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Syfte 

Syftet är att undersöka Tall Poppy-fenomenet i fastighetsmäklarbranschen samt jämföra detta 

med resterande arbetsmarknader.  

Metod 

Studien genomförs med hjälp av en kvantitativ forskningsmetod med en internetbaserad enkät 

som ligger till grund för empirin i resultatet och analysen. Den webbaserad enkätstudien 

samlade totalt in 156 svar från övrig arbetsmarknad och 87 stycken svar från 

fastighetsmäklare. Efter att ha slutför insamlingen av data genomfördes en analys i Jamovi där 

en deskriptiv analys, faktoranalys, scatterplot, korrelationsanalys, standardavvikelse och t-test 

genomfördes.  

 

Resultat och slutsats 

Studien visar att fastighetsmäklare är mer positivt inställda till synen på Tall Poppy är de även 

mindre avundsjuka på löneskillnader än övrig arbetsmarknad. Resultatet indikerar att det inte 

är tiden som avgör hur mycket du ska tjäna som fastighetsmäklare utan alla arbetar med 

samma förutsättningar. Till skillnad från övrig arbetsmarknad som visar relativt tidigt att det 

inte är accepterat att kollegan ska tjäna mer. Hos den övriga arbetsmarknaden skiljer sig 

acceptansnivån och även gränsen för löneskillnad. Till skillnad från fastighetsmäklare som 

inte visar någon större skillnad mellan en löneskillnad oavsett om det gäller kollega A eller B 

är den övriga arbetsmarknaden varierande i sina svar och det tros bero på vilken arbetsplats 

som den anställda jobbar på. Studien visar även att The Big Five inte har någon som helst 

korrelation med Tall Poppy oavsett vilken av urvalsgrupperna som det testas på.  

 

Uppsatsens bidrag 

Uppsatsens bidrag till den befintliga forskningen är att öka förståelse för Tall Poppy-

fenomenet i ytterligare en kultur och fler yrkesgrupper. Den har även bidragit genom att 

motbevisa att The Big Five inte har någon korrelation till Tall Poppy. 

 

Förslag till vidare forskning 

Vi ser goda förutsättningar till att kommande forskning inom området genom att öka 

förståelsen om det är så att Tall Poppy kan bidra till de befintliga The Big Five och utgöra Big 

six istället. Jämföra fastighetsmäklare mot en specifik yrkesgrupp med hjälp av vår befintliga 

studie som underlag, för att säkerställa skillnaden mellan olika yrken i Sverige. Göra en 

djupare undersökning varför det finns en avvikande trend hos den övriga arbetsmarknaden i 



 

 

synen på kollega B när den tjänar lika mycket. Vi ser även att framtida studier bör fokusera på 

hur avundsjukan hanteras av respondenterna med hjälp av PaDE-teorin.  

 

Nyckelord: Jantelagen, avundsjuka, schadenfreude, Tall Poppy och löneskillnader 

  

  



 

 

Summary 
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Purpose 

(The purpose is to compare the Tall Poppy phenomenon between the real estate brokerage 

industry and the remaining labor market, as well as the importance of relationships between 

colleague and rival with a focus on salary, personality and jealousy.) 

 

The purpose is to investigate the Tall Poppy phenomenon in the real estate brokerage industry 

and compare this to the remaining labor market.  

 

Method 

The study is done using a quantitative research method with an internet-based questionnaire 

that forms the basis of empirical studies and analyzes. The web-based questionnaire collected 

a total of 156 responses from other labor markets and 87 responses from real estate agents. 

After completing data collection and analysis in SPSS, a descriptive analysis, factor analysis, 

scatterplot, correlation analysis, standard deviation and t-test were performed. 

 

Results and conclusion 

The study shows that real estate agents are more positively attuned to the view of Tall Poppy, 

they are also less envious of salary differences than other labor markets. The result indicates 

that it is not time, on average, how much you should earn as a real estate agent, everyone 

workers with the same conditions. Unlike other labor markets that new ones show early that it 

is not accepted that the colleague should earn more. In the other labor market, the level of 

acceptance differs and also the threshold for income differentials. Unlike real estate agents 

who do not show any great skill between a pay difference whether it is colleague A or B, the 

other labor market varies in their responses and it is believed to depend on the workplace the 

employee is working on. The study also shows that The Big Five has no correlation with high 

poppy, regardless of the sample groups it is being tested on. 

 

The essay's contribution 

The dissertation's contribution to the existing research is to increase understanding of the Tall 

Poppy phenomenon in further and culture and more professional groups. It has as well 

contributions to counterclaims that The Big Five has no correlation to Tall Poppies. 

 

Proposals for further research 

We see good prospects for future research in the field by increasing the understanding if Tall 

Poppy can contribute to the existing The Big Five and constitute the Big six instead. Compare 



 

 

real estate brokers against a specific professional group using our existing study as a basis, to 

ensure the difference between different professions in Sweden. Do a deeper study why there is 

a divergent trend in the other labor market in the view of colleague B when it earns the same 

amount. We also see that future studies should focus on how the jealousy is handled by the 

respondents using the PaDE theory. 

 

Keywords: Law of jante, jealousy, schadenfreude, Tall Poppy and salary differences 
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1. Inledning 

 

1.1 Bakgrund 

Vad är det som driver oss till att göra som vi gör, när vi upplever avundsjuka mot en kollega 

eller medmänniska? Påverkar den egna självbilden hur en människa hanterar någon annans 

framgång? Navarro-Carrillo, Beltrán-Morillas, Valor-Segura och Expósito (2018, s. 7) 

genomförde en undersökning där beteendet hos arbetskollegor, som upplevde olika sorters 

avundsjuka, mättes. Beroende på vad kollegorna hade för sorts avundsjuka, betedde de sig 

olika mot varandra. Var avundsjukan negativ, kunde ett skadligt och negativt beteende sättas i 

rullning. Denna negativa spiral infinner sig ibland i organisationer och en skadlig trend 

uppstår på arbetsplatsen. Enligt en annan studie uppskattades konsekvenserna av mobbning på 

arbetsplatsen ha genererat kostnader på över 9,14 miljoner pund om året för England (Giga, 

Hoel & Duncan, 2008).  

Inom de flesta yrkeskategorier kan det någon gång uppstå trakasserier och mobbning. Det kan 

ske av många olika anledningar, men psykoterapeuten Kristina Östberg menar att ett svagt 

ledarskap på arbetsplatsen är en stor anledning till att dessa situationer uppstår (Östberg, 

2017). Precis som Östberg (2017) är inne på, så kan Morten Birkeland Nielsen (2010, s. 955) 

efter 20 års forskning stödja hennes uttalande och menar att mobbning på arbetsplatsen är ett 

stort problem på dagens arbetsplatser.  

Det kan uppstå såväl mobbning som utfrysning och den väsentliga skillnaden mellan dessa 

begrepp är att inom mobbning ger man sig på den svaga länken, medan man inom utfrysning 

ofta fryser ut en stark part (Quade, Greenbaum & Mawritz, 2019, s. 571). Precis som Quade 

m.fl. (2019) beskriver Jensen, L.Raver och C. Patel  (2014, s. 304–305) att högpresterande, 

som upplever mobbning eller utfrysning, kan mötas av sabotage och uteslutande information. 

Att en person i Sverige sticker ut, är stark eller högpresterande, kan skapa irritation och i sin 

tur leda till just utfrysning. Det finns en korrelation mellan denna trend och det nordiska 

fenomenet Jantelagen. Ursprunget till Jantelagen var en samling bestående av tio lagar, vars 

syfte var att fostra människor att inte tro att de var bättre än andra. Globalt finns det ett 

motsvarande begrepp som kan kopplas och relateras till Jantelagen, som kallas för “Tall 

Poppy” (Cappelen & Dahlberg, 2017). En Tall Poppy beskrivs som en person som är påtagligt 

framgångsrik, vars framgång ofta framhäver avund (Deverson, 1998). 

Inom elitidrott finns fenomenet att bli utfryst, då man jämförs väldigt mycket. Zlatan är ett 

exempel inom fotbollen. På grund av att han inte ville ställa sig i ledet och ha en biroll i laget, 

utan alltid strävade efter att vara forward, för att kunna göra så många mål som möjligt, så 

resulterade det i att han blev utfryst av både medspelare och tränare (Konsten att skapa ett lag, 

2016).  

På flera olika arbetsplatser runt om i världen är ledarskapet och organisationer formade för att 

gynna de högpresterande. Ett exempel är Starbucks, där personalen får olika muggar baserad 

på deras prestation i tre olika nivåer. Ett annat är McDonalds, som har månadens anställd, för 

https://www.zotero.org/google-docs/?sEPeH0
https://www.zotero.org/google-docs/?yOsWrH
https://www.zotero.org/google-docs/?yOsWrH
https://www.zotero.org/google-docs/?xiq5t6
https://www.zotero.org/google-docs/?NWHV3J
https://www.zotero.org/google-docs/?NWHV3J
https://www.zotero.org/google-docs/?HcKpP9
https://www.zotero.org/google-docs/?kLW9Z4
https://www.zotero.org/google-docs/?Ra6cUt
https://www.zotero.org/google-docs/?tMPz3P
https://www.zotero.org/google-docs/?9MHe25
https://www.zotero.org/google-docs/?LnL2Ou
https://www.zotero.org/google-docs/?TOjqiK
https://www.zotero.org/google-docs/?TOjqiK
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att uppmuntra andra anställda att höja sin befintliga prestation (Ganegoda & Bordia, 2019, s. 

776). Enligt HR-teorier ska denna metod vara gynnsam, men har visat i annan forskning att 

den kan leda till delad effekt hos övriga anställda. Den positiva empatin, som är en av 

effekterna, är enligt författarna, ett område som hittills undersökts i begränsad omfattning 

(Ganegoda & Bordia, 2019, s. 776). Orättvisa på arbetsplatsen har konstaterats gå hand i hand 

med avundsjuka, vilket är något som även andra forskare har kommit fram till. 

Rekommendationen är därför att sudda ut orättvisan, för att få en mer hållbar organisation (S. 

Mueller & Cohen-Charash, 2007, s. 678).   

I tidigare forskning har forskarna funnit en korrelation mellan en Tall Poppy´s fall och 

självkänsla (Paccagnella & Grove, 2001). Ju högre grad av självkänsla som fanns hos 

respondenten, desto starkare skadeglädje infann sig. Samtidigt som ju högre grad av 

självkänsla som fanns hos individen, desto blev större den glädje som upptäcktes för någon 

annans framgång. Forskningen gav goda möjligheter för kommande studier att finna 

bidragande faktorer till Tall Poppies. I vårt fall kommer vi använda oss av löneskillnader, 

avundsjuka och personlighetsteorin The Big Five som faktorer, för att förstå när den negativa 

Tall Poppy utlöses.  

Problemformulering 

Branscher, där jämförelse mellan kollegor och rivaler är vardag, är försäljning och inte minst 

fastighetsmäklare. Det råder stor konkurrens inom fastighetsmäklarbranschen och 

löneskillnaderna är ett faktum, då majoriteten arbetar utan fast lön och provisionen kan 

variera mellan 32 000–52 000 kr, sett till den genomsnittliga marknadslönen (Wadendal, 

2018). Men som framgångsrik fastighetsmäklare finns möjligheten att nå mellan 50 000–200 

000 kr i månadslön (Hogmalm, 2020). Eftersom det finns så stora ekonomiska skillnader 

inom mäklarbranschen, blir det väldigt lätt att jämföra sig med sin kollega. Vid jämförelse 

förhåller vi oss gärna till de människor i vår närhet som är likvärdiga och jämförbara med en 

själv. Detta beror på att jämförelsen ska kännas meningsfull (Wert & Salovey, 2004, s. 

124).  Precis som de nämnda författarna är inne på, instämmer även J.D. House (1975, s. 204) 

att det lätt kan uppstå friktion mellan kollegor i fastighetsmäklarbranschen, då konkurrensen 

är stor.  

En meta-analys genomförd om Tall Poppy sammanfattar vad som historiskt har förändrats 

och utvecklats under de senaste 30 åren (Marques, 2010, s. 48). I analysen skriven av 

Marques (2010) framgår det att tall-poppy-fenomenet fungerar som en “verklighetsskapare” 

för att bibehålla individer på jorden och göra dem verklighetstrogna. Vidare framgår det att 

viss framgång accepteras beroende dels på hur individen har uppnått framgången men hur 

individen väljer att hantera situationen. En felaktig hantering av framgången kan lätt leda till 

avundsjuka.  

Feather (1989)  och hans efterföljare Paccagnella och Grover (2001), som tagit efter Feather´s 

skala som mätinstrument, har gett en omfattande inblick i vad som gör att utomstående vill 

trycka ner en framgångsrik person. Deras undersökningar och resultat visade, som vi skrev 

tidigare, att det inte var enbart högpresterande, som skulle bli nedtryckta, utan att det handlar 

mer om personlighetsdragen, hur välförtjänt personen är framgången och hur den hanterar 

https://www.zotero.org/google-docs/?X1ij3N
https://www.zotero.org/google-docs/?X1ij3N
https://www.zotero.org/google-docs/?8LiwCh
https://www.zotero.org/google-docs/?T9FkfD
https://www.zotero.org/google-docs/?T9FkfD
https://www.zotero.org/google-docs/?NHfJnX
https://www.zotero.org/google-docs/?vqUTBp
https://www.zotero.org/google-docs/?vqUTBp
https://www.zotero.org/google-docs/?JjpKqz
https://www.zotero.org/google-docs/?eq2Z0f
https://www.zotero.org/google-docs/?eq2Z0f
https://www.zotero.org/google-docs/?rT3jAO
https://www.zotero.org/google-docs/?1Tbkaa
https://www.zotero.org/google-docs/?TYrfgD
https://www.zotero.org/google-docs/?B7XTjI
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situationen (Marques, 2010, s. 49). Men frågan är när den negativa Tall Poppyn gör sig 

gällande och när bra blir dåligt? Som ett forskningsgap och framtida forskning föreslår 

Eisenkraft, Eifelbein och Kopelman  (2017, s. 240) att forskare ska lägga fokus på att skapa 

en bättre förståelse för hur kulturella normer påverkar hur vi gillar kollegor och hur 

konkurrens skapas. Därför finner vi att den svenska marknaden, med den djupt förankrade 

traditionen kring Jantelagen, är intressant och väljer att fokusera på den.  

 

1.2 Syfte  

(Syftet är att jämföra Tall Poppy-fenomenet mellan fastighetsmäklarbranschen och resterande 

arbetsmarknad samt betydelsen av relationen mellan kollega och rival med fokus på lön, 

personlighet och avundsjuka.) -gammalt 

Syftet är att undersöka Tall Poppy-fenomenet i fastighetsmäklarbranschen samt jämföra detta 

med resterande arbetsmarknader.  

1.3 Avgränsningar 

I denna studie har vi valt att avgränsa detta arbete till den svenska arbetsmarknaden, där 

fastighetsmäklare jämförs med övriga branscher. Fokuset kommer att ligga på lön, 

personlighet och avundsjuka. En ytterligare avgränsning som vi har valt är att använda oss av 

är anställda, som har en anställning. Detta gör att denna studie inte är representativ för de 

individer som inte har en anställning på arbetsmarknaden. Vi har även valt att fokusera på den 

första känslan, som infinner sig hos respondenterna vid avundsjuka och inte effekten av 

avundsjuka och hur de väljer att hantera känslan.  

 

   

  

https://www.zotero.org/google-docs/?8O1dzq
https://www.zotero.org/google-docs/?GdBVZW
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2. Teoretisk referensram 

 

2.1 Avundsjuka 

Avundsjuka finns i många delar av våra liv. Redan som barn har det visat sig finnas tendenser 

till att syskon visar avundsjuka mot sina systrar och bröder över relationen till föräldrarna 

(Zurriaga, González-Navarro, Buunk & Dijkstra 2018, s. 443). Avundsjuka kan beskrivas som 

en känsla, när en person saknar någon annans överlägsna kvalitet, prestation eller besittning 

och önskar det eller att den andre parten saknar det (van de Ven & Zeelenberg 2015). Även på 

arbetsplatser är det vanligt förekommande att avundsjuka uppstår. Skvaller är en av de stora 

orsakerna till varför avundsjuka uppstår. Enligt studien gjord av Sarah R. Wert och Peter 

Salovey (2004, s. 122) visar det sig att 60% av allt skvaller förekommer när personen det 

pratas om, inte är närvarande i samtalet eller rummet. Avundsjukan, som uppstår, har enligt 

tidigare studier visat stor negativ effekt på klimatet på ett kontor och även på organisationen 

själv (Wert & Salovey, 2004, s. 122).  

Nico W. Yperen, Veerle Brenninkmeijer och Abraham P. Buuk (2006) undersökte om den 

individuella prestationen kan bli påverkad av jämförelsen mellan de som över-/ underpresterar 

i jämförelse med individen själv. Detta sattes i relation till hur intentionerna blir att vilja jobba 

hårdare. Genom att exponera en överpresterande lärares prestation erhålls en positiv inverkan 

på kollegor i jämförelse med en underpresterande, i synnerlighet när mottagaren har en hög 

förväntad individuell prestation. I studien framkom det vidare att en ännu viktigare moderator 

är vägledningen och tillvägagångssätt för högre prestation oavsett hur hög den egna 

individuella prestationsnivån är (Yperen m.fl., 2006, s. 531).  

Precis som Yperen m.fl. (2006) är inne på, beskriver Van de Ven och Zeelenberg (2015) 

avundsjuka som den känsla som uppstår när någon annan är bättre än dig på ett område, som 

du finner viktigt. Det kan exempelvis handla om grannens nya bil, kollegans oförtjänta 

befordran eller klasskamratens höga betyg. Känslan kan leda till att man vill se att den andre 

personen misslyckas eller som en motivation för att förbättra sig själv. Mycket forskning har 

en negativ syn på avund, då det kan leda till en mängd negativa beteenden. Vissa forskare 

menar dessutom att de som upplever avund är människor som är mindre nöjda med sina liv. 

Andra forskare, van de Ven bland andra, menar att avund kan vara en produktiv känsla, som 

kan leda till positiva resultat. Avund kan alltså motivera människor att göra bättre, till 

exempel att förbättra sin position på jobbet. För att få dessa olika effekter är det viktigt att 

veta när de kickar in och vilka faktorer som antingen förstärker eller dämpar effekterna (Van 

de Ven och Zeelenberg, 2015). 

Kontrafaktiskt tänkande ger upphov till en mängd känslor. Vid forskande kring medaljörer i 

Olympiska spel har forskare kunnat dra slutsatsen att silvermedaljören i de flesta fall var mer 

besvärad än bronsmedaljören. Detta på grund av att silvermedaljörerna fokuserade mer på den 

guldmedalj som hen kunde ha erhållit, medan bronsmedaljören var mer fokuserad på de 

tävlande som inte hade fått en medalj. Specifika känslor såsom ånger och skam kan uppstå när 

man till exempel tänker ”om jag bara hade gjort ett annat val” vid ett beslut eller ”om jag bara 

inte hade gjort…” (van de Ven & Zeelenberg, 2015). Efter den empiriska undersökningen 

https://www.zotero.org/google-docs/?CyxBdN
https://www.zotero.org/google-docs/?fbSsMg
https://www.zotero.org/google-docs/?jtgs64
https://www.zotero.org/google-docs/?CQUbKv
https://www.zotero.org/google-docs/?GDHDV7
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kunde van de Ven & Zeelenberg (2015) konstatera att utifrån de fyra utförda studierna så 

framkom det att att ju mer någon tänkte ”det kunde varit jag”, när en annan person har det 

bättre, desto mer intensiv blir då den uppkomna avundsjukan.  

 

2.1.1 Positiv avundsjuka 

Vid jämförelse med någon annan finns det två huvudbegrepp som Niels van de Ven (2017, s. 

3) lyfter fram, det är avundsjuka och beundran. Enligt Lange, Weidman & Crusius (2018, s. 

578) beskrivs tre varianter på avundsjuka “malicious envy theory”, “the pain theory of envy”, 

och “dual envy theory”. Denna teori med dessa tre uppdelningar har sammanställts till “The 

Pain-driven Dual Envy Theory” och kan förkortas PaDE. En tidigare studie, skriven av 

Cruisus och Lange (2014), menar att det då enbart fanns två varianter av avundsjuka men har 

på senare tid funnit en tredje. Den förstnämnda, “malicious envy theory” beskrivs som ondsint 

avundsjuka teorin. Det menas att någon upplever en förargelse eller fientlighet mot en annan 

persons fördelaktiga framgång, samtidigt som individen upplever att den kan uppleva en 

önskan om att uppfylla något mer än tidigare (Lange m.fl., 2018, s. 573). Trots att denna 

aspekt beskrivs som ondsint avundsjuka, ses det som en positiv avundsjuka, då den väcker ett 

driv.  

Precis som Lange (2018) tar andra upp de olika varianterna på avundsjuka. En studie som 

styrker hans uttalande är den genomförd av Khan Abdul Karim, Chris M. Bell och Samina 

Quratulain (2017, s. 505). I studien framkom att den främsta motivationen för den godartade 

avunden var att öka jämförelsedimensionen, samtidigt som den elakartade avunden mynnande 

ut i att dra ner den individ som respondenten kände avund för. Forskarna kunde även se ett 

samband med upplevda möjligheter i att prestera i jämförelsedimensionen, som gick hand i 

hand med den godartade avunden. Detta stärker påståendet, som de framförde i början av sitt 

arbete, att den godartade avunden är en kraftfull allmän motivator, som kan få individer att 

bortse från frustrerande situationer (Khan m.fl., 2017, s. 506).   

 

2.1.2 Dubbel avundsjuka 

Som det tidigare skrevs om från (Lange m.fl., 2018, s. 573) finns det vidare en “the dual envy 

theory”, som kan direktöversättas till den dubbla avundsjukans teori. Den kan beskrivas som 

en djupare avundsjuka, än den tidigare nämnda positiva avundsjukan. Den dubbla 

avundsjukan fördelas i två grenar, som beskrivs som att individen önskar den andre mindre 

framgång men även en önskan om egen förbättring och utveckling. Dessa två grenar uppfattas 

dock som negativa. En sammanställning av forskning gällande dubbel avundsjuka beskriver 

en likvärdig sammanställning och instämmer i det som tidigare nämnts (Crusius, Gozález, 

Lange & Cohen-Charash, 2020).  

2.1.3 Negativ avundsjuka 

Den tredje och sistnämnda varianten av upplevd avundsjuka är ”the pain theory of envy” som 

översatt till svenska blir avundsjukans smärt-teorin, och beskriver hur den leder till negativa 

tendenser och jämförelser. En känsla av underlägsenhet och frustration kan framkomma i 

denna teori (Lange m.fl., 2018, s. 573). Precis som Lange och Weidman (2018, s. 573) är inne 

på, instämmer även Maritzzi (2013, s. 7) i att den negativa avundsjukan identifieras genom 

irriterande tankar. Genom en större studie framkom att 9 av 10 sjuksköterskor upplever eller 

har upplevt mobbning eller negativ avundsjuka på sin arbetsplats. I Portugal var det enbart 1 

https://www.zotero.org/google-docs/?aLAzhy
https://www.zotero.org/google-docs/?aLAzhy
https://www.zotero.org/google-docs/?j3iZCe
https://www.zotero.org/google-docs/?j3iZCe
https://www.zotero.org/google-docs/?Ck4oPX
https://www.zotero.org/google-docs/?UeidAh
https://www.zotero.org/google-docs/?8L21Re
https://www.zotero.org/google-docs/?oxdKpj
https://www.zotero.org/google-docs/?2VySe2
https://www.zotero.org/google-docs/?2VySe2
https://www.zotero.org/google-docs/?m8MmP3
https://www.zotero.org/google-docs/?wtZJg6
https://www.zotero.org/google-docs/?HDR4Bf
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av 5 som var medvetna om avundsjukan och led av beteendet från kollegan eller kollegorna 

(da Silva João & Saldanha Portelada, 2019, s. 2808).   

2.2 Schadenfreude 

Schadenfreude är ihopsatt av begreppen “schaden”, på svenska skadlig och “freude”, som på 

svenska innebär njutning (Li m.fl., 2019, s. 361). Enligt antikens filosofer finns det skilda 

perspektiv vad schadenfreude har för innebörd. Aristoteles (1992) ansåg det som ett maskerat 

uttryck för aggression medan Schopenhauer (1998) såg det som djävulskt. På senare tid har 

det trattats ner till att schadenfreude är en avspegling, det vill säga en opportunistisk och 

indirekt reaktion till någon annans motgång (Leach & Spears, 2008, s. 1383). I deras studie 

undersöktes en respondentgrupps schadenfreude mot en framgångsrik grupp av individer. Det 

visade sig finnas ett samband mellan framgången av gruppens underpresterare och en starkare 

känsla för schadenfreude vid en framgångsrik grupps misslyckande (Leach & Spears, 2008, s. 

1392). Deras upptäckt stämmer väl överens med Feather och Sherman (2002) undersökning 

om rättvisa. 

Studien skriven av Lange m.fl. (2018) baseras på enkätsvar från flera olika 

undersökningsgrupper och resultatet från studien baserades på svar från fem olika studier 

inom samma ämnesområde men olika utgångspunkter. Sammanställningen av alla 

undersökningarna och en genomförd meta-analys visar att schadenfreude och avundsjuka har 

en stark korrelation när avundsjukan är i det stadiet där den upplevs ondsint. Författarna 

bakom studien använder sig av PaDe-teorin, för att få fram sitt resultat från undersökningen. 

Genom att använda den teorin kunde de urskilja de tre olika varianterna på upplevd 

avundsjuka. Forskarna har medvetet valt att inte involvera känslor i svaren. Detta upplevs som 

en vattendelare inom forskningsområdet, då tidigare studier har både inkluderat och 

exkluderat den faktorn från studierna. Beundran kan uppfattas ha en liknelse med avundsjuka, 

men precis som författarna till studien beskriver så har beundran en positiv upplevelse och 

avundsjuka upplevs som negativt (Crusius & Lange, 2014, s. 2; Lange m.fl., 2018, s. 593).  

Van de Ven, Hoogland, Smith, van Dijk, Breugelmans & Zeelenberg (2015) menar även de 

att det finns olika uppfattningar kring vad skadeglädje faktiskt är. ”… den man som glädjer 

sig över andras olyckor är identisk med mannen som avundas på andras välstånd” (350 f. Kr), 

men trots dessa ord från Aristoteles förklarar författarna av artikeln “When envy leads to 

Schadenfreude” att den empiriska forskningen inte hittat svar på frågan om avund är den källa 

som leder till skadeglädje. Författarna menar att anledningen till de motstridiga fynden, som 

finns kring skadeglädje och dess koppling till avund, är för att det finns två olika typer av 

avund.  

 Avund, som även avundsjuka kallas, är en frustrerande och negativ känsla som kan leda till 

skadligt beteende. En sådan känsla skulle således kunna leda till en känsla av skadeglädje. 

Van de Ven m. fl. (2015) kan förklara de motstridiga resultaten, som tidigare forskning har 

med hjälp av två olika sorters avund; godartad och skadlig avund. De två olika varianterna av 

avund gick att hitta på grund av att vissa länder redan har olika ord för olika avund till 

exempel Tyskland och Nederländerna, till skillnad från exempelvis USA som endast besitter 

ett begrepp för avundsjuka. 
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https://www.zotero.org/google-docs/?gBhp9i
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https://www.zotero.org/google-docs/?OPIUZn
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Den största skillnaden mellan godartad och skadlig avund är hur dess känslor över 

ojämlikheten påverkar (van de Ven m. fl., 2015). Båda typerna av avund ger känslan av 

frustration, men den godartade avunden löser frustrationen genom att den ger en motivation 

att vilja flytta sig uppåt och förbättra sig genom sin egen prestation. Detta leder till ett ökat 

fokus på det eftertraktade målet. Däremot löser den skadliga avunden frustrationen genom en 

motivation att dra ner den andre personen, som har det bättre. Fokuset hamnar då alltså på den 

andra personen. Upplevs den skadliga avunden är strävan att se den andra personen tappa sin 

överlägsna position, vilket innebär att någon som känner mer skadlig avund finner glädje över 

andras olycka. Därav skadeglädje, även kallat schadenfreude. 

Sammanfattningsvis fann man i studierna av Van de Ven m. fl. (2015) att människor som 

upplever skadlig avund mot någon upplever mer skadeglädje när individen misslyckas. Detta 

upplevs oavsett andra vanliga faktorer såsom att personen är oförtjänt, ogillad eller att den 

avundsjuke känner ilska eller underlägsenhet mot en målperson. Van de Ven m. fl. (2015) kan 

då med sina fynd hjälpa till att få en bättre förståelse för skadeglädje och dessutom förena de 

motstridiga studiernas resultat, som finns sedan tidigare, om förhållandet mellan avund och 

skadeglädje. För att besvara frågan om avundsjuka leder till schadenfreude kan författarna dra 

slutsatsen att ja det gör det, men endast den skadliga typen av avund. 

2.3 Jämförelse mellan personer  

Att uppleva konkurrens på kontoret är mer vanligt förekommande än i en privat relation, då 

det är mindre förekommande att en kollega är öppen och faktiskt berättar hur de känner 

(Eisenkraft m.fl., 2017). I fastighetsmäklarbranschen är det stor konkurrens, vilket kan skapa 

en friktion mellan kollegor (House, 1975). House (1975) förklarar att som kollegor på ett 

kontor tävlar man mer eller mindre om uppdragen. I en studie gjord av Eisinkraft m.fl. (2017) 

handlar om att du vet vilka som är dina vänner men inte dina fiender. Studien är baserad på en 

modell, som är skapad av Kenny och DePaulo (1993) och som mäter “meta-accuracy”. 

Eisinkraft m.fl. (2017) ifrågasätter dock denna metod, då de använder sig av datainsamling 

utifrån undersökningsdeltagarens uppfattning om den interpersonella tävlingen (Eisenkraft 

m.fl., 2017, s. 235). 

Författarna Eisinkraft m.fl. (2017) förlitar sig på att deltagarna i undersökningen kommer att 

använda sig av självprojektion när de svarar på enkäten. Oavsett om det rör sig om hur 

“gillade” de är eller hur stor konkurrens de uppfattas vara av sina egna kollegor, upplever 

forskarna att de kunde använda sig av en “meta-accuracy” för att få fram ett resultat med hög 

reabilitet (Eisenkraft m.fl., 2017, s. 235). Tävling kommer i sitt ursprung ifrån jämförelse och 

fyller ett syfte för att individen ska sträva efter att bli bättre och prestera mer i jämförelse med 

någon annan. Undersökningen visar att den individ som svarade att hen har en brist i sin 

självprojektion har svårt att uppfatta vilka som faktiskt är hens konkurrent. Forskarna ser sin 

begränsning i arbetet och möjligheten till vidare studier inom området med fokus på kulturella 

skillnader för att signalera och uppfatta hur omtyckt man är eller den upplevda 

konkurrensen.   
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2.4 Jantelagen  

Jantelagen kommer ursprungligen från Danmark och är mest vanligt förekommande i 

medelstora städer. Ursprunget är till för att representera en lagsamling på tio lagar som ska få 

människan att förstå att den inte ska tro att den är bättre än andra (Jantelagen—

Uppslagsverk—NE.se, u.å.). Detta är en lag och ett fenomen som än idag lever stark kvar 

bland skandinaver. Till skillnad från till exempel amerikaner, som inte alls har den spärren, 

utan med glädje och förtroende kan skryta och tala om för omgivningen hur duktiga de har 

varit (Scopelliti, Loewenstein & Vosgerau, 2015, s. 27).  

2.4.1 Jantelagen på arbetsplatsen 

Enligt en studie skapad för att få en bättre förståelse för hur mobbning på arbetsplatsen är i 

Sverige på sjukhus, visade det sig att de yngre anställda med högre kompetens upplevde mer 

mobbning än de äldre anställda som var mindre kompetenta. De medverkande som hade 

ursprung eller var födda utomlands upplevde mer mobbning än svenskfödda (Rahm, Rystedt, 

Wilde-Larsson, Nordström & Strandmark, 2019, s. 586). Författarna av studien tror att det 

skulle kunna bero på att tidigare forskning funnit en trend som kallas “nurses eat their young” 

som innebär att äldre sjuksköterskor behandlar mindre utbildade och kortare anställda 

medarbetare sämre. De som funnits på arbetsplatsen längre tenderar att hålla mer information 

för sig själva och vara allmänt otrevliga mot nyanställda och studenter (Rahm m.fl., 2019, s. 

587). Skribenterna till studien antyder att jantelagen har ett starkt samband till resultatet av 

studien (Rahm m.fl., 2019, s. 588). Medarbetarna särbehandlar och utesluter de individer som 

inte uppfyller de förväntade normerna i gruppen, som i detta fall är en arbetsgrupp.   

 

Chuang Zhang (2020) undersökte vad som påverkade uppåtriktad social jämförelse inom 

organisationen, där genus och självkänsla stod i huvudfokus. Det är vanligt förekommande att 

lön är en stor jämförelsevariabel, som kan leda till negativa konsekvenser (Zhang, 2020, s. 

531) . Syndromet, som är så pass starkt på en arbetsplats, är väl utforskat och benämns som 

just avundsjuka på arbetsplatsen. Avundsjuka eller avund, som det även är känt som, 

framträder när en individ får en obehaglig känsla, som upplevs när en annan individ har något 

som den själv saknar, vilket kan röra sig om allt ifrån en prestation till en ägodel. Känslor som 

förknippas med avund kan även vara underlägsenhet, fientlighet eller önskan.  

 

Sammanställningen och resultatet av studien visar att när den anställda gör en social 

jämförelse uppåt i sin arbetsmiljö kommer avund att uppstå. Om den anställde har en uppmätt 

hög könsidentifiering kommer de andra anställda att uppleva en starkare avundsjuka på 

arbetsplatsen, som det inte tenderade till i jämförelsen mellan könsskillnaderna.  De 

individer med en uppmätt hög självkänsla var mer benägna att uppleva avundsjuka på 

arbetsplatsen när de gjorde en jämförelse uppåt. Författarna menar att denna studie sticker ut 

från tidigare då majoriteten fokuserar på konsekvenserna av avundsjuka på arbetsplatsen och 

desto färre på faktorerna och gränserna till avundsjuka (Zhang, 2020, s. 531).  

 

I en studie genomförd av Jéméry Celse (2016) undersökte han om det är så att en anställd ville 

tjäna mer än sin befintliga lön om en kollega till den anställde tjänade mer, alternativt om den 

anställde hellre ville tjäna mindre om kollegan tjänade mindre. De ville förstå var gränsen går 
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mellan social jämförelse och individuellt beteende beroende av preferenserna (Celse, 2016, s. 

259). Efter sammanfattningen av det insamlade underlaget kunde forskarna av studien 

konstatera att med en låg inkomst med liten skillnad upplevde respondenterna en mer negativ 

upplevelse snarare än positiv. Denna upptäckt fann de varken i gruppen med hög inkomst och 

stor skillnad eller i gruppen hög inkomst med lite skillnad. Forskarna tror att denna förekomst 

kan bero på skadeglädjen, som beror på att person A får en bekräftelse på att person B tjänar 

lika dåligt. Ju högre inkomsten blev upplevde forskarna att person A la mer vikt vid person Bs 

inkomstsituation och blev mer påverkad av det negativt dvs att den andre tjänade mer än en 

själv (Celse, 2016, s. 267). 

  

Skribenterna ser att den sociala jämförelsen har en mycket stor roll i hur deltagarnas 

tillfredsställelse upplevs (Celse, 2016, s. 268). Det verkar som att den smickrande sociala 

jämförelsen har en negativ inverkan på hur tillfredsställda personerna är när inkomsterna 

jämförs och skillnaden ökar. Studien som genomfördes visade att individer är villiga att 

minska den andre partens lön för egen vinning. Den intressanta upptäckten kan leda till 

obehagliga konsekvenser som får kollegor att agera på ett negativt sätt för att sabotera för 

någon annan (Celse, 2016, s. 276). 

 

2.4.2 Jantelagen i samhället 

Genom att en grupp människor ser sig som likvärdiga och jämförbara ser de sitt syfte och en 

mening med att bidra. Alla dessa individer kommer till en självinsikt hur de förstår att de ska 

vara delaktiga i samhället. Genom att hela samhället är beroende av flera individer lär sig folk 

att de måste kunna lita på varandra (Cappelen & Dahlberg, 2017). Resultatet från forskningen 

skiljde sig däremot från vad tidigare forskare antytt om. Den tidigare studien visar att det 

fanns en relativt hög förtroendenivå i Norge, samtidigt som jantelagen har en negativ effekt på 

förtroendet. Denna motsägelse vill de försöka förklara med hjälp utav Tall Poppies-

syndromet. Detta syndrom är främst beskrivet i Anglosfären, dvs de engelska kolonierna. 

Motsägelsen beror på att jantelagen kan sättas i ett sammanhang på individnivå istället för på 

en kontextuell nivå, vilket gör att resultatet från studien inte är så avvikande, trots allt 

(Cappelen & Dahlberg, 2017). 

 

2.5 Tall Poppies 

Enligt Nya Zeelands ordbok beskrivs en Tall Poppy som en person som är påtagligt 

framgångsrik, vars framgång ofta framhäver avund och att dessa personer brukar skäras ner 

för att passa bättre in i mängden (Deverson, 1998). Blandade forskningar har gjorts inom 

området, men till största del med underlag för undersökningarna där det har varit en påhittad 

Tall Poppy (Kirkwood, 2007, s. 368). Det har även förekommit studier med exempel på 

verkliga tall poppis samt undersökningar ur Tall Poppy synvinkel. 

 Efter en observant upptäckt blev Feather N.T (1989) intresserad av och fundersam varför 

någon gläds åt när någon annan, som anses som framgångsrik eller högpresterande, 

misslyckas. Studien gjordes på 2 361 universitetsstudenter och 3 205 vuxna individer som 

blev underlaget för analysen och slutsatsen av forskningen (Feather, 1989, s. 239). Den 
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generella uppfattningen är att det finns en blandad ambivalens mot “Tall Poppies”. 

Utomstående kan både känna beundran, men även avund, för personen i fråga. Vid ett 

misslyckande av en “Tall Poppy” kan individen alltså få ett medlidande från andra, men även 

en tillfredsställelse kan uppstå hos de andra. 

 

2.6 Sympati 

Sympatin och medlidandet, som uppstår vid misslyckandet, anser författaren bero på att den 

som har uppnått “Tall Poppy”-nivån är högpresterande, kämpat för sin framgång och har varit 

effektiv (Feather, 1989, s. 240). Studien lutar sig mot en äldre forskning gjord utifrån 

intelligenta och kompetenta människor som gjorde ett klumpigt misstag. Dessa människor 

upplevdes mer attraktiva hos andra individer, än om de, som var en mindre kompetent 

människa, som genomförde samma klumpiga misstag. Dock skiljde sig responsen och de 

individer med genomsnittlig självkänsla upplevde en starkare attraktivitet till den kompetenta 

människan, till skillnad från om respondenten hade en låg eller hög självkänsla.  

Feather N.T (1989, s. 265) beskriver i sin artikel hur det finns vidare möjligheter till 

kommande forskning. Han uttrycker sig hur det finns ett intresse för att få en bättre förståelse 

för om fenomenet Tall Poppy kan skilja sig åt mellan kulturer eller inom olika sammanhang. 

Författaren uttrycker sig tydligt i sin artikel att detta är ett ämne som är värt att fördjupa sig i 

och få en bättre förståelse för, för att behålla stabiliteten och hållbarheten i grupper och 

samhällen (Feather, 1989, s. 265). Den upptäckta skillnaden mellan olika sorters Tall Poppies 

är till för att företagsledningar ska kunna anpassa hanteringen. Vissa Tall Poppies bör tas ner 

på jorden efter sina misstag och andra ska lyftas och få mer stöd. Beroende på om ledningen 

behandlar rätt individ på rätt sätt, kan få en avgörande skillnad för hållbarheten framöver 

(Feather, 1989, s. 265).   

En studie som konvergerar Feathers (1989) studie och ökar validiteten är gjord av Paccagnella 

och Grove (2001, s. 320) och fokuserar på elitidrottare och fenomenet Tall Poppy där. 

Studierna visar till stor del på likvärdiga resultat, oavsett vilket delmoment av studien som 

konstaterade höga respektive låga Tall Poppy-resultat. Däremot så visar Paccagnella och 

Groves (2001, s. 320) studie ett högre resultat i upplevelse av förtjänad plats på den höga 

nivån inom idrotten, vilket de tror kan bero på valet av elitidrottare som användes i studien. 

Däremot så finns det mindre skillnader, som de anser bör beaktas med försiktighet. Skillnaden 

som uppstod var korrelationen mellan ett misslyckande av en framgång och sambandet med 

självkänsla. Forskningen gav goda möjligheter för kommande studier att finna bidragande 

faktorer till Tall Poppies. En av delstudierna till Paccagnella och Groves (2001, s. 315) studie, 

genomförd utifrån “sports person attitude scale” (SPAS) visade ett likvärdigt resultat som 

Feather (1991). 

 Feather (1991, s. 121) gjorde en vidare studie på den tidigare nämnda från 1989. Den senare 

forskningen hade en grund i den forskningsmetoden som användes i föregående. Den här 

gången gjorde han en vidareutveckling med inriktning på skolelever som gick 11:e året och 

deras uppfattning om Tall Poppies men även deras egna status i klassen. Studien genomfördes 

med en elitidrottare som underlag för resultatet. Till en början tillfrågades eleverna om de 

https://www.zotero.org/google-docs/?cDh9dt
https://www.zotero.org/google-docs/?pptbql
https://www.zotero.org/google-docs/?wTLYEX
https://www.zotero.org/google-docs/?KClG6S
https://www.zotero.org/google-docs/?KClG6S
https://www.zotero.org/google-docs/?DHd8S5
https://www.zotero.org/google-docs/?PAlGQG
https://www.zotero.org/google-docs/?TnbE3d
https://www.zotero.org/google-docs/?vxRqMU
https://www.zotero.org/google-docs/?DUCGjQ
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upplevde honom som en förtjänt av sin framgång, vilket gav en form av resultat. Därefter 

ändras frågan och eleverna fick kännedom om att elitidrottaren hade dopat sig, vilket ledde till 

ett mer negativt resultat då elitidrottaren inte var lika förtjänt sin position längre (Feather, 

1991, s. 123). 

2.7 Missgynnad framgång 

Precis som tidigare studier så visar även den skriven av Feather (1991) att lågpresterande 

elever upplever att Tall Poppies inte borde få samma belöning och uppmärksamhet som de 

faktiskt får (Feather, 1991, s. 123). De lågpresterande eleverna tenderade antyda att de 

högpresterande borde istället “komma ner på jorden”. Slutsatsen av studien indikerar att 

tidigare forskning överensstämmer med deras hypotes och slutresultat. Studenter som har 

bättre självkänsla och är mer kompetenta med bättre resultat i skolan tillåter att Tall Poppies 

ska få bli belönade för sin prestation. Däremot önskas det av respondenterna att ett 

misslyckande av en Tall Poppy förkommer, vilket är ett motsägande resultat. De eleverna med 

lägre betyg och sämre självkänsla tenderar att visa mer sympati och medkänsla med exemplet 

i undersökningen, till skillnad från de överpresterande studenterna.  

Skribenterna av studien drar slutsatsen att det finns ett starkare samband mellan självkänsla 

och synsättet på elitidrottaren än kompetens, även om resultatet av studien antyder till det 

(Feather, 1991, s. 124). Författaren ser vidareutveckling inom forskningsområdet för att öka 

validiteten av slutsatsen. Feather (1991, s. 124) rekommenderar att forska vidare inom 

området, men med en större skala individer som representerar en annan grupp individer.  Till 

skillnad från en senare studie skriven av Feather och Narin (2005, s. 101), som visar att elever 

med sämre resultat i skolan upplevde en högre avund mot de framgångsrika när de fick sina 

resultat. Resultatet visade även en negativ korrelation mellan irritation och sympati mot 

högpresterande. Högpresterande som inte upplevt förtjäna sin framgång har dock, precis som 

den tidigare studien som Feather skrivit, kunnat aktivera en starkare avundsjuka (Feather & 

Nairn, 2005, s. 101). Avundsjuka visas även ha en stor inverkan av lönen, som kan skilja 

mellan kollegor. Vanligt förekommande är att högpresterande individer inom olika yrken får 

en belöning i form av löneökning (Kim & Glomb, 2014, s. 5) 

2.7.1 Tall Poppy inom entreprenörskap  

Enligt tidigare forskning verkar Tall Poppy-syndromet bero på hur du är som person och 

hanterar situationen samt hur du lyckades uppnå din framgång. Att vara en entreprenör 

kännetecknas av personlighetsmässigt risktagande och att ha förmåga att anstränga sig. Efter 

att ha genomfört undersökningen på entreprenörer i Nya Zeeland, syns en tendens och 

problematik med Tall Poppy-syndromet. Dels så missgynnar det entreprenörer att våga ta 

steget och bli egenföretagare. Dessutom är det till nackdel för de som, har misslyckats sedan 

tidigare, att våga försöka igen samt att ta chansen att expandera och föra sitt företag framåt 

(Kirkwood, 2007, s. 377). 

 

2.7.2 Vidare forskning inom Tall Poppy 

Även om det gjorts flertal studier inom Tall Poppy-syndromet menar Kirkwood (2007, s. 369) 

att det finns en brist på studier inom området med inriktning på företagsamhet och hur 

https://www.zotero.org/google-docs/?9lGQcq
https://www.zotero.org/google-docs/?9lGQcq
https://www.zotero.org/google-docs/?agz4bE
https://www.zotero.org/google-docs/?k7HURz
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https://www.zotero.org/google-docs/?drP2uA
https://www.zotero.org/google-docs/?bAwaCD
https://www.zotero.org/google-docs/?bAwaCD
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https://www.zotero.org/google-docs/?j388pe
https://www.zotero.org/google-docs/?bc8HCU


12 

 

entreprenörer påverkas av fenomenet. Kirkwoods (2007, s. 377) menar att entreprenörer är 

hårt drabbade och barriärer skapas som leder till att färre vågar starta nytt, expandera eller helt 

enkelt prova på nytt. Denna begränsning som skapas hos entreprenörerna är ett problem och 

författaren upplever att det krävs vidare studier inom området. Kirkwood (2007, s. 379) 

föreslår att ett sätt för att kunna få en bättre förståelse för syndromet är att använda sig av 

verkliga exempel i Tall Poppy-undersökningar. Enligt en studie gjord av Robert Stenberg 

(2019, s. 497) visar det sig att Tall Poppy-syndromet har förvärrats och är tydligare i kreativa 

professioner, vilket gör det högaktuellt i dagsläget.  Precis som tidigare studier så visar även 

nyare forskning att lågpresterande elever upplever att Tall Poppies inte borde få samma 

belöning och uppmärksamhet som de faktiskt får (Feather, 1991, s. 123). De lågpresterande 

eleverna tenderade att antyda att de högpresterande borde istället “komma ner på 

jorden”. Paccagnella & Grove (2001) menar att Tall Poppy har ett samband med självkänsla 

och självprojektion. Detta ger belägg för att undersöka vidare kring om Tall Poppy har någon 

korrelation med olika personlighetsdimensioner.  

  

2.8 The Big Five 

The Big Five består av en kompakt men omfattande klassificering av personlighetsdrag (Zhao 

& Seibert, 2006).  De olika personlighetsdimensionerna beskriver ett brett område av 

psykologiska funktioner, som i sin tur består av en samling mer specifika och smalare 

personlighetsdrag. Denna femfaktormodell använder Seibert och Zhao (2006) för att jämföra 

och undersöka entreprenörers personlighet. Hur skiljer sig en entreprenörs personlighet från 

en traditionell chefs personlighet?  

Personlighetsdimensionen neuroticism är den dimension som representerar individuella 

skillnader i anpassning och emotionell stabilitet. De individer med hög neuroticism tenderar 

att uppleva känslor som ångest, fientlighet, depression, och är självmedvetna, impulsiva och 

lätt sårbara. Någon med låg neuroticism karakteriseras som lugn, självsäker och avslappnad. 

På grund av en entreprenörs arbetsmiljö, arbetsbelastning, prioriteringar mellan familj och 

arbete och den finansiella risken att starta och driva en verksamhet kan både den fysiska och 

psykiska stressen vara utöver det vanliga ledarskapet som en chef har. Självförtroende bör 

vara viktigare hos en entreprenör jämfört med hos en chef. Med denna teori i ryggen menar 

Seibert & Zhao (2006) att en entreprenör bör ha lägre neuroticism än en vanlig chef. 

Extraversion är en personlighetsdimension som beskriver människor som är bestämda, 

dominerande, energiska, aktiva, pratsamma och entusiastiska. De individer med hög 

extraversion tenderar att vara glada, gillar människor, trivs i stora grupper och de söker 

spänning samt stimulering (Seibert & Zhao, 2006). Individer med en hög uppmätt 

extraversion kan anses ha gladare personligheter (Judge & Erez, 2007, s. 580). Genom att 

vara lycklig ökar förmågan till prestation, individerna är mer kreativa, mer motiverade och i 

jämförelse med andra lyckas de lösa uppgifter på ett bättre sätt.  Individer med hög 

extraversion tenderar även att vara mer hjälpsamma. Ståle Pallesen, Morten B. Nielsen, Nils 

Magerøy och Ståle Einarsen (2017, s. 6) instämmer i den slutsatsen rörande 

personlighetsegenskaperna. Vid låga poäng av denna dimension är individen snarare 

https://www.zotero.org/google-docs/?kti3tq
https://www.zotero.org/google-docs/?Ty8QMb
https://www.zotero.org/google-docs/?goVcIb
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https://www.zotero.org/google-docs/?HZZ6J4
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reserverad, trivs ensam och är tyst men självständig. Extraversion är positivt relaterad till 

företagande enligt tidigare forskning. Av en entreprenör förväntas och krävs en mer direkt 

social kommunikation och interaktion både internt och externt med anställda och partners. En 

chef har främst den interna delen och med mindre social interaktion. Därför kommer Seibert 

och Zhao (2006) fram till hypotesen att en entreprenör har en högre poäng av extraversion än 

en traditionell chef. 

Openness är en dimension som representerar öppenhet för nya upplevelser och erfarenheter. 

Hög openness innebär någon som är intellektuellt nyfiken, söker nya upplevelser och 

utforskar nya idéer. Dessa individer beskrivs ofta som kreativa, innovativa, fantasifulla, 

reflekterande och inte bundna till traditioner. Vid låg openness kan man kännetecknas som 

traditionell, trångsynt och inte så analytisk. Öppenhet har en stark korrelation till intelligens, 

framförallt intelligens som har med kreativitet att göra. Openness är en viktig aspekt hos en 

entreprenör, då denne ofta bör vara innovativ, kreativ, öppen för nya idéer och nytänkande. 

En traditionell chef har snarare en större betoning på att följa fastställda regler och 

företagspolicy. Utifrån det drar Seibert och Zhao (2006) sin tredje hypotes, att entreprenörer 

får ett högre värde på openness än en traditionell chef. 

Personlighetsdimensionen agreeableness handlar om relationen till andra människor förklarar 

Seibert och Zhao (2006). Personer med höga poäng av agreeableness karakteriseras av att de 

är förtroendeingivande, förlåtande, omtänksamma, osjälviska och godtrogna. Dessa personer 

är lätta att samarbeta med. Vid låga värden av agreeableness upplevs personen självcentrerad, 

manipulativ och misstänksam. Trots att det upplevs positivt att ha höga värden av 

agreeableness ser författarna ändå fler nackdelar med att ha höga värden av denna dimension, 

framförallt om du är entreprenör eller chef.  

Med agreeableness kommer den viljan att vara alla till lags och göra så att alla blir nöjda 

kunna stoppa en chef eller företagare att ta tuffa beslut som påverkar de underordnade 

kollegorna. Dessa beslut är ibland mycket viktiga för företaget. Dessutom har höga värden av 

agreeableness en stark förknippning till att man är tillfredsställd, både lönemässigt och 

karriärmässigt. En entreprenör behöver troligtvis mer driv av att utvecklas inom detta istället 

för att vara nöjd. Författarna drar sedan slutsatsen att det är viktigare för en chef än en ledare 

att ha högre poäng i denna dimension, annars brukar denne chef drabbas av negativa 

konsekvenser hos kollegor och så vidare. Ett gott ledarskap behöver mer agreeableness. Den 

fjärde hypotesen som författarna har är då alltså att en entreprenör bör ha ett lägre värde av 

agreeableness än en vanlig chef. 

Den femte och sista personlighetsdimensionen inom The Big Five är conscientiousness och 

handlar om samvetsgrannhet. Denna dimensions poäng utgör individens organisationsgrad, 

uthållighet, hårda arbete samt motivation i strävan efter sina mål. Det kan också beskrivas 

som indikator på viljan eller förmågan att arbeta hårt (Seibert & Zhao, 2006). Överlag är 

Conscientiousness en bred personlighetsdimension bestående av två primära aspekter som i 

prestationsmotivation och pålitlighet. Med ett stort behov av att prestera kan man drivas till att 

bli entreprenörer. Dessutom har egenskapen att vara pålitlig en ännu större vikt hos en 

entreprenör då det handlar mycket om att förhandla externt. Därför drar Seibert och Zhao 
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(2006) den femte hypotesen att: Entreprenörer kommer att få högre poäng på 

conscientiousness, både på prestationsmotivation och även pålitlighet, jämfört med vad en 

traditionell chef får.  

Sammanfattningsvis kunde Seibert & Zhao (2006) komma fram till att entreprenörer skiljer 

sig mycket ifrån den traditionella chefen. I fyra av de fem personlighetsdimensionerna fanns 

stora skillnader mellan dessa parter, och den största skillnaden hittades i dimensionen 

conscientiousness som handlar om samvetsgrannhet. Den hypotes och personlighetsdimension 

som visade motsatt var Extraversion där inget samband kunde hittas. I denna kategori skiljer 

sig alltså inte entreprenörer och chefer sig åt, trots att teorier menar det.  

2.9 Hypotesformulering 

Utifrån den teoretiska referensramen har vi utvecklat hypoteser som vi anser vara relevanta att 

forska vidare på och har en förankring till forskares uttalade teorier. Baserat på Paccagnella 

och Groves (2001) som visar att individer som är mer nöjda med sina liv upplever mindre 

avundsjuka. Med denna förstudie har vi framställt vår första hypotes:  

 

Hypotes 1: Fastighetsmäklare har en mer positiv syn på Tall Poppies jämfört med övriga 

branscher 

 

Då Feather (1991) kunde göra ett tillägg till Tall Poppy-fenomenet genom att i sin studie visa 

att högpresterande elitidrottare ansågs vara mer förtjänta av sin höga position då de själva 

hade jobbat sig upp till den höga nivån. För att förtydliga hypotes 2b är kollega A en fiktiv 

kollega som arbetat i endast 1 år medan kollega B arbetat i hela 15 år. Mot denna bakgrund 

har vi format vår andra hypotes som är uppdelad i två mindre:    

 

Hypotes 2a: Fastighetsmäklare är mindre avundsjuka på löneskillnader än övrig 

arbetsmarknad   

 

Hypotes 2b: Avundsjuka gör sig gällande tidigare på kollega A än på kollega B  

 

Baserat på hur entreprenörer har svarat i en tidigare studie angående The Big Five skriven av 

Siebert och Zhao (2006). Ser vi möjligheter till den ännu outforskade jämförelsen mellan The 

Big Five och Tall Poppy som utformar vår sista hypotes: 

 

Hypotes 3: The Big Five påverkar en individs syn på Tall Poppy  
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3. Metod  

3.1 Forskningsmetodik 

För att få en tydlig bild för metodiken har vi valt att basera metoden på “Research Onion 

Model”, även kallat lökmodellen, grundad av Saunders, Lewis och Thornhills (2015, s. 

126).  Denna modell är uppdelad i 6 stycken steg som börjar i det yttersta lagret av löken och 

för varje lager som arbetas igenom närmar vi oss kärnan. Det yttersta lagret är 

forskningsfilosofi, det andra lagret är forskningsansatser, det tredje handlar om 

forskningsmetoder, det fjärde om forskningsstrategier, det femte lagret berör tidshorisonten 

samt det sjätte och sista lagret handlar om datainsamlingsmetoderna. Lökmodellen kommer 

från ett ursprung där det ses som en fördel att använda sig av metoden inom ett positivistiskt 

synsätt (Saunders m.fl., 2015). Genom att använda denna logiska process som lökmodellen är 

uppbyggd av, kommer tillvägagångssättet för oss som författare att underlättas och 

struktureras upp på bästa möjliga sätt.  

 

3.2 Forskningsfilosofi  

 I arbetet har vi jobbat efter ett positivistiskt synsätt, det vill säga att vi strävat efter en 

mätbarhet och att det är viktigt med en verifierbarhet (Wolvén, 2010). Den positivistiska 

traditionen kännetecknas bland annat av att förklara olika fenomen och söka efter 

lagbundenheter (Sohlberg & Sohlberg, 2013, s. 106). Därför har vi förklarat och rett ut 

begreppet Tall Poppy och dessutom har vi funnit samband mellan avundsjuka i 

fastighetsmäklarbranschen. Utöver att vår teori förklarar fenomenet används den även för att 

kunna förutsäga vissa situationer (Sohlberg & Sohlberg, 2013, s.228). Detta har resulterat i att 

vi har arbetat fram olika hypoteser. Genom att ha hypoteser har det varit möjlig för oss att 

pröva olika scenarier, för att på så vis kunna ta ställning till lagbundenheter (Bryman & Bell, 

2017, s. 47). Samtidigt har vi jobbat för att uppnå en objektivitet och för att kunna förhålla oss 

neutrala i arbetet. För att uppnå ett så trovärdigt och korrekt resultat av arbetet som möjligt, 

har data och teori betraktats utan egna värderingar och tolkningar utan istället har data 

analyserats utifrån vår tidigare forskning.  

 

3.3 Forskningsansats  

För att besvara denna studies syfte har den kvantitativa forskningsstrategin använts. Syftet har 

en stark anknytning till det kvantitativa, då den är jämförande och söker samband (Bryman & 

Bell, 2017, s. 58). För att förstå att ett arbete innefattar vetenskaplig kunskap innebär att 

iakttagelser är omformulerade till text, kunskapen som finns ska vara kumulativ genom att 

basera kunskapen på tidigare kunskap och utveckla den framåt (Sohlberg & Sohlberg, 2013). 

Den kvantitativa forskningen innehåller vidare ett deduktivt synsätt vilket innebär att grunden 

för denna studie utgörs av tidigare forskning (Bryman & Bell, 2017).  

3.4 Forskningsmetod  

För att hitta rätt forskningsmetod genom arbetet har vi dessutom tagit hjälp av tidigare studier 

och deras sätt att angripa problem och utforma undersökningar. Vi har valt att bland annat 

använda oss utav Feathers (1994, s. 41) 20 stycken frågor hur en individ känner inför en 
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högpresterande persons fall, för att undersöka Tall Poppy-fenomenet. Denna teori är en 

sammanställning av följande tre befintliga teorier; attributteori, balansteori och värdeteori 

(Feather, 1994, s. 13). Denna samling av olika teorier skapades för att avgöra vilka variabler 

som faktiskt avgör när en person är förtjänt av sin framgång eller inte. Vi har även valt att 

använda oss av en annan befintlig forskning som innefattar ett komprimerat test av The Big 

Five (Rammstedt & John, 2007).  Utifrån att det är konstaterat i tidigare studier skrivna av 

Wadendal (2018) och Galte Schermer (2019) att det finns löneskillnader i både 

fastighetsmäklarbranschen och övriga branscher har vi konstruerat en löneskillnads-modell 

som ska hjälpa oss att komma fram till en slutsats och besvara vårt syfte. 

3.5 Forskningsstrategi  

Vilken typ av forskningsstrategi som en forskare väljer påverkar inriktningen på den 

företagsekonomiska forskning som bedrivs. På detta sätt går det att klassificera metoden och 

tillvägagångssätten. Bryman och Bell (2017, s. 58) beskriver kvantitativ och kvalitativ 

forskning som två olika typer av forskningsstrategier. En kvantitativ metod kännetecknas av 

kvantifiering, ett deduktivt synsätt där tyngden ligger på att pröva teorin, naturvetenskapliga 

normer och tillvägagångssätt samt en objektiv syn på verkligheten. En kvalitativ 

forskningsstrategi kännetecknas snarare av vikten av ord och inte kvantifiering av data, ett 

induktivt synsätt där det läggs tyngd på generering av teorier och tonvikt på att individer 

tolkar sin sociala verklighet olika (Bryman & Bell, 2017, s. 58). Dessa två 

forskningsstrategier skiljer sig tydligt åt och vi har valt att använda oss av en kvantitativ 

metod som går hand i hand med den positivistiska traditionen.  

 

För att kunna komma fram till ett resultat utifrån våra frågeställningar valde vi att jobba med 

en kvantitativ undersökning och utforma en enkät, detta för att nå en mätbarhet (Bryman & 

Bell, 2017, s. 170). Anledningen till att uppnå en mätbarhet var främst för att kunna beskriva 

små och hårfina skillnader mellan två olika urvalsgrupper. På så vis skulle vi kunna upptäcka 

tydliga variationer i deras attityd. Vår studie liknar en komparativ design, det vill säga att vi 

jämför två urvalsgrupper och detta beror på att vi vill kunna analysera en social företeelse 

(Bryman & Bell, 2017, s. 90).  

3.6 Tidshorisont  

Vidare är enkäten utformad utefter en så kallad tvärsnittsdesign. Detta innebär att vi samlade 

in en stor mängd data från fler än ett fall vid en viss tidpunkt för att komma fram till 

kvantifierbar data med koppling till olika variabler, för att i sin tur upptäcka ett samband 

(Bryman & Bell, 2017, s. 81). Datan samlades in under i stort sett samma tidpunkt och endast 

en gång, simultant. För att få bästa möjliga svarsfrekvens valde vi aktivt att dela ut enkäten 

efter långledigheten vid påsk. Detta är för att undvika att den hamnade längst ner i mail-

brevlådan och på så sätt skulle förbli obesvarad.  

3.7 Operationalisering  

För att kunna komma fram till vårt syfte behövdes en operationalisering av begrepp göras. De 

generella begreppen behövde alltså omvandlas till något mätbart (Sohlberg & Sohlberg, 2013, 

s. 110). Vid denna operationalisering bör det undvikas subjektivitet och egna tolkningar 

https://www.zotero.org/google-docs/?fTmRuO
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(Sohlberg & Sohlberg, 2013, s. 133). Enkäterna utformades för att kunna mäta avundsjuka 

och Tall Poppy-fenomenet i olika branscher och bestod av totalt fyra delar.  

Den första delen av enkäten utgjordes av de demografiska frågorna, som behövdes ställa. 

Nästa del bestod av frågor som direkt var kopplade till Tall Poppy och hur respondenten såg 

på fenomenet. Dessa frågor som vi använde, fanns redan utformade av Feather (1991). 

Frågorna replikerade vi från tidigare studier, för att vi ansåg dem väl bearbetade och redan 

vetenskapligt förankrade. För att sedan kunna ta reda på var gränsen gick, innan den 

avundsjuka Tall Poppyn gav sig tillkänna, undersöktes två olika fiktiva kollegor. En kollega 

hade endast arbetat 1 år medan den andra kollegan hade arbetat i 15 år. Därefter fick 

respondenterna gradera om det kändes okej eller inte att dessa kollegor tjänade lika mycket, 5 

000 kr mer, 10 000 kr mer, 20 000 kr mer, 40 000 kr mer samt 80 000 kr mer.  

Den fjärde och sista delen bestod av personlighetstestet The Big Five. Det ursprunglig The 

Big Five-testet består från början av 44 påståenden att ta ställning till, för att mäta de fem 

olika personlighetsdimensionerna. För att inte göra en allt för lång enkät valde vi att ha en 

kortare version av det testet, med endast 10 frågor. Trots att det större testet hade gett oss 

säkrare svar, prioriterade vi att ha en högre svarsfrekvens på alla frågor. Den komprimerade 

versionen av testet tog vi från Beatrice Rammstedt och Olive P. John (2007). Vi valde även 

att genomgående i arbetet se entreprenörer och fastighetsmäklare som jämlika yrken, då båda 

yrkena har jämförbara uppgifter och en prestationsbaserad lön. 

3.8 Datainsamlingsmetod  

Vanligt förekommande vid insamling av empiri vid kvantitativa undersökningar inom 

samhällsforskning är just enkäter. Vi ville nå ut till så många som möjligt på en kort tid vilket 

vi lyckats med tack vare den kostnads- och tidseffektiva metoden (Kothari, 2004). Enkäten 

utformades med hjälp av Google Forms. Det har varit viktigt för oss för att kunna skilja 

mellan fastighetsmäklare och övriga yrkesgrupper under bevarandet av enkäten. För att 

säkerställa att rätt person svarar på rätt enkät har vi varit tydliga med kvalificeringen för att 

kunna delta i respektive enkät och delat ut dem i sammanhang där majoriteten består av 

endast den ena kategorin. Vi är medvetna om att svarsfrekvensen blir betydligt högre om vi 

hade valt att använda oss utav en belöning för de som deltar i undersökningen (Fox, Crask & 

Jonghoon, 1988, s. 477). För att undvika risken för att våra respondenter bara kastar sig 

igenom undersökningen och inte svarar på varje fråga med precision och eftertanke, har vi 

istället valt att söka efter de respondenter som värdesätter att varje svar ska överensstämma 

med deras egna uppfattningar. 

 

3.8.1 Undersökningsdesign  

Det finns många fördelar med att använda sig av en enkät, bland annat att de är billigare att 

utföra än intervjuer, de är snabba att administrera, kan lättare anpassas efter respondenternas 

behov och det förekommer ingen variation av hur frågorna ställs. Enkäten bestod av en 

uppsättning påståenden och frågor som var indelade i fyra delar. Majoriteten av frågorna var 

slutna för att underlätta bevarandet för respondenten och för att kunna mäta på ett enkelt sätt 

(Bryman & Bell, 2017, s. 238). Vi valde att skicka ut enkäten på flera ställen. Enkäten till 

https://www.zotero.org/google-docs/?Fre8st
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övrig arbetsmarknad skickades ut på sociala medier medan enkäten till fastighetsmäklare 

skickades ut på mejl eller via fastighetsmäklarnas interna hemsida. Enkäten resulterade i en 

hög svarsfrekvens.  

Det är känt sedan tidigare att det gäller att enkäten är så bra som möjligt och innefattar frågor 

som är så uttömmande som möjligt. Risken finns att om den är för lång kommer det leda till 

att bortfallet blir betydligt högre (Bryman & Bell, 2017, s. 242). Respondenterna får tillgång 

till en del i taget i undersökningen och kan inte gå vidare förrän de har besvarat alla 

obligatoriska frågor. För att respondenterna inte ska gå miste om de viktiga frågorna, som är 

nödvändiga att bli besvarade valde vi att aktivt ha dem som obligatoriska och minska risken 

för utebliven empiri, som annars skulle kunnat förekomma (Bryman & Bell, 2017, s. 243). 

När enkäten var slutförd och det var dags att sammanställa resultatet, överfördes alla svaren 

från Google forms till ett Excel som sedan kördes i Jamovi där de olika analysmetoderna 

genomfördes. 

3.8.2 Urval av respondenter  

Inom den kvantitativa forskningen menar Banerjee och Chaudhury (2010)  att det är 

nödvändigt att göra ett urval från den population studien riktar sig mot, då det är svårt att 

undersöka hela populationen. Det som har eftersträvats är att infinna en generaliserbarhet för 

att respondenterna ska vara representativa för resterande del av populationen som den berör. 

För att denna studie ska fylla sitt syfte är det viktigt att det enbart är aktiva, registrerade 

fastighetsmäklare och fast anställda på övriga arbetsmarknaden som deltar. Skulle det visa sig 

att andra anställda med andra anställningsformer deltar kan det resultera i att svaren av 

respondenterna blir missvisande. För att kvalificera in som en möjlig respondent till 

fastighetsmäklarenkäten krävs det att personen är anställd som fastighetsmäklare. Det är inte 

avgörande i urvalet hur länge personen har jobbat, vilken firma eller vilken lön personen har. 

På grund av den tidsbegränsning som detta arbete måste förhålla sig till, har vi valt att 

använda oss av icke-sannolikhetsurval. Det innebär att vissa individer i samhället har en större 

sannolikhet att besvara enkäten än andra (Bryman & Bell, 2017, s. 192).  

 

3.8.3 Pilotstudie  

För att säkerställa att enkäten var så uttömmande som möjligt valde vi att följa Bryman och 

Bells (2017, s. 266) råd att genomföra en pilotstudie på likvärdiga respondenter, som de, som 

kommer att vara delaktiga i den verkliga enkäten, som kommer att ligga till grund för 

analysen och empirin i detta arbete. Judith Bell (2000, s. 151) ser det som en styrka i 

undersökningen om det genomförs en pilotstudie innan den verkliga, som kommer att ligga 

som grund till analysen. Något som vi kunde ha valt att göra i studien, för att höja nivån, var 

att följa Bryman och Bells (2017) råd och göra pilotstudien med öppna frågor, för att förstå 

vilka fasta svar som kan komma att vara mer lämpliga i den riktiga undersökningen, där 

svarsalternativen är slutna. 

Vi valde istället att göra en återkoppling med testpersonerna. Den återkopplingen mottogs och 

förvaltades väl. Med hjälp av några synpunkter kunde vi formulera enkätens påstående på 

https://www.zotero.org/google-docs/?mzw93D
https://www.zotero.org/google-docs/?Lg4AUk
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bästa möjliga sätt för att alla skulle förstå och att risk för fri tolkning skulle minskas. Men i 

övrigt var det inga större förändringar som skedde.  

3.8.4 Mätinstrument  

Vi har bland annat valt att använda oss utav Feather (1991) frågor och utvärderingsverktyg för 

att få så pass uttömmande svar som möjligt i vår undersökning kring Tall Poppy-fenomenet. 

Mätverktyget består utav skala på 1–6. Påståendena värderas av varje respondent på en skala 

där 1 är “håller inte med” och 6 är “håller med helt och hållet”. Skillnaden mellan denna 

studie och den tidigare är att Feather (1991) använder sig av -3 som “håller inte med” och +3 

som “håller med helt och hållet”. Författarna till detta arbete har aktivt valt att använda sig av 

1–6 istället, då det uppfattas som en tydlig skala i utvärderande av påståenden. Tidigare 

studier som granskat delmoment inom vår frågeställning har även dom valt att jobba med den 

positiva skalan (Rammstedt & John, 2007). Ur det färdigställda frågebatteriet har vi medvetet 

gjort valet att bortse från en fråga, då vi inte anser att det fyller någon funktion i förhållande 

till vad vi vill få ut från vår enkät. Feathers (1991) utvärderingsverktyg är väldigt snarlikt till 

Likert-skalan. På grund av vår sex-gradiga skala i Tall Poppy-delen har vi aktivt gjort valet att 

ha en sexgradig skala genomgående.  

Vid användningen av en bedömningsskala på 1–6 finns både fördelar och nackdelar. Med sex 

olika alternativ innebär det att respondenten inte har en mittpunkt som gör att respondenten 

kan lägga ett neutralt svar. Ron Garland (1991) valde att undersöka effekten på 

undersökningsresultaten av att inte ha en mittpunkt och neutral position på en Likert-skala. 

Syftet med en betygsskala är just att respondenten ska ge uttryck för sin åsikt angående ett 

ämne. En marknadsundersökare brukar vanligen föredra att en respondent visar sin bestämda 

ståndpunkt istället för att lägga ett neutralt svar genom en mellanliggande position i skalan.  

Resultatet av undersökningen visade att resultaten vid innehavandet av en mittpunkt varierade 

från en undersökning utan mittpunkt och att undersökningen fick ett kraftfullare resultat utan 

mittpunkt. Genom att eliminera en mittpunkt i undersökningen minimerades respondentens 

önskvärdhet att endast behaga intervjuaren eller att ge ett svar som är mer socialt accepterat. 

Dock drevs respondenten till ett positivare svar när en mittpunkt fanns (Garland, 1991). 

Därför anses det än idag som en smaksak utifrån marknadsundersökaren att välja om skalan 

ska ha en mittpunkt eller inte. 

Jan Hartman (2004, s. 235) ser enkättekniken alternativt intervjutekniken som ett bra sätt att 

ta reda på bland annat demografiska frågor, frågor om beteende, frågor om attityder, frågor 

om upplevelse och kunskapsfrågor. För att få uttömmande svar har vi valt att använda oss av 

påståenden som respondenterna fick bedöma hur väl de själva upplevde att de instämde i 

påståendet (Lawrence Neuman, 2007, s. 181). Gällande enkätens del fyra, som handlade om 

The Big Five valde vi att använda oss utav den komprimerade enkäten från Beatrice 

Rammstedt och Olive P. John för att få en övergripande bild angående personlighetsdragen 

(2007, s. 210).  
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3.8.5 Bortfallsanalys och svarsfrekvens 

För att undvika ett för stort bortfall av icke färdigställda enkäter valde vi medvetet att ha stad 

och yrke/kontor som frivilliga parametrar i undersökningen. Det var även en begränsning i 

antalet som ingick i bortfallet som var känt. Enkäterna skickades ut på Facebook och till 

flertalet mäklarbyråer, för att nå ut till som många som möjligt. Genom att använda sig av en 

enkät istället för att genomföra intervjuer riskerade studien att ha ett större antal bortfall 

(Bryman & Bell, 2017, s. 240). För att motarbeta ett större bortfall valde vi att skriva ett bra 

introduktionsmail för att respondenterna skulle utbildas och förstå varför denna studie var 

viktig och frågorna skulle slutföras.  

Vi skickade även påminnelser till respondenterna för att de skulle komma ihåg att besvara 

enkäten (Bryman & Bell, 2017, s. 241). Enligt tidigare studier hade det även visat sig att 

genom att använda sig av en enkät för att samla in svar, ökade svarsfrekvensen för enkäter 

som berörde känsligare ämnen (Tourangeau & Smith, 1996, s. 276). För att alla svar som vi 

önskade skulle besvaras på enkäten var alla dessa obligatoriska att fylla i för att kunna gå 

vidare till nästa del. Dessutom valde vi att ha så få öppna frågor som möjligt, för att minimera 

risken för att respondenterna skulle ange svar som inte besvarade frågorna fullt ut (Bryman & 

Bell, 2017, s. 241). 

3.8.6 Muta  

För att få en större respons i elektroniska formulär skulle information om belöningen behövt 

komma innan genomförandet. Detta hade kunnat bidra till en markant effekt. Det hade också 

betytt att studien skulle behöva ha större finansiella resurser, än vad som finns att tillgå (Fan 

& Yan, 2010, s. 135).  

3.9 Analysmetod  

För att analysera våra resultat och få så givande resultat har vi dels valt att använda oss av 

tidigare forskares metoder från de studier som vi replikerar; deskriptiv analys, 

korrelationsanalys, standardavvikelse (Feather, 1994; Rammstedt & John, 2007).  Vi har även 

kompletterat med ytterligare metoder; faktoranalys, scatterplot och t-test genomfördes. Vi 

anser detta val och kombination som fördelaktigt genom att den deskriptiva statistiken ger en 

bra övergripande bild av en viss population under en viss tidpunkt. Analysen 

korrelationsanalysen används för att kunna på ett tillförlitligt sätt stärka eventuellt 

förekommande samband mellan de undersökta variablerna. Genom att använda sig av 

standardavvikelse går det att kartlägga vilka av frågorna som har extrema värden.  Vi har valt 

att använda oss av faktoranalys och scatterplot och t-test för att mäta resultaten (Feather, 

1994, s. 46–47). 

3.9.1 Deskriptiv analys  

Deskriptiva statistiken gav en bra övergripande bild av en viss population under en viss 

tidpunkt. Den skiljde sig och presenterade utifrån underlaget standardavvikelsen, 

medelvärderna samt lägsta och högsta svaren angivna av respondenterna (Pallant, 2011, s. 

53). Genom att vi valde att bruka en deskriptiv analys i en studie frigjordes möjligheten att 

upptäcka felaktiga värden utifrån respondenternas angivna svar. Detta blev som ett underlag 

för att den insamlade datan utifrån enkäten ansågs vara fulländad och brukbar (Pallant, 2011, 
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s. 58). Den deskriptiva analysen innefattades i denna studie av att fastighetsmäklare och övrig 

arbetsmarknad var de två jämförelsegrupperna. Dessa två grupper jämfördes med The Big 

Five som utgjorde extraversion, agreeableness, consciousness, neuroticism och openness som 

visas i tabell 11.    

3.9.2 T-test 

Denna analysmetod är hjälpsam för att ta reda på om olika faktorers förhållning till 

medelvärdet samt förstå skillnaden mellan två oberoende grupper (Kjellberg, 2011, s. 112–

113). Genom att genomföra ett t-test går det att utgöra antalet personer i varje grupp (N) 

medelvärdet (mean), median (Median), standardavvikelsen (SD), standard error (SE) och 

statistisk signifikant (P) (Eliasson, 2013). Grupp (N) visar hur många respondenter som är 

med i varje grupp. Medelvärdet (mean) visar vad det genomsnittliga respondenssvaret var för 

varje individuell grupp för respektive variabel.  

Standardavvikelsen (SD) visar spridningen på svaren har varit. Standardavvikelsen kan 

påverkas av extremvärden, men beroende på vidden minskar effekten av dem. Genom att 

genomföra en standardavvikelse går det att kartlägga vilka frågor som har en stor variation 

mellan svaren (Pallant, 2011). Vi valde att göra denna typ av analys på hur våra 

respondentgrupper hade svarat på frågorna kring Tall Poppy (tabell 10). Genom att kartlägga 

deras syn på negativ och positiv Tall Poppy blev det lättare att kunna besvara våra hypoteser 

och syfte med studien.  Standard error (SE) visar det möjliga standardfelet som räknas ut 

genom SD*√N. Den sistnämnda är statistisk signifikans (P) som bör ligga under 0.05 för att 

det ska vara ett accepterat värde.  

3.9.3 Korrelationsanalys  

För att kunna få våra hypoteser besvarade behövde vi uppnå en viss signifikansnivå. Jan 

Hartman (2004, s. 267) menar att den generella nivån som sätts som nivå brukar vara 5%. Det 

finns två vanligt förekommande fel som skulle kunna uppstå vid en analys av hypoteserna. 

Den första är att den som undersöker tror att hypotesen är falsk, när den faktiskt är sann. Den 

andra är att skribenten tror att hypotesen är sann, när den faktiskt är falsk. Jan kallar dessa 

missar för typ 1 och typ 2. För att ta reda på detta föredrar han att beräkningen ska baseras på 

standardavvikelser kontra antalet individer som finns med i urvalet. Om felen är mindre än 

signifikansnivån tror han att hypotesen statistiskt sett har blivit säkerställd (Hartman, 2004, s. 

267). 

3.9.4 Faktoranalys  

För att på enklaste sätt beskriva en faktoranalys är genom att beskriva det som att minst tre 

faktor jämförs mot varandra. Denna analysmetod liknar inte andra till sättet eftersom den 

sammanställer flera variabler som kan leda till en eller flera faktorer. Det är värt att nämna att 

den inte fungerar på sätt som andra analysmetoder, som annars bygger på exempelvis 

hypoteser eller samband (Pallant, 2011). Genom att använda sig av en faktoranalys blir det 

möjligt att kunna förklara hur ett komplext fenomen, skulle kunna förklaras, som annars hade 

varit mer svårförklarat (Djurfeldt, Larsson & Stjärnhagen, 2003).  Precis som Djurfeldt m.fl. 

(2003) beskriver faktoranalys instämmer även Williams, Osman och Brown (2010). 

Faktoranalys är ett vanligt sätt att analysera inom psykologi och utbildning. En 
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rekommendation är att ta hänsyn till KMO-värdet som Williams m.fl. (2010) anser bör ligga 

mellan 0–1 och runt 0.5. Lägsta värdet i vår faktoranalys för fastighetsmäklare ligger på 0,257 

och för övrig arbetsmarknad 0,262.  

3.9.5 Scatterplot – normalfördelningskurva 

En scatterplot beskrivs som en dansande kurva av Doherty, Anderson, Angott och Klopper 

(2007). Normalfördelningskurvan som den även är kallad på svenska är ett effektivt sätt att 

mäta två kontinuerliga mätvariabler (Coles Sue, 1997). Den visar även möjliga intressanta och 

givande mönster i en specifik datakontext (Ma, Tung, Wang, Gao, Pan & Chen, 2020). För att 

läsa den normalfördelningskurvan som vi delger i denna studie, går det att utläsa 

svarsfrekvensen av svaren i den vågformade linjen utanför plotten, samtidigt som det går att 

skilja precisionen för varje svar genom den skuggade linjen som följer linjen. Desto smalare 

den är, desto mer enhetligt har respondenterna svarat i sina enkäter.  

3.10 Kvalitetskriterier  

För att kunna urskilja studiers kvalitetskriterier finns det enligt Bryman och Bell (2017, s. 68) 

tre kriterier som är bra riktlinjer för att uppfylla goda kvalitetskriterier. De tre kriterierna är 

reliabilitet, replikerbarhet och validitet.  

3.10.1 Reliabilitet  

Reliabilitet innebär tillförlitlighet, vilket innebär hur stor sannolikheten är om undersökningen 

skulle utföras och samma resultat skulle framkomma om den genomförs på nytt (Bryman & 

Bell, 2017, s. 68). Reliabiliteten är oftast mer relevant för forskning vars empiri baseras på 

kvantitativ forskning. Genom att klargöra stabiliteten i en undersökning går det att tydliggöra 

hur svaren skulle stå sig över tid. Mätningen av stabiliteten i ett arbete går att göra genom att 

genomföra ett test-retest. Detta görs genom att genomföra samma studie med samma 

undersökningsmetod under en senare tid. Resultaten bör då inte ha någon större differens. Då 

vi hade en tidsbegränsning att förhålla oss till valde vi att mäta reliabiliteten genom 

“Cronbach alpha”.  

Reliabiliteten i en studie är möjlig att mäta genom “Cronbach alpha”, som fokuserar på hur 

stor tillförlitligheten och riktigheten i studien är (Cronbach, 1951). Skalan utgör en godkänd 

grad som visar att reliabiliteten bör ligga mellan 0 till 1. Det bör tilläggas att Cronbach (1951) 

anser att värdet dock bör ligga över 0,7.  Resultatet indikerar vad i studien som anses vara 

tolkningsbara individuella skillnader förklarar Cronbach (1951). Vid en utredning av vår 

enkät, där delmomenten genomgick ett test enligt “Cronbach alpha” kunde vi konstatera att 

nästan alla våra frågor översteg graden för en stark reliabilitet. Cronbach (1951) menar 

däremot att om värdet understiger gränsvärdet bör det justeras så att enbart det viktigaste 

variablerna är inkluderade. Då det låga värdet visades på den tidigare beprövade delen för The 

Big Five och ansåg vi att den var en av några viktiga beståndsdelar i vår undersökning. Vi 

valde därför att ha den kvar, trots dennes negativa inverkan.  

3.10.2 Replikerbarhet  

Replikerbarhet innebär möjlighet för kommande forskare att återskapa studien på nytt. Genom 

att presentera hur undersökningen har genomförts och visa underlaget för enkäten med 
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https://www.zotero.org/google-docs/?w39wc5
https://www.zotero.org/google-docs/?7fPHSm
https://www.zotero.org/google-docs/?bdcrQ2
https://www.zotero.org/google-docs/?uk4U12
https://www.zotero.org/google-docs/?uk4U12
https://www.zotero.org/google-docs/?qGKzmQ
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transparens kan kommande undersökare få ifrågasätta och replikera studien, för att själva 

kunna se att den stämmer. Om en skribent inte delger utförligt hur de har gått till väga 

försvåras arbetet med att replikera studien (Bryman & Bell, 2017, s. 69).  

3.10.3 Validitet  

Validitet handlar om hur väl slutsatsen som ställts upp överensstämmer med det underlag som 

framställts i undersökningen (Bryman & Bell, 2017, s. 69). Det finns några huvudbegrepp 

inom validitet som utgör om resultatet är trovärdigt. Huvudbegreppen som bör hållas koll på 

är begreppsvaliditet, intern validitet, extern validitet och ekologisk validitet. 

Begreppsvaliditeten visar hur ett mått mäter en begreppsanvändning.  Den interna validiteten 

handlar om hur väl slutsatsen håller sig. Det innebär att ta reda på hur de olika variablerna 

förhåller sig till varandra och förblir opåverkade. Då vi noggrant har beskrivit 

tillvägagångssättet för att kunna replikera denna studie, anser vi oss ha en god intern validitet.  

Extern validitet visar generaliserbarheten i ett arbete. Det innebär hur väl resultatet går att 

sätta i kontexten, som grundas i hur väl den representativa urvalsgruppen är. Den sistnämnda 

validitetsvariabeln som Bryman och Bell (2017) beskriver är ekologisk validitet.  Den speglar 

hur naturlig forskningsansatsen lyckades bli. Med andra ord, hur väl den går att fånga i 

vardagssammanhangets åsikter och attityder. Det finns en åsikt med att använda sig av en 

enkät, då den anses som mer “onaturlig”, men då den är mer tidseffektiv har vi trots risken 

valt att genomföra insamlingen av empiri med hjälp av den metoden.   

3.10.4 Generaliserbarhet  

Generaliseringsbarhet handlar om att studien skulle överensstämma med andra individer som 

var utanför studien. Detta innebar att samplingsurvalet skulle vara tillräckligt representativt 

till resterande omvärld, för att vi ska kunna hävda att resultatet inte var unikt enbart för denna 

studie, utan skulle förbli oförändrat oavsett vem som skulle svara på den. Genom en 

generaliserbarhet var det önskvärt att hitta en form av lagbundenhet till mänskligt beteende 

och för att finna hur individer skulle agera i specifika situationer (Bryman & Bell, 2017, s. 

180). Precis som Bryman och Bell är inne på instämmer även I.D Jacobsen (2002, s. 344) att 

urvalet måste vara stort nog för att kunna representera omvärlden.  

3.11 Metodkritik 

Med hänsyn till den begränsning av tids och finansiella resurser som vi hade till vårt 

förfogande, var denna studie en icke-sannolikhetsurval. Det gjorde att generaliserbarheten 

sänktes i denna studie, vilket borde beaktas. Enkäten till övrig arbetsmarknad spreds i första 

hand genom Facebook och via ”word of mouth”. Vilka respondenter som valdes att medverka 

i studien skedde däremot helt slumpmässig. För mäklare skickades enkäten ut via Facebook, 

”word of mouth” och interna hemsidor till olika kedjor. Genom att öka slumpen bidrog vi 

även till att generaliserbarheten ökade. För att ha kunnat öka den ytterligare hade det blivit 

mer tidskrävande (Bryman & Bell, 2017, s. 204). Vid en replikering av denna studie bör 

forskaren genomföra ett större förarbete, för att sedan lyckas slumpmässigt samla in data från 

respondenter och även lyckas få fler respondenter att delta.  

https://www.zotero.org/google-docs/?YmKHPn
https://www.zotero.org/google-docs/?ZkALrv
https://www.zotero.org/google-docs/?U6n1y2
https://www.zotero.org/google-docs/?U6n1y2
https://www.zotero.org/google-docs/?XGJlws
https://www.zotero.org/google-docs/?mwV7D1
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Eftersom denna studie var baserad på tidigare forskning, som är skriven på engelska och 

frågebatteriet översattes till svenska fanns risken att vi som översättare valde ord som kunde 

få frågorna att ändra innebörd eller minska förståelsen för vad vi ville få för svar från 

respondenterna. För att undvika detta valde vi att använda oss av en pilotstudie, där vi stämde 

av om det var någon fråga som var otydlig.   
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4. Resultat 

4.1 Deskriptiv statistik  

 

  

 

Ovan: Övrig arbetsmarknad 

 

 

 

Ovan: Fastighetsmäklarbranschen 

I enkäten fick vi in totalt 244 svar varav 156 stycken var från övrig arbetsmarknad och 87 

stycken ifrån registrerade fastighetsmäklare. Utav de 156 stycken som svarade på enkäten för 

den övriga arbetsmarknaden var 106 stycken kvinnor, 48 stycken män och 2 stycken ville ej 

ange kön. I enkäten för fastighetsmäklare var det en jämn spridning mellan könen. Det var 42 

stycken kvinnor och 45 stycken män som svarade. I båda undersökningarna fanns en stor 

blandning av åldrar, vilket syns i cirkeldiagrammen ovan. Detta gynnade resultatet och gjorde 

det representativt. Men i båda fallen fanns en mindre åldersmajoritet i åldersspannet 20-30 år.  

Majoriteten av de fastighetsmäklare som valde att ange i vilket företag de arbetade, har valt 

att ange att de jobbar för Svensk Fastighetsförmedling. Andra kedjor som angivits med 

majoritet är bland annat Länsförsäkringar fastighetsförmedling, Fastighetsbyrån, Mäklarhuset 

och Svenska Mäklarhuset, men andra mäklarbyråer fanns också representerade. Inom enkäten 

för resterande arbetsmarknad har flertalet angett yrkeskategorier såväl inom den offentliga 

sektorn, som den privata sektorn. I båda enkäterna är det varierande svar utifrån hur länge 

respondenten har jobbat inom sitt yrke, allt ifrån under 1 år till 50 år.  
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4.2 Jämförelse mellan fastighetsmäklarbranschen och övriga branscher  

 

I tabellen ovan (tabell 1) har det utförts ett Independent Samples T-test på enkätresultaten 

som tydligt visade en markant skillnad mellan fastighetsmäklarbranschen och övriga 

branschers attityd till löneskillnader. Att resultatet skulle vara en slump, var mindre än en 

procent och gjorde därför resultatet mycket pålitligt. Detta bevisade att det var av intresse att 

vidare undersöka dessa branscher var för sig, sedan jämför dessa och se om de har ett 

samband med Tall Poppy.  

 

4.3 Inställning till kollega A och B  
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I tabellen (tabell 2) jämförs fastighetsmäklares attityden till kollega A och B i relation till 

ålder, kön, upplevd framgång, antal år i branschen och snittinkomst. Den visar en stark 

korrelation mellan kollega A, ålder, antal år i branschen och upplevd framgång. Det innebär 

att de fastighetsmäklare som är äldre och har jobbat en längre tid samt upplever sig själva som 

framgångsrika, visar en större acceptans mot den kollega som inte har jobbat lika länge om att 

denne tjänar lika mycket som en själv eller mer. De fastighetsmäklare som inte har jobbat lika 

länge, är yngre och upplever sig själva som mindre framgångsrika visar en mer negativ syn 

mot den fiktiva kollega A som endast arbetat 1 år. Kollega B som jobbat i 15 år har inte någon 

uppenbarlig korrelation med någon av de andra variablerna vilket kan betyda att 

“veteranerna” som jobbat en längre tid finns det inte någon enad syn på hur mycket de får 

tjäna.  

 

 

Till skillnad från summering av fastighetsmäklarens syn mot kollega A och B så visar övriga 

arbetsmarknad (tabell 3) ingen större korrelation varken mellan upplevd framgång eller 

snittinkomst jämfört med kollega A och B. Däremot visar det en svag korrelation mellan ålder 

och kön mot kollega B och enbart kön mot kollega A. Detta resultat bör beaktas med 

varsamhet då resultatet har en högre risk för slump.   
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I tabellen ovan (tabell 4) går det att kartlägga vilka av frågorna som utgör gemensamma 

faktorer och som gör dem sammanhängande. I den första delen går det att se koppling mellan 

en ju starkare positiv Tall Poppy desto mer accepterande är fastighetsmäklarna med en 

löneskillnad mot kollega B som arbetat i 15 år. Samtidigt som att ju lägre negativ Tall Poppy 

så är fastighetsmäklaren desto mer accepterande till en löneskillnad mot kollega A som 

arbetat i 1 år.  
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I tabellen (tabell 5) för övriga arbetsmarknaden går det att se hur ju lägre negativ Tall Poppy 

desto mer acceptans finns det för löneskillnaden mot kollega A. Samtidigt som det visar hur 

kollega B får en högre acceptans vid en löneskillnad mellan 20 000–40 000 kr. Däremot så 

händer något när kollega B tjänar lika mycket som respondenten.  
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4.4 Hur mycket får kollega A och B tjäna  
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I tabellen (tabell 6) ovan för övrig arbetsmarknad visas att åldern har en korrelation med antal 

år i branschen. Resultatet visar att desto kortare tid respondenten har jobbat på arbetsplatsen 

desto högre känsla av acceptans för att kollega A tjänar lika mycket som respondenten 

förekommer. Precis som att om respondenten har jobbat en längre tid på arbetsplatsen har den 

en lägre acceptans för att kollega A ska få tjäna lika mycket. Tabellen visar även att män har 

en högre acceptans för att kollega A tjänar lika mycket än kvinnor. I den delen av tabellen 

som visar acceptansnivån för kollega B visar den att det är en högre acceptans bland de som 

jobbat en kortare tid inom yrket att kollega B tjänar lika mycket eller mer. Precis som att de 

respondenter som har jobbat en längre tid inom yrket har en lägre acceptansnivå hör att 

kollega B ska tjäna lika mycket eller mer.   
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Vidare angående tabellen ovan (tabell 7) berörande fastighetsmäklare och acceptansen för 

kollega A och B visar den att ju längre du har jobbat inom yrket desto högre acceptans har du 

för de nya som tjänar lika mycket och uppåt till skillnad från de fastighetsmäklare som inte 

har jobbat lika länge inom yrket visar lägre acceptans för kollega A som tjänar lika mycket 

eller mer. Till skillnad från kollega B visar det inte något större samband om personen tjänar 

lika mycket eller mer.  

 

 

Scaterplotterna ovan (tabell 8+9) visar fastighetsmäklares och övrig arbetsmarknads attityd 

mot löneskillnaderna tydligt med hjälp av en graf och en normalfördelningskurva. I 

normalfördelningskurvorna förstärks hur olika fastighetsmäklare och övrig arbetsmarknad har 

svarat. Vi kan även se hur det börjar hända något med acceptansen hos den övriga 

arbetsmarknaden hos kollega B. Vid ökningen från 5 000 kr till 10 000 kr är det betydligt 

färre inom den övriga arbetsmarknaden som har en negativ syn på löneskillnaden. Innan 

denna brytpunkt har den övriga arbetsmarknaden en ganska likgiltig syn på lönernas skillnad, 

till skillnad från fastighetsmäklare som visar en hög acceptansnivå. Tabellerna visar även 

tydligt hur olika fastighetsmäklare och övriga arbetsmarknaden tänker kring kollega A. Med 

hjälp av scatterplotten kan vi också se att fastighetsmäklarna är mer överens och lika i deras 

svar jämfört med den övriga arbetsmarknaden.  

 

4.5 Tallpoppy 
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För att klargöra ännu mer hur de olika respondenternas syn på fenomenet Tall Poppy och 

framgångsrika personer har de sammanställts. I tabellen (tabell 10) kan ni se hur 

fastighetsmäklare har ett högre medelvärde än övrig arbetsmarknad gällande de frågor som är 

positivt inställda till Tall Poppy. Samtidigt som fastighetsmäklare har ett lägre medelvärde än 

övrig arbetsmarknad rörande de frågor som är negativt inställda till Tall Poppy. Resultatet 

innebär alltså att fastighetsmäklare har genomsnittligen en större acceptans för Tall Poppies 

än övrig arbetsmarknad.  
 

 

4.6 The Big Five  

 

I tabellen ovan (tabell 11) visar det hur övriga arbetsmarknaden och fastighetsmäklare har valt 

att besvara The Big Five-testet. Övrig arbetsmarknad har svarat med ett lägre medelvärde på 

extroversion, agreeableness än fastighetsmäklare.   
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Övrig arbetsmarknad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Tabell 12) 
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Fastighetsmäklare 

 

(tabell 13) 

I tabell (tabell 12) för övrig arbetsmarknad framgår det att The Big Five inte har något 

samband med Tall Poppy fenomenet. I tabellen (tabell 13) för fastighetsmäklare som utgör 

samma mätvariabler finns det en korrelation mellan negativ Tall Poppy och agreeableness och 

neuroticism men den korrelationen innefattar enbart 1 *.  Denna lilla korrelation har då alltså 

en stor risk för att vara slumpmässig.   
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5. Analys 

Efter att ha gjort ett Independent Samples T-test (tabell 1) på inställningen till hur mycket en 

kollega fick tjäna innan Tall Poppy gör sig gällande, kan vi konstatera att det är en markant 

skillnad mellan urvalsgrupperna fastighetsmäklare och övrig arbetsmarknad, som vi hade 

hoppats på. Därför ser vi detta ämnesområde som intressant och det bör göras en mer 

fördjupad analys för att öka förståelsen. På grund av den stora skillnaden mellan branscher 

finner vi det intressant att analysera moderatorer som påverkar dessa resultat. Detta för att 

sedan kunna ställa fastighetsmäklare mot övrig arbetsmarknad och jämföra. Denna fördjupade 

undersökning skriver vi om i en kommande del av analysen.  

 

5.1 Inställning till kollega A och B 

Som tabell 2 påvisar kan vi konstatera att om en fastighetsmäklare har jobbat en längre tid i 

branschen har den en större acceptans för kollega A, som har arbetat i 1 år. Att som 

fastighetsmäklare ha många år i sin yrkesroll har därmed automatiskt en stark korrelation med 

att ha en högre snittlön och en upplevelse av att vara mer framgångsrik och självsäker i sitt 

yrke. Detta kan enligt Eisenkraft m. fl. (2017, s.235) bero på att individer som har en 

bristande självkänsla upplever mer konkurrens än de som anser sig själva som framgångsrika. 

Likaså menar Feather (1991) att individens självkänsla har ett starkt samband med hur någon 

ser på högpresterande och framgångsrika. En framgångsrik och självsäker “veteran” ser 

därmed inte “nykomlingen” som en rival på samma sätt. Dessutom är “veteranen” mer 

accepterad oavsett lön, det finns ingen gemensam uppfattning kring dennes inkomst. Enligt 

undersökningarna ser vi inte att de yngre jämför sig med veteranerna och är avundsjuka på 

dessa, vilket motsäger Zhang (2020, s. 531). Zhang (2020) menar att enligt hens studier vid en 

social jämförelse uppåt i sin arbetsmiljö kommer avund att uppstå.  

Därför jämför denna sig normalt inte med den andra. Eftersom en “veteran” redan har sin 

befintliga kvalitet kan det förklaras genom att den då besitter en mindre risk för avund mot 

kollega A (van de Ven m. fl., 2015). Detta stämmer även överens med faktoranalysen (tabell 

4) som presenteras i resultatet. Det här resultatet kan då liknas studien kring kontrafaktiskt 

tänkande (van de Ven & Zeelenberg, 2015). Den fastighetsmäklare som endast arbetat kort 

tid, som kollega A ungefär 1 år, kan liknas vid bronsmedaljören som är nöjd över att ha 

kommit upp på prispallen. Denne jämför sig inte med de andra på prispallen, som till exempel 

kan liknas vid den mäklare som arbetat länge och är högpresterande i toppen. Den är glad 

över sin egen prestation medan silvermedaljören som kan liknas vid fastighetsmäklaren i topp 

har mer kontrafaktiskt tänkande om att “det kunde varit jag som var bäst”. Ju oftare en individ 

tänker kontrafaktiska tankar, desto djupare blir avundsjukan.  

Detta kan liknas vid Langes (2018) teori kring positiv, negativ och dubbel avundsjuka. Den 

nöjda bronsmedaljören som förblir positiv kan använda sin positiva avundsjuka till att hitta ett 

driv och vilja prestera ännu bättre. Silvermedaljören med negativa tankar kan antingen stjälpa 

sig själv genom en negativ avundsjuka, där en individ hellre vill se den mest framgångsrika 

misslyckas. Den positiva och negativa avundsjukan går hand i hand med van de Ven m. fl. 

(2015) godartade och skadliga avund. I vissa fall kan dubbel avundsjuka slå in. Då är 
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individen fortfarande motiverad att vilja prestera bättre, men ser ändå gärna den 

framgångsrika falla.  

Däremot ser det annorlunda ut i andra branscher menar Rahm m. fl. (2019, s.586). Bland 

sjuksköterskor ser författarna tendenser att sjuksköterskor, som varit länge på arbetsplatsen, 

behandlar nyexaminerade sjuksköterskor allmänt otrevligt, på grund av normer och 

jantelagen. Detta kan vara en av anledningarna till skiftande resultat hos den övriga 

arbetsmarknaden (tabell 3) som inte hade någon stark korrelation åt något håll, vissa 

arbetsplatser är mer eller mindre påverkade av normer och jantelagen. Hade denna 

undersökning jämfört fastighetsmäklare mot en mer specifik yrkesgrupp, istället för flera 

olika yrken, hade kanske resultaten sett annorlunda ut och haft mer korrelation åt något håll. 

Van de Ven och Zeelenberg (2015) menar att de som upplever avund är människor som är 

mindre nöjda med sina liv, och med tanke på variationen på yrkesgrupper finns det yrken som 

respondenterna mer eller mindre valt och tycker om. På grund av att majoriteten av svaren är 

från 20–30-åringar finns en risk att många har ett yrke som inte är deras drömyrke där de vill 

arbeta framöver.  

I faktoranalysen (tabell 5) som presenteras för den övriga arbetsmarknaden 

uppmärksammades ett avstickande resultat. Av någon anledning anser den övriga 

arbetsmarknaden att det finns en acceptans i löneskillnaden mot kollega B men inte att den 

kollegan tjänar lika mycket. Vi vill kunna förklara detta genom att respondenten övergår från 

att reflektera acceptansen av en löneskillnad till att se på hur organisationen hanterar trogna 

anställda och ger en löneökning. Om det inte finns en löneutveckling, trots att den anställde 

har funnits i organisationen i femton år, anser respondenterna inte att den ska ha samma lön 

som de själva, snarare högre. För att kunna konstatera om denna reflektion stämmer överens 

med verkligheten behövs det göras en vidare undersökning inom området. 

5.2 Hur mycket kollega A och B får tjäna 

Eftersom vi kan se en genomgående trend, som stämmer väl överens mellan båda 

respondentgrupperna, att ju större löneskillnad är, desto mindre är det accepterat bland 

respondenterna (tabell 6+7), är den fiktiva kollegan (kollega B) som jobbat längre mer 

accepterad. Att den personen tjänar mer även om den är anställd för samma syssla ger 

fortfarande känslan av att det är okej. Detta skulle kunna bero på att respondenterna anser 

kollega B vara mer “förtjänt” av att få en högre lön som Feather (1989) menar. Den som 

uppnått Tall Poppy-nivån är högpresterande, kämpat för sin framgång och har varit effektiv. 

Detta skulle kunna ha en bakomliggande förklaring att respondenterna uppfattar de som varit 

med längre även har en högre utbildning än de själva. Detta är en parameter som vi inte lägger 

fokus på i studien, men som kan vara en faktor till Tall Poppy fenomenet.  

Detta skulle även kunna bero på att när man väljer yrket fastighetsmäklare är individen väl 

medveten om att löneskillnaden är ett faktum och din prestation kommer att speglas på din 

lönespecifikation. Säljer du inget under en månad kommer du inte få någon lön och din 

kollega har sålt flertalet objekt, som resulterade i en betydligt högre lön (Wadendal, 2018). 

Att lyckas som fastighetsmäklare behöver inte innebära att du måste ha jobbat flera år inom 

branschen, utan framgången kan uppstå tidigt om du har jobbat hårt och har ett stort 

https://www.zotero.org/google-docs/?Dg6VoX
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kontaktnät som sätter fart på karriären. Till skillnad från när du blir anställd med en fast lön, 

förväntar du dig att anställda med liknande former och sysselsättning tjänar lika mycket som 

du, även om de är väldigt framgångsrika inom sin tjänst. Det har visat sig vara en vanlig 

metod för att gynna framgångsrika anställda, genom att ge dem i form av belöningar inom 

olika branscher (Ganegoda & Bordia, 2019, s. 776) och (Kim & Glomb, 2014, s. 5). Denna 

upptäckt, som vi har visat i vårt resultat, motsäger Yperens m.fl. (2006) studie som menar att 

en exponering av en överpresterande kollegas framgång ska gynna andra kollegor.  

 Det finns en delad effekt bland de anställda vid särbehandling och en löneökning enligt vår 

studie skulle bidra till den negativa effekten inom en organisation. Som vi tidigare nämnt ska 

det enligt HR-teorier vara gynnsamt, men vår studie motsäger detta och bidrar till den 

negativa empati-effektens forskningsområde (Ganegoda & Bordia, 2019, s. 776). Orättvisa på 

arbetsplatsen har sedan tidigare konstaterats ha en stark korrelation med avundsjuka och 

forskarna inom ämnesområdet rekommenderar att sudda ut orättvisan för att få en mer hållbar 

organisation (S. Mueller & Cohen-Charash, 2007, s. 678). Det innebär att när övriga 

arbetsmarknaden upplever ett så pass starkt missnöje vid en fiktiv kollegas löneskillnad, bör 

arbetsgivare ta detta i beaktande och använda löneökningar som uppmuntran och belöning 

med försiktighet (tabell 8+9). Denna upptäckt stärks även av studien Celse (2016) som visar 

att individer som är inkluderade i den studien tjänar hellre mindre än sin befintliga lön så 

länge en kollega tjänar mindre än den anställda själv. Istället för att den anställda ska få tjäna 

mer än i dagsläget under förutsättningarna att kollegan tjänar mer än den själv.  

5.3 Tall Poppy 

Enligt våra hypoteser går resultat kring Tall Poppy-fenomenet hand i hand. Fastighetsmäklare 

har alltså en mer positiv syn på Tall Poppies jämfört med övriga branscher. Enligt (tabell 10) 

kan ni tydligt se hur fastighetsmäklare visar högre poäng inom den positiva inställningen till 

Tall Poppy. Detta stärks genom att konstatera att fastighetsmäklare också har en lägre poäng 

på den negativa Tall Poppyn. Fastighetsmäklare har samma inställning till Tall Poppies som 

respondenterna i Paccagnella & Groves (2001) studie. Alltså att när någon har arbetat sig upp 

till sin höga position anses personen vara välförtjänt den platsen. Därför upplevs det lägre 

avundsjuka till framgångsrika kollegor, för fastighetsmäklaren förstår arbetet bakom den höga 

positionen.  

Till skillnad från fastighetsmäklare, som har en väldigt varierad arbetsbelastning och lön, som 

kan variera mellan ett genomsnitt mellan 32 000–52 000 kr, så har majoriteten av den övriga 

arbetsmarknaden en mer jämlik lön och arbetsbelastning på arbetsplatsen (Wadendal, 2018). 

Det kan vara en av anledningarna till att övrig arbetsmarknad reagerar negativt mot en Tall 

Poppy-situation. En annan anledning till att den övriga arbetsmarknaden reagerar negativt mot 

en Tall Poppy skulle kunna bero på att de inte anser att de har förtjänat den stora fördelen, då 

deras prestation inte motsvarar belöningen. Detta resonemang går hand i hand med Feathers 

(1991) studie som visar hur individer drastiskt ändrar sin åsikt mot en Tall Poppy när de inte 

längre anses vara förtjänt av sin framgång.    

Däremot kan andra arbetsplatser ha andra typer av belöningar istället för en provision, till 

exempel en titel som månadens anställd eller en statusökning (Ganegoda & Bordia, 2019). 

https://www.zotero.org/google-docs/?RiCCoF
https://www.zotero.org/google-docs/?wRQBQj
https://www.zotero.org/google-docs/?LJvKfQ
https://www.zotero.org/google-docs/?XMhTEd
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Det förekommer också att högpresterande inom sitt yrke får en belöning i form av löneökning 

(Kim & Glomb, 2014). Men även detta belöningssystem kan väcka avundsjuka menar S. 

Mueller & Cohen-Charash (2007). Dessa belöningar brukar dock bidra till mer negativa 

konsekvenser i arbetsgruppen än positiva konsekvenser menar Ganegod & Bordia (2019) 

samt S. Mueller & Cohen-Charash (2007). Sammanfattningsvis kan vi komma fram till att 

den övriga arbetsmarknaden reagerar hårdare på olika typer av belöningar och löneskillnader.  

Därför konstaterar S. Mueller & Cohen-Charash (2007) att orättvisa på arbetsplatsen leder till 

avundsjuka. En produkt av avundsjuka på arbetsplatsen är att det kan leda till schadenfreude, 

på svenska kallat skadeglädje. En kollega som upplever en negativ avundsjuka är den kollega 

som finner glädje i att dra ner den framgångsrike eller se den falla (Van de Ven, Hoogland, 

Smith, van Dijk, Breugelmans & Zeelenberg , 2015). Detta leder i sin tur till en dålig 

gruppdynamik och riskerar att skada organisationen långsiktigt. Ett kvitto på hur 

organisationer faktiskt kan skadas av en negativ Tall Poppy har bevisats i undersökning av 

entreprenörer i Nya Zeeland (Kirkwood, 2007).  

Det kan också vara skadligt för organisationen om dessa problem finns samtidigt som dålig en 

dålig självprojektion finns (Eisenkraft m. fl, 2017). Då kan inte problemet upptäckas i tid om 

kollegan inte upptäcker den rådande avundsjukan och skadeglädjen. Resultatet av avundsjuka 

och skadeglädje kan då i sin tur resultera i sabotage, uteslutande av information, utfrysning 

och att nyckelpersoner väljer att sluta (Jensen m. fl, 2014). I detta fall handlar det främst om 

utfrysning snarare än mobbning, då man inom Tall Poppy-fenomenet väljer att dra ner den 

starka parten som är framgångsrik (Quaed m. fl, 2019). Då jantelagen är en starkt rotad kultur 

här i Sverige är det den som sticker ut åt något håll som gör att det sticker i gemene mans 

ögon (Cappelen & Dahlberg, 2017).  

5.4 The Big Five 

Genom att kolla på tabell 12 och 13 kan ni tydligt se hur det inte finns någon korrelation 

mellan någon av The Big Five-dimensionerna och Tall Poppy-fenomenet. Denna upptäckt är 

enad oavsett om ni tittar på tabellen för fastighetsmäklare eller den för den övriga 

arbetsmarknaden. Det är svårt att dra en slutsats att det inte finns någon korrelation, då det 

inte finns någon tidigare studie som jämför just The Big Five med Tall Poppy. Denna 

upptäckt skulle dock kunna vara en början på en fördjupad undersökning, för att ta reda på om 

det kan vara så att det saknas en personlighetsdimension i The Big Five som grundar sig i 

beteendet och synen som speglas i Tall Poppy-fenomenet. Vi har dock sett en svag korrelation 

(tabell 13) mellan negativ Tall Poppy och agreeableness hos fastighetsmäklare. Denna 

korrelation har dock en för stor risk för slump, som gör att det inte går att dra någon slutsats 

där, utan att det krävs vidare forskning.  

Enligt studien skriven av Zhao och Seibert (2006) har entreprenören överlag har lägre 

neuroticism än chefer. Detta innebär att entreprenörer är lugnare, mer självsäkra och 

avslappnande. För att mäta självsäkerheten hos våra respondenter bad vi dem att besvara 

frågan om hur framgångsrika de upplevde sig själva vara. Ju högre värde som besvarats på 

den frågan desto högre självsäkerhet upplever vi att de har. Generellt sett ser vi att 

fastighetsmäklare anser sig själva vara mer framgångsrika och självsäkra, vilket stämmer 
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överens med Zhao och Seiberts (2006) teori. Dock finns inget samband mellan neuroticism 

och respondenternas svar på vare sig Tall Poppy eller upplevd framgång. Vi kan också se att 

framförallt fastighetsmäklare är väldigt öppna för nya kollegor och att dessa tjänar bra, men 

trots detta ger resultatet av undersökningen ingen korrelation mellan 

personlighetsdimensionen openness och hur respondenterna svarat. Dessutom visar tabell 11 

att fastighetsmäklare och övrig arbetsmarknad har ett liknande genomsnitt i 

personlighetsdimensionen openness. Det kan upplevas intressant då (Zhao & Seibert, 2006) 

menar att entreprenörer bör ha en högre openness än exempelvis en traditionell chef.  

  

https://www.zotero.org/google-docs/?leCRp2
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6. Slutsats  

6.1 Syfte  

Syftet med denna studie är att undersöka Tall Poppy-fenomenet i fastighetsmäklarbranschen 

samt jämföra detta med resterande arbetsmarknad. Dessutom skulle betydelsen för relationen 

mellan kollega och rival med fokus på lön, personlighet och avundsjuka analyseras. För att 

besvara detta syfte har vi undersökt befintlig teori kring Tall Poppy, avundsjuka och The Big 

Five och därefter utformat olika hypoteser utifrån det. Hypoteserna handlar i stora drag om att 

fastighetsmäklare bör vara mer toleranta mot Tall Poppy och löneskillnader än övrig 

arbetsmarknad, att respondenterna är mer avundsjuka på kollega A som endast arbetat 1 år 

kontra mot kollega B som arbetat i 15 år och att hur synen på avundsjuka och framgång har 

med personlighet att göra. För att pröva dessa hypoteser har empirisk data samlats in med 

hjälp av en enkätundersökning.  

6.2 Hypoteser 

Under studiens gång påträffades flera intressanta resultat, men också några oväntade. För det 

första kan vi dra slutsatsen att fastighetsmäklare faktiskt har en mer positiv syn på Tall 

Poppies jämfört med övrig arbetsmarknad enligt vår undersökning. De hypoteser som vi kom 

fram till i början av arbetet var: 

Hypotes 1: Fastighetsmäklare har en mer positiv syn på Tall Poppies jämfört med övriga 

branscher. 

Hypotes 2a: Fastighetsmäklare är mindre avundsjuka på löneskillnader än övrig 

arbetsmarknad 

Hypotes 2b: Avundsjuka gör sig gällande tidigare på kollega A än på kollega B 

 

Hypotes 3: The Big Five påverkar en individs syn på Tall Poppy 

 

6.2.1 Hypotes 1 

Det bekräftar alltså vår första hypotes. Fastighetsmäklarbranschen ser ut att vara en bransch 

där anställda hyllar och lyfter hårt arbete, och ser positivt på framgångsrika samt 

högpresterande. Anser fastighetsmäklaren sig själv som framgångsrik, finns det en 

självsäkerhet som gör att individen inte utvecklar samma avundsjuka. Precis som att studien 

visar att fastighetsmäklare är mer positivt inställda till synen på Tall Poppy, är de även mindre 

avundsjuka på löneskillnader än övrig arbetsmarknad. Detta skulle kunna bero på att när en 

individ väljer yrket fastighetsmäklare är individen väl medveten om att löneskillnaden är ett 

faktum och din prestation kommer att speglas på din lönespecifikation. Det är inte tiden som 

avgör hur mycket du ska tjäna, utan alla arbetar med samma förutsättningar. Till skillnad från 

övrig arbetsmarknad som visar relativt tidigt att det inte är accepterat att kollegan ska tjäna 

mer. 
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6.2.2 Hypotes 2a och 2b 

Gällande hypotesen om att fastighetsmäklare är mindre avundsjuka på löneskillnader än övrig 

arbetsmarknad så stämmer hypotesen till viss del. Hos den övriga arbetsmarknaden skiljer sig 

acceptansnivån och även gränsen för löneskillnad. Detta kan bero på de fastighetsmäklare 

som jobbat länge anser sig själva som framgångsrika samt självsäkra och är därför inte lika 

avundsjuka på löneskillnaden. De har lättare för att glädjas åt andras framgång. Till skillnad 

från fastighetsmäklare som inte visar någon större avundsjuka för en löneskillnad oavsett om 

det gäller kollega A eller B är den övriga arbetsmarknaden varierande i sina svar och det tros 

bero på vilken arbetsplats som den anställda jobbar på. På olika arbetsplatser finns det olika 

syn på hur mycket någon får tjäna. Detta på grund av jantelagen eller normerna som finns just 

där mer eller mindre. Det här gör att hypotesen kring att avundsjuka gör sig gällande tidigare 

på kollega A än på kollega B stämmer till stor del.  

6.2.3 Hypotes 3 

Den sista hypotesen som vi utreder falsifieras genom att tydligt visa att The Big Five inte har 

någon som helst korrelation med Tall Poppy oavsett vilken av urvalsgrupperna som det testas 

på. Detta tros kunna visa en indikation på att det möjligtvis finns ett utrymme för vidare 

forskning, och undersöka om Tall Poppy-fenomenet kan komplettera det befintliga The Big 

Five till ett Big six.  

Med hjälp av studien kan vi nu även besvara frågan; hur bra är bra tills bra blir dåligt? 

Gränsdragningen för när en anställd inte längre har en acceptans för att en kollega tjänar mer 

är mer komplex än vad vi hade kunnat ana. Fastighetsmäklare visar uppenbarligen att det är 

accepterat att både kollega A och B tjänar mer än dem själva. Den övriga arbetsmarknaden 

börjar “rynka på näsan” redan vid 5 000–10 000 kr för kollega B och redan vid lika mycket 

för kollega A. Sammanfattningsvis gör avundsjuka sig gällande hos den övriga 

arbetsmarknaden mycket tidigare än hos fastighetsmäklare och hur länge kollegan har jobbat 

inom yrket är en avgörande parameter.  

6.3 Bidrag 

Vi har med hjälp av vårt resultat kunnat bidra till den befintliga forskningen genom att; få en 

bättre förståelse när en anställd börjar uppleva avundsjuka mot en kollega. I och med detta 

resultat bidrar vår studie till att fortsätta på Eisenkraft, Elfensbeins och Kopelmans (2017) 

spår. Vi valde den svenska kulturen som har djupt rotade traditioner inom Jantelagen. 

Dessutom fyller vi det forskningsgap som Kirkwood (2007) belyser; att entreprenörer är hårt 

drabbade av Tall Poppy-fenomenet och att det borde undersökas vidare. Vi kom då fram till 

att fastighetsmäklare, som är ett jämförbart yrke med entreprenörer, faktiskt inte är så pass 

hårt drabbade av Tall Poppy-fenomenet inom branschen. Därför skadas inte ledarskapet i en 

organisation av fastighetsmäklare av ett belöningssystem i form av provision.  

6.3.1 Teoretiskt bidrag 

Vi har med denna studie bidragit till den redan befintliga forskningen inom organisation och 

ledarskap. Studien visar och ökar förståelsen av belöning för prestation i en organisation, och 

dess risker för avundsjuka och Tall Poppies. Då vi tidigare har nämnt att det finns forskning 

som menar att Tall Poppy-fenomenet varierar beroende på kulturer och olika sammanhang 
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kan vi med våra resultat bekräfta den forskningen (Feather, 1989). Vi har undersökt 

sammanhangen främst och jämfört fastighetsmäklare som yrkesgrupp jämfört med övriga, 

blandade yrken. Detta visade sig då ge stora skillnader i resultat.  

Denna studie kan också bekräfta Paccagnella och Groves (2001) studier som menar att högt 

presterande, i det fallet idrottare, förtjänar ofta sin höga position enligt utomstående. Liknande 

resultat kunde vi finna hos fastighetsmäklare, som såg positivt på högpresterande kollegor. 

Även Feather (1991) menar att förtjänst är en viktig variabel hos de utomstående vid en 

högpresterande.  

Dessutom kan vår studie bidra med en ytterligare aspekt hos studier kring avundsjuka och 

utfrysning i en arbetsgrupp. Vi kan bekräfta att forskning av Rahm m. fl. (2019)  som kommer 

fram till att äldre sjuksköterskor har en tendens att behandla nyexaminerade sjuksköterskor 

sämre, på det viset att de undanhåller information eller är otrevliga. Dessa medarbetare 

särbehandlar och utesluter de nya, som inte uppfyller normerna i gruppen. På samma vis 

kunde vi se hos den övriga arbetsmarknaden att attityden mot en ny kollega kontra mot en 

kollega som arbetat i 15 år skiljer sig åt på ett negativt sätt. Den nya kollegan är inte lika 

accepterad och de äldre medarbetarna blir mer avundsjuka på dessa.  

Sammanfattningsvis har vi under studiens gång tagit upp många olika teorier, som självklart 

kan bekräftas. Dessutom har vi kommit fram till en del sammanhang, där utfallen skiljer sig 

från teori som tidigare nämnts, exempelvis upplevde så pass lite rivalitet och konkurrens 

sinsemellan. Vissa utfall krävs att forska vidare i.  

6.3.2 Praktiskt bidrag  

Utifrån det företagsekonomiska perspektivet menar vi, som författare att denna information 

bör vara fördelaktigt för ledare inom företag och organisationer att ta del av, inte minst inom 

fastighetsmäklarbranschen. Med kännedom om hur avundsjuka och Tall Poppies kan påverka 

en arbetsplatsgruppdynamik kan vissa misstag undvikas, för att få en mer hållbar 

organisation. Dessutom kan den svenska fastighetsmäklarbranschen ta till sig att teorier om att 

bland annat entreprenörer och andra kreativa yrken är väldigt utsatta för Tall Poppies, inte har 

tendens att stämma, enligt vår undersökning med svar från nästan 90 registrerade 

fastighetsmäklare.  

Att kunna konstatera att Tall Poppy och personlighetsdimensioner som i Big 5 inte har något 

som helst samband är även det ett stort bidrag till både forskningen och ledare. Detta leder oss 

till vårt förslag till framtida forskning.  

6.3.3 Förslag till framtida forskning 

Efter vårt konstaterande att The Big Five inte korrelerar med Tall Poppy ser vi goda 

förutsättningar till att göra vidare undersökning inom området. Genom att göra vidare studier 

inom området frigörs möjligheterna till att skapa en förståelse om Tall Poppy är en ytterligare 

dimension som ska kompletteras till de befintliga The Big Five och möjligtvis skapa Big six.  
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För att säkerställa vårt resultat och öka förståelsen för skillnaden mellan fastighetsmäklare 

och andra arbetsplatser föreslår vi även att studien ska replikeras, men att jämföra 

fastighetsmäklare mot en specifik yrkesgrupp, exempelvis lärare. Detta för att kunna 

säkerställa skillnaderna på olika arbetsplatser.   

Eftersom att vår faktoranalys på övrig arbetsmarknad visar en avvikande trend när kollega B 

tjänar lika mycket ser vi även möjligheter till att undersöka även detta område ytterligare. Då 

vår forskning har sina begränsningar ser vi goda möjligheter till att framtida forskning ska 

kunna öka förståelse och ge svar på våra teorier till varför det ser ut som det gör.  

Något annat som finns en idé om att forska vidare i är huruvida individerna i undersökningen 

motiveras av konkurrens och dess avundsjuka eller om individen istället dras ner av 

avundsjukan. Detta har med PaDE-theory att göra. Genom att förstå hur avundsjuka hanteras 

på en individnivå kan det bidra till en organisations hållbarhet.  

Eftersom vår studie visar en så pass stor tolerans för att en kollega tjänar mer än de själva, ser 

vi även möjligheterna till att forska vidare om de sätts i ett sammanhang. Då bör möjligheten 

till att välja om individen vill tjäna mer än en kollega, om det innebär att den själv tjänar 

mindre än i dagsläget, finnas. Undersökningen grundas i studien skriven av Celse (2016). 
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8. Bilagor 

8.1 Enkäter 

Författarna har skickat ut två frivilliga enkäter, en till fastighetsmäklarbranschen och en 

motsvarande till övrig arbetsmarknad. Enkäten är anonym och tar max 5 minuter att göra. I 

vardera undersökning finns ett kort personlighetstest (The Big Five).  

Denna enkät undersöker just avundsjuka på fastighetsmäklarens arbetsplats (bifogad nedan).  

Länk till mäklare  

 

Denna enkät undersöker avundsjuka resterande arbetsmarknad (bifogad nedan). 

Länk till resterande arbetsmarknad  

 

8.1.1 Tall Poppy-frågor i original 

Nedanstående påståenden är tagna från Feathers (1994) undersökningar kring Tall 

Poppy. Dessa är i originalspråket, i vår enkät användes dessa på svenska.  

 

1. People who are very successful deserve all the rewards they get for their 

achievements. 

2. It’s good to see very successful people fail occasionally. 

3. Very successful people often get too big for their boots. 

4. People who are very successful in what they do are usually friendly and helpful to 

others.  

5. At school it’s probably better for students to be near the middle of the class than the 

very top student. 

6. People shouldn’t criticise or knock the very successful. 

7. Very successful people who fall from the top usually deserve their fall from grace.  

8. Those who are very successful ought to come down off their pedestals and be like 

other people.  

9. The very successful person should receive public recognition for his/ her 

accomplishments. People who are “Tall Poppies” should be cut down to size. 

10. One should always respect the person at the top. 

11. One ought to be sympathetic to very successful people when they experience failure 

and fall from their very high positions.  

12. Very successful people sometimes need to be brought back a peg or two, even if they 

have done nothing wrong.  

13. Society needs a lot of very high achievers. People who always do a lot better than 

others need to learn about what it’s like to fail.  

14. People who are right at the top usually deserve their high position.  

15. It’s very important for society to support and encourage people who are very 

successful. 

16. People who are very successful get too full of their own importance.  

17. Very successful people usually succeed at the expense of other people.  

18. Very successful people who are at the top of their field are usually fun to be with. 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdPxJYb83zhneE1vv7TH249EWXN2tmqTOZfltrQ-ZMpbtkoDg/viewform?usp=sf_link
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