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Sammanfattning

Titel: Motivations paverkan pa fastighetsmiklares prestationer under en nedatgdende
marknad.

Niva: Examensarbete pa grundniva (kandidatexamen) i &mnet foretagsekonomi

Forfattare: Simon Andersson och Anders Ahlqvist

Handledare: Lars-Johan Age

Datum: 2023 juni

Syfte: Syftet med den &r studien &r att skapa forstielse for vilka motivationsfaktorer som
tydligast paverkar fastighetsméklares motivation och prestation nir bostadsmarknaden &r
nedatgdende. Det gor vi genom att applicera inre och yttre motivation enligt self-

determination theory i méklaryrket.

Metod: Studien genomfordes enligt en kvalitativ forskningsstrategi. Respondenterna valdes
ut efter ett malstyrt urval. De intervjuades sedan med hjilp av semistrukturerade intervjuer
med en induktiv forskningsansats. Kodningen av det empiriska materialet gjordes med hjélp
av grundad teori vilket ledde till att vi kunde identifiera sex kategorier som dr kopplade till
maklares inre och yttre motivation. Kategorierna dr image, formogenhet, intresse/ldrande,

relationer, berommelse/erkdnnande och hélsa.

Resultat och slutsats: Studiens resultat pekar pa att for att skapa de basta forutsittningar att
behalla motivation och kunna prestera som méklare pa en neddtgdende marknad ar det extra
viktigt att ha balans mellan privatliv och arbete. Men det dr ocksd viktigt att organisationen
forstar de individuella behoven och motiverar pa ett anpassat sétt. For att vara motiverad som
miklare och f& ut maximala prestationer behdvs bade inre och yttre motivationsfaktorer. P4 en
nedatgdende marknad far de inre faktorerna mer avgdrande effekt pa motivationen och

prestationer hos méklare badde hemma och pa jobbet.

Examensarbetets bidrag: Nar foretag har en storre forstielse for hur deras anstillda

motiveras och dven vilka motivationsfaktorer som bidrar mest till bittre prestationer kan de



genomfora atgirder som framjar de anstélldas motivation for att £ ut s& hoga prestationer
som mojligt. Att fa ut den maximala kapaciteten hos sina anstéllda ar sérskilt viktigt under
nedatgdende marknader for att motverka de negativa effekter som foljer av en nedatgdende
marknad. Att kunna identifiera sina egna motivationsfaktorer och ha insikt hur de paverkas av
marknadssituationen dr ocksa viktigt. Det gor att du som méklare kan planera ditt arbete for

att behalla motivationen dven under tuffare marknadssituationer.

Forslag till vidare forskning: Vir studie har undersokt inre och yttre motivations paverkan
pa fastighetsméklare prestationer pa en neddtgaende marknad och dar det pekar pa att en mix
av bagge motivationsfaktorer leder till bast prestationer men att den yttre motivation har en
mindre paverkan jamfort med en béttre marknad. Vi anser att det hade varit intressant att
undersoka exakt vilka yttre motivationsfaktorer som minskar 1 pdverkan pa fastighetsmiklare.
Da det leder till att branschen kan effektivisera hur de anvinder sig av yttre motivation for att

forbattra méklares prestationer.

Nyckelord: Fastighetsmiklare, sdljare, ldgkonjunktur, motivation, SDT samt inre och yttre

motivation



Abstract

Title: Intrinsic and extrinsic motivation influences broker performance during a down market.

Level: Bachelor's degree thesis in business administration

Author: Simon Andersson and Anders Ahlqvist

Supervisor: Lars-Johan Age

Date: 2023 June

Purpose: This study aims to understand which motivational factors most clearly affect real
estate agents' motivation and performance when the housing market is down. We apply
internal and external motivation according to self-determination theory in the brokerage

profession.

Method: The study was conducted according to a qualitative research strategy. The
respondents were selected after purposive sampling and were then interviewed using semi-
structured interviews with an inductive research approach. The empirical material was coded
using grounded theory, which led us to identify six categories linked to brokers' internal and
external motivations. The categories are image, wealth, interest/learning, relationships,

fame/recognition and health.

Results and conclusion: The study indicate that it is essential to have balance in life, private
and at work, to be motivated and perform well as a broker in a declining market. However, it
is also crucial that the organization understands the individual needs and motivates in an
adapted way. In order to be motivated as a broker and get maximum performance, internal
and external motivation factors are needed. In a down market, internal factors have a more

decisive effect on brokers' motivation and performance at home and work.

Contribution of the thesis: When companies have a greater understanding of how their

employees are motivated and which motivational factors contribute most to better



performance, they can implement measures that promote employee motivation to achieve the
highest possible performance. Bringing out the maximum capacity of your employees is
especially important during down markets to counteract the adverse effects that follow from a
down market. Also, having an understanding and being able to identify one's motivational
factors and having the insight that it can change during worse markets can contribute to not
only motivation that leads to better performance but also having an insight into how you as an

individual should work and set up goals to maintain motivation in your profession.

Suggestions for further research: Our study has investigated the impact of intrinsic and
extrinsic motivation on real estate agent's performance in a down market, and where it points
to a mix of both motivational factors leading to the best performance, but that extrinsic
motivation has a minor impact compared to a better market. It would have been interesting to
investigate which external motivational factors reduce the impact on real estate agents as it
leads to the industry's ability to streamline how they use extrinsic motivation to improve

brokers' performance.

Keywords: Real estate agent, salesperson, recession, motivation, SDT and internal and

external motivation
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1. Inledning

1.1 Bakgrund

Narmare tva tredjedelar av ett foretags vérde bestar av de organisatoriska faktorerna, enligt
Azasu (2009). Hilften av dem bestar av det intellektuella kapitalvérdet, det vill sdga de
anstéllda individerna (Azasu, 2009). Alltsa, cirka 33 procent av ett foretags varde bestér av de
anstéllda. Sverige befinner sig i1 en kraftig inflation och 2023 &r enligt Konjunkturinstitutet
(2022) starten pa en lagkonjunktur. Ménga péverkas av bade inflationen och lagkonjunkturen.
Det mirks om inte annat pa fastighetsmarknaden dér snittpriset pa villor har sjunkit med drygt
13 procent det senaste aret (Ekonomifokus, 2023). Antalet fastighetsforsédljningar har ocksé

sjunkit (Konjunkturinstitutet, 2022).

Lagkonjunkturen och inflationen paverkar manga fastighetsméklares arbetsborda och
lonsamhet negativt. Det dr inte si konstigt med 25 procent farre forsiljningar mot foregaende
ar (Fastighetsnytt, 2022), dalande slutpriser (Méklarsamfundet, 2022) och att tiden for att {a
igenom en forsdljning forldngts. Enligt statistik frin Méaklarsamfundet (2022) 4r det ndrmare
23 procent av Sveriges fastighetsméklare som fundera pa att sluta samtidigt som antalet nya
miklare dr rekordstort (Méklarsamfundet, 2022), vilket 6kar konkurrensen mellan
branschkollegorna samtidigt som fastighetsmarknaden ar nedatgaende. Allt ssmmantaget

definierar vi i var studie som en “nedédtgaende marknad”.

Fastighetsmiklaryrket har varit och ér ett yrke med hog personalomsittning
(Fastighetsméklarinspektionen, 2022). Det 4r ménga nya som avslutar sin roll som méklare
inom de fOrsta aren. Det dr ocksa fortsatt stadig omséttning av fastighetsméklare efter de
inledande tv4 éren 1 yrket. (Fastighetsméklarinspektionen, 2022). Branschen utarmas pa
kompetens nir erfarenhet stindigt byts ut mot mindre erfarna fastighetsmaklare. Sa hir har
det varit under lang tid (Fastighetsméklarinspektionen, 2022) och ar kostsamt bade
ekonomiskt och 1 tid. Inte bara for miklarna sjilva, utan dven for fastighetsbyraderna som

anstéller dem (Hinkin och Tracy, 2000).

Det stédrks ocksa av Sverke m.fl. (2022) som menar att otrygga anstillningar medfoér minga
negativa konsekvenser bade for den anstillde som for organisationerna de jobbar f6r. Det
handlar om sdmre prestationer som genererar lagre intékter och till slut att individen avslutar

sin anstéllning. Shin, m.fl. (2019) beskriver hur anstéllningstryggheten pdverkar



arbetsprestationen negativt under en lagkonjunktur. De fann nyckelfaktorer som har en
avgorande roll. Enligt deras forskning, Self-Determination Theory (hddanefter SDT) var
nyckeln att minimera anstéllningsotryggheten just under ldgkonjunkturer. Att undvika
uppsdgningar och 1 stillet behalla prestationsnivéan hos befintlig personal gav ett betydligt

battre resultat.

Azasu (2009) beskriver 1 sin studie att tidigare forskning, som fastighetsbranschen i Sverige
redan anammat, att den anstillde dr en mycket viktig del av foretagets varde. Det leder till,
som vi tidigare ndmnt, att det dr av extra stort ekonomiskt vdrde under en lagkonjunktur att se
till att behélla sina anstillda. Aven Chatzopoulou m.fl. (2015) menar ocks3 att den anstilldes
prestation onekligen &r viktig for organisationens framgéng, sérskilt 1 en ldgkonjunktur. De
anstédllda maste behalla motivationen och prestera pa topp under svérare tider for att
sdkerstélla foretagets framgang och ibland 6verlevnad. Med andra ord, siljarens eller

miklares prestationer ar alltid viktiga for foretagets eller fastighetsbyrans framgéngar.

Enligt Good m.fl. (2022) har den senaste forskningen visat att mitning av siljprestanda pa en
individuell niva dr mer komplext 4n méitning av antal afférer eller intikter. Dérfor finns det ett
intresse bland chefer och organisationer att hitta hur de pd basta sitt motiverar sin séljpersonal

att forbattra sina séljprestationer. (Good m.fl., 2022).

Séljare, eller méklare enligt den hér studien, striavar aktivt efter att just silja. Men alla moéter
nagon ging hinder. Det kan vara externa hinder som att den nationella ekonomin &r pa
nedgéng eller konkurrenter dndrar sin prissittning. Men det kan ocksa vara interna hinder,
som den egna motivationen. Good m.fl. (2022) menar att nér sédljare maste anpassa sig efter
forandringar paverkar det bade deras prestation och motivation. Den anpassningen definierar
Good m.fl. (2022) som sjdlvreglering och menar att SDT ger ett ramverk for att studera inre

och yttre motivation. SDT ér ett ramverk som vi ofta hittar just i forskning inom forséljning.

SDT é&r en teori om ménsklig motivation, utveckling och vélbefinnande. Teorin fokuserar pa
olika varianter av motivation snarare dn hur motiverad ndgon &r (Deci och Ryan, 2008), och
skiljer darfor pa olika typer av motivation for att ta reda pé precis vad det dr som motiverar ett

agerande.

Den storsta skillnaden enligt SDT ligger mellan inre och yttre motivation. Inre motivation kan
beskrivas som nér en individ har ett genuint intresse for nigot eller upplever ndgot som

njutbart. Yttre motivation dr nér en individ till exempel drivs av en extern beloning. Deci och



Ryan (2008) menar att SDT undersdker hur autonom och kontrollerad motivation samt
amotivation kan forutspa en individs prestation. Det gar ocksé att forutspd hur det sociala livet
kan forbéttra eller forsdmra motivationen samt hur mél 1 livet och ambitioner paverkar
prestationer (Deci och Ryan, 2008). SDT har ett brett anvandningsomrade bland annat inom

arbete, enligt Deci och Ryan (2008).

Den hir studien &mnar dérfor att fokusera pa skillnaden mellan inre och yttre motivation for

fastighetsméklare nir bostadsmarknaden &r som trogast.

1.2 Problematisering

Det dr mycket béttre att vara motiverad i sitt arbete dn motsatsen. Good m.fl. (2022) menar att
foretag stidndigt forsoker motivera sina medarbetare till att prestera mer och effektivare. Det ar

viktigt for foretag att ha motiverade anstillda.

Nu ér det tuffare tider. Forst en pandemi och sedan ett krig 1 Europa som paverkar Sverige
och hela virlden. Vi dr inne 1 en ldgkonjunktur (Konjunkturinstitutet (2022). Det mérks dven
pa fastighetsmarknaden som borjade gi nedat 2022 (Méaklarsamfundet, 2022). Efter manga ar
av prisuppgangar finns det nu en 6kad konkurrens mellan miklarna. Enligt Méklarsamfundets
branschrapport (2022) séger 23 procent av miklarna att risken att de avslutar sin anstéllning

har 6kat markant.

Det dr en bransch som redan innan, arligen hade en stor del avregistrerade méklare. Det finns
all anledning att se om det gar att &ndra trenden och fa fler méklare att stanna 1 yrket langre.
For att méklare ska stanna kvar 1 yrket handlar det till stor del om formégan att fortsétta vara

motiverad dven ndr det gar trogt.

Darfor vill vi ta reda pd vad dr det som motiverar de som stannar kvar 1 branschen. Vad ir det
som gor att de fortsitter att prestera dven under nedatgdende marknader och vilka
motivationsfaktorer har storst inverkan? Var undersokning behandlar fastighetsméklare och
Self-Determination Theory. En teori som kan appliceras for att se vilka faktorer som

motiverar just fastighetsméklare.

Fastighetsmiklare har oftast provisionsbaserad 16n. Det kan indikera att de drivs av yttre
motivationsfaktorer, beloning efter prestation (Ahlenius, 2022). Men ar det verkligen sa? Det
saknas forskning inom motivation under sdmre forsdljningstider bland just fastighetsmiklare.
Den hér studien kan vara ett bra bidrag till branschen och svara pa vilka motivationsfaktorer

som gor att fastighetsmiklare viljer att fortsitta 1 yrket trots sviktande forsiljning.



Fastighetsméklare har en viktig samhallsfunktion och bidrar till det foretagsekonomiska
klimatet i Sverige och hur det fungerar (Ahlenius, 2022). De bidrar ocksid med en viktig
skatteintékt. Skatteintdkterna pa omséttningen av alla fastighetsforséljningar 2021 uppgick till
cirka 15 miljarder kronor (Ekonomifakta, 2022).

Det dr samhéllsekonomiskt viktigt att forsta hur méklare behdller sin motivation, sitt driv och
stannar 1 yrket, under tider av nedgangar, som nu. Om vi kan fora kunskapen vidare kan vi
bryta trenden att s4 ménga slutar efter bara nagra ar. Det skulle kunna ge ekonomisk vinning

for samhallet, fastighetsméaklarbranschen och den anstéllde forstés.

1.3 Forskningsgap

Det finns mycket motivationsforskning inom forsédljning men inte nér det giller prestation och
uthdllighet pé fluktuerande marknader som bostadsmarknaden 4r. Det finns studier pd hur
maklare paverkas av inre och yttre motivation, Hagstedt och Mermer (2012) menar dven att
miklaryrket dr ett konjunkturkénsligt yrke. Men vi kan inte hitta fordjupningar 1 vad som
motiverar fastighetsméklare nér det dr nedgéng pa bostadsmarknaden och vilken paverkan det
har pa prestation och uthallighet. Hur kan fastighetsmiklare vara uthalliga och ha tdlamod

samt prestera med gott resultat 1 en fluktuerande marknad?

1.4 Syfte

Syftet med den dr studien dr att skapa forstaelse for vilka motivationsfaktorer som tydligast
paverkar fastighetsméklares motivation och prestation nédr bostadsmarknaden ar nedatgaende.
Det gor vi genom att applicera inre och yttre motivation enligt self-determination theory 1

maklaryrket.

1.5 Fragestillningar

Hur paverkar inre och yttre motivationsfaktorer fastighetsméklares prestationer?

Vilka motivationsfaktorer ar effektivast for att motivera méklare under 1gkonjunktur?



2. Metod

2.1 Litteraturinsamling

Vi borjade med att samla in information kopplat till &mnet for studien. Vi gjorde grundliga
sOkningar efter vetenskapliga artiklar och fakta. Det behdvs for att ha en stabil grund och
forstaelse for teorin samt for att kunna jamfora data, kunna applicera olika synsétt och
infallsvinklar om dmnet (Bryman och Bell, 2017). Sokningar har vi gjort via Hogskolan i
Gaévles bibliotek, Google Scholar och Research Rabbit. Genom var insamling av data hittade
vi vart forskningsgap med forhallandet mellan fastighetsmiklares motivation och

lagkonjunkturer.
Nyckelord som vi har anvént ar:
Fastighetsmiklare, siljare, lagkonjunktur, motivation, SDT samt inre och yttre motivation.

Vi gjorde sedan ett urval frin vart insamlade material, av de mest relevanta artiklarna for var

forskningsfraga och studie.

2.2 Ansats

Studien genomfordes enligt en kvalitativ forskningsstrategi. Dar anvénde vi oss av
semistrukturerade intervjuer med en induktiv forskningsansats (Bryman och Bell, 2017). Den
kvalitativa forskningsstrategin fokuserar mer pa vad som sédgs och vi vill med vér studie fa
djupgaende svar av respondenterna for att forstd komplexiteten om motivation och prestation

vilket vi inte tror vi hade kunnat fa med en kvantitativ ansats.

2.3 Konstruktion av fragor

Vi formulerade och utformade vart frigeformulér infor de semistrukturerade intervjuerna efter
Aspiration index (hddanefter Al). Det ér ett erkdnt verktyg inom forskning runt SDT. Det ar
ett frageformulér for att mita inre och yttre livsmal och motivationer. Vi identifierade Al som
en ram baserat pa tidigare teorier och valde Al for att vi behdvde ha fragor kopplade till SDT.
Eftersom fragorna ér fordelade pé inre och yttre motivation kan vi 1 senare empiriarbete

tydligt se vilka svar som dr kopplade till inre och yttre motivation.



Vi strukturerade formuléret utifrdn kategorier for att dela in svaren 1 yttre och inre motivation.

De yttre kategorierna ér rikedom, berémmelse och image. De inre &r relationer, personlig
tillviaxt och samhéllsbidragande. En sista kategori, hilsa, har inga tydliga korrelationer med
vare sig inre eller yttre motivation, enligt Al. Utifrdn formuldret Al har vi utformat frigor som

ar mer direkt knutna till var studie om storst paverkan under en ldgkonjunktur.

2.4 Urval

Den urvalsmetod vi valt att anvinda oss av 1 vér studie dr ett mélstyrt urval d& vi anser att det
ar den typ av urval som kommer leda till de mest korrekta och intressanta svaren. For oss var
det viktigt att svaren vi fick var kopplat till tidigare teori for att vi tror att det medfor ett béttre
arbete. Dér har vi identifierat vara respondenter efter de som vi tror har storst insikt 1 vart
valda d&mne och kommer kunna ge oss den mest korrekta bilden av verkligheten. I ett
bekvéamlighetsurval sa tror vi inte att vi hade fatt samma djupa svar av vara respondenter.
Fokus har varit att hitta méaklare som &r eller har varit verksamma under en nedatgdende
marknad. Tankeséttet kallar Bryman och Bell (2017) for teoretiskt urval da valet av

respondenterna baseras pa de som bist kan testas och ge svar utifrén teorin.

2.5 Etiska principer

Nar respondenter dr involverade i forskning, oavsett niva, dr det av storsta vikt att folja de
etiska principer som finns. Enligt Bryman och Bell (2017) finns det sex principer att forhalla

sig till inom svensk forskning. De ér:
1. Informationskravet
2. Samtyckeskravet
3. Konfidentialitets- och anonymitetskravet
4. Nyttjandekravet
5. Falska forespeglingar

6. Samt att respondenterna inte tar skada av undersékningen
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Nar vi skickade ut intervjufragorna till respondenterna innan de inbokade intervjuerna, fick de
alla ta del av de etiska principerna och hur vi forholl oss till var undersokning. Vi repeterade

ocksé principerna muntligt 1 inledningen av intervjuerna.

De fick ocksé information om syftet, att de deltar frivilligt och att de nir som helst kan
avbryta intervjun, samt att respondenterna forblir anonyma och att allt hanteras enligt GDPR
samt Hogskolan 1 Gavles riktlinjer for hantering av forskningsdata och att svaren bara ar

avsedda for den hér studien och en kandidatuppsats (Bryman och Bell, 2017)

2.6 Analysmetod

Vi transkriberade alla intervjuer, som spelades in, 1 snar anslutning till respektive intervju.
Enligt Bryman och Bell (2017) tar transkribering normalt lang tid och det &r av stor vikt att
borja med det momentet snart efter avslutad intervju. Bade for att fa en bra arbetsbelastning
och smidig process, men ocksé for att intervjun och de visuella intrycken &r farskt i minnet
hos den som genomf6rde intervjun. Att transkriberat alla intervjuer var tidskrdvande, men det
var vért det for vi kunde gé in och ldsa och analysera intervjun lika bra, trots att det hade gitt
lang tid fran sjélva intervjutillféllena. Vart efter intervjuerna genomfordes kategoriserade vi

den data vi fick fram in 1 kategorier som var direkt kopplade till inre och yttre motivation.

2.7 Kodning

Kodning dr en stor och viktig del av hela forskningen enligt Bryman och Bell (2017). Till
skillnad fran kodning inom kvantitativa undersékningar dir kodning bara &r ett sitt att hantera
data dr kodningen mer komplex inom den kvalitativa forskningen. Vi har kodat virt empiriska
material med hjilp av grundad teori vilket innebér att vi satte etiketter och namn ur delar av
det empiriska materialet for att kunna ordna upp och sammanstilla datan fran det empiriska
materialet. Sedermera kopplas dessa flertalet koder till ett mindre antal kategorier.
Kategorierna r 1 sin tur ocksa kopplade till tva kiarnkategorier vilket bendmns till inre och

yttre motivation.

Underkategorierna som identifierades var image, formodgenhet, intresse/ldrande, relationer,
berommelse/erkdnnande och hilsa. Dar image, formogenhet och berommelse/erkdnnande ar
kopplade till kdrnkategorin yttre motivation medan Intresse/ldrande, relationer och hélsa ar

kopplade till kdrnkategorin inre motivation. Under processen av datainsamling studerades



svaren for att hitta kopplingar mellan de olika respondenterna och identifiera teman som var

frekvent forekommande for att sedan kunna kategorisera svaren kopplat till teorin.

Kategorin image omfattar yttre motivationer som handlar om hur en individ vill bli uppfattad
av andra och hur det paverkar dennes motivation och agerande. Exempel nér kategorin image
kan ses som en motivationsfaktor dr nir en individ drivs av att uppfattas av kollegor och
kunder som hart arbetande, som bryr sig om sina kunder eller som ar bést pd det den gor.
Kategorin formogenhet dr kopplat till kompensation for utfort arbete vilket 1 miklarbranschen
framst kommer 1 form av pengar fran provision, hur det bidrar till méklares motivation och
hur den motivationen kan bidra till battre prestationer. Berommelse/erkdnnande som ocksa ar
kopplad till yttre motivation handlar om hur att f4 berém eller erkénnande for sina
prestationer bidrar till en persons motivation men dven hur avsaknad av berdm eller

erkdnnande kan ha en negativ effekt pa motivationen hos individen.

Intresse/ldrande dr nir agerandet motiveras for att en uppgift ses som utvecklande eller
intressant. Intresse/larande handlar i mangt och mycket om nér en individ kdnner motivation
frdn vad en sjélv ser som intressant och roligt. Relationer innefattar ndr en person motiveras
av att skapa och behalla betydande personliga relationer. Alltsd nir en person far motivation
av relationer runt omkring sig och stridvandet av att skapa nya relationer. Sist sa har vi hélsa
som handlar om nér en person far motivation av sin personliga hilsa, och vilmaende.
Exempel pa det hdr dr ndr forhéllande 1 hemmet har en padverkan pa hur vi sedan méar pa

jobbet och pa sé sitt paverkar motivationen.

2.8 Kvalitetskriterier

2.8.1 Trovirdighet

Vi bedomer att resultatet av studien dr godtagbart efter att vi gjort en validering. Kunskapen
vi har fatt fram kan anvindas for framtida fastighetsmiklare som vill bli mer medvetna om

hur de kan motivera sig i sitt arbete dven nir det 4r motigt.

Vi genomforde alla intervjuer 1 personliga moten, utom en, som skedde via telefon. Alla fick
sjdlva vilja vart de ville traffas och samtliga valde sina egna kontor. Var tolkning ar att de

valde det utifran tidsbrist, men ocksd bekvamlighet och trygghet.



Syftet och att de skulle forbli anonyma forklarade vi noga. Vi delade ocksé med oss av vara
egna erfarenheter och reflektioner runt &mnet for att skapa fortroende, vilket vi upplevde att vi
lyckades med. Morrow (2005) beskriver studier dir 1angvariga relationer med respondenterna
okar trovirdigheten. Aven om vi hade ont om tid att forstirka relationen gjorde vi vad vi

kunde.

Vi var ocksd noga med att papeka att de nidr som helst kunde avsluta intervjun. Vér upplevelse

var att alla var peppade pa att komma i1 géng och att de forstod vikten av vér studie.

Trovardighet inom kvalitativ forskning menar Bryman och Bell (2017) &r uppdelat i fyra
delkriterier som bor vara uppfyllda. Det ér tillforlitlighet, 6verforbarhet, palitlighet och
konfirmering eller bekriftelse. De fyra delkriterierna motsvarar for den kvantitativa metodens
kvalitetskriterier termer 1 samma f6ljd; intern validitet, extern validitet, reliabilitet och

objektivitet.

2.8.1.1 Tillforlitlighet

Enligt Bryman och Bell (2017) menar Lincoln och Guba (1986) att tillforlitlighet motsvarar
intern validitet. Det styrks ocksa av Morrow (2005). Morrow (2005) papekar att trots de
parallella kriterierna mellan metoderna s finns det skillnader. Kvantitativ forskning ar
baserad pé befintliga kategorier till skillnad mot kvalitativ forskning dar kategorierna ar

resultatet av interaktion mellan tvd méanniskor.

Bryman och Bell (2017) hivdar att interaktionen mellan tvd ménniskor kan tolkas olika
beroende pé den sociala kontexten, vilket kan paverka trovirdigheten. Fenomenet kan stirkas
genom respondentvalidering Bryman och Bell (2017). Respondentvalidering ar nir
respondenterna far ldsa igenom empiri och analys for att sdkerstilla att den som intervjuat

uppfattat svaren korrekt (Barbour, 2001).

Barbour (2001) menar att det finns olika dsikter 1 vérdet av att anviinda respondentvalidering.
Det tar tid frén respondenterna men framfor allt f6r forskaren. Forskaren och den som svarar
har ofta olika utgangsperspektiv. Forskaren ser en helhet av den sociala verkligheten medan
den som svarar ser det ur sin personliga synvinkel. Det kan leda till diskrepans mellan

tolkningarna dar forskarens tolkning mest troligt maste dndras.



I var studie har vi sett bade for- och nackdelar med respondentvalidering. Fordelarna &r nér vi
fick bekriftelse pa att vara tolkningar stimde med respondenternas svar. Nackdelarna ér att
respondenterna svarade till exempel att kunderna &r det som &r absolut viktigast, men vi
kunde se att d&ven pengar var viktigt. Nagot som for ménga kan g& emot en viardering och

darfor ndgot som respondenterna ogérna vill erkénna.

En fordndring av en sddan analys kan ddrmed fa ett helt annat resultat &n det vi fick. Morrow
(2005) menar att det kan vara farligt att “romantisera” svaren genom att inte utféra
valideringen. Darfor spelade vi in intervjuerna och transkriberade véra inspelningar. Pa det
séttet fick vi mgjlighet att lyssna om nar det behdvdes och verkligen hora vad som sades, men

ocksa vad som kanske utelamnades.

Vi erbjod dérefter alla respondenter att 14sa igenom transkriberingen med mojlighet att
aterkoppla och dndra rddatan, allt for att stirka tillforlitligheten. Pa det séttet sékerstéllde vi
ocksa att respondenterna stod for det som var sagt i métet. Det var bara tvé av fem som

onskade ldsa igenom transkriberingen, och ingen av dem 6nskade dndra nigot i texten.

2.8.1.2 Overforbarhet

Gaér det att anvidnda tolkningen av den sociala verkligheten 1 andra kontexter? Bryman och
Bell (2017) menar att det ska gé att applicera till andra kontexter och till andra tider.
Kvalitativ forskning dr kidnd for att 6verforbarheten kan vara komplicerad. Morrow (2005)
menar att det ar viktigt att studiens resultat inte kan antas som generell och gélla 1 andra
sammanhang eller 1 andra grupper samt att notera det i rapporten. Det dr upp till bedomaren
om studien dr overforbar eller inte (Bryman och Bell, 2017). De menar ocksé att en tdt och
fyllig beskrivning av studien underléttar 6verforbarheten eftersom en stérre méngd data da

presenteras.

Vi anser att vi presenterat mycket data i den héar studien. Vilket gor den 6verforbar inom
amnesomradet motivation och prestation for fastighetsméklare 1 Sverige. Vi menar att
inledningen forklaras och trattas ner 1 ett tydligt syfte. Metodkapitlet forklarar ingdende hur vi

genomfort studien och teorin har en gedigen méngd data som grund for 6verforbarheten.

Det som saknas ér rddata frén intervjuerna och kodning till empirin vilket minskar
overforbarheten, vilket vi ar vdl medvetna om. Vi valde medvetet bort att ha med all data for

att lagga fokus och ljus pé studiens syfte 1 stillet for manga sidor transkribering.



2.8.1.3 Pilitlighet

Det ska enligt Bryman och Bell (2017) finnas en fullstdndig och tillgdnglig redogdrelse av
processens olika faser, en transparens over arbetets gang, for att studien ska uppfattas som
palitlig. Det styrks av Morrow (2005) som menar att arbetet ska presenteras i en noga
framtagen kronologi dér faserna tydligt presenteras. Det ska finnas ett tydligt och enkelt
granskningsspdr att folja for att forsta studiens arbetsgang. Metoddelen 1 vér studie forklarar
ingdende momenten 1 kronologisk ordning for att gora det 14tt for Idsaren att sitta sig in i

studien.

Vidare menar Morrow (2005) att det ar viktigt att arbetet dr konsekvent utfort. Drar processen
ut over tid ar risken storre att intervjuerna blir olika. Vi utforde véra intervjuer inom tva
veckor. Enligt var bedomning &r intervjuerna sa pass lika att resultatet kan anses ha hog

palitlighet.

Bade Bryman och Bell (2017) och Morrow (2005) rekommenderar att ha kamrater eller
kollegor som kan revidera granskningsspéret for aterkoppling. Vi har haft studiekamrater som
opponerat pa arbetet flera gdnger och vi har fétt bade positiv och negativ aterkoppling. Det

har hjilpt oss att forbéttra palitligheten 1 vart arbete.
2.8.1.4 Konfirmering eller Bekriftelse

Béade Morrow (2005) och Bryman och Bell (2017) menar att konfirmering innebér att
forskaren inser att inom samhaéllelig forskning finns det inte 100-procentig objektivitet. Det
ska vara uppenbart att inga personliga virderingar eller tyckande ingér i studien utan att
forskaren har agerat 1 god tro (Bryman och Bell, 2017), samt att datan som kommit ur studien

inte dr kopplade till forskarens virderingar eller fordomar (Morrow, 2005).

Morrow (2005) menar att det lika applicerbart hdr som for granskning sparet under palitlighet

att lasaren ska kunna tolka om resultaten ar korrekt eller inte.

V1 har anstringt oss att halla oss till data frdn respondenterna och undvika personliga
varderingar. Under opponeringarna av arbetet men forst slutopponeringen féar vi bekriftat i

vilken utstrickning vi lyckats med var uppgift.



2.8.2 Akthet

Bryman och Bell (2017) beskriver dkthet utifrdn fem kvalitetskrav: rittvis bild samt
ontologisk, pedagogisk, katalytisk och taktisk autenticitet. Réttvis bild handlar om att aterge
asikter och uppfattningar som respondenterna haft pa ett korrekt och réttvist sitt. Enligt
Denzin och Lincoln (2008) ska de respektive respondenternas olika perspektiv synas i
studien. Vi har forsokt att aterge vad respektive respondent sagt om varje kategori for att

skapa en rattvis bild forutom nér informationen vi fétt inte hade négot syfte for var studie.

Ontologisk autenticitet handlar enligt Bryman och Bell (2017) om unders6kningen hjilper
respondenterna att fa en béttre forstaelse om dmnet. Var uppfattning ar att vara respondenter
fatt en bdttre uppfattning om sin egen motivation och hur den hor ihop med deras prestationer.
Vi forde en djupgéende diskussion dir andra aspekter @n bara de kategoriserade fragorna

diskuterades. De fick sjélva reflektera vilket ofta ger nya insikter.

Pedagogisk autenticitet handlar om att respondenterna fatt en béttre uppfattning om hur andra
1 samma miljo ser pd dmnet, enligt Bryman och Bell (2017). Vi har inte genomfort ndgon
respondentvalidering och ddrmed inte gett respondenterna insyn 1 de andras perspektiv. Nagra
frigade visserligen efter materialet 1 efterhand och darmed fatt mgjlighet att skapa sig en

uppfattning om andras perspektiv.

Katalytisk autenticitet handlar enligt Bryman och Bell (2017) om studien har lett till att
respondenterna forindrat eller kan éindra sin egen situation. Aven Manning (1997) menar att
slutsatser kan leda till att respondenterna faktiskt gor forandringar. Vi hoppas verkligen att
den hir studien gor att respondenterna kan paverka sin situation. Det dr en av anledningarna
till att vi gor studien. Men utan respondentvalidering har de inte fatt mojlighet att ta del av
bland annat var slutsats och ddrmed f4 full forstaelse av vad motivationsfaktorer kan gora for
att prestera béttre. Men vi vet att vi 1 vara diskussioner har paverkat pa ett sitt att pa

individniva kan det ske fordndringar.

Taktisk autenticitet handlar om studien har gjort det léttare att genomf6ra fordndring (Bryman
och Bell, 2017). I véra diskussioner diskuterade vi bland annat atgédrder for att 6ka motivation
och prestation vilket borde gora att det underléttar att géra fordndringar direkt. Men igen, utan
respondentvalidering sa har respondenterna inte fatt en fullstindig bild som skulle ha kunnat

ge dnnu tydligare vdgledning.
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2.9 Metodkritik

Kritik mot kvalitativ metod som forskningsansats kommer bland annat frdn Bryman och Bell
(2017) som menar att undersokningar ofta blir subjektiva. Forskningen skulle baseras pa
osystematiska uppfattningar. Nér forskaren kommer néra respondenten och skapar en relation
finns ocksa risk for ett ostrukturerat resultat. Att studierna &r svarare att replikera &r ytterligare
kritik enligt Bryman och Bell (2017). Eftersom datan &r ostrukturerad s péverkar forskarens
subjektiva beddmning resultatet och blir svart att replikera. En tredje vanlig kritik &r att det ar
svart att generalisera och anvénda 1 andra syften &n det valda studieomréddet. (Bryman och

Bell, 2017).
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3. Teoretisk referensram

3.1 Self-determination theory

Motivation &r ett psykologiskt tillstind som skapar upphetsning, riktning och uthallighet av
ett beteende for att né tillfredsstillelse av ett behov, menar Khusainova m.fl. (2020). Det
styrks av Deci och Ryan (2000) som menar att motivation dr en inre drivkraft som styr ett
beteende for att nd ett mal. De anser vidare att de flesta motivationsteorierna ar relativt lika,
med skillnaden 1 hur mycket motivation som kravs for att fa till ett agerande. Daremot ar
motivation hogst komplext eftersom den &r olika hos olika individer. Ménniskor motiveras av
olika saker och har olika nivier av motivation, beroende pa personlighet. Det resulterar, enligt
Deci och Ryan (2000) 1 olika ambitionsnivaer och paverkas av flertalet riktningar beroende pa

vem vi ar.

Riktningen handlar om individens attityder och mél, vilket leder till olika agerande beroende
pa person. Khusainova m.fl. (2020) menar att det kan vara anledningen till att det fortfarande

saknas det perfekta svaret pa vad som motiverar en séljare.

Deci och Ryan (2000) forklarar motivation genom att beskriva hur en elev antingen studerar
av intresse och nyfikenhet eller for fordelarna som ett bra betyg innebér lingre fram i livet.
Diskrepansen styrks av Khusainova m.fl. (2020) som tar sin ansats hos Terence M (1982), att
motivation dr ett psykologiskt tillstind som tidigare nimnts. Behovstillfredsstillelsen visar sig

sedan 1 skillnaderna och samspelet mellan inre och yttre motivationsfaktorer.

SDT &r en teori om motivation som betonar vikten av att ha en inre drivkraft for att na
uppsatta mal. Grunden enligt Slemp m.fl. (2021) &r att vi dr utvecklade varelser som vill
utvecklas, hantera utmaningar, strivar efter tillvixt och vill utveckla oss sjdlva. Med andra
ord, att vi har kontroll och dr duktiga pa det vi gér. De menar att for att na dit behover vi

uppfylla vira grundlaggande psykologiska behov, som:
e Autonomi, sjdlvstindighet
e Kompetens

e Samhorighet



Det ar forst da vi nar maximal motivation, prestationsniva och vilbefinnande (Slemp m.fl.,

2021).

Autonomi, eller sjalvstindighet, kan pa en arbetsplats vara uppfattningen att individen kan
ta egna beslut och upplevelsen av att ha kontroll 6ver den egna arbetsprocessen. Det som
paverkar den kénslan negativt dr externa kontroller, harda deadlines, uteblivna beloningar och

sanktioner.

Kompetens frimjas av att dela kunskap och ge stdd till varandra. Ge och fa vigledning,
aterkoppling och ha realistiska forvantningar ger ocksa stod for att utveckla

kompetensbehovet. Har &r positiv aterkoppling viktig medan negativ kritik ger motsatt effekt.

Samhdorighet utvecklas nér det finns genuint intresse for den andre och mgjligheten till nya
relationer. Viktiga aspekter ar ett aktivt lyssnande, omsorg om andra och stdd 1 form av
mentorskap, enligt Slemp m.fl. (2021). Helt enkelt, ndr nagon kanner sig stottad och

uppmuntrad av andra 6kar motivationen.

Hdr dr en illustration som visar hur SDT-teorin dr uppbyggd.

AMOTIVATION EXTRINSIC MOTIVATION INTRINSIC MOTIVATION
Non- lati External Introjected Identified Integrated Intrinsic
CLUA A LAY regulation regulation regulation regulation regulation

Impersonal External Somewhat Somewhat Internal Internal
external internal

Apathy, External demands Compulsion, Consciously Values fully Pure interest,
no intention (reward or contingent, valued goals assimilated curiosity,
(going through punishment) selfesteem into self challenge,

the motions) or guilt enjoyment

RNALISATION AND INTEGRATION

RELATEDNESS COMPETENCE AUTONOMY
Enhanced by: Enhanced by: Enhanced by:
Respect, caring Optimal challenge Choice
ISncIusive environment ‘I_’oesciltli]ve ferformance ixEIana}i%n £ rational
ecurity e Eld cknowledgement
BASIC of feelings 2
PSYCHOSOCIAL
NEEDS

Undermined by: Undermined by:

Competition Excessive challenge
Criticism Megative performance

Undermined by:

Tangible rewards
Threats, deadlines

Cliques, traditions feedback Imposed goals, contral

Fig 1. Fran Cook, D.A., & Artino Jr, A.R., (2016), Motivation to learn: an overview of
contemporary theories.
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For att nd inre motivation behover de tre grundlaggande psykologiska behoven vara uppfyllda
enligt Ryan och Deci (2020). I figuren ér de yttre motivationsfaktorerna indelade i fyra

separata delar. De beskriver graden av yttre motivation vid ndrmandet mot inre motivation.

Langst fran inre motivation ar extern reglering och introjicerad reglering som bada anses att
inte vara autonoma. Med andra ord, det finns inga egna drivkrafter for att prestera. Extern
reglering innebér bakvind motivation, det vill sdga agerande for att undvika straff. Inford

reglering ar liknande dir agerande gor att angest, skam och misslyckande undviks.

De tvé ndrmast inre motivation har en viss nivd av autonomi. Dar identifierad reglering
innebdr att personen stodjer eller personligen identifierar sig med vérdet av aktiviteten. Det
kan leda till en relativt hog grad av egen vilja eller handlingskraft. Integrerad reglering ar den
kategori som har hogst autonomi av de yttre motivationskategorierna. Enligt Ryan och Deci
(2020) identifierar personen sig med aktiviteten och upplever overensstimmelse med egna

varderingar och intressen.

Skillnaden mot inre motivation &r att aktiviteten 1 sig kan vara véardefull men upplevs sillan
som rolig. Inre motivation ger gliddje och skapar ddrmed engagemang och motiverar i hogre

grad att prestera pa topp. (Ryan och Deci, 2020)

Ahlenius m.fl (2022) har 1 en studie undersokt motivation hos svenska, hogpresterande
fastighetsméklare. Malet med studien var att se hur inre motivationsfaktorer relaterade till
prestationer. Ahlenius m.fl. (2022) menar 1 sin studie att méklarnas kundrelationer ar affektiva

och kalkylerande och att de drevs av samhorighet som finns inom inre motivation.

Cerasoli och Ford (2014) undersoker ocksé varfor den inre motivationen &r kopplad till
prestation, som flera forskare tidigare beskrivit, framfor allt Deci och Ryan i flera artiklar.
Trots antalet artiklar 1 &mnet anser Cerasoli och Ford (2014) att det saknas undersékningar
som upprepas over tid, en longitudinell studie. Deras longitudinella studie baserades pd 148
universitetsstudenter som endast var 91 kvar nir undersokningen avslutades. Vad de
konstaterade var att mellan inre motivation och prestation fanns ytterligare en faktor att ta
hénsyn till, ndmligen prestationsorientering. Det handlar om att utveckla eller utvirdera den

egna insatsen.

Det vetenskapliga gapet inom SDT fyllde Cerasoli och Ford (2014) genom att 1

undersokningen ldgga till uppgiftsnjutning kontra prestation. Alltsd att inre motivation ocksa



drivs av en tillfredsstéllelse att bli battre, sjalviorbattring. Det krédvs alltsé dven
sjalvforbattring och inte bara inre motivationsfaktorer for att 4stadkomma maximal

prestation.

En studie gjordes pa 220 fastighetsmiklare 1 Portugal om inre eller yttre beloningar paverkar
arbetstillfredsstillelsen och 6nskan om att avsluta sin tjanst. (Mosquera m.fl., 2020) Det ar
hog omsdttning av fastighetsméklare varfor studien ar hogst relevant. Forfattarna menar att
andra studier oftast fokuserar pa yttre beloningar och motivation som frimsta receptet inom
branschen. (Munnecke och Yavas 2001, Winkler och Hughen 2012) Darfér ansag Mosquera
m.fl. (2020) att en studie om inre beloningar ocksa spelar roll for fastighetsméklares

motivation behovdes.

De kom fram till att bdde inre och yttre beloningar dr nddvandiga for att fastighetsméaklare ska
bli kvar 1 branschen. Men de holl ocksa med tidigare forskningar om att det ar yttre
beloningar som dr den storsta drivkraften. Forskningen differentierade sig pd yngre miklare
samt mén och kvinnor och kom fram till att yngre méklare och kvinnor féredrog inre

beloningar medan méin motiverades mer av yttre beloningar.

Good m.fl. (2022) pekar ocksa pé att inre motivation dr starkt kopplat till prestation. Men

yttre motivation har fortsatt stor inverkan pa siljarens motivation, som kompensationer och
tavlingar. Men de menar ocksa att kinslan av syfte och mojlighet att bidra &r starka faktorer
for sdljarens motivation. Deras studie visar ocksa att yttre motivation har storre effekt under

kortare tid medan inre motivation paverkar siljarens prestation mer over tid.

3.2 Inre och yttre motivation inom foretag och organisationer

Ahlenius (2022) har 1 sin doktorsavhandling skrivit om effekten av motivation hos
fastighetsméklare kopplat till arbetstillfredsstillelse och avsikten att avsluta sin anstéllning. I
avhandlingen beskriver han bland annat att provisionsbaserad 16n absolut kan ses som en yttre
motivationsfaktor. Aven Ahlenius (2022) tar upp att mycket av tidigare forskning inom
fastighetsméklarbranschen har fokuserat péd yttre motivationsfaktorer och att fokus pa inre
motivationsfaktorer saknas helt. Avhandlingen utgér frin fyra artiklar om svenska
fastighetsméklare. Motivationsdelen bygger pd SDT och behovet av att uppfylla vara
grundlaggande psykologiska behov, autonomi (sjilvstindighet), kompetens och samhdrighet,

som ocksd Slemp m.fl. (2021) menar.



Enligt Ahlenius (2022) kan fastighetsméklares motivation bestd av en blandning av inre och
yttre motivationsfaktorer och refererar till Findsrud, Tronvoll och Edvardsson (2018). De
menar att om inre motivation leder till handling sa kan den dndé styras av yttre motivation.
Ahlenius (2022) visar det 1 ett exempel for fastighetsméklare. En fastighetsméklare drivs av
engagemanget 1 en kundrelation som kan leda till en bra provision. Darmed blandas inre och

yttre motivationsfaktorer.

Lorincova m.fl. (2020) beskriver i sin studie vikten av de anstélldas virde. Studien
genomfordes 1 Slovakien pa nédstan 35 000 respondenter som svarade pé fraigor om vad som
motiverar dem mest. Lorincova m.fl. (2020) beskriver hur dagens foretagsklimat med hard
konkurrens och stidndig fordndring kriver att foretagen hela tiden acklimatiserar sig, vilket
beror pd motiverade och engagerade medarbetare. For att prestera pd topp krivs att
medarbetarna mér bra vilket ocksa Siejka och Szajt (2022) tar upp i sin studie.

Chefer méste ldra kénna sina medarbetare eftersom varje individ dr unik och motiveras olika,
enligt Lorincova m.fl. (2020), som ocksd Ryan och Deci (2020) hiavdar. Olika
motivationstaktorer kan till exempel vara 16n, berém, relation, beloningar, arbetslaget och
trivseln pa arbetsplatsen. Slutsatsen frdn studien visar att foretag inte ska ha generella
program fOr att motivera sina anstédllda utan behdver motivera pa individniva. Inriktningen
kan vara pd den anstilldes behov, dlder, kon eller befattning. Mosquera m.fl. (2020) kom

ocksa fram till att motivationsfaktorer kan skilja sig at beroende pa alder och kon.

Lorincova m.fl. (2020) menar att programmen for att motivera medarbetarna maste spegla
deras behov. Beteende och prestationer behover paverkas 1 ritt riktning enligt Cerasoli och
Fords (2014) studie om SDT och variabel prestationsorientering, som innebér att individen &r
mer bendgen att fokusera pa resultatet och prestationen snarare dn pa att lara sig. Vilket kan
leda till att de tappar motivation om de inte uppnar de resultat som de forvéntar sig.
Resultaten fran den sistndmnda studien fran Cerasoli och Ford (2014) visar att de starkaste
motivationsfaktorerna var ekonomi, relationer och arbetsmiljon. Resultaten ér snarlika
Chatzopoulou m.fl. (2015) undersokning om motivationsfaktorer som skulle gora att arbetet
var intressant, jimstédllt, gav en bra 16n och att beddmningarna var objektiva.

Programmen for att motivera personal maste snabbt kunna justeras efter fordndringar 1

organisationen och hur verksamheten utvecklas.



3.3 Motivations paverkan pa prestationer inom forséljning

Forskningen inom motivation for sédljare 6kade nér skiftet inom organisationskulturer gick
frén att maximera effektivitet till att se de anstéllda som en viktig del av organisationen 1
slutet av 70-talet och borjan av 80-talet. Nar forskarna insdg att motivation var en avgorande
faktor for att paverka resultatet pa sista raden tog forskningen fart ordentligt. (Khusainova
m.fl., 2020) Sedan dess har det forskats mycket pa vad som driver sdljare och olika former av

motivation 1 relation till prestation (Khusainova m.fl., 2020)

Det Khusainova m.fl. (2020) bland annat har kommit fram till ar att bdde monetéra och icke
monetéra faktorer, hur arbetet dr designat och hur olika ledarstilar och tekniker for motivation
alla kan bidra till 6kad prestation. Motivationsforskning for séljare ar viktigt inom forsiljning
(Khusainova m.fl., 2020), som ocksé anser att trots all forskning de senaste 50 aren s& saknas
det ett entydigt svar pa vad som bést motiverar séljare, nir och varfor. Pa 70-talet var
forskningen fokuserad pa hur yttre motivationsfaktorer padverkade forséljningen. Men sedan
Edward Deci kom fram med idén att aktiviteter som baseras pd inre motivation skulle lyftas
har samspelet mellan inre och yttre faktorer varit viktiga i forskningen (Khusainova m.fl.,

2020).

Det finns fler, som Good m.fl. (2022), som kommit fram till att ekonomiska incitament kan
existera thop med intressanta och utvecklande arbetsuppgifter som motivatorer. Alltsa inre
och yttre motivation samtidigt, &ven om yttre faktorer historiskt har dominerat som
motivation inom forskning runt férsédljning. Det har d& frimst varit i form av provision,
tavlingar och liknande incitament, som enligt deras studie visar ge effekt pa
sédljpresentationen. Ddremot menar Good m.fl. (2022) att inre motivation i form av
kompetens, samhorighet och sjilvstdndighet visade en starkare koppling till sidljarens

prestationer dn yttre motivation.

SDT gor skillnad pa autonom och kontrollerad reglering av ett beteende. Autonom reglering
handlar om att utféra en uppgift for att det &r meningsfullt och sjdlvvalt, medan kontrollerad
reglering handlar om att utféra en uppgift for att det finns yttre patryckningar eller for att
undvika negativa konsekvenser. (Deci och Ryan, 2008) De menar ocksa att skillnaden 1 typ
eller kvalitet pd sdljarens motivation har en storre paverkan pa prestation dn miangden

motivation.
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Kontrollerad reglering gér att koppla ihop med béttre prestationer bade nér det géller
komplexa uppgifter och mindre intressanta uppgifter. Medan autonom reglering nér battre
prestationer pé intressanta uppgifter som ar underhéllande och ger tillfredsstillelse (Gagné
och Deci, 2005). Det menar Gagné och Deci (2005) tyder pa att en blandning av autonom och

kontrollerad reglering dr optimalt ndr arbetet vixlar mellan komplexa och enklare uppgifter.

Autonom reglering dr kopplad till inre motivation och kontrollerad till yttre. Malsattningar
kan ocksa vara autonoma eller kontrollerade. Autonoma malséttningar dr starkare kopplade
till effektivitet och vilmaende, enligt Ryan och Deci (2000). Det innebar inte nddvandigtvis
att det dr det bista alternativet for varje enskild individ. Studien visar att for att fa ut bést
prestationer ska regleringen och malséttningen utga frdn vad individen identifierar sig med
och vilka behov som den personen har. Det styrks ocksa av Lornicova m.fl. (2020) och Shin

m.fl. (2019).

Barwick och Pathak gjorde 2010 en studie pa hur storleken pa fastighetsmiklarens provision
paverkade kvaliteten pa sjdlva fastighetsformedlingen. Om séljarna fick battre betalt, gick det
da snabbare att sdlja fastigheten? De kom fram till att ju hogre arvode desto bittre levererad
tjénst. Studien baseras pa insamlad data pa salda ldgenheter och fastigheter fran 1997 till 2007
1 centrala Boston. Studien genomfoérdes med en analytisk och matematisk modell. Genom en

algoritm matte de forsédljningspriset och forsdljningstiden mot storleken pd méklararvodet.

Ahlenius (2022) beskriver att provisionen &r en tydlig yttre motivationsfaktor. Men Barwick
och Pathaks (2010) studie visade att provisionens storlek inte hade nagon tydlig paverkan pa
den slutliga kvaliteten pé forsdljningen. Paverkan pé forsiljningstiden var minimal och

slutpriset paverkades inte alls av provisionens storlek.

En teori som kom fram i diskussionen 1 deras studie var att fastighetsméklare med hogre
provision hellre omsatte mer och darfor skyndade sig vidare till ndsta affar snarare 4n att
forsoka fa ut hogsta pris. (Barwick och Pathak, 2010) Den teorin stdds av en studie
genomford av Jia Xie 2018 som visade att nér fastighetsméklare séljer sina egna hem far de i
snitt ut 4,6 procent mer 1 forsdljningspris én nér de siljer at andra kunder. Studien hamtade sin
empiri fran en MLS-databas 6ver fastighetsforsiljningar i Johnson County, Indiana, USA,

mellan 2000 och 2010.

78 procent av undersdkningens fastighetsbestdnd var privatigda bostédder. Resterande var

foretagskunder, boldneinstitut och statliga kunder. Skillnaderna pa forsiljningspriset mellan
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den gruppen och fastighetsmiklarnas egna hem var storre &n mellan den och privatdgda som
bara var 1,5 procent. Foretagskundernas fastigheter var 8,9 procent billigare, bolaneinstitutens
8,5 procent billigare och statliga institutioner 5,3 procent billigare. I analysen konstaterade
Xie (2018) att foretagskunder, bolaneinstitut och statliga kunder vill genomfora sin

forsédljning snabbare snarare 4n till det bésta priset.

De kom ocksa fram till att fastighetsméklarna vérnar om sitt rykte genom att sdkerstilla att
vara trovirdiga mot privata kunder. En fastighetsméklares rykte dr viktig pa den privata
fastighetsmarknaden vilket styrks av att slutpriserna mellan privata séljare och
fastighetsméklarnas egna forséljningar bara var 1,5 procent. Rykte ar alltsa en viktig

motivationsfaktor inom maklarkaren.

34 Motivation under nediatgiende marknader

En global lagkonjunktur sétter psykologisk stress pd anstéllda genom 6kad otrygghet for att fa
behélla sin anstillning. (Shin m.fl., 2019) De ville kartldgga vilka motivationsprocesser som

ar grunden till anstélldas reaktioner pa otrygg anstéllning. De ville anvinda SDT for att se hur
inre motivation dr kopplad till arbetsotrygghet och prestation. Studien omfattade 152 anstillda

1 ett sydkoreanskt tillverkningsforetag.

Studien (Shin m.fl., 2019) fokuserar bara pa inre motivation eftersom de anser att det ar
viktigare &n yttre ndr det kommer till otrygga anstillningar och prestation. Den tesen bygger
pa tva undersokningar. Dels Cerasoli och Fords (2014) metaanalys dér det framkom att inre
motivation dr starkt kopplat till prestation oavsett yttre motivationsfaktorer. Dels Deci och
Ryan (2008) som menar att inre motivation 1 hog grad paverkas av kontextuella faktorer. Det
vill sdga sammanhanget mellan person och omgivande faktorer. Dirmed menar forfattarna att
en otrygg anstédllning absolut dr en kontextuell faktor som paverkar den inre motivationen

negativt.

Hypoteserna Shin m.fl. (2019) utgér frdn bygger pa tidigare forskning om SDT. Dér beskrivs
bland annat att individer som &r inre motiverade dr mer engagerade i aktiviteter som
intresserar dem. De far tillfredsstéllelse som beloning vilket gér dem mer uthalliga for att
uppnd sina mal. Anstédllda med inre motivation presterar béttre dn de utan inre motivation, ir
en av slutsatserna. Hypoteserna ér alltsd att en anstéllnings otrygghet dr negativt kopplat till

inre motivationsfaktorer och att inre motivation &r positivt kopplat till prestation.
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Resultat var inte anmérkningsvért eftersom de stimde med tidigare studier. Inre motivation
hade betydelse for forhallandet mellan arbetsosédkerhet, prestation och beteende. Sa pass att de
anser att SDT kan utgora ett ramverk for att minska effekten for en anstillnings otrygghet

kopplat till prestations- och beteenderesultat.

Otrygghet runt anstillning &r direkt kopplat till inre motivation och arbetsprestation. (Shin
m.fl., 2019) Chefer rekommenderas att genom ett karismatiskt ledarskap ge aterkoppling och
stod till sina medarbetare for att 6ka den inre motivationen och arbetsprestationen. Alla har
olika behov och bor dirmed hanteras olika, ges forutsidttningar och arbetsuppgifter sa att de

stimmer med intressen och behov. Det kom dven Lorincova m.fl. (2020) fram till.

Covidpandemin var kanske den tydligaste globala kris vi har haft menar Siejka och Szajt
(2022) De sédger ocksa att kriser dr oundvikliga 1 affarsvarlden. De pekar pa att just under

pandemin forlorade foretag 6ver hela vérlden planerade intédkter och miljontals jobb hotades.

Vid kriser koncentrerar sig minga foretag pé att minska kostnaderna (Siejka och Szajt, 2022).
Det giller sarskilt arbetskostnader. Det leder till att de anstdllda blir padverkade vilket 1 sin tur
leder till mindre engagemang och fler sjukskrivningar. Ekonomiska kriser 1 foretagen kan ha

langsiktiga effekter pa de anstilldas motivation (Siejka och Szajt, 2022).

Pandemin ledde till just global nedgéng 1 ekonomiska aktiviteter och 6kad arbetsloshet.
Darfor dndrades arbetsgivarnas prioriteringar fran att motivera medarbetarna till att sdkra
arbetstillféllen (Siejka och Szajt, 2022). Fler bekriftar att anstillningstrygghet ar hogt
viarderad under ldgkonjunkturer (Chatzopoulou m.fl., 2015, Shin m.fl., 2019).

Betydelsen av s kallad rationella, motiverande faktorer som samarbete och foretagskultur
minskade under pandemikrisen, enligt Siejka och Szajt (2022). Om personalens motivation
skulle 6ka behovde de kédnna att deras hilsa prioriterades och att anstidllningen sékrades.

Foretag som misslyckades att méta de anstidlldas behov sag en 6kad personalomsittning.

Andra faktorer som motiverade anstillda under pandemin enligt Siejka och Szajt (2022) var
en bra ersittning tétt f6ljd av likabehandling och intressanta arbetsuppgifter. Det styrks ocksa
av tidigare studier, bland annat av Chatzopoulou m.fl. (2015). Siejka och Szajt (2022) menar

att det under kris dr viktigt att ha rittvisa ersdttningssystem.

Niér landets ekonomi mattades av under 2015 och méanga forlorade sina jobb eller fick

l6nesénkningar, gjorde Chatzopoulou m.fl. (2015) en studie pa kommunanstéllda och deras



motivationsfaktorer. Studien dr i1 tva delar dar den forsta delen ar ett omfattande teoriavsnitt
om motivation fran tidigare forskning. Den andra delen dr en unders6kning pa vad som

motiverar kommunanstéllda under en ldgkonjunktur.

Det dr viktigt att behalla motivationen hos de anstéllda under tuffare tider, menar forfattarna.
Ofta behover de som é&r kvar 1 anstéllning prestera pa topp. Det styrks ockséd av Azasu (2009)
som menar att de anstéllda har ett stort virde hos foretag och organisationer. Darfor ar det

extra viktigt under en ldgkonjunktur att de anstéllda 4r motiverade att prestera.

Resultatet av studien visade att de 85 respondenterna holl intressant arbete, jamstélldhet pa
arbetsplatsen, objektiv bedomning och en bra 16n som viktiga motivationsfaktorer.
(Chatzopoulou m.fl., 2015). Det stimmer med studien som Siejka och Szajt (2022)
genomforde och tidigare studier nimnda 1 Chatzopoulous arbete som undersokte vad motivet

for nojda medarbetare hos offentligt och privat anstillda. (Houston 2000).

I den studien framkom det att meningsfullt arbete var viktigast bade for offentligt- och
privatanstdllda. Det som skiljde sig mellan de olika grupperna var anstéllningstrygghet som
kom som nummer tva for offentligt anstéllda och 16nen forst pa fjarde plats. For de
privatanstéllda var I6nen pa andra plats. Motivationsfaktorer skiljer sig &t beroende pad om

anstéllningen &dr inom den privata eller offentliga sektorn (Chatzopoulou m.fl., 2015).

3.5 Teoretisk sammanfattning

Forenligt med Deci och Ryan (2000) s& dr motivation ett komplext &mne och fungerar i olika
riktningar beroende pa vem det géller. Eftersom vi ér olika individer sé drivs vi ocksé av olika
mal och attityder for att prestera. SDT bestar av inre och yttre motivation som exempelvis
om en elev studerar av nyfikenhet och intresse (inre motivation) eller for att eleven vet om att
bra betyg ér bra att ha 1 framtiden (yttre motivation). SDT betonar vikten av inre motivation
dar tre psykologiska behov maste vara uppfyllda for att na inre motivation som leder till
maximal motivation och prestation (Slemp m.fl., 2021). Det dr autonomi som 1
arbetsprocessen star for sjalvstandighet, kompetens som beskrivs att dela kunskapen och
hjalpa varandra och den tredje ar samhorighet dir genuint intresse for relationer finns, t.ex. att
lyssna och stotta.

Yttre motivation delas in 1 fyra graderingar. Graderingarna delas upp 1 hur olik eller lik den
yttre motivationen dr den inre motivationen. enligt Ryan och Deci (2020). Langst fran inre

motivation ar extern reglering och introjicerad reglering. De tva ndrmast inre motivation ar



ocksa de som kan nidrmast likstéllas inre motivation. Det &r identifierad reglering och
integrerad reglering. De liknar inre motivation men det som blir avgérande att du ska kdnna
dig inre motiverad dr ocksa att personen kdnner gladje for aktiviteten. Med inre motivation
skapas ett storre engagemang och en starkare prestation.

Gillande SDT och fastighetsméklare sa finns en del forskningsstudier skriven av bland annat
Ahlenius m.fl. (2022) och Mosquera m.fl. (2020). Bada forskningsstudierna kom fram till att
en mix av bade inre och yttre motivationsfaktorer dr det optimala, men de skiljde sig 4t genom
att Mosquera m.fl. (2020) fann att de yttre motivationsfaktorerna var starkare drivkraften och
Ahlenius m.fl. (2022) fann att de inre motivationsfaktorerna var den starkare drivkraften.
Good m.fl. (2022) menar att inre motivation dr starkt kopplat till prestation och ldngvarig
motivation medan yttre motivation kan vara starkare under en kortare tid.

Enligt Ahlenius (2022) s ar provisionsbaserad 16n en tydlig yttre motivationsfaktor och att
forskningen inom fastighetsméklarbranschen oftast fokuserat pa dem till nackdel for inre
motivationforskning. I Ahlenius (2022) studie pekar resultaten pd en mix av inre och yttre
motivationsfaktorer for fastighetsméklare 1 Sverige.

Dagens foretagsklimat menar Lorincova m.fl. (2020) ar hart och fordanderligt vilket leder till
att foretagen méiste vara anpassningsbara, aven mot sina anstillda. For att de anstdllda ska
kunna prestera pa topp krédvs det att medarbetarna mar bra (Siejka och Szajt, 2022) For att
gora det menar Lorincova m.fl. (2020) att motivera de anstéllda efter deras behov dé varje
individ &r olika och drivs av olika motivationsfaktorer. Cheferna bor arbeta efter att mota de
anstélldas behov pa individniva 1 stéllet for generella motivationsprogram.

Forskning om motivationens péverkan pa prestation har funnits linge och den kan péverkas
olika beroende pa hur varje individ motiveras och hur vdgledningen ser ut fran cheferna. Det
ar komplext och det finns ingen generell mall enligt Khusainova m.fl. (2020). Enligt Deci och
Ryan (2008) gor SDT skillnad pd autonom och kontrollerad reglering dér autonom star for
inre motivation och kontrollerad star for yttre motivation. Good m.fl. (2020) menar att
autonom reglering bidrar 1 storre grad dn kontrollerad reglering till béttre prestationer.
Tidigare forskning av bland annat Jia Xie (2018) och Barwick och Pathak (2010) visar att
fastighetsméklares prestationer sillan paverkas av kontrollerad reglering utan 1 stillet

paverkas av autonom reglering.

En lagkonjunktur sétter press pa anstillda och forskning visar att det kan paverka
motivationen och prestationen negativt (Cerasoli och Fords, 2014, Deci och Ryan, 2008). For

att anstéllda ska kunna motiveras och prestera under en lagkonjunktur sa behovs karismatiskt



ledarskap (Shin m.fl., 2019) samt att arbetsuppgifterna fordelas sa att varje anstilld far jobba
med uppgifter som intresserar den anstillde. I Siejka och Szajts (2022) studie kunde de se att
foretag som inte anpassar sig till lagkonjunkturen hade d6kad personalomsittning. I samma
studie blev resultaten att anstdllda under en ldgkonjunktur ser bra ersittning tétt foljd av
likabehandling och intressanta arbetsuppgifter som viktiga faktorer for att ma bra. I en annan
forskningsstudie av Chatzopoulou m.fl., (2015) visade det sig att de anstillda tyckte att det
viktigaste under en ldgkonjunktur var ett meningsfullt arbete, vilket var viktigt bdde for

offentligt och privat anstéllda.



4. Empiri

4.1 Image

For fastighetsmaklare &r ett gott rykte mycket viktigt, kanske &nnu mer nir marknaden ar
nedatgdende. Image har ddrmed en stor paverkan pa motivation och prestation. Respondent 4
(personlig kommunikation, 2023) menar att vara ”top of mind” jamt ar viktigt men dnnu
viktigare under neddtgaende marknader. Respondent 4 menar att synas och visa att respondent

4 finns dir den dagen kunden ska silja ar véldigt viktigt just nu.

Respondent 1, 2 och 4 (personlig kommunikation, 2023) arbetar kontinuerligt med
kundngjdhet. Alla tre motiveras av att jobba for hog kundndjdhet. Utan ndjda kunder gér det
inte att bedriva verksamhet pd ldng sikt. Enligt respondent 4 dr det viktigt att vaga sticka ut
och att jobba for att bli just ’top of mind”, for att fa in kunder att bearbeta infér kommande
forséljningar. Men alla respondenterna motiveras av kundndjdhet. Ett sitt att bli ”top of

mind” &r att regelbundet synas pa event som idrottsevenemang, enligt respondent 4.

Lagkonjunkturen har gjort att respondent 1 och 4 (personlig kommunikation, 2023) har fétt
sdnka sina forvantningar infor det har arets resultat da det redan gar att se att de inte kommer
att gora lika bra siffror 1 &r. Det dr viktigt att sdnka ribban for att slippa bli besviken, menar
respondent 1. Bada tror att en besvikelse pa sin egen insats skulle leda till minskad motivation

och dirmed ge sdmre prestation.

Image dr mer @n att synas. Det dr ocksa att fa bekriftelse just pa prestationen. Bade
respondent 1 och 4 (personlig kommunikation, 2023) anser sig vara tivlingsinriktade. For
respondent 1 ar tavlingsmomentet en viktig del av méklaryrket. Respondent 1 motiveras av
vetskapen om att andra méklare &r ute efter samma objekt, vilket gor att respondent 1 forsoker

prestera dnnu béttre. Det ska vara en utmaning att na mélet, da trivs respondent 1 som bést.

For respondent 1 (personlig kommunikation, 2023) dr lagkonjunkturen en trigger att prestera
annu bittre eftersom konkurrensen ér storre med férre objekt pd marknaden. Fler méklare

tdvlar om samma objekt. Det negativa ar att det ar farre tillfallen till tdvlingsmoment.

Respondent 4 (personlig kommunikation, 2023) ser tivlingen mer som ett sétt att sla sina
egna rekord samt att kontoret &r ett lag. Nar en kollega presterar bra motiveras respondent 4

och vill bidra mer for laget.
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4.2 Formogenhet

En av de kategorier vi trodde skulle ha storst paverkan pé prestation innan empiristudien var
formogenhet. Efter undersdkningen kan vi konstatera att det har en stor padverkan pa

prestation, sarskilt under lagkonjunktur.

Flera av respondenterna valde just méklaryrket for mojligheten att ha en bra inkomst. Nér vi
fordjupade oss 1 svaren var det dock en del som forvinade oss. Alla respondenter (personlig
kommunikation, 2023) hade inte samma motiv till att bli méklare. Respondent 1 har ett
genuint intresse av hus och respondent 2 lockades av de friare arbetstiderna. Over tid sé blev
inkomsten viktig d&ven for respondent 1 och ddrmed en paverkan pa prestationen. Medan

respondent 2 vidhaller att pengar inte dr en motivator utan snarare ndjda kunder.

For respondent 3 var pengar den storsta anledningen till att bli maklare. Det &r fortsatt en
bidragande faktor for att kdnna sig motiverad. Respondent 3 menar att det borde vara en stor

motivation hos alla méklare eftersom det i princip uteslutande handlar om provisionslon.

Enligt respondent 2 &r att fa bra betalt och n6jda kunder inte tva ytterligheter. De paverkar
varandra och en blandning av de béda dr det ultimata. Det ar enligt respondent 2 viktigt att

forsta nér vi pratar om motivation, prestation och formdgenhet.

Alla menar att det viktigaste dnda &r ndjda kunder. Utan ndjda kunder blir det inga fler affarer

och ddrmed inga intédkter.

Béde respondent 1 och 4 (personlig kommunikation, 2023) motiveras starkt av den
provisionsbaserade 16nen. Just att den &r fordnderlig minad for manad och att det inte finns ett
tak pa hur mycket det gar att tjina. Allt hdnger pa hur mycket engagemang de viljer att lagga

ner pa affarerna. Det blir tydligt att pengar paverkar motivation och prestation.

Just ndr marknaderna inte gér lika bra blir det uppenbart att pengar &r en stor
motivationsfaktor for alla respondenter. Flera av respondenterna hdvdar att om
lagkonjunkturen fortsitter kan det bli svért att klara sig pa den 16n de far in idag. Haller det i

sig for lange finns det anledning att se sig om efter en annan anstéllning.

Varken respondent 1 eller 4 (personlig kommunikation, 2023) dr oroliga for situationen idag
utan tror att det kommer att vinda. Men respondent 4 vill kunna kénna sig motiverad och

prestera vil och ar darfor beredd att gé vidare till ndgot annat dir forutsittningarna ar battre.



Flera av respondenterna beskriver kénslan de har nér de har haft en bra manad kontra en délig.
“En bra manad kdnns det som om jag svdvar pa moln.”, sdger respondent 4 (personlig
kommunikation, 2023). En dalig ménad kommer dngslan och magont enligt respondent 3 och
5 (personlig kommunikation, 2023). Det bekriftar att formogenhet har en stark paverkan pa
motivationen. Nistan alla, utom tva, menar att de blir motiverade av att prestera nér
provisionen dr hogre. De levererar dd en tjdnst med hogre kvalitet. De tvd som hade
avvikande &sikt menade att de &r motiverade att prestera oavsett storleken pé provisionen.

Kundngjdheten ér for dem allra viktigast.

Fordjupar vi oss 1 just deras svar kan vi dndd se att den ena respondenten ndmner kundndjdhet
eftersom det kan leda till fler affarer. Indirekt alltsa en storre inkomst. Fler affdrer genererar 1

regel mer pengar @n storre belopp for en affdr, enligt den respondenten.

Respondent 2 (personlig kommunikation, 2023) har jobbat 13 ar som méklare och har noterat
att pengar kan fa alldeles for stor betydelse. Nér provisionen gor att méklaren inte gor allt for
kunden utan tittar pa siffrorna kan det bli en missndjd kund. Det kan rdra sig om att inte

aterkoppla 1 tillrdckligt stor utstrickning. Fler smé& misstag kan avgora kundnojdheten. Déarfor

anser respondent 2 att det dr viktigt att inte ha pengar som den primira motivationsfaktorn.

4.3 Intressen/larande

Det som dr allra roligast med yrket ar enligt alla respondenterna kundkontakten och
kundnyttan. Intresset for relationer &r en stor drivkraft. De har dock ndgot olika vinkel pd hur

de beskriver just vikten av kundrelationer.

Respondent 2 och 4 (personlig kommunikation, 2023) blir motiverade av relationerna med
kunderna men ocksé sjilva affarerna. I och med lagkonjunkturen har bada minskat 1
omfattning vilket gor att bada kénner sig mindre motiverade, det 4r helt enkelt inte lika roligt.
Respondenterna 1 och 5 (personlig kommunikation, 2023) trycker pa att det ar just kunderna
som &r det roligaste. Alla far en hérlig kénsla av att ha presterat ndr kunderna ar néjda.
Respondenterna 4 och 5 (personlig kommunikation, 2023) beskriver det som ett rus efter

avslutad affér nér alla dr superndjda.

Alla tycker att det ar trakigare nér de inte kan triffa lika manga ménniskor. Respondent 3
(personlig kommunikation, 2023) menar att om det inte hade varit s roligt och intressant att

ga till jobbet hade just minskade antal kundrelationer haft en stor negativ paverkan pa

28



motivationen. Det dr viktigt att hitta motivationen och att fortsétta levererar pa topp, att inte

tappa farten.

Respondent 3 och 4 (personlig kommunikation, 2023) sticker ut 1 sin ambition att ta vara pa
tiden som férre affdrer ger. De anvénder tiden till att utbilda sig mer, forkovra sig i hur
byggnadsteknik fungerar samt hur bankerna tinker och agerar i olika situationer. De andra
respondenterna kimpar med att hélla ndsan ovan vattenytan. Motivationen till att bygga pa
sina kunskaper kommer fran att kunna prestera dnnu béttre nér det blir som vanligt igen. Alla
anser dock att det dr viktigt att hela tiden utvecklas. Respondent 1 och 4 (personlig
kommunikation, 2023) tyckte till och med att det 4r motiverande just att se utvecklingen och

vad den leder till.

Det som far respondenterna att prestera bast 4r autonom motivation. Det ar friheten under
ansvar som gor méklaryrket attraktivt for alla respondenter. For respondent 1 och 4 (personlig
kommunikation, 2023) flyter privat- och arbetsliv ihop. Friheten att vara flexibel med
arbetstiderna ér speciellt och motiverar mycket. De menar att det &r en ynnest att ha ansvar for
sina hogst varierande arbetstider. For respondent 3 (personlig kommunikation, 2023) innebér

friheten att det dr lattare att hélla isar privat- och arbetsliv.

For respondent 1 och 5 (personlig kommunikation, 2023) 4r det inte motiverande att jobba
mot ekonomiskt uppsatta mél. Det fir dem att kdnna storre dngslan och oro, speciellt nu i
lagkonjunkturen. De kénner dock stort fortroende frdn respektive chef som vet att de presterar
sd bra de kan. Darmed blir de ekonomiska mélen inte fullt s skrimmande och viktiga.
Respondent 2 och 4 (personlig kommunikation, 2023) arbetar mot andra former av mal som
ar lttare att nd under en simre marknad som att méta antalet affarer eller kundndjdheten

snarare dn grona eller roda siffror 1 en budget.

4.4 Relationer

Forutom tidigare nimnda kundrelationer &r relationerna inom den egna byrdn viktiga. Att
knyta meningsfulla relationer till kunder dr nyckeln till framging, men utan en trevlig
arbetsmilj6 och ett kollegialt ssmmanhang skulle det inte vara lika motiverande. Ett sétt att
forstiarka vad relationerna med kunderna betyder dr nér de delar sina upplevelser med

kollegorna.
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For respondent 2 (personlig kommunikation, 2023) var den sociala aspekten och
kundrelationerna anledningen till att respondent 2 valde just méiklaryrket. Det &r d4n 1 dag en
av de storsta motivationsfaktorerna. Bade respondent 1 och 4 (personlig kommunikation,
2023) menar att bry sig om sina kunder och vidrna om relationen ar det som bidrar till ett bra

rykte (image) och sékerstiller framtida uppdrag.

For respondent 1 (personlig kommunikation, 2023) handlar framgéng 1 méklaryrket om att
lagga ner tid och engagemang 1 kundrelationer. Nojdhet hos respondent 1 uppstar nar kunden
ar nojd och ger rekommendationer, for da vet respondenten med sékerhet att uppdraget

genomforts pa basta mojliga sitt.

Kundernas kinsla efter affaren ér det bésta sittet att médta om uppdraget har genomforts pa ett
bra sitt eller inte, enligt respondent 5 (personlig kommunikation, 2023). Att gora allt for sin
kund innebir ocksa att genuint vara intresserad och brinna for sin kund, menar respondent 2
(personlig kommunikation, 2023). Det &r viktigare dn fem tusen kronor mer 1 provisions-

kuvertet.

Respondenterna 3, 4 och 5 (personlig kommunikation, 2023) menar att andra méklares
framging inom byran bidrar till att de sjdlva blir motiverade. Kontoret blir ett lag och
framgéing foder framgang. Kollegorna ér enligt respondent 3 en bidragande orsak till att
behalla motivationen speciellt nér det dr tufft. Med en god stdmning och bra moral sa stottar

det hela organisationen, menar flera respondenter.

4.5 Berommelse/Erkinnande

Under undersdkningen framkom att positiv aterkoppling och erkédnnande av bra prestationer
paverkar motivationen hos méklare. Respondent 2 (personlig kommunikation, 2023) uttrycker
att ndr ett bra resultat uppmirksammas pa kontoret ger det en kick och kénsla av
tillfredsstéllelse. Det 6kar motivationen for att fortsitta gora bra prestationer. Att kinna sig
uppskattad och virdefull leder till &nnu hogre motivation och att ha bra hojd 1 sina

prestationer.

Enligt respondent 1 (personlig kommunikation, 2023) &r det extra viktigt under tuffare
perioder som en ldgkonjunktur att f4 erkdnnande och positiv aterkoppling. Det krivs
uppskattning for att bryta en negativ trend. Flera respondenter menar att om alla medarbetare

ar duktiga pa att ge berém, s skapar det en miljo som gor det dnnu ldttare att prestera och
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kdnna sig motiverad i. Det dr sa viktigt enligt respondent 3 och 5 (personlig kommunikation,

2023) att erkdnnande av en bra prestation uteblir kan det paverka motivationen negativt.

4.6 Hiilsa

Under vér undersokning var det flera respondenter som nimnde vikten av hélsan hos
individen, inte bara pd jobbet utan dven privat 1 hemmet och att den privata hilsan har en
paverkan pa motivation och prestationer i yrket. Ett exempel pd nir hédlsan kan ha en paverkan
pa motivationen under ldgkonjunkturer menar Respondent 2 (personlig kommunikation,
2023) att under tuffare marknader néir du inte siljer lika mycket som du brukar paverkas din
personliga ekonomi drastiskt vilket kan vara ett vildigt stort orosmoment privat, vilket i sin
tur bidrar till att motivationen hos méklare blir mindre vilket d& dven paverkar prestationer.
Aven respondent 1 (personlig kommunikation, 2023) menar p4 att det kan vara sirskilt
pafrestande pa den personliga hilsan under lagkonjunkturer och att det da blir viktigt att
kdnna stdd och att kunna diskutera problem som uppstar med sina kollegor for att fortsétta

vara motiverad och kunna prestera.

Bade respondent 1 och respondent 2 (personlig kommunikation, 2023) menar att en viktig
faktor for att kunna forbli motiverad och att kunna prestera under ldgkonjunkturer &r att bry
sig om personer runt omkring sig och visa stod nir det gar tufft. Att kunna diskutera problem
inte bara pa jobbet utan dven hemma kan leda till hogre prestationer. Respondent 2 anser att
det finns en tydlig koppling mellan férhdllanden i hemmet med prestationer pa jobbet.
Respondent 2 (personlig kommunikation, 2023) menar dven att om en individ pd kontoret har
strul 1 privatlivet och borjar tappa motivationen och hianga med huvudet att det snabbt sprider
sig pa kontoret och kan vara forodande for resultatet for hela kontoret. Under ldgkonjunkturer
kan det vara extra skadligt dels for att ddliga resultat kdnns &nnu mer nér resultaten redan gar
ner pa grund av marknaden men dels eftersom den privata hilsan enklare kan komma att
paverkas. Respondent 2 menar dven att ar allt 1 sin ordning 1 hemmet underlittar for

maklarens motivation och dven prestation.
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5. Analys

5.1 Self Determination-Theory

I teorin framgar att olika manniskor drivs av olika faktorer som typer av mal och intressen.
Bland annat Deci och Ryan (2000) uttrycker att vi har olika ambitionsnivaer som paverkar vér
motivation och att den skillnaden kan ta individer 1 olika riktningar. I var undersokning gar
det att utldsa en distinkt skillnad mellan de olika respondenternas motivation med hjélp av att
olika kategorier visar pa olika grader av vilka som var viktiga for sin egen motivation. Det
pekar pa att det dr svart att definiera exakt vilken typ av motivation som har storst effekt pa en
grupp 1 sin helhet utan det bor ses pa en individuell niva for att f4 ut mest effekt. Det stods
aven av Khusainova m.fl. (2020) som just menar att olika personers attityder och mal skiljer
frén person till person och darfor dr det svart att identifiera det perfekta svaret for sdljarens

motivation.

SDT grundar sig pa att vara grundldggande psykologiska behov behover vara uppfyllda for att
vara motiverade och prestera. Enligt Slemp m.fl. (2021), &r Autonom Support,
Kompetenssupport och Samhorighetssupport de delar som behover fungera och samverka,
vilket resultaten fran vér studie ocksa kan bekrifta eftersom samtliga respondenter ansig att
de var véldigt viktiga for deras motivation och prestation. Gillande Autonom support sa var
alla respondenter helt 6verens om att frihet under ansvar var otroligt viktigt 1 yrket. Bade
respondent 1 och 4 (personlig kommunikation, 2023) som latit jobbet bli en del av sin privata

livsstil menade att utan jobbets frihet skulle det inte fungera att prestera pa hogsta niva.

Respondent 1 menade ocksé att om friheten inte fanns sa skulle det paverka motivationen
valdigt negativt: “Det dr ju viktigt, annars hade jag inte trivts lika bra, det hade jag inte.”
(Respondent 1, personlig kommunikation, 2023) vilket stimmer vil in med teorin. Det pekar
pa att yrkets frihet med varierande arbetstider &dr viktigt for motivationen. Respondent 2
(personlig kommunikation, 2023) menar att kunna prestera i rollen som méklare s& maste du
ma bra bade pa jobbet och hemma. Vikten av kamratskap visade sig vara sirskilt viktigt nu
under ldgkonjunkturen, samt stottning med tips och rdd pa kontoren for att hélla motivationen
uppe vilket ar djupt forankrat i Kompetenssupport. Alla respondenter ansdg att stottning fran
kollegorna har en storre paverkan pa motivation &n kontakt frén organisationens support 1

samma drenden. Gemenskap och kamratskap péd kontoret dr nagot som visat sig vara otroligt
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viktigt for att kdnna motivation 1 yrket. Respondent 1, 4 och 5 (personlig kommunikation,
2023) beskriver att nar kollegorna dr insatta 1 ens arbete sa ger det béttre feedback vilket
bidrar till att h6ja sin egen motivation och prestation. Vid brist av goda relationer med sina
kollegor bidrar det till en negativ effekt pd motivation och prestation enligt respondent 5

(personlig kommunikation, 2023).

Béde respondent 1 och 4 (personlig kommunikation, 2023) kidnner ingen oro trots en
nedatgdende marknad da de tror att marknaden snart kommer vinda men de har fatt stilla om
sitt mindset och anpassa sina forvantningar till den rdidande marknaden for att bibehalla sin
motivation att prestera. Vilket tyder pa att de ar flexibla och fortfarande motiverade att

fortsdtta med yrket trots de allt tuffare tiderna, vilket dr kopplat till kompetenssupport.

Samhorighetssupport ar starkt kopplat till kategorin Relationer och den kategorin mérkte vi
var extremt viktigt for samtliga respondenter. Bade nér det kom till relationer till kunder samt
arbetskamraterna. For respondent 2 (personlig kommunikation, 2023) &dr det 100 procent
fokus pa kunden och det ér att gora kunderna néjda som driver respondent 2 vilket visar pa en
stark korrelation till de inre motivationsfaktorerna. Respondenterna 1, 4 och 5 (personlig
kommunikation, 2023) menar ocksa att motivation kommer frdn ndjda kunder, men att den
motivationen kom frin vetskapen att ndjda kunder leder till fler affédrer, battre resultat och
bittre provision vilket ar kopplat till kategorin formdégenhet. Bra kundrelationer dr ett méste,
men det dr 4nda pengar som driver dem 1 grunden vilket dr en yttre motivationsfaktor.
Motivation dr en komplex fraga da vid forsta anblick kan respondenterna 1, 4 och 5 (personlig
kommunikation, 2023) tolkas drivs frimst av inre motivationsfaktorer men bakom den
motivationen dr deras drivkraft 4nda resultat och beloning. Det kanske &r lite fult att erkdnna
att de drivs av pengar? Respondent 3 (personlig kommunikation, 2023) svarade tydligt att det
var pengar som drev honom vilket dr en klar koppling till yttre motivation som fradmsta
drivkraft. Respondent 2 (personlig kommunikation, 2023) sade att: “Gor man jobbet rdtt med
kunderna kommer det andra av sig sjdlv.” med syftning pd pengar och sdledes var inte pengar

nagot respondent 2 bekymrade sig 6ver vilket dr en klarare koppling till inre motivation.

Det staimmer vl 6verens med vad Ahlenius (2022) skriver om att méklare drivs av inre
motivationsfaktorer sdsom kundrelationer for att de vet att om lyckas med kundrelationer
kommer pengar och resultat utav det i slutindan dnda. Alltsa dr de samtidigt driven av bade

inre och yttre motivationsfaktorer vilket 4r mycket intressant. Av de fem vi intervjuade s var
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den slutsatsen applicerbar pd respondent 1, 4 och 5 (personlig kommunikation, 2023).
Respondent 2 (personlig kommunikation, 2023) var ej driven av pengar medan respondent 3
(personlig kommunikation, 2023) tydligt var det. Sa att alla tre grundldggande psykologiska
behov ar viktiga bekriftas av vara respondenter till hog grad vilket gor att de orkar fortsitta

motivera och prestera.

Yttre motivation dr inte sa enkelt som att det endast handlar om yttre beloningar. Ryan och
Deci (2020) beskriver fyra olika typer av yttre motivationsfaktorer vid strivan mot mal.
Extern reglering som &r motivation fran beloningar eller straff och introjicerad reglering som
ar motivation fran skuldkinslor och att undvika angest eller skam fran misslyckade
prestationer. Var undersdkning har inte pekat pa ndgon av de typerna av yttre motivation hos
vara respondenter, d&ven om pengar och oro har haft en del 1 respondenternas motivation.
Snarare har vi kunnat se tecken pa de andra typerna av yttre motivation. Namligen identifierad
reglering och integrerad reglering. Dér fokus for motivationen inte bara ligger pa resultatet av
handlingen utan att kunna identifiera sig med malet och handlingen dir det 6nskvérda
resultatet blir en produkt av sjidlva handlingen som ses som motiverande. Det dr ndgot vi kan
se 1 var undersdkning dér som tidigare ndmnts till exempel respondent 1, 4 och 5 (personlig
kommunikation, 2023) menar att de dr motiverade av kunder for att det leder till battre
resultat och mer affdrer. Det &r ett exempel pa integrerad reglering dir personen identifierar
sig med handlingen for att nd slutmadlet. Ett annat exempel fran undersékningen &r nar
respondent 4 menar att kundrelationer ar viktiga sdrskilt under nedatgdende marknader for att
kunna skapa en image om att vara en duktig och omtyckt méklare for att pa sa séitt bli topp of

mind bland kunderna.

Prestationsorientering var nadgot som Cerasoli och Ford (2014) menade ocksé bidrar till att
kunna prestera battre. I var undersokning sé fick vi tydliga svar pa det, men véldigt olika svar.
Respondent 1 och 4 (personlig kommunikation, 2023) anség att de blir mer motiverade att
prestera av att se sig bli béttre och att det 1 sig &r en drivkraft for dem. Respondent 2, 3 och 5
(personlig kommunikation, 2023) blev inte mer motiverade att prestera av sin egen
sjalvforbattring. Bade respondent 2 och 5 har jobbat 6ver 10 ér 1 branschen. For respondent 3
(personlig kommunikation, 2023) &r pengar den storsta drivkraften, vilket pekar pé att
erfarenhet inom branschen gor att sjdlvforbittring ej dr motivationshdjande och inte heller om

du frimst dr driven av yttre motivationsfaktorer.
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Att de inre och yttre motivationsfaktorerna bada ar en viktig del inom méklaryrket har vi
redan sett tecken pa som dven bekriftas av Mosquera m.fl. (2020) som undersdkte hur de inre
och yttre motivationsfaktorerna paverkade fastighetsméklares arbetstillfredsstillelse och
avsikten att sluta. Av vara fem respondenter sa dr det en som har avsikt att sluta. Det var
respondent 5 (personlig kommunikation, 2023) som upplever en minskad motivation da
kompensationen inte upplevs som tillrdcklig vilket paverkas ytterligare av en nedatgaende
marknad. Det &r en tydlig bild pd hur yttre motivationsfaktorer kan paverka. Respondent 5
(personlig kommunikation, 2023) medgav ocksé att han inte kdnt sig motiverad till yrket pa
flera r. Daremot upplevde respondent 5 att det fortfarande var roligt med lyckade afférer och
ndjda kunder. Det dr nog det som gjort att han orkat halla ut 1 yrket sa pass ldnge trots den

upplevda bristen pa motivation.

Béde respondent 1, 3 och 4 (personlig kommunikation, 2023) medgav att det &r svarare nu
ekonomiskt men att det dr andra faktorer som att jobbet dr intressant och roligt som gor att de
kanner sig fullt motiverade att rida ut lagkonjunkturen i véntan pé bittre och mer givande
tider. Det tyder pa att inre motivationsfaktorer ar effektiva pa nedatgdende marknader. Alltsa
ar det en mix av bade inre och yttre faktorer som verkar vara nyckeln. Mosquera m.fl. (2020)
ansag att 1 deras resultat att de yttre motivationsfaktorerna var nagot starkare for
fastighetsmaéklare 1 Portugal vilket vi ocksa kan se en antydan pa i véra resultat hos
respondent 3 och 5 (personlig kommunikation, 2023). De andra respondenterna séger sig vara
fraimst motiverade av kundrelationer och kundnyttan for att det i ett senare skede ska generera
pengar. S& motiveringen kommer via inre faktorer da de fOrstar att yttre faktorerna kommer

att tillfredsstillas om jobbet blir vél utfort.

I likhet med Ahlenius m.fl. (2022) som kom fram till att drivkrafterna hos svenska
hogpresterande méklare ér kalkylerande med ett affektivt engagemang mot kunden kunde vi
se 1 vara resultat en antydan till det samma. Alla véra respondenter var otroligt intresserade av
sina kunder, de beskriver det som den absolut viktigaste drivkraften men som podngterat
tidigare sa ser vi 1 var studie att det engagemanget ofta dr kopplat till beloning i slutdindan. Det
ar bara respondent 2 (personlig kommunikation, 2023) som vidhdller att pengarna inte spelar
nagon som helst roll. For respondent 5 (personlig kommunikation, 2023) var pengar ett tydligt
maste fOr att jobba kvar 1 branschen vilket ledde till att hans storsta motivationsfaktorer var de

yttre. Good m.fl. (2022) menar ocksa att en blandning av inre och yttre motivationsfaktorer ar



det som fungerar bést for prestation. Att bara fokusera pa de yttre motivationsfaktorer 1
langden pekade deras resultat pa inte ar hallbart, likt var studie dér respondent 5 som pé slutet

1 karridren mest bara fokuserade pd pengar och amnar nu avsluta yrket.

5.2 Inre och yttre motivationsfaktorer inom foretag och organisationer

Ahlenius (2022) pavisade 1 sin studie att fastighetsméklare drivs av bade inre och yttre
motivationer och att det i manga fall handlar om att fastighetsméklare ar drivna av
engagemang 1 kundrelationer som leder till provision som leder till motivation. Den yttre
motivationen kommer oftast i form av provision. Aven Azasu (2020) pekar pa att bide inre
och yttre beloningar har en effekt pa prestation. Samtliga respondenter 1 var studie visar ocksa
pa att det 4r en mix av inre och yttre faktorer som bidrar till prestation. Exempel pa det ar
respondent 4 (personlig kommunikation, 2023) menar att det viktigaste dr kundrelationer som
ar drivkraften med vad vi tolkar &r en kalkylerande insikt att f4 beloning 1 form av pengar 1
slutdndan och respondent 2 (personlig kommunikation, 2023) som bara motiveras av
kunderna och affaren utan baktanke pa pengar som de slutliga beloningen. Ytterligare ett bra
exempel dr respondent 1 och 4 (personlig kommunikation, 2023) som motiveras av den
provisionsbaserade 10nen, att det inte finns ett tak for vad de kan tjdna samt att de bada

motiveras véldigt starkt av kundrelationer i sig och kundnéjdheten.

Eftersom alla &r olika krdvs det anpassade motivationsplattformar enligt Lorincova m.fl.
(2020) dar det ar av vikt att cheferna anpassar sig till de olika anstéllda individernas
motivationsfaktorer. Den teorin stimmer dverens med véra resultat. Alla respondenter
papekade vikten av frihet 1 arbetet och utan det skulle det inte fungera. Alla véra respondenter
(personlig kommunikation, 2023) vill inte behdva arbeta enligt ndgot stelt ramverk utan att
alla vill vara fria att arbeta pa det sdtt som motiverar dem pa bésta sitt. De har alla budgetar
att jobba mot, men det dr inget som nagon av cheferna stindigt stressar respondenterna med,
utan cheferna vet mycket vil att de anstillda dr vl motiverade att prestera &nda. Nu har alla
vara respondenter fradmst provisionsbaserad 16n och det i sig dr vél en given faktor att prestera
for sin egen del, om de alla hade haft en fast 16n skulle det troligen inte fungera lika

bra. Lorincova m.fl. (2020) menar att foretagsklimatet idag &r under dynamisk utveckling och
det géllet att forstd vad som dr det viktiga for varje anstilld individ. Hér finns en véldigt tydlig
koppling till respondent 4 (personlig kommunikation, 2023) vars hela kontor har stéllt om

arbetsséttet for att hantera lagkonjunkturen till att anvdnda andra malbilder &n sjdlva



intjdningen. Det &r véldigt viktigt enligt Lorincova m.fl. (2020) att cheferna kénner sina

anstéillda for att veta hur de ska motiveras.

Det vi ser 1 véra resultat ar att 1 lagkonjunkturen sé ér det extra viktigt med kategorierna
relationer, berommelse och hélsa. Alla respondenter papekar aterigen vikten av att ma bra pé
jobbet och ha goda relationer dér de stéttar och pushar varandra, utan det skulle det vara
vildigt jobbigt anser alla respondenter (personlig kommunikation, 2023) vilket Lorincova
m.fl. (2020) menar 4r en form av motivation baserad pd mellanménskliga relationer.
Respondent 1, 3 och 5 (personlig kommunikation, 2023) medger att fa berdm é&r en viktig del
av deras bekréftelse och utan det s& minskar motivationen, respondent 1(personlig
kommunikation, 2023) menar att det dr extremt viktigt nu nér det &r farre forsdljningar, det &r
kopplat till berommelse. Det tredje dr hdlsan som respondent 1 och 2 (personlig
kommunikation, 2023) uttrycker som viktigt. For respondent 2 sd var det otroligt viktigt att
ma bra bade pa jobbet och 1 hemmet for att kunna prestera pé topp, respondent 2 menar att ar
det jobbigt hemma sa spiller det dver till arbetet. Respondent 1 papekade att
sammanhéllningen 1 arbetsgruppen var av sérskilt stor vikt nu i ldgkonjunkturen for att hélla
ut 1 tuffare ekonomiska tider. Det pekar pa att stétta varandra och ha roligt pd jobbet
underléttar for vilmaendet och motivationen. Arbetshilsan dr alltsd viktig for att motivationen
ska héllas uppe och att prestationerna inte ska paverkas negativt. Det tyckte dven respondent
2, 4 och 5 (personlig kommunikation, 2023) var vildigt viktigt, att arbetsgruppen fungerar bra
som Cerasoli och Ford (2014) menar att ekonomi, relationer och arbetsmiljon ar viktiga

motivationsfaktorer for prestation.

Chatzopoulou m.fl. (2015) pekar ocksé pa att arbetsplatsen har en viktig roll fér motivationen.
I deras studie var de tva fraimsta motivationsfaktorerna att arbetet skulle vara intressant och
det skulle rdda jamstélldhet pa arbetsplatsen vilket ocksa staimmer 6verens med véra
respondenter. Respondent 1, 2 och 4 (personlig kommunikation, 2023) papekade att det roliga
med arbetet var en vildigt stor paverkande faktor att de arbetar som méklare. Respondenterna
1,2 och 4 (personlig kommunikation, 2023) sade att kundkontakten var det roligaste med
jobbet och den viktigaste motivationsfaktorn for dem. Att trivas pd jobbet och vara en del av
ett lag var otroligt viktigt och det pekar verkligen pa att de & méana om varandra for att stotta
och lika tillbaka fa stod. Utan stddet fran kollegor menar respondent 1 (personlig

kommunikation, 2023) blir det svérare att hitta motivation till att vdnda en negativ trend.



5.3 Motivations paverkan pa prestation inom forséljning

I Barwick och Pathaks (2010) studie visade resultaten att kvaliteten pa méklartjansten inte har
nagon storre paverkan av mangden provision. I var studie kan vi se ett delat resultat pa det.
Respondent 1, 3 och 5 (personlig kommunikation, 2023) medgav att de presterar béttre nir de
vet att de har mojlighet att fa en storre provision én till exempel en minimiprovision. Samtliga
respondenter menar att de forsoker prestera 1 alla affarer, men nar mojligheten till mer pengar
finns sa blir det en extra boost i motivationen som leder till 6kad prestation. Aven om
respondent 4 (personlig kommunikation, 2023) ocksa tycker det var riktigt motiverande med
provision sd paverkades inte kundnyttan genom att vara mindre motiverad vid en lagre
provision, ddremot padpekar respondent 4 (personlig kommunikation, 2023) att alla affarer ar
lika viktiga da det kan generera fler foljd affarer, det pekar pa att respondent 4 &r driven av

pengar indirekt, men att det inte paverkar prestationen mot kund.

Barwick och Pathak (2010) kom fram med en teori att méiklare tenderar att omsétta mer
kontra att fa ut det hogsta mojliga forsdljningspriset for varje kund, den teorin kom att stodjas
av Xie (2018). I var studie finns inga sddana indikationer, exempelvis respondent 2 (personlig
kommunikation, 2023) som jobbar lika hart i alla affédrer. Eller som respondent 1 (personlig
kommunikation, 2023) uttrycker: “Men jag tycker det dr mest roligt for kunden att priset blir
hogt, att kunden far bdittre betalt, det dr ju jdtteroligt det.” Respondent 2 (personlig
kommunikation, 2023) pdpekar att ibland s& forsoker méklare avrunda afférer trots véntan pa

hogre bud for att 1 stéllet kunna ga vidare till ndsta affar och pé s sitt omsitta mer.

Inom forséljning kan bdde inre och yttre motivation existera samtidigt enligt Good m.fl.
(2022) vilket vi ocksa ser tydliga tecken pa 1 var studie dir vi kan se ett samband pé hur de
ofta &r beroende av varandra. den hdr studien har pekat pé att kategorierna relationer och
formbgenhet ofta hor ithop och det dr den mixen som skapar de starkaste prestationerna. Utan
ndjda kunder sd uteblir kommande affarer och darmed sa péverkas l6nen negativt och
motsatsvis ndjda kunder leder till fler affarer som genererar béttre 16n. Ett annat exempel ar
tavlingar och kédnslan av kompetens samt sjdlvstindighet, kan motivera samtidigt trots att det
bade dr inre och yttre motivationsfaktorer. Bade respondent 1 och 4 (personlig
kommunikation, 2023) motiverades av tivlingsmomentet i en affdar samtidigt som de ocksa
blir motiverade av prestationsorientering, det vill sédga insikten i att de sg att de blev bittre

var motiverande 1 sig.
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Att prestera pa topp menar Deci och Ryan (2008) handlar om kvaliteten och typen av
motivation snarare 4n mangden motivation. De kategoriserar autonom reglerade och
kontrollerade reglerade handlingar. Ryan och Deci (2000) menar ocksé att autonom reglerade
handlingar korrelerar starkare med effektivitet, men det behdver inte vara sa for alla fall.
Eftersom olika individer motiveras av olika saker. Resultaten frn vér studie indikerar absolut
att sd ar fallet da respondent 1, 2 och 4 (personlig kommunikation, 2023) alla motiveras mest
av interaktionen med kunderna och kundnéjdheten medan respondenterna 3 och 5 (personlig
kommunikation, 2023) tydligt motiveras av pengar som &r en yttre motivationsfaktor. Det
pekar pa att vad som fungerar bist for att hoja effektiviteten ar helt individuellt, respondent 5
(personlig kommunikation, 2023) menar att 1 borjan av sin karriér sd var autonom reglerade
handlingar det som motiverade bést men att det har kommit att f6rédndras 6ver tid da barn kom

in 1 bilden som medforde 6kade kostnader.

Gagné och Deci (2005) pekar pé att autonom reglering har hogre effekt pd prestationer
gillande komplexa och intressantare uppgifter medan kontrollerade reglering var effektivare
pa vardagliga uppgifter. Har kan vi 1 vara resultat inte se hur vél de presterar da vi inte har
nagon métning pa det, vi vet bara hur de upplever att de presterar. Alla respondenter utom
respondent 5 (personlig kommunikation, 2023) anser sig prestera bra. Respondent 5 medger
att dennes prestation har minskat genom &ren och da sammanfaller det vél med teorin
eftersom respondent 5 motiveras mest av kontrollerad reglering och respondent 1, 2 och 4

(personlig kommunikation, 2023) som motiveras mest av autonom reglering.

Gillande méilsdttningar 1 arbetet sa sédger Deci och Ryan (2000) samma saker att autonom
reglerade malsattningar korrelerar starkare med effektivitet vilket vi 1 vér studie kan se d&
respondent 5 inte ldngre drivs av autonomt reglerade handlingar vilket leder till simre
prestation 1 arbetet. Jamfort med respondent 1, 2 och 4 (personlig kommunikation, 2023) som
har kundnéjdheten som tydliga mélbilder vilket ocksé gor att de upplever att de presterar bra

aven under en nedatgdende marknad.

5.4 Motivation under nediatgiende marknader

Fran var undersokning framkom att ekonomisk osékerhet dr en stor faktor for motivationen
hos fastighetsméklare under nedatgdende marknader. Som respondent 2 (personlig

kommunikation, 2023) menar sedan far en foljdeffekt dven pa prestationerna vilket leder till



annu mer oro och mindre motivation. Anstéllningstrygghet dr ndgot som Shin m.fl. (2019)
ocksa pekar pé paverkar den anstilldes motivation under lagkonjunkturer, dock &r
anstillningstryggheten inte sarskilt relevant for méklare dé en ldgpresterande méklare inte
kostar byraer lika mycket som en vanlig anstilld. En fastighetsméklares 16n och provision kan
dock liknas med anstéllningstrygghet eftersom maiklare i princip exklusivt arbetar utifrédn en
provisionslon sa blir den ekonomiska osdkerheten risken for din anstéllning snarare dn risken
att bli uppsagd. Den ekonomiska aspekten har var studie pekat pd har en stor paverkan pa
fastighetsméklarens motivation under nedatgdende marknader likt Shin m.fl. (2019) slutsatser

runt anstillningstrygghet.

Lonen och pengar dr ndgot som framkommit som en stor motivationsfaktor for vara
respondenter dir alla respondenter utom respondent 2 (personlig kommunikation, 2023)
menar pa att pengarna ér en av de absolut storsta motivationerna for yrket och att prestera.
Undersokningen har dven visat pa att for att bekdmpa oro och psykologiska stress som Shin
m.fl. (2019) beskriver kommer av en lagkonjunktur menar vara respondenter kommer av att
kénna stod av ledningen och sina medarbetare for att bibehélla motivation. Respondent 1, 2
och 4 (personlig kommunikation, 2023) uttrycker ockséa vikten av en bra kénsla pd kontoret
och att ha en bra sammanhallning &r visentligt f6r motivationen under sémre marknader,
vilket enligt Deci och Ryan (2008) dr kontextuella faktorer som bidrar till att hoja den inre
motivationen. Vilket skiljer frdn den slutsatsen Siejka och Szajts (2022) drar som menar att
samarbete och foretagskultur far en mindre betydelse under lagkonjunkturer och att
anstéllningstryggheten okar 1 betydelse. Daremot pekar Chatzopoulou m.fl. (2015) pé att
intresset for arbetet, arbetsplatsen och l6nen var vasentliga for motivation under en

nedatgdende marknad.

Bade respondent 1 och 4 (personlig kommunikation, 2023) menar likt Chatzopoulou m.fl.
(2015) att intresset for arbetet dr viktigt och att de far det genom kundkontakterna. For dem é&r
det en stor drivkraft att ha kundkontakter, motet med kunderna &r det roliga och givande sé
det ses som en stark motivationsfaktor. Tyvérr i en neddtgdende marknad sa blir det farre
moten vilket pdverkar motivationen negativt nir respondent 1 och 4 inte har lika mycket
kundméten som tidigare. Respondent 1 och 5 (personlig kommunikation, 2023) medger att
det 4r mycket féarre folk pd visningarna ocksa vilket leder till att arbetet inte kdnns riktigt lika
roligt som tidigare nér det var fler folk, mer fart och flakt. Respondent 1 (personlig

kommunikation, 2023) pdverkas negativt av det da arbetet blir lite trikigare for att



upplevelsen av visningskunderna ér att de har tappat motivationen och glddjen att eventuellt

kopa hus.

Siejka och Szajt (2022) papekar vikten av ett réttvist ersattningssystem ér viktigt under
lagkonjunkturer samt att deras studie visade att de anstillda storsta motivation kom frén bra
erséttning, likabehandling och ett intressant jobb. Det kan vi dven se 1 var studie, framfor allt
ndr det giller ett intressant jobb och likabehandling. Att yrket dr intressant tyckte samtliga
respondenter (personlig kommunikation, 2023) och att det var starkt kopplat till relationer,
framfor allt till kunderna. Lika behandling ar att alla ska behandlas lika av cheferna och det
leder till en god arbetsmiljo. I var studie kan vi se att det ocksa var viktigt for alla véra
respondenter att de trivdes pé arbetsplatsen och hade goda relationer med sina kollegor och
chefer. Det ar véldigt viktigt for vara respondenter sérskilt 1 en nedatgdende marknad 1 likhet
med Siejka och Szajt (2022) studie. Att erséttning och ett rittvist erséttningssystem inte
staimmer Overens med vér studie lika bra dr for att yrket dr sedan traditionellt baserat pé en

provisionslon.



6. Slutsats

6.1 Aterge syftet och forklara svaret pa syftet

Syftet var att studera hur fastighetsméklares motivationsfaktorer pa en nedatgaende marknad
paverkar deras prestationer. Vad det dr som gor att fastighetsméklare orkar att halla i och halla
ut under en tuffare period? Efter var studie drar vi slutsatsen att de inre motivationsfaktorer
som fungerar bést nér det ar ett bra marknadsldge &r samma faktorer som motiverar mest i en
nedatgdende marknad. Storsta skillnaden mellan inre och yttre motivationsfaktorer &r att de
inre blir mer dominerande nir marknaden dr simre. Yttre motivationsfaktorer tappade sin

effekt pa just prestation.

Eftersom méklaryrket handlar mycket om att ta egna initiativ, att ha drivkraft, behovs det
forméga att hélla sig motiverad, vilket respondenterna instdmde i. Autonom reglering tyckte
respondent 1, 2 och 4 (personlig kommunikation, 2023) var viktigast. Respondent 2
(personlig kommunikation, 2023) med ménga ar i yrket, menade att d&ven kontrollerad
reglering behovs. Vi héller med dé vi 1 var analys kunde se att en blandning av inre och yttre
motivation dr nyckeln till att prestera bra, vilket styrks av teorin. Dock &r fordelningen mellan

de bada hogst individuellt.

I studien hade respondent 1, 2 och 4 sina storsta drivkrafter i de inre motivationsfaktorerna
medan 3 och 5 drivs av de yttre. Alla understryker hur viktig kunden dr. Nojda kunder ar
grunden for framgang. Respondenterna tryckte dock pé olika delar av kundkontakten som var
viktigast for dem. For ndgon dr det kdnslan nédr hen far hjilpa till och 16sa ett problem, for
nagon annan nér hen far positiv aterkoppling eller berém och for en tredje niar kunden blir

ndjd for en riktigt bra affar. Det dr dnda tydligt att alla drivs av inre motivationsfaktorer.

I nésta steg sag vi en tydlig koppling mellan engagemanget respondenterna lagger ner pa sina
kunder och den beloning de fir, mojligen lite mindre pa nedatgaende marknader. Vi sag ett

lika starkt samband som Ahlenius (2022) studie visade.

Det som gor att yttre motivationsfaktorer fungerar mindre bra 1 en lagkonjunktur ar, enligt var
studie, att affdrerna ar betydligt farre till antalet och att inkomsten darfor blir lagre. For att

behalla motivationen har de flesta av vara respondenter fétt stilla om och hitta mer av
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motivationen i1 kundrelationerna och relationerna pa arbetsplatsen. Relationer &r alltid viktiga
for miklare, men speciellt viktiga under lagkonjunkturer. Just nu var stédet fran kollegorna
extra viktigt. Kundrelationer ar en naturlig del av yrket och for minga den roligaste delen och

déarfor motiverande bade 1 med- och motgang.

Andra saker som var viktiga for vara respondenter var att ha ett gott rykte och att veta att de
har gjort en riktigt bra prestation. Image, bilden av méklaren 1 andras 6gon &r alltsé viktigt 1
en méklarroll. Det blir tydligt att just blandningen av inre och yttre motivationsfaktorer ar
nodvindig for att fortsdtta prestera i en ldgkonjunktur. En lagkonjunktur som har varit

kénnbar for alla vara respondenter som dérfor direkt kunde relatera till vara fragor.

6.2 Praktiskt bidrag

Nar foretag har en storre forstaelse for hur deras anstillda motiveras och dven vilka
motivationsfaktorer som bidrar mest till béttre prestationer kan de genomfora atgiarder som
fraimjar de anstilldas motivation for att fa ut sa hoga prestationer som mojligt. Att fa ut den
maximala kapaciteten hos sina anstillda dr sdrskilt viktigt under neddtgdende marknader for
att motverka de negativa effekter som foljer av en nedatgiende marknad. Aven att ha en
forstaelse och kunna identifiera sina egna motivationsfaktorer och att ha insikt i att det kan
forandras under simre marknader kan bidra till inte enbart motivation som leder till battre
prestationer utan dven att ha en insikt 1 hur du som individ bor arbeta och sdtta upp mal for att

behélla motivation 1 ditt yrke.

6.3 Fortsatt forskning

Viér studie har undersokt inre och yttre motivationspaverkan pa fastighetsméklare prestationer
pa en nedatgaende marknad och dér det pekar pa att en mix av biagge motivationsfaktorer
leder till bést prestationer men att den yttre motivation har en mindre paverkan jaimfort med
en bittre marknad. Vi anser att det hade varit intressant att undersoka exakt vilka yttre
motivationsfaktorer som minskar i paverkan pa fastighetsméklare. Da det leder till att
branschen kan effektivisera hur de anvénder sig av yttre motivation for att forbéttra méklares

prestationer.
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6.4 Avslutande tankar

Den hér studien har styrkt vara antaganden att motivationen hos méklare har en stor paverkan
pa deras prestationer. Miklarbranschen dr helt beroende av individuella méklares prestationer
och egen drivkraft att skaffa uppdrag och skapa nya affarer. Déarfor blev inte resultaten pa
undersokningen en stor dverraskning, men att séttet for att motivera for sin egen framgang
inte har ett sjdlvklart svar utan kan skilja sig frdn person till person och hur den péaverkas av
hur marknaden ser ut fann vi som vildigt intressant. Att det effektivaste séttet att motivera

handlar mer om individen 1 fraga snarare dn att det finns ett rétt stt.

Vi fann det dven intressant att samtliga av vara respondenter uttrycker att de basta resultaten
kommer frén relationer och att brinna for yrket, att det dr nagot de sjdlva drivs av men for att
det leder till béattre resultat. P4 sa sitt gar det att se att det &nda &r resultatet som motiverar
snarare dn relationen eller for att yrket ar roligt 1 sig. Vilket tyder pa att for att fa ut de
maximala prestationer krdvs en mix av bade inre och yttre motivation. Dessutom att
motivation 1 yrket inte enbart kommer frén oss sjilva i vart eget arbete utan dven fran de

relationer vi har bade privat och inom var egen organisation.

For att skapa de bista forutsdttningar att behalla motivation och kunna prestera som miklare
pa en nedatgaende marknad &r det extra viktigt att ha balans mellan privatliv och arbete. Men
det ar ocksa viktigt att organisationen forstar de individuella behoven och motiverar pé ett
anpassat sitt. For att vara motiverad som méiklare och fa ut maximalt behdvs det bade inre
och yttre motivationsfaktorer. Pa en nedatgdende marknad ér de inre faktorerna mer

avgorande bade hemma och pa jobbet.
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Bilagor
Intervjuguide

Hur manga ar har du varit verksam som maklare?

Hur kom det sig att du valde maklaryrket?

Vad har varit det roligaste med att vara maklare?

Vad motiverar dig i din yrkesroll?

Har det varit motigt nagon gang? — vad gjorde ni pa byran da? Vilka atgarder

togs for att atgarda det?

Nar det ar som mest motigt, hur gor du for att motivera dig sjalv da?

Beratta hur din byra arbetar for att motivera er som maklare? Vad fungerar

bast for dig?

8. Vad skulle du saga har varit dina framgéngsfaktorer’?

9. Vad gor du for att motivera dina kollegor nar det gar tufft?

10.Hur skulle du definiera en bra prestation? och vilken effekt har det pa din
framtida motivation? (Fa sa bra betalt som mdjligt eller att fa ndjda kunder)

11.Vilka ar de storsta utmaningarna foér maklare under lagkonjunktur?

12.Hur motiverar du eller din firma dig nu nar det ar “tuffare” tider?

13.Mal i jobbet, ar det nagot som du drivs av eller nagot som du inte tycker om?

14.Hur motiveras du att prestera?

15.Hur kan du se hur andra motiveras att prestera i att lyckas eller misslyckas
med sina prestationer, hur kan det se ut?

16. Autonom VS Kontrollerad? Vad tycker du ar de viktigaste egenskaperna for att
prestera? Autonom = Sjalvgaende, gor saker pa eget initiativ for att det ar
roligt. Kontrollerat = Noggrann man goér det pa ett kontrollerat satt och for att
man foljer reglerna.

17.Ser du jobbet som en utmaning att utvecklas och bli battre pa, i sa fall hur?

18. Ar sjalv forbattring nagot som du blir driven av, det vill séga att du sjalv ser att
du blir battre i det du gor?

19.Kanslan att bidra till féretaget eller kunden, ar det nagot som du blir motiverad
av?

20.Hur viktigt ar det for dig att dina chefer later dig skota ditt jobb pa ditt satt? Att
de later ditt arbetssatt fa fritt spelrum?

21.Upplever du att nar din provisionen ar potentiellt hdgre att du motiveras att

prestera en mer kvalitativ maklartjanst kontra en typ grundprovision?

o~

N

22.Kanner du dig lika trygg och saker i att fortsatta med detta yrke fast Sverige
befinner sig i en lagkonjunktur sa paverkar fastighetsmarknaden?
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