beroende pa vad det dr som ska viarderas.
Sillankopsvaror eller dyra varor kan vara svirare att sitta ett virde pa till f6ljd
av att det finns firre transaktioner och underlag, da krivs att det finns nagon

form av expertis och metoder att f6lja (Persson 2015).

En virderares uppdrag ir att tillgodose kundens 6nskemal samt lyssna pa givna
avisningar och analysera den information kunden ger. For att virderingar ska ga
till pa liknande satt globalt finns auktorisationer som faststaller de riktlinjer
virderare bor forhalla sig till. I Sverige finns exempelvis RICS (Royal Institution
of Chartered Surveyors) och organisationen samhaillsbyggarna for att se till att
kraven for auktorisation ar uppfyllda (Brunes 2017). En fastighetsvirderare kan
vara bade en auktoriserad fastighetsvirderare eller en registrerad
fastighetsmiklare. Dessa tva gar att likstilla da bada parters arbete gar ut pa att
virdera fastigheter (Persson 2015).



1.2. Problemdiskussion

Virderingar dr viktiga sett till det samhille vi lever i och har stor betydelse for
foretag liksom privatpersoner (Levy & Schuck 2005). Det idr darfor viktigt att
virderingsprocessen sker korrekt for att inte forvirra marknaden samt vilseleda
tysiska- och juridiska personer om felaktiga virden (Levy & Schuck 2005). Ett
problem dr att klienter kan paverka virderare i den grad att resultatet av
virderingen slutar 1 ett felaktigt virde enligt den marknad som rader f6r den
specifika tillgdngen. Detta kan 1 sin tur leda till féljdfel i framtiden dd klienter
tror att tillgangen dr vird mer dn vad den faktiskt dr vid virderingstidpunkten
och forvintar sig liknande bedomning vid ett senare tillfille. En anledning till
att detta forekommer ar att fastighetsigaren dr i behov av ett hogre virde for ett
onskat linel6fte och virderaren viljer att vara tillmétesgaende trots att det

egentliga virdet dr ligre (Levy & Schuck 1999).

En problematik som synats av Worzala, Lenk och Kinnard (1998) ir att
virderare inte vill erkdnna sig bli paverkade av klienter eller att de inte ar
medvetna om att de blir paverkade da det sker undermedvetet. Virderare
overlag vill framsta som professionella och oberoende och kan darfor neka till
att de blir paverkade. Detta utgor en svarighet 1 undersékningar och svaren fran
de tillfragade bor ses med skepsis (Worzala et al. 1998).

Levy och Schuck (1999), Worzala et al. (1998), Nwuba, Egwuatu & Salawu
(2015) och Kucharska-Stasiak (2018) ar 6verens om att bristande forskning
inom amnet ar ett faktum och den komplexitet som rader 1 férhallandet mellan
virderare och klient. Bestallaren av en virdering vill ha ett sa hogt
virdeutlitande som mojligt pa sin tillging och virderaren vill sitta ett sa
marknadsmaissigt virde som moijligt samtidigt som denne vill méta kundens
forviantningar. Detta i kombination har visat sig vara en svar miljé for virderare
att verka och agera i. Den 6kade konkurrensen och minskade avgifter vid
virdering har 6kat kunders moijlighet till att paverka vardet (Worzala et al. 1998).
Forskare som studerat klientpaverkan vid vardering i Nigeria menar att
virderare till stor del dr radda for att forlora sina klienter om de inte moter
klienterna och deras 6nskemal (Nwuba et al. 2015). Klienter kan ga forlorade pa
grund av att klienten i fraga anser virdebedomningen inkorrekt. Denna teori
stods fortsittningsvis utifran scenariot att kunderna inte fiar den virdering de
vill ha och att de istillet kan s6ka sig vidare till en virderare som dr villig att
virdera till klientens 6nskade utfall (Levy & Schuck 1999).



1.3. Avgrinsningar

I denna undersékning kommer enbart fastighetsvarderingar att tas i beaktning.
Mer specifikt kommer det empiriska underlaget att himtas frin
fastighetsbranschen med fokus pa klienters paverkan och dess betydelse vid
fastighetsvirderingar. Levy och Schuck (1999) skriver att klienter har en
betydande roll till varfér virderingar inte alltid dr opartiska och att det kan vara
svart att fa drliga svar av virderare som 1 sin tur leder till svarigheter att kunna

granska fenomenet korrekt.

Den praktiska och teoretiska problematiken som tidigare forklarats syns tydligt
1 fastighetsbranschen, exempelvis havdar Yinger (1981) att virdering ar en del
av en fastighetsmaklares jobb och att det kan vara svirt att sitta ett vairde som
accepteras av bade kopare och siljare. Tidigare har fastighetsbranschen varit en
produktorienterad bransch men en foérindring har skett i branschen och nu ar
det en bransch med fokus pa klienter (Palm 2011). Den generella problematiken
1 den hir studien dr att det finns utrymme fOr klienter att paverka
fastighetsvirderare och virdeutlitandet. Liknande slutsatser som nimnts ovan
framkommer dven i en annan senare forskning dar Kucharska-Stasiak (2018)
beskriver klientpaverkan som ett faktum och hur klientpaverkan finns i

fastighetsbranschen i olika former.

1.4. Syfte

Syftet med den hir uppsatsen dr att studera hur fastighetsvirderare uppfattar
forsok till klientpaverkan 1 olika situationer i virderingsprocessen av

privatbostider.



2. Teoretisk referensram

I detta kapitel kommer grundliggande information om fastighetsmarknaden
samt virdering och dess problematik att framstillas med hjilp av litteratur och
vetenskapliga artiklar f6r utvecklad forstaelse av dmnet. Relevanta teorier fran
informationsinhdimtningen kommer att presenteras for att bygga vidare pi

studiens syfte.

2.1. Fastighetsmarknaden

Fastighetsmarknaden ér speciell i jamforelse med andra marknader och det finns
delade meningar om vad som menas med begreppet fastighetsmarknad. Detta
for att fastigheter har manga sirskiljande egenskaper som till exempel att varje
objekt dr unikt, stor kapitalinsats krivs och att det oftast dr flertal inblandade
parter vid ett kop (Levy & Schuck 1999; Kucharska-Stasiak 2018). Den frimsta
tolkningen av fastighetsmarknaden ér att den innehaller kép och forsiljningar
av fastigheter. Det finns olika typer av Overlitelseformer bortsett det
traditionella kopet sdsom arv, giva, och byte. Det gir att se pa
fastighetsmarknaden som en secondhandmarknad da det handlas med
fastigheter som bade ar nyproducerade men som ocksa funnits i flera hundra ar
bakat i tiden (Lind & Persson 2018). Begreppet fastighet kan férklaras som ett
geografiskt avgrinsat omrade som férutom markgrinsen innefattar en
avgrinsning 1 hojd och djupled. Bortsett fran marken tillkommer eventuella
byggnader som star pa marken samt en del fastighetstillbeh6r som tillkommer
fastigheten (Flodin 2015).

Ett fastighetskop ar en av de stOrsta investeringarna 1 en manniskas liv och kan
ske direkt mellan képare och siljare men kan ocksa ske med hjilp av en
kontaktkanal, exempelvis maklare (Lind & Persson 2018; Yinger 1981). Enligt
Lind och Lundstrom (2015) ar bostadsmarknaden inte en marknad. De menar
att det pa kort sikt finns ett visst antal bostider som cirkulerar i det befintliga
bestandet och att det pa lang sikt dr bostadsbyggandet som stir for den standard
som ridder i landet. Bostadsmarknaden bestir av att antingen 4ga/ha
nyttjanderitt (ett kop genomfoérs) eller att hyra en bostad av exempelvis ett bolag

(dger inte, alltsd att inget kop genomfors).

Lind och Persson (2015) skriver att det finns ett flertal olika delmarknader inom
fastighetsmarknaden beroende pd vad det dr for typ av fastighet och var den

befinner sig geografiskt. Dessa delmarknader kan dven delas upp med hjilp av



ytterligare faktorer siasom juridiska, fysiska, ekonomiska, tidsmassiga och
ligesmissiga. Hur indelningen sker beror pa den marknadsinformation som
finns tillgénglig vid den givna tidpunkten samt uppdragets syfte. En delmarknad
kan exempelvis hinfora sig till en specifik stadsdel, dgarform eller fastighetstyp.
Det idr dérfoér av stor vikt att en delmarknad definieras for att pa ett sa korrekt
sitt som mojligt gbéra en marknadsanalys med relevanta, aktuella
jimforelseobjekt inom samma delmarknadskategori. Att dela upp marknaden

gOr det littare fOr fastighetsvirderare ndr de ska faststilla ett virdeutlitande
(Lind & Persson 2015).

2.2. Fastighetsvirdering — process och metoder

Pa fastighetsmarknaden verkar olika typer av virderare men alla med ett intresse
gemensamt - att forsoka uppskatta marknadsvirdet pa det aktuella
virderingsobjektet. Marknadsvirde gar att definiera som det mest sannolika
priset pa en fri och 6ppen marknad som fatt tillrickligt lang marknadsféringstid
och som skett utan tvang eller partsrelation (Brunes 2017). Fastighetsvirdering
ar ett forlopp dar ett vardeutlatande levereras fran virderaren till den bestillande
parten mot betalning enligt kontrakt. Utifran instruktioner fran den bestallande
parten samlar virderaren in information om objektet och den rddande
marknaden. En stor del av den informationen far fastighetsvarderaren fran
bestillaren, direkt eller indirekt. En fastighetsvirdering gérs for att hitta det
virde som speglar den aktuella marknadsinformation som finns for att
exempelvis fa underlag till en eventuell forsiljning eller lin (Levy & Schuck
2005).

0
( N
Information
Fastighetsmarknad
- Fastighets- Beddmning
varderare Mar.!(nads—
Instruktion vérde
Information " Inf .
i : Bestall nformation
Fastighetsobjekt estallare
Erséttning
\ J
./
Information om bedémt marknadsvarde

Figur 1: Tolkad och 6versatt, himtad fran: Levy & Schuck (1999).
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Det kan vara svart att definiera vad som ar virde f6r vem och bor inte blandas
thop med marknadsvirdet (Persson 2105). Levy och Schuck (1999) instimmer
att marknadsvirdet dr mycket svirare att faststilla pd en fastighet dn pa
exempelvis en aktie, pd grund av fastigheters olikheter. Kucharska-Stasiak
(2018) understryker att ett virdeutlitande inte heller bor férknippas med det
verkliga virdet eftersom alla virderingar pa nagot sitt dr partiska och riktade.
Persson (2015) skriver att beroende pa hur utbud och efterfrigan ser ut
framstills ett pris pa objektet i en prisbildningsprocess. Rader exempelvis brist
pa villor till salu i ett omrade och efterfragan pa villor dir dr hog, skapar det laga
utbudet och den hoga efterfragan ett hogre virde pa objektet for tillfillet men
kan svinga si fort utbud och efterfragan dndras. Detta tar virderare i beaktning
vid ett virdeutlitande och det dr varfor ett virde pa samma objekt med samma
standard kan skilja sig med tiden. Handboken slar fast att “vardetidpunkten ar
den tidpunkt som vardet hanfors till.” (Persson 2015, s. 303). Persson (2015)
beskriver de olika metoder och riktlinjer som finns att anvanda sig av vid en
virdering for att varderare generellt ska kunna arbeta pa liknande sitt och pa sa
vis minska skillnaderna som kan uppkomma vid virdering. Alla metoder bygger
pa datainsamling men personliga preferenser och tradition spelar ocksa roll vid
virdeutlatandet. Oavsett vilken virderingsmetod som ligger till grund for
virdeutlatandet dr det av stor vikt for tredje part att all informationshimtning

redovisas sd att denne kan gora en egen dkthetsbedémning (Persson 2015).

Den metod som vanligtvis ligger till grund for en fastighetsvarderares
virdeutlitande ar ortsprismetoden och gar att tillimpa pa alla typer av
fastigheter (Persson 2015; Brunes 2017). Ortsprismetoden innebir att liknande
objekt dir transaktioner nyligen skett tas fram som underlag for jamforelse med
det aktuella varderingsobjektet. Det kan alltsa innebara objekt i narliggande
omrade med samma objektsform (villa, bostadsritt, smahus etcetera). Ett virde
tas fram med hjilp av tidigare Overlitelser och det gir inte att se
jimforelseobjektens skick. (Persson 2015).

2.2.1 Fastighetsmiklare — ocksa virderare

En fastighetsmaklare dr en person som agerar mellanhand mellan siljare och
kopare och ska vara opartisk (Yinger 1981). FMI (fastighetsmiklarinspektionen)
ir en statlig myndighet som finns till f6r att halla koll pa att fastighetsmaklare
agerar korrekt och enligt lag. Enligt FMI (2019) ar en fastighetsmaklares roll att

handla och agera utefter god fastighetsmaiklarsed som innebdr att folja de
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restriktioner som finns samt att handla etiskt. En fastighetsmiklare ska pa
uppdrag agera utifran koparen (hitta bostad for sa lagt pris som maijligt) och
siljaren (fa ut sa mycket som mojligt f6r bostaden). Detta medfor en svarighet i
att hitta ett “rimligt” pris for bada parter baserad pa ett virderingsutlatande
(Yinger 1981; FMI 2019). En fastighetsmiklare maste i och med detta dven
agera virderare for att kunna sitta ett utgangspris pa bostaden. Precis som vilken
virderare som helst finns dataprogram och metoder att anvinda sig av for att
ha som underlag till det aktuella virdeutlaitandet och ortsprismetoden anvinds i
synnerhet. Fastighetsmiklare arbetar ofta lokalt och har kinnedom om omradet,
bra koll pa den ridande marknaden samt har befintliga relationer med eventuella
spekulanter (Fastighetsmaklarférbundet 2020).

2.2.2 Osikerhet vid fastighetsvirdering

En problematik vad giller virdering av fastigheter dr att det manga ganger kan
vara svart att hitta objekt att jimfora med da fastigheter 1 storsta allmédnhet ar
heterogena skriver Persson (2015). Saknaden av relevanta jimforelseobjekt leder
till svarigheter 1 att kunna observera transaktionspriser. Det kan édven bli
missvisande att enbart se till eventuella transaktionspriser da det inte behéver
vara detsamma som det bedémda virdet (Brunes 2017). Ett virdeutlatande ar
en bedomning gjord av en virderare vid varderingstidpunkten, vad som sedan
sker pa marknaden fram till det slutgiltiga priset kan ingen riktigt forutspa och
det dr ddrfoér viss osikerhet alltid foreligger vid en virdering. “I
virderingssammanhang dr det ytterst alltid fastigheten som ekonomisk resurs

b

som dr av intresse” Persson (2015). och betyder att virde skapas av
forvantningar om den framtida nyttan person och objekt emellan samt den
totala anviandningen av objektet. Det ar svart att forutspa den framtida nyttan
och dess betydelse i virderingssammanhang och det férekommer emellanat
delade meningar mellan virderare och klienter. Det ar darfor det i vissa fall kan
sluta med ett betydligt hogre slutpris dn det satta virdet vid
virderingstidpunkten (Persson 2015). Levy och Schuck (2005) redogér for
tidigare forskning som pavisar att det kan finnas oriktigheter och osikerheter 1

ett bedomt marknadsvirde vid virdering.

Klienter dr en ytterligare bidragande faktor till att det rader osikerhet vid
virdering. Kundpress ir ett exempel och innebir att kunden forséker paverka

virderaren da en 6nskan om en hégre marknadsbedémning finns. Det gér inte
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att garantera att en vardering 4r helt opartisk och darfor foreligger alltid en viss

osikerhet nir en virdering gors (Brunes 2017).

2.3. Klientinflytande vid fastighetsvirderingar

Klientpaverkan kan definieras som en kunds méjlighet till att paverka ett utfall
1 6nskad riktning (Levy & Schuck 1999). Levy och Schuck (1999) hivdar vidare
att varderingar stundtals sannolikt kommer att vara partiska pa grund av det
inflytande klienter kan ha pa virderaren nir ett marknadsvirde ska sittas.
Worzala et.al (1998) pastar att patryckning fran klient beror pa ekonomiska
incitament. Kunden kan vara i behov av ett hogre virde for att till exempel fa
ett onskat lan beviljat (Levy & Schuck 2005). Fér kunden ér det viktigt att
virderaren har en trovirdighet pa marknaden samt att virderaren ar realistisk
och korrekt. Deras undersékning visar ocksé pa att kunder féredrar en virderare
som representerar ett foredraget virde med hénsyn till syftet av virderingen. Till
sist uttrycker Levy och Schuck (2005) att ett fastighetsféretag som anvinder sig
av sina “egna” varderare tenderar att bli mer tillmotesgiaende vid en virdering

men gar enkelt att undvika med hjilp av en extern virderare som alternativ.

Det ir inte bara kunderna som kan drivas av olika incitament, dven virderarna
kan ha olika incitament som drivkraft. Att som virderare stéta pa patryckning
kan darfor ibland bli svart att sta emot da varderaren ar 1 behov av ett gott rykte
samt att fa in affdren for att fa betalt (Levy & Schuck 2005; Nwuba et al. 2015).
Fastighetsmiklaryrket bygger pa provisionsbaserade 16ner vilket innebar att
varje affar ar viktig att fa in. Att forlora en kund kan innebira en forlust pa flera
tusen kronor nistkommande 16n, nagot som de flesta vill undvika. Yinger (1981)
menar att fastighetsmaklare som mellanhand mellan képare och siljare kan ha
en viss inverkan pa priset som sitts. Det giller att hitta ritt balans i ett virde
som godtas av bade siljare och kopare. Yinger (1981) fortsitter beskriva att den
konkurrenskraftiga marknaden for fastighetsmaklare kan bidra till att kunden
enkelt kan leta sig till den maklaren som moéter deras 6nskemal bist. Detta
menar dven Nwuba et al. (2015) dr virderares stora ridsla, att forlora klienter
som f6ljd av att vara opartisk. Worzala et al. (1998) instimmer med Yinger och
Nwuba et.al (2015) om att 6kad konkurrens tillsammans med minskade avgifter

1 kombination har lett till en svarare miljé f6r oberoende virderare att agera i.

Kucharska-Stasiak (2018) beskriver att paverkan kan ge sig uttryck i1 olika

former; Overtalning, data manipulation, forslag, hot om framtida férlust av
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objekt, uteblivande av betalning eller till och med vald. Levy och Schuck (2005)
skriver om klienters mojlighet att inte enbart paverka under virderingsprocessen

utan dven fore virderingsprocessen startat.

2.3.1 Kundpress — klienten har makten

Levy & Schuck (1999) och Brunes (2015) som studerat klientinflytande har
konstaterat att det finns ett fenomen som kan framstillas med tre
huvudrubriker. Tre olika typer av kundpress som férekommer vid varderingar
och kallas; expertpress, informationspress och bel6ningspress (Brunes 2015;
Levy & Schuck 1999; Levy & Schuck 2005). Press avser direkt inflytande och
kunden ar allt som oftast medveten om sina forsok till inflytande (Kucharska-
Stasiak 2018). Det ska understrykas att klienter inte enbart bidrar med negativ
paverkan pa virderare da klienter kan medverka till betydelsefull och opartisk
information som virderaren behéver f6r en korrekt bedomning av virdet. En
svarighet kan dock vara att sirskilja nir paverkan Overgir till att bli partisk
snarare an formell (Levy & Schuck 2005).

Expertpress

Kunden ir kunnig inom fastighetsvirdering och kan diskutera och ha ésikter
om vad virderaren bor ta i beaktning. Denne har koll pa fastighetsmarknaden,
virderingsmetoder och faktorer som ar betydelsefulla vid virdering (Brunes
2017). Levy och Schuck (2005) beskriver expertinflytande som en klient med
mycket information och kunnighet om viardering och som har méjlighet att
andra en virderares dsikt om fastighetens varde pa grund av trovirdighet. Denna
typ av expertmakt dr ofta av storre betydelse i grupper om fler men kan dven bli

pataglig vid fastighetsvarderingar tva personer emellan (Levy & Schuck 1999).

Informationspress

Kunden besitter information som denne kan vilja, eller inte vilja, att dela med
sig av. En maktposition pa sa vis att kunden kan kontrollera vilken information
som delges virderaren, information som virderaren enbart har mojlighet att fa
fran kunden (Levy & Schuck 1999). Exempel pa information som kunden
besitter ar om det skett nagot visentligt med fastigheten sasom lickage och
mogel osv (Brunes 2017). I denna position anses virderaren vara sarbar och om
viktig information uteblir riskerar dven det slutliga vardeutlatandet att bli
felaktigt (Levy & Schuck 1999). Enligt undersokning gjord av Levy och Schuck

framgick det att det finns en stor spridning mellan kunder som girna delger
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information och de som girna haller sig till minimum vad giller
informationsdelning. Detta bidrar till svarigheter 1 en fastighetsvirderares arbete
(Levy & Schuck 2005).

Beloningspress/tvangspress

Beloningskraft innebir att kunden har en férmaga att erbjuda materiella eller
immateriella beloningar till virderaren vid 6nskat utfall skriver Levy och Schuck
(1999). Brunes (2017) beskriver beléningspress som att beléningen frin kunden
kan variera beroende pa marknadsvirdebedémningens niva och hur néjd
kunden dr (Brunes 2017). Tvangsmakt innebdr att kunden straffar virderaren
vid oonskat virdeutlitande, detta kan bide ske materiellt och immateriellt.
Kunden kan exempelvis hota med att byta virderare eller prata illa om
virderaren/foretaget 1 framtiden  (Levy &  Schuck  1999). 1
redovisningsbranschen férekommer ett fenomen kallat “opinion shopping”
som gar att likstilla med vad som dven sker i virderingsbranschen. Uttrycket gar
att definiera som att klienter inte soker ra#t svar, det sOker istallet svaret de v/
hora. Kunden ér beredd att antingen f6rsoka paverka fram de vardeutlitande de
vill ha eller hota med att byta varderare (Worzala et al. 1998; Levy & Schuck
1999).
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3. Metod

Det hir kapitlet innehaller en presentation av metodvalet samt hur
respondenterna valts ut och vilken betydelse de har f6r studien. Det kommer
dven att framga hur intervjuguiden utformats och foérberetts infor intervjuerna
samt hur den kvalitativa metoden med hjilp av praktiken kan styrka eller avtirda

teorin som forklarats 1 kapitel tva.

31 Metodval

Da syftet med den hir uppsatsen ar att studera hur fastighetsvirderare uppfattar
forsok till klientpaverkan 1 olika situationer i virderingsprocessen av
privatbostider, anses kvalitativ metod som det bista metodvalet f6r den har
studien. Detta beror frimst pa att den kvalitativa metoden syftar till ord snarare
in siffror, insamling och analys av data. En kvalitativ metod grundar sig pa
likheterna och skillnaderna mellan det praktiska och de teoretiska grunderna
(Bryman & Bell 2013). I den hir studien stalls det praktiska underlaget mot det
teoretiska underlaget, detta for att kunna definiera likheterna och olikheterna

som finns mellan dessa.

Bryman (2008) foresprakar anvandningen av en kvalitativ metod dir han anser
att mangsidighet kan lyftas fram. Under en intervju finns det fler mojligheter f6r
respondenten att understryka sina kinslor och motivation beroende pa vilka
fragor som stalls. Fordelen med en kvalitativ metod dr mojligheten for
respondenterna att tala fritt vilket gor att resultatet av data som uppstar ar
djupgaende och leder till att helheten blir mer konkret (Bryman 2008).

Kortfattat dr det av betydelse att kidnslor, motivation och relationen mellan
virderaren och klienten framkommer under intervjun. Olsson och Sérensen
(2012) menar att den kvalitativa metoden ger utrymme f6r respondenten att vara
personlig samt att visa kidnslor. Jacobsen (2017) menar att den kvalitativa
metoden ger ett visst andrum fOor en nyanserad forklaring av dmnet.
Anledningen till att intervjuer med respondenter ar att fOredra i vissa fall ar att
deras kanslor kommer fram under intervjun och moijligheten att urskilja om de
torskonar sanningen eller inte blir tydligare. Detta dr nagot som kan mirkas

under intervjutillfallet till skillnad mot anviandandet av kvantitativ metod.

Bryman och Bell (2013) beskriver tva begrepp: tolkningsinriktad och

interpretativ som dr synonymer och syftar till hur en respondents forstaelse
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uppfattas 1 sociala tillfillen samt hur man tolkar sammanhangen 1 en viss milj6
(Bryman & Bell 2013). I det hir fallet giller det att avlidsa hur respondenter
uppfattar att en klient paverkar dem som virderare och deras virdeutlatanden.
Forhoppningen dr att den kvalitativa metoden ska vigleda intervjuarna huruvida

teorin Gverensstimmer med praktiken eller inte.

3.1.1 Urval

Det ir atta respondenter som deltagit i den hir studien och antal respondenter
har wvarit begrinsade pa grund av att datainsamlingen har en viss
tidsbegransning. Davidson och Patel (2003) papekar att tidsbegrinsning ar
anledningen till att forskningar begrinsas med antal respondenter, framforallt
vid kvalitativ metodik. Vid samtal och O6vervigning med skribenternas
handledare ansdgs atta respondenter generera tillrickligt med information och
passande for den tidsbegrinsning som foreligger f6r att hinna med intervjuerna

och bearbetning av informationen.

Forsta kontakten for att hitta respondenter har skett via email. Fértroende har i
forsta hand getts till franchisetagare, som 4r miklarbyraernas dgare, och
tillsammans med skribenterna har franchisetagarna hjalpt till att matchat de krav
som stilldes for att hitta ritt respondenter. Nar skribenterna fatt klartecken
kring vilken fastighetsmiklare som ir laimpad for intervjun har ett andra mail
skickats (alla mail finns tillhanda som bilagor i slutet av uppsatsen). Hir sker en
forfraigning om respondenten kan tinkas genomféra intervjun och det har
mailet anser skribenterna vara en maoijlighet till ett slags samtycke till att bidra i
intervjun. Vid ett bekriftande frin respondenterna att det ville medverka i
studien skickades ytterligare ett mejl ut dir intervjuarna och respondenterna

kommer 6verens om vilken tid parterna kan héras vid.

En respondent ska wvara en aktiv fastighetsvirderare som utfor
fastighetsvirderingar pa privatbostadsmarknaden och som har en branschvana
pa minst fem édr. De hir kraven har valts f6r att svaren vintas medfora relevans
och djupgiende kunskap pi grund av deras erfarenhet som verkande
fastighetsvarderare. Bryman och Bell (2013) forklarar att snobollseffekten eller
kedjeurval anvinds for att hitta respondenter via andra potentiella respondenter.
Detta gors for att de vet vem som dr den basta inom sin bransch och dirmed
borde ritt respondent hittas (Bryman & Bell 2013). I det hir fallet valdes

snobollseffekten eller kedjeurval for att de krav som framstillts med sikerhet
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skulle uppfyllas. Genom att kontakta franchisetagare pa  olika
fastighetsmaklarbyrder i en medelstor stad kunde de vigleda oss till
respondenter som motsvarar vara krav. Med medelstor stad innebir det, i den

hir studien, en stad pa ca. 100 000 invanare.

3.2 Datainsamling

Datainsamlingen har skett i form av individuella intervjuer dir enskilda
fastighetsmaklare dr forskningens informationskalla. Intervjutiden har varierat
mellan 20 — 30 minuter langa intervjuer. Med individualistisk metod berattar
Jacobsen (2002) att varje individs beteende och drivkraft studeras, alla
respondenter ar olika och darfor far man olika resultat eftersom beteendet och
drivkraften ar olika hos individerna. I den har studien har alla respondenterna
haft méjlighet till att svara individualistiskt da intervjutillfillena utférdes en och

cn.

I den hir processen anvinds semi-strukturerade intervjuer med anledning till
mojligheten att kunna ldgga till foljdfragor under intervjuns gang, som Bryman
(2008) foresprakar. Han menar att det dar till férdel for att kunna ge
respondenten utrymme att utveckla sina svar till fullo. Det dr ocksa viktigt att
vissa amnesomraden ticks 1 intervjuerna, dirfér dr det betydelsefullt att ha en

intervjuguide med de fragor som kriver svar f6r studiens basta resultat (Bryman

& Bell 2013).

Denna kvalitativa studie kommer aven att hallas konfidentiellt. Konfidentiellt
innebir att forskarna har personuppgifter pa respondenterna, men kommer inte
att utge den informationen 1 studien (Davidson & Patel, 2003).
Tillvagagangssittet har i det har fallet valts for att halla koll pa vilka respondenter
som gett vilket svar. Skribenterna har anvint respondenternas namn for att
urskilja intervjuerna at da databearbetningen gjordes. Anledningen till att
respondenterna ska presenteras konfidentiellt i studien dr f6r att i sd drliga svar
som mojligt 1 intervjuerna. Den hir studien har varken tagit kon eller dlder i
beaktning da det ansdgs vara irrelevant for studiens syfte och pa grund av detta
kommer inte respondenternas kon eller alder nimnas. Det som déiremot ar
betydelsefullt f6r studien dr branschvanan. I empirin aterges av respondenterna
att respondenten upplevde att branschvanan har en betydande roll vid

utférandet av fastighetsvirdering och hantering av klientpaverkan. Av den hir
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anledningen ansags det relevant att konstatera de olika respondenternas olika ar

av branscherfarenhet.

3.21 Intervjuguide

Intervjun dr strukturerad utifran 16 olika fragor som reflekterar teorin. Dessa
fragor hor framst till tva likvardiga beréringspunkter, den ena beroringspunkten
ar respondentens agerande som fastighetsvirderare och den andra
beroringspunkten syftar till fastighetsvirderarens uppfattning och beteende i
torhallande till klienten. Davidson och Patel (2003) foresprakar att arbeta utifran
tva aspekter, den ena aspekten ligger i hur mycket ansvar forskarna har i sittet
de utformar fragorna och inbordes ordningen av intervjun, detta kallas grad av
standardisering. Den andra aspekten ar hur fria frigorna ér for respondenten att
fritt tolka fragestillningarna, som bendmns som grad av strukturering (Davidson
& Patel 2003). Genom Davidson och Patels (2003) vigledning bor

beroringspunkterna i intervjun uppfyllas.

Ett ordval som efterstrivas nir intervjuguiden framstilldes var: ”Som vi fragar
vill vi ha svar.” (Davidson & Patel 2003, s.51). Forfattarna syftar till att en viss
torhoppning om vad resultatet ska ge foreligger. Med denna information
tillhanda var det av betydelse att noggrant studera teorin och vilka fragor som

skulle rattfardiga den information som reflekterar teori-kapitlet.

3.2.2 Genomférandet av intervjuer

Infor intervjuerna har tva mail forberetts. Hur de olika mailen anvints finns
ovan, under rubriken 73.2.3. Utrvalsprocess”. Efter dessa mail har
respondenterna och intervjuarna kommit 6éverens om tid for intervjutillfalle.
Intervjuerna har skett via telefonen, detta for att vara sa anpassningsbar till det
hektiska scheman som respondenterna uppgav att ha samt f6r den radande
situationen kring COVID-19.

Under intervjun har bade ljudinspelning och anteckningar utforts. Jacobsen
(2017) pastar att det dr till fordel att géra en slags sammanfattning av
intervjuerna. En sammanfattning ger forfattaren en Overskadlig bild 6ver alla
intervjuer och kan genomféras medan intervjun pagar, alltsi genom att ta
anteckningar som i det hir fallet, for att kortfattat aterberitta innehéllet. Med

sammanfattningen kan man tydligare och snabbare se moénster, skillnader och
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likheter mellan de olika respondenternas intervjuer (Jacobsen, 2017). For att
undga att missa viktig information har varje intervju dessutom spelats in for
intervjuarna att kunna ga tillbaka till och lyssna igen. Tillstaind for
ljudinspelningen maste godkiannas av respondenterna innan intervjun startar,
vilket har gjorts i det hir fallet. Férdelen med ljudinspelningen édr att de som
sagts framkommer i precision. Nackdelen med att spela in dr den pressade tiden
och mingden av data som behévs sittas pa print for att styrka studien
(Davidson & Patel 2003).

Bryman och Bell (2013) och Kvale (1996) nimner exempel pa frigor som
kategoriseras in som olika samlingstermer fOr strategier att intervjua pa. Genom
att framhiva de olika underkategorierna framgar det annu tydligare att tystnaden
fran intervjuaren idr av stor betydelse for respondenten. Genom att framhava
lyssnandet fran intervjuarens sida visar det pa en etisk medveten intervjuare.
Den hir metoden har valts att anvinda for att ge utrymme till respondenterna

att kinna att de har tid pa sig att svara.

3.2.3 Bearbetning av data

I ett forsta skede reduceras datamingden till den fakta som faktiskt ska
analyseras och som ir relevant for studien och studiens syfte. I ett senare skede
ska informationen sammanstillas genom att reflektera innehallet av
intervjuerna. Efter det bor respondenternas information ge tillrackligt med
information for att lyfta gemensamma och icke gemensamma nimnare, mellan
teorin 1 studien och empirin. Efter samtliga steg finns en form framstalld f6r hur
data har bearbetats och hur den fordjupar férstielsen och stirker studiens syfte
(Lantz 2013). Enligt Jacobsen (2002) finns det endast en viss mingd information
minniskan dr kapabel att ta in och ddrmed har datainsamlingen reducerats. For
att uppsatsens lasare enkelt ska kunna folja informationen uppkommer
informationen i olika kategorier utifran de olika fragestillningarna, som
aterfinns 1 intervjuguiden. I valet av den hir metoden ir det en generalisering

och tolkningen som gors av datainsamlingen (Jacobsen 2002).

Med andra ord gar det att bendmna det har metodvalet som en tematisk analys.
Bryman (2011) menar att detta dr det vanligaste tillvigagingssittet nir en
kvalitativ studie analyseras. Nar en tematisk analys gors struktureras data for att
identifiera ménster i informationen. Syftet med metoden ar alltsd att koordinera

data och direfter framstilla dessa data syntetiskt. Med tanke pa att
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undersokningens intervjuguide dr anpassad som en semistrukturerad intervju
finns det ett monster eller en struktur som efterféljs redan innan intervjuerna
tagit form. Pa grund av att intervjun var temaanpassad i tidigt stadie passade en

tematisk metod bast for studien.

3.3 Metod- och killkritik

Metodkritiken 1 den hir studien syftar till olika val som bor framhavas for att
det tydligt ska framga vad som kan vara till nackdel med studiens metodval. I
uppsatsen namns Fastighetsekonomi och fastighetsratt (2017) ett flertal ganger.
Det som ir anmirkningsvart med litteraturen ar att det ér flera forfattare som
skrivit boken och i den hir studien refereras det till de olika avsnitten, med de
olika forfattarna. Detta édr en referens som ligger till grund f6r bade uppsatsen,
men ocksa fastighetsekonomiska programmet vid Karlstads Universitet, vilket

ar anledningen till varfér den anvints frekvent i den hir undersékningen.

Artalen dia de vetenskapliga artiklarna har forfattats kan tyckas vara
anmirkningsvirda da vissa datum ér langt tillbaka i tiden. Exempelvis finns det
underlag i texten pa vetenskapliga artiklar fran 1981 och 1998. Innehallet i dessa
forskningar ansags dock fortfarande vara relevanta och applicerbara i denna

studie.

Nackdelen med den kvalitativa metoden ar att den dr tidskrivande menar
Bryman (2008). Den hir studien har en begrinsad tid f6r den empiriinsamlingen
som sker vilket betyder att det inte finns méjlighet att hantera all information,
eftersom faktamingden kan vara valdigt djupgiende. Anledningen till att
metoden ar tids-och arbetskrivande dr for att det ar en mingd text som ska
analyseras efter de skrivits och aterberittas i en text fran en, i det har fallet,
inspelad intervju (Davidson & Patel 2003). Det betyder i sin tur att det finns risk
tor att fakta faller bort som kan vara av visentlig betydelse. Ytterligare
problematik med den hir typen av metodik dr det faktum att endast ett fatal
respondenter anvinds och intervjuas, alltsa framgér aldrig nidgon mitning av
data-statistik (Bryman 2008).

Bryman och Bell (2013) diskuterar det faktum att kvalitativa forskare ofta ar allt
tor subjektiva i sina forskningar. Vidare menar de att kvalitativa resultat i stor
utstrackning utvecklas utifran forskarnas osystematiska uppfattning om det som
ar viktigt och betydelsefullt enligt forskarna sjilva. En forklaring kan vara att

forskarna bygger upp personliga forhallanden med respondenterna. Vidare

21



menar Bryman och Bell (2013) att det beror pa att en kvalitativ forskare 6ppnar
intervjun pa ett foérhallandevis Oppet sitt, inte f6rrin senare i intervjun preciseras

fragorna vilket far f6ljderna av att informationen anses som ringa.

Inom  fastighetsmaklaryrket  framgar det, via respondenterna, att
fastighetsmaklare dr vana vid telefonsamtal vilket i sin tur upplevs vara ett gott
tecken da respondenterna var Gvertygande och trygga i situationen som
utspelade sig. Dock presenterar Bryman och Bell (2013) de nackdelar som finns
kring att utfora telefonintervjuer. En nackdel kan vara de tekniska fel som kan
uppsta. Andra faktorer som kan gora telefonintervjuerna bristfilliga dr konsten
att hitta en personlig kemi och méjligheten for intervjuaren att kunna utldsa
respondenternas mimik och kroppssprak. Forfattarna menar dven att det ar
svart att bevara professionalitet, minskade distraktioner och att bibehalla
intervjun seriés. Dessa férhéllanden dr diremot sidana som stirks vid mote

ansikte mot ansikte (Bryman & Bell 2013).

Rowley (2012) menar att vissa fordelar foreligger med att ha intervjuerna fysiskt,
exempelvis att samband littare uppticks 1 ett fysiskt méte. Dock berittar
Rowley (2012) att det finns en risk for att respondenten upplever intervjubias
vid méte pa plats. Vid den hir studien har egentligen ingen problematik
upptickts. Bade intervjuarna och respondenterna ar vana vid telefonsamtal och
dirmed kiandes bada parterna professionella och samband hittades via telefonen

trots att parterna inte sag varandra.

3.4 Trovirdighet

I den har studien har bade reliabilitet och validitet tagits 1 beaktning. Dock har
validitet upprittats nagot extra. Detta beror pa att de slumpmaissiga fel som kan
forekomma under utférandet av studien 4r sviara att undvika vid kvalitativa
metoder (Hinnfors 2012). I den hir studien har fyra av intervjuerna utférts av
ena intervjuaren och resterande fyra intervjuer utforts av den andra intervjuaren.
Genom att dela upp intervjuerna har skribenterna 6kat risken att slumpmassiga,

eller tillfalliga situationer, men ocksa besparat tid for att bearbeta datan.

Reliabilitet kan paverkas av tillfilligheter eller slumpen nir ett resultats
fastslagits. Enligt Bryman och Bell (2013) ifrdgasitts om resultatet kunnat bli
annorlunda om undersékningen genomférts pa nytt, om det kan vara
slumpmassiga eller tillfalliga situationer som paverkat resultatet. Ekengren och

Hinnfors (2012) menar att risken fér slumpmassiga felen ar storre vid en
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kvalitativ 4n vid en kvantitativ studie. De eventuella slumpmissiga fel i den hir
studien har undvikits 1 storsta méjliga man. Intervjuerna har utforts pa samma
satt for alla fastighetsmiklare, dock med utrymme for de olika individernas fria
tal under intervjun. Pa grund av den variation som efterstrivas vid en kvalitativ
metod kan reliabiliteten paverkas till det negativa. Under den hir studien har de
slumpmiissiga felen forsékts minimerats genom att studenterna samtalat for att

undvika tolkningsfel sinsemellan (Ekengren & Hinnfors 2012).

Reliabilitet ma vara en nackdel £6r studien, men validiteten dr en férdel. P4 grund
av att tid och energi lades pa att uppritta relevanta friagestillningar kring
uppsatsens syfte och utifran teorin i studien har validiteten Okat (Jacobsen &
Sandin 2002; Ekengren & Hinnfors 2012). Forfattarna menar att dd fragorna ar
formade utifran teorin och studiens syfte antas studiens syfte besvaras. I den hir
studien dr det frimst validiteten som varit till grund for trovirdigheten i

undersckningen.
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4. Resultat

I den hir delen av uppsatsen kommer utférda intervjuer med atta utvalda
fastighetsmiklare med minst fem drs erfarenhet inom branschen att presenteras.
Samtliga respondenter verkar pé fastighetsmarknaden inom en medelstor stad i
Sverige. Intervjuerna har skett via telefon och kommer att redogéras och

framstillas genom att anonymisera respondenternas uttalanden.

4.1. Presentation av respondenter

Respondent 1

Registrerad fastighetsmiklare sedan ar 2013 och har en branschvana pa 11 ar.

Respondent 2

En person som varit aktiv i branschen sedan miklarregistreringen ar 2010.

Respondent 3

Denna respondent har fem ars erfarenhet som registrerad fastighetsmaklare.

Respondent 4

Registrerad fastighetsmiklare sedan ar 2013 och har alltsda varit verksam i

branschen i sju ar.

Respondent 5

Registrerad fastighetsmiklare sedan ar 2013, har dock wvarit inom
fastighetsbranschen sedan 2010.

Respondent 6

Respondenten ir registrerad fastighetsmaklare sedan 2004 och har siledes 16

ars erfarenhet inom branschen.
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Respondent 7

Sedan ar 2010 har den hir respondenten varit aktiv inom fastighetsbranschen

och fran ar 2013 en registrerad fastighetsmaklare.

Respondent 8

Aktiv och registrerad fastighetsmiklare sedan 2011. Tidigare har respondenten
varit kommersiell fastighetsvirderare men 6vergick sedan till fastighetsmiklare

pa privatbostadsmarknaden dir personen verkar idag.

4.2. Resultat fran intervjuer

I det hir avsnittet kommer resultatet fran intervjuinsamlingen att presenteras

gjorda med ovan presenterade respondenter.

4.2.1 Fastighets- och bostadsmarknadens trender

Samtliga respondenter uppgav att fastighetsmarknaden 1 dagslidget anses vara en
bra och stabil marknad. Fastighetsmarknaden ir en stor och viktig marknad som
paverkar alla pa ett eller annat sitt da alla behdver ndgonstans att bo.
Respondent 8 trycker pa att privatbostidder har en tendens att konstant fortlépa
da férandringar i familjekonstellationer sker hela tiden och ir enig tillsammans
med de andra respondenterna om att det dr utbud och efterfrigan som styr
marknaden. Respondent 7 vill uppmirksamma att marknaden till viss del anses
vara oviss och hur det gar att se vissa trender. Trenderna medfor att attribut
virderas varierande beroende pa vart i tiden vi befinner oss och vad som ar
attraktivt i stunden. Detta kan vara svart for klienter att forsta, att ndgot som for
dem dr vackert och unikt kanske inte ér ritt i tiden for att vara gynnsamt i en

virdering.

Vid nidrmare granskning pa hur fastighetsmarknaden skiljer sig mot andra
marknader, som exempelvis aktiemarknaden, upplever alla respondenter att
fastighetsmarknaden dr mer en lingsiktig investering medan aktier handlar mer
om att f6lja kursen dag for dag. Det kommer alltid att finnas ett behov av att

kopa och silja fastigheter medan behovet for kép av aktier inte ar lika konstant.
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En oro hos manga kan vara eventuella rinteférindringar som kan komma att
bli i och med bostadskoép sidger respondent 4. I en fastighetsaffir ar ocksa
kanslor inblandat forklarar respondent 6, vilket gor att bostadsmarknaden kan

upplevas mer psykologisk dn exempelvis aktiemarknaden.

4.2.2 Virderingsprocessen och klienters roll

Hur processen ser ut for de tillfragade miklarna skiljer sig inte at avsevart. I ett
forsta skede bokas ett méte med kund och pa telefon kan relevant
grundinformation delges miklaren direkt fran klienten. Samtliga respondenter
utgar darefter fran ortsprismetoden dir de soker fram jamférelseobjekt i sin
databas, tittar pd statistitk i omradet pa relevanta objekt samt tar fram lite
generella fakta om omradet. Det ar sedan viktigt att fa komma ut till det aktuella
virderingsobjektet for att fa en bittre bild med egna 6gon. Vil pa plats sager
respondent 3 att det viktigaste att kolla dr sidant som inte gar att se pa bild som
exempelvis skick och kinsla. Skicket kan vara svart att bara se med blotta 6gat
och det ar darfor viktigt att lyssna pa vad dgaren av objektet har att siga om artal
tillhorande olika renoveringar i bostaden fortsitter respondent 3. Vid unika
objekt kan det vara svirare att sitta ett rittvist varde pa fastigheten. Avsaknaden
av liknande objekt att jamfora med gor det svart att ta fram statistik via
ortsprismetoden. Respondent 4 berittar att han vid unika objekt kan férscka
hitta jamforelseobjekt i omraden med liknande status och lige. Trots att ett
eventuellt jimforelseobjekt ligger pa andra sidan stan kan det vara relevant att

ta dessa 1 beaktning.

Samtliga intervjuade respondenter dr eniga om att klienten dr en viktig
informationskalla for ett sa rittvist virde som mojligt. Kunden besitter
information om fastigheten som en virderare aldrig skulle fa tillgang till om det
inte vore for att kunden informerar om sin fastighet. Respondent 6 berittar att
klienten kan beritta mycket om omridet och bostaden som inte gar att ta fram

via statistik eller annat, men att han i slutindan sjilv ofta har bra koll.

Nir vardet meddelas till kund varierar nagot. Vid en svarare virdering som
exempelvis vid unika objekt lamnas oftast inget virde pa plats, varken muntligt
eller skriftligt. Respondent 1 berattar att det kan vara bra att dka tillbaka till
kontoret efter besok hos kund och diskutera virdet tillsammans med sina
kollegor, som kanske har bra koll pa omradet och erfarenhet av liknande objekt,

for att komma fram till ritt virde. Aven i situationer som skilsmissa och

26



separationer meddelas inte virdet pa plats siger respondent 2. Detta for att
minimera risken for att slinga ur sig ett felaktigt virde pa plats. Vid specifikt
dessa situationer dr virdet kinsligt och det kan bli otroligt fel och svart att “ta
tillbaka” om felaktiga spekulationer kring virdet yttras pa plats. Da ar det bittre
att ta in all information ute hos kund och sedan i lugn och ro rikna pid virdet
och meddela kunden dagen efter. Respondent 8 berittar att om det dr ett
skriftligt virde sa meddelas det pa plats och att man ofta direkt kidnner vad det

ar for virde.

4.2.3 Virderingars olika syften och klienters férsok till paverkan

Det finns flertal anledningar till att varderingar gérs men respondenterna ar
Overens om att den frimsta anledningen ar i samband med en eventuell
forsiljning av objektet. Andra syften med att fa sin bostad virderad kan vara f6r
att belana fastigheten for ytterligare investeringar sisom renoveringar, billin
osv., lanel6fte for tanke om byte av boende, bodelning vid skilsmissa eller
separationer, foérsaljning av dédsbo eller av ren nyfikenhet. De intervjuade
miklarna dr eniga om tron pd att kunders stOrsta radsla ar att fa ett for, dem,
lagt varde. Respondenterna ar aven eniga om att virderingsprocessen kan skilja

sig at beroende pa vilket andamal varderingen dr amnad for.

Virdering vid forséljning

En virdering pa ett objekt f6r kommande f6rsaljning handlar i slutindan om att
komma fram till ett accepterat utgangspris. Ett pris som ska vara accepterat pa
marknaden s att kunder kdnner att priset stimmer 6verens med objektet i fraga
samt ett accepterat pris for dgaren/siljaren av objektet. Respondent 2 siger att
tillsammans med kunden diskuteras det bedémda virdet utifran ett spann han
sjalv skapat dar objektet befinner sig prismassigt. Anledningen till att ett spann
uppstar ér for att framtiden ar oviss och det aldrig gar att beritta hur marknaden
reagerar pa objektet i fortid. Respondent 2 ger som exempel att han virderar en
fastighet till nagonstans mellan 2 500 000 kr och 2 800 000 kr, da dr det enligt
respondenten inte aktuellt att sitta ett utgangspris pa det hogre virdet, han sidger
inte att den inte dr vird det, men att den kan nd dit vid exempelvis en
budgivning. Respondent 6 instimmer och berittar att det inte heller far sattas
ett lockpris som ligger under det lagsta vardet. Med lockpris menas ett pris som

avsiktligt sitts lagre an marknadsvirdet for att locka till sig kunder att lagga bud,
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trots att bade miklare och siljare vet om att siljaren inte kommer att godkinna
priset forran det kommit upp till det faktiska virderade spannet. En sadan hir
virdering 1 samband med forsiljning dr enligt respondent 1, 2, 3 och 7 mest arlig
da marknaden bestimmer i slutindan. Det kommer att synas relativt tydligt om
en miklare exempelvis har lockat sdljaren med ett hégre virde dn vad objektet
ar virt for att fa in forsdljningsuppdraget eller for att vara kunden till métes
gillande pris. Respondent 3 menar att det inte 16nar sig i slutindan att locka med
lagt arvode (det maklaren far betalt fran siljaren vid en f6rsiljning) eller med ett
hégt virde pa objektet da det oftast brukar sluta i att objektet blir osalt eller att
slutpriset hamnar langt under utgangspris. Respondent 4 berittar att dgarna
oftast ser sitt hus som det finaste pa gatan med det basta ldget och sjalvklart vill
framhiva objektets charm till fullo. Har giller det att sortera informationen sa
att den blir objektiv och rattvis.

Virdering vid Kreditbed6mning och laneléfte

Nir det kommer till att fa en virdering nedskriven pa ett papper for att kunna
belina fastigheten hos en bank berittar respondent 3 att dgarna oftast har ett
virde i atanke som de vill uppna. Respondent 4 berittar hur vissa kunder direkt
han kliver innanfér dérren blir 6verdst med uttryck som “vi ska ha det hir
virdet” och syftar pa en specifik summa. Dessa klienter 1 fraga har kanske fatt
ett varde fran banken som de behover for att fa ta den storleken pa lan de tinkt
sig. Det manga kunder kanske inte forstir dr att om varderaren ar
tillmotesgaende och satter ett virde pa felaktiga grunder gor varderaren dem
bara en bjorntjanst. Respondent 3 menar att om han skulle ga med pa det
onskade virdet den hir gingen kanske kunden foérvintar sig samma virde nir
en eventuell f6rsiljning sker av objektet en tid senare. D4 har ett lan tagits utifran
ett virde eller ett pris det inte kommer att fa tillbaka vid en forsiljning och det
blir inte en lika stor vinst alternativt far det bara tillbaka sa att det kan betala av
linen. Ett t6r hogt lan har tagits och det ar lite samma princip som att man inte

ska handla for pengar man inte har.

Respondent 2 menar att man kan vara “snill” vid en sidan hir typ av vardering
om tydlighet finns i att denna virdering ar i det hogsta laget och att dgarna
mojligen inte kan rikna med att fa sia mycket vid en forsiljning 1 dagsliget.
Virdet far fortfarande inte Overstiga det spann virderaren tinkt sig men kan

ligga virdet pa den hogsta tinkbara summan inom det tilltdnkta spannet.
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Virdering vid skilsmissa eller separationer da en ska bo kvar

Samtliga respondenter dr eniga om att denna typ av virdering sticker ut med
hinseende till forsok till klientpaverkan. Vid fragan om de tillfrigade miklarna
tror att varderingar kan vara partiska dok detta svar upp hos alla. Anledningen
till att dessa virderingar har storre tendens till paverkan i virderingen menar
respondenterna handlar om att det ér tva parter som ofta vill at varsitt hall med
virdet da den ena ska képa ut den andra. Den som ir tinkt att bo kvar vill fa ett
sa lagt virde som mojligt sa att det kan kdpa ut den andra parten billigare och
goOr detta genom att papeka objektets brister. Den parten som ska bli utképt vill
da naturligtvis tvartom, att virdet varderas si hogt som mojligt genom att
framhiva foérdelar, gjorda renoveringar och sa vidare berittar respondent 5. I
dessa situationer hamnar miklaren ofta 1 klim och det dr inte ovanligt att
parterna vill fa virderaren att 6mma f6r dem om relationen iar infekterad och
slutat illa berittar respondent 1. Det kan ocksa vara sa att virderaren kidnner den
ena parten vilket kan sitta virderaren 1 en svar position yrkesmassigt.
Respondent 1, 2 och 4 ir alltid noga med att bada parter ar med vid dessa typer
av varderingar och respondent 1 ser girna att dgarna tar dit fler maklare. Detta
ar nagot som respondent 7 ocksa foresprakar och menar att det ar aktuellt att
anvinda sig av fler virderare vid alla typer av virdering egentligen. Att ta dit
flera olika maiklare som kan bedéma objektet ger mojlighet till ett sa rattvist
virde som méjligt da samtliga virden fran de olika miklarna kan liggas ihop
och kunderna kan d4 hitta ett medianvirde att ga efter. Alla respondenter héller
med om att det kan vara svart att inte bli paverkad av sidana situationer men att
kanslorna inte far ta 6verhand och forsoka se allt ur ett objektivt perspektiv

anda.

4.2.4 Informationsutbyte och kundens betydelse

Klienten har en betydande roll vid vardering dé klienten besitter kunskap om
sitt boende som ar relevant for en maklare att ha i dtanke vid en virdering.
Respondent 1 menar att klienten 1 det laget har moijlighet att forskona eller
undanhalla information f6r mojlighet till ett hogre varde. Bade respondent 2 och
5 forklarar att sjialva motet med klienten, nir en rundvandring i bostaden gors,
finns det mojlighet for klienten att beritta sin syn pa saker i bostaden som kan
ha betydande roll. Samtliga respondenter dr Gverens om att det dr delen nir
information fran klienten delges som ir den storsta mojligheten till att paverkan

sker fran kund. Respondent 2 menar att han girna tar emot information pa plats
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men att det dr svart att som kund komma dagen efter nir virdet dr satt att
forsoka paverka med ytterligare information. Respondent 8 siger diremot att
han vid samtal med kunden, nir virdet ska meddelas, ofta kan kidnna av
paverkan fran kund att vilja justera virdet. Han medger ocksa att han i det skedet
kan vara beredd att méta kunden, om den 6nskade justeringen ar rimlig, for att

fa in uppdraget.

Informationen som klienten delger virderaren menar respondent 4 att han
oftast kan titta sig till sjdlv genom att sjalv se sig omkring. Han menar att klienten
egentligen inte skulle behéva vara med vid métet ndr han ska titta pa bostadens
skick osv. Han fortsatter beritta att han som ny maklare ofta lyssnade pa vad
klienterna hade att siga dia han sjilv inte var sa utbildad i exempelvis
byggnadskonstruktioner och grannomradet. Idag, sju ar senare inom yrket, anser
han att han besitter den kunskap som krivs for att kunna gora en virdering trots

en kunds franvaro genom processen.

Det rider delade meningar 1 hur viktig en kunds narvaro vid en virdering
egentligen 4r. Alla respondenter dr eniga om att informationsutbytet frin
kunden kan vara relativt viktigt vid virdering men flera uttrycker sig dven att de
skulle klara av att sitta ett rattvist varde utan kundens narvaro. Respondenterna
5, 6 och 7 menar att enda sattet for att fa bukt pa eventuell klientpaverkan ar att
antingen utesluta kunden eller minimera klientkontakten i virderingsprocessen.
Genom att utesluta kunden finns det ingen maojlighet till kinslomassig paverkan
siager respondent 6. Detta dr dven respondent 2 med pa men pastir samtidigt att
det inte gar att utesluta kunden. Han menar istillet att det bara ar att bestimma
sig fOr att inte bli paverkad, kunderna far bli f6rbannade om de tycker att virdet
ar ordttvist och det satta virdet kvarstar inda. Respondent 3 foreslar att man
som maklare vid virdering bor prata mer 1 generella termer, visa kunden statistik
och inte friga vad kunden tankt sig for varde for att minska moijligheten till
paverkan. Respondent 4 tycker personligen att bli paverkad inte dr nagot

problem och menar att det var ett storre problem nir han var ny i branschen.
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5. Analys

I det hir kapitlet kommer resultatet frain empirin att presenteras och analyseras
tillsammans med den framtagna teorin. Rubriker som anvints i teoridelen

aterkommer for att tydliggora diskussionen mellan teori och empiri.

5.1. Klientpaverkan vid fastighetsvirderingar

Tidigare forskning pekar pa klienters mojlighet till att paverka
fastighetsvirderare i deras virdeutlatanden. Klienters inflytande pa varderare
sker genom att antingen undanhalla, dndra eller f6rskona information som ar av
betydande roll nir en virdering genomfoérs. Detta kan i sin tur leda till ett
felaktigt virdeutlatande dir bestallaren gynnas av ett hogre virde (Worzala et al.
1998; Levy & Schuck 1999; Levy & Schuck 2005; Brunes 2017).

Worzala et al. (1998) pastar att anledningen till att f6rsok till klientpaverkan sker
ar for att klienten dr i behov av ett hégre virde for mojligheten att fa ett 6nskat
lan beviljat, det dr ofta ekonomiska incitament som ligger till grund for
klientpaverkan. Flera respondenter i den hir studien vill fa klienterna att forsta
att ett for hogt virde bara lanar fran deras framtida virde. Det innebir att ett
for hogt satt virde, bade vad giller infor forsaljningar och bankvirderingar, inte
stimmer Overens med marknaden 1 slutindan. Genom att virdera deras
fastighet for hogt kan det antingen ge klienten falska forhoppningar om ett
hogre slutpris pa den fria marknaden eller faktiskt sitta klienten i en svarare

ckonomisk sits i framtiden nir f6r hoga lan ska betalas tillbaka.

Levy och Schuck (2005) och Brunes (2017) beskriver olika tillvigagangssatt
klienter har for att fors6ka paverka en varderare. De mest framtridande sitten
sammanstills 1 olika kategorier: expertpress, informationspress och
beloningspress. Med hjilp av utférda intervjuer 1 den hir studien gir det att
applicera dessa dven vad giller virderingar gjorda av fastighetsmiklare pa

privatbostider.
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5.1.1 Kundpress och klientinflytande
Expertpress

De allra flesta fastighetsigare vill girna se sig sjilva experter gillande sin
fastighet, vilket de delvis ocksa dr, men att de dven kan sakna f6rmdgan att lyfta
blicken och ha forstaelse for en utbildad fastighetsvirderares kunskap. Flertalet
av de intervjuade fastighetsmaklarna kunde medge att de som nya i1 branschen
ofta lyssnade pa klienters expertis gillande exempelvis byggkonstruktioner och
renoveringar och tar det i beaktning vid virderingen. Det ar litt att som oerfaren
virderare lyssna pa klienten i ldgen dir klienten verkar ha full koll pa liget. Detta
beskriver Levy och Schuck (2005) ir ett vanligt férekommande fenomen dar
klienten tycks sitta pa stor kunskap inom omradet och dirmed inger en
trovirdighet gentemot virderaren som da har en tendens att dndra virdet. De
tillfragade fastighetsmiklarna berittar att de efter flera ar i branschen inte tar
nagon storre hinsyn till att klienten dr kunnig inom omradet da de sjilva vet sin

sak och stir fast vid det varde det anser ar relevant.

Informationspress

En annan férekommande metod klienter kan nyttja till fordel f6r en hogre
virdering dr informationsmakten de besitter (Brunes 2017; Levy & Schuck
2005). Levy och Schuck (2005) menar att klienten har méjlighet att vilja vad de
vill dela med sig av och att virderaren édr beroende av den informationen som
kommer direkt fran kund. Detta dr nigot som respondenterna styrker och
menar att viss information enbart gar att fa via klienten och kan ha en avgérande
roll t6r vardet. Vissa saker gar att se med blotta 6gat men respondenterna ar
anda overtygade om att det dr 1 informationsutbytet som det framst gar att
torsoka paverka virderaren. Detta menar Levy och Schuck (1999) ir for att
virderaren hamnar 1 en utsatt situation ddr det kan vara svirt att urskilja
sanningen fran den moijligen forskénade sanningen. Utifran studien i denna
uppsats medgav samtliga respondenter att de alltid férutsitter att kundernas
uttalanden ar sanningsenliga. De menar fortsittningsvis att det inte gir att
forskona sanningen mirkbart eftersom det dnda visar sig i en eventuell

besiktning eller slutpriset.
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Beloningspress

Det férekommer dven en form av beloningsinflytande som innebir att kunden
befinner sig i en maktposition att antingen kunna hota att byta till en annan
virderare vid missnoje av virderingen eller muta med bel6ning vid 6nskat virde
(Levy & Schuck 1999; Brunes 2017; Worzala et al. 1998). Detta beskriver
respondenterna i den hir studien ér ett forekommande fenomen och deras
16sning pa denna typ av press varierar nagot. En del av respondenterna forklarar
att de star pd sig och menar att bestillaren girna far ta hjilp av en annan
virderare eftersom de sjilva dr 6vertygade om att de satt ritt virde. De menar
vidare att varderare som ar villiga att hoja virdet eller sinka arvodet for att fa in
en affir troligen kommer att sluta i ett misséde f6r bada parter. Worzala et al.
(1998) skriver om att klienter inte alltid soker ritt svar utan svaret de vill hora.
Vissa av de tillfrigade respondenterna uppgav att det kan vara villiga att moéta
kundens 6nskemal i situationer dir kunden vill hora ett annat virde om det sker
inom rimlighetens ramar. Det ar da aven viktigt att en Overtydlighet kring
inneborden vid en vardehdjning framgar sa att inga felaktiga forvantningar pa

ett slutpris skapas.

5.2. Forsok till klientpaverkan i olika situationer

Yinger (1981) menar att det vid forsaljning handlar om att hitta ett pris som
staimmer Overens med marknaden och det pris bade koépare och siljare
accepterar. Respondenterna styrker detta och siger att det ar skillnad pa att satta
ett virde och ett utgangspris. Utgangspriset ska spegla vardet och bor inte
blandas thop med slutpriset som kan bli bade hégre och ligre beroende pa
intresse, budgivning och sa vidare. Vad giller kreditbedémning handlar det ofta
om att fa godkdnnande frin en virderare att boendet dr virt som krivs for ett
lan. I dessa situationer dr det allt som vanligast forekommande att ett
godkinnande av ett 6nskat virde frin klienten sker berittar respondenterna.
Klienterna har ofta en tanke om vad de tycker att sitt boende dr virt men Levy
och Schuck (2005) menar att det anda ar viktigt for klienterna att viarderaren har
en trovardighet pa marknaden samt ar korrekt och realistisk. Respondenterna
forklarar att majoriteten av klienterna litar pa att deras virdeutlitande stimmer
overens med marknaden och forstar varfor nar de far forklarat for sig vad deras

virdeutlatande baseras pa.
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Worzala et al. (1998), Yinger (1981) och Nwuba et al. (2015) menar att en
fastighetsvirderares stora ridsla ar att forlora uppdraget pa grund av deras vilja
att vara opartisk. De intervjuade i en hir studien menar att den oron var som
storst 1 borjan av karridren men att det forsvinner i takt med forstaelsen kring
uttrycket: kvalitet fére kvantitet, de vill 4nda inte arbeta med kunder som inte
torstar tyngden av uppriktighet. Ryktet 1 den hir branschen ér viktigare dn att fa

in varenda affir i lingden.

Den situation som nimns aterkommande bland respondenterna dr hur f6rsok
till klientpaverkan dr mest patagligt i situationer dir dgarna vill at olika hall med
virdet. Vid separation ar det tydligt att det av ekonomiska- samt kinslomassiga
skil forekommer paverkan. I dessa situationer sker informationspress i den
form det gynnar varje enskild part. Levy och Schuck (2005) menar att det finns
olika stort intresse hos kunder att delge information till virderaren.
Respondenterna anser det darfor vara viktigt att bada parter ar med vid denna
typ av virdering for att fa information fran bada sidor for att kunna géra ett

riattvist virdeutlitande.

5.3. Klienters egentliga betydelse vid virdering

De olika forskarna som niamnts i den hir studien har en uppfattning om att
klienter har en betydande roll vid vardering och detta styrks av respondenternas
svar 1 denna studie. Det som inte framgitt av tidigare forskning som tagits fram
1 den har uppsatsen ar huruvida en varderare ir beroende eller inte beroende av
en klients informationsutbyte. Respondenterna ir tudelade i den hir fragan men
ir 6verens om att enda sittet att fi bukt pa klientpaverkan dr att minimera
kundkontakten i virderingsprocessen. Vissa av respondenterna menar att de
skulle kunna utfora sitt arbete inda medan andra menar att klienterna har en

viktig roll f6r att fa ett rittvist virdeutlitande bade for klienten och marknaden.
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6. Slutsats

En fastighetsvirdering kan anses vara svar att genomféra helt korrekt och beror
pa manga faktorer, dock visar den hir studien pa att en av de stOrsta
osikerheterna 1 virderingsprocessen dr klientpaverkan. Undersékningen har
styrkt teorin om att fastighetsmarknaden wurskiljer sig frain de andra
marknaderna. Detta for att fastighetsmarknaden anses vara mer stabil pa ling
sikt an exempelvis aktiemarknaden som forindras dagligen. Bade den framtagna

teorin och respondenterna ir 6verens om denna iakttagelse.

Fastighetsvirderarna sager i den hir studien att en minskad chans for klienterna
att paverka vid virdering ir, att genom tydlighet visa och f6érklara vad skillnaden
mellan ett utgangspris, marknadspris och ett virdeutlitande dr. Respondenterna
anser att genom att vara tydlig med vad som skiljer siffrorna at har klienterna
inte samma inflytande pd virdeutlitandet. Det vill sdga att for att motverka
klientpaverkan skapar virderarna en dialog och fortydligar vartor

virdeutlatandet ser ut som det gor.

Respondenterna vill att virdet pa ett objekt ska vara si marknadsenligt som
mojligt for klientens basta. Studien har dven kommit fram till att klienter
paverkar virderarna i olika scenarion olika mycket. Frimsta scenariot dar
klienter forsoker paverka fastighetsviarderarna dr da en virdering sker vid en
skilsmassa eller separation. Empirin sager ocksa att respondenterna anser att en
minskning av klientpaverkan kan ske genom att klienten inte befinner sig pa
plats nir objektet observeras for en virdering. Respondenterna menar att det ér
da utrymme f6r klientpaverkan dr som storst, vid informationsutbytet.
Fastighetsvirderarna vill att klienterna bidrar med visentlig information, men
inte de kdnslomassiga banden de har till antingen den andra fastighetsigaren
eller till objektet da det kan paverka informationens visentlighet infor
virdeutlatandet. Syftet med den hir uppsatsen ar att studera hur
fastighetsvarderare uppfattar forsok till klientpaverkan i olika situationer i

virderingsprocessen av privatbostider.

Svagheter med den hir studien dr det faktum att det inte gar att veta huruvida
fastighetsvirderarna forskénar sanningen eller inte i deras svar. En bredare
helhetsbild av hur fastighetsmiklare uppfattar f6rsok till klientpaverkan i olika
situationer kunde uppnatts om tidsitgangen for den hir studien vidgats. Da
hade fler intervjuer genomférts for att kunna generalisera slutsatsen angiende
klientpaverkan ytterligare. Med hinsyn till COVID-19 kunde inte intervjuerna

ske vid ett fysiskt mote, nigot som ocksd kunnat forbittra resultatet. Overlag
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var intervjufrigorna bra relaterade till studiens teori och innehall vilket

resulterade till ett samband mellan teori och empiri.

Forslag pa framtida forskning

Uppsatsens skribenter upplevde klientpaverkan vid fastighetsvirderingen vara
ett intressant dmne att forska kring. For framtida forskningar skulle en
rekommendation vara att titta narmare pa vilka metoder man kan ta till for att
undvika klientpaverkan i storsta mojliga man vid en fastighetsvirdering.
Exempelvis har flera respondenter gett forslag pa att utféra observation av
objektet utanfér klientens nirvarande. Fastighetsmaklare vill ha visentlig
information kring objektet fran klienten, exempelvis olika renoveringar som
utférts och som kan vara virdehdjande fo6r objektet dock undviker
fastighetsmaklaren girna klientens inflytande genom att utféra rundvandringen
av objektet i franvaro av klient. Ett annat férslag som diskuterats under
processen gang har varit mojligheten till att addera en tredje part, alltsa att fler
fastighetsvirderare besoker samma objekt oberoende av  varandras
virdeutlatande for att se och jamféra vad ett rimligt virde ar. Det dr i dagsldget
upp till klienten att ta hjilp av flera fastighetsvirderare for att fa fler
virdeutlatanden men samtidigt nagot som flertalet i den hir studien foresprakar.
Detta ar ndgot som kan vara aktuellt att diskutera och forska mer kring for att

motverka klientpaverkan ytterligare.
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Appendix

Bilaga 1

E-postmeddelande till Franchisetagare pa miklarbyraerna

Hej hej,

Vi heter Jennifer och Alice och ir tvd studenter som tar examen i juni da vi ldst
fastighetsekonomiprogrammet i tre ar pa Karlstads Universitet. I dagsliget skriver vi en C-
uppsats tillsammans och har valt att géra en kvalitativ studie. Vi skriver darfor till er i hopp
om att kunna intervjua fastighetsmaklare som utfor fastighetsvarderingar 1 sitt dagliga arbete

pa den privata fastighetsmarknaden.

Den studie vi valt att férdjupa oss 1 dr “Klientpaverkan vid vardering av privatbostader”.
Vi soker nu fastighetsmaklare som kan hjilpa oss att medverka 1 en intervju kring detta
amne. Det innebir att vi soker efter fastighetsmaklare med en branschvana pa minst 5 ér
och som dr aktiv idag. Beriknad tidsatgang pa intervjun dr 30 minuter och pa grund av
radande situation ser vi helst att intervjun gors via telefon. Beroende pa fastighetsmiklarens

tillgdnglighet skulle vi uppskatta att fa utféra intervjuerna under vecka X eller X.

Vi har hort av oss till er som Franchisetagare i fortroende att ni kan hjilpa oss hitta ritt
kandidat for denna intervju och studie. Ni far girna skicka tillbaka ett svar snarast méjligen
pa de fastighetsmiklare som ni kan rekommendera till var studie. Vidare kommer vi sedan
att skicka ut ett forberedelse-mail till de utvalda fastighetsmiklarna dér information

kommer att std kring vad som férvantas under intervjun.

Tusen tack for att ni viljer att medverka i vart examensarbete!

Med bista hilsning,

Jennifer Albinsson och Alice Lang
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Bilaga 2

E-postmeddelande till utvalda respondenter

Hej hej,

Vi heter Jennifer och Alice och dr tvd studenter pa Karlstads Universitet dir vi ldser
fastighetsekonomi. Vi skriver nu en C-uppsats dér vi valt att géra en kvalitativ studie. Vi
har hort av oss till din Franchisetagare som senare har rekommenderat dig som kandidat

till var studie.

Om du stiller upp som informationsgivare i var forskning kring klientpaverkan vid
virdering kommer vi skicka ut ett forberedelse-mail till dig. I informationsmailet kommer
det att finnas information kring vad som forvintas av dig under intervjun. Nedan framgar

nagot mer detaljerat vad vi vill forska kring.

Den studie vi valt att férdjupa oss i dr “Klientpaverkan vid virdering av privatbostider”.
Vi vill alltsa undersoka huruvida klienters maojlighet till paverkan finns och vad du som
fastighetsvirderare upplever i situationer nir ett virde ska faststillas. Vi s6ker dig med en
branschvana pa minst 5 dr och som ir aktiv idag. Berdknad tidsdtgang pa intervjun ir 30
minuter och pa grund av radande situation ser vi helst att intervjun gors via telefon.
Beroende pa er tillganglighet skulle vi uppskatta om utférandet av intervjuerna sker vecka
X eller X.

Med bista hilsning,

Jennifer Albinsson och Alice Lang
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Bilaga 4

Intervjuguide

Kortfattat introducera vem du dr och hur linge du har varit i fastighetsbranschen.

1.

2.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Hur skulle du beskriva fastighetsmarknaden?
Hur skulle du beskriva fastighetsmarknaden jaimfért med aktiemarknaden?
Vad skulle du siga styr bostadsmarknaden?

Ar det vanligt att fastighetsmiklare delar in fastighetsmarknaden i delmarknader? Vad
drar man foér nytta som fastighetsmiklare genom att dela in bostadsmarknaden i

delmarknader?

Beskriv hur du gar tillviga vid virdering av ett objekt.

I vilket skede kommer klienten in i virderingsprocessen?

I vilket syfte gors en fastighetsvirdering?

Hur linge ér en virdering giltig?

Underrittas klienten om vardeutlatandet innan vardet faststalls?

Vilken virderingsmetod anvinder du dig av vid virdering? Anvinder du dig av nagot

underlag? Om ja, i sa fall vad? Om nej, varfor inte?
Vad skulle du saga ir den storsta osidkerheten vid en vardering?

Kan du forklara varfér du tror att virderingar kan vara partiska? Har du hamnat i en
situation dér du kint av f6rsok till paverkan? Om ja, beskriv situationen. Om nej, varfor

tror du att du inte hamnat i en sidan situation?
Vad skulle du sdga dr klienters storsta inflytande pa en virderare?
Vad tror du ir den stOrsta radslan klienten har infor ett vardeutldtande?

Vad kan vara avgorande for dig som fastighetsvirderare att tillimpa foér att fa in en

affir? Kanner du ett visst ansvar for att inte gora dina klienter besvikna?

Om vi fastslar att klientpaverkan vid virdering faktiskt sker, hur skulle klientpaverkan

kunna minimeras / hur skulle en virdering kunna bli mindre osiaker? Vad foreslar du?
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