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Sammendrag

Denne oppgaven baseres pa eksisterende disruptiv innovasjonsteori og forsgker a knytte den
med teorien om diffusjon og adopsjon av innovasjon. Oppgaven har ogsa forsgkt a utdype
eksisterende teori og nyansere graden av en disrupsjon, med fokus pa dens relativitet.
Samtidig seker oppgaven a tillegge teorien viktige attributter ngdvendig for at en innovasjon

skal kunne bli disruptiv.

Formalet med studien var a avdekke hvordan ulike etablerte eiendomsmeglerforetak i Oslo og
omegn strategisk responderer til kommende selvbetjeningslasninger, det oppgaven forsgker a
definere som en disruptiv innovasjon. Dette gjennom a belyse lgsningens egenskaper og
karaktertrekk samt konsekvensene av aktgrens respons i mgte med denne konkurrerende
tjenesten. Mine funn var gnskelig siktet mot a gi et prediktivt fremtidsscenario over hvordan
etablerte aktarers respons vil veare delaktig a skape fremtidens marked.

For & kunne lgse oppgaven har det veert viktig & analysere hvorvidt en slik lgsning oppfyller
kriteriene til definisjonen disruptiv. Blant mine viktigste funn er det synliggjort at de etablerte
aktgrene mener selvbetjeningslgsninger kommer, men at de ikke oppfattes som disruptiv. Til
tross for dette beskriver aktgrene selvbetjeningslgsninger med flere av de samme egenskapene
som etter teorien ville definert en slik tjeneste som en disruptiv innovasjon. P4 samme mate
har studien synliggjort de potensielle konsekvensene for bransjen og markedet, som fglge av
meglerselskapenes respons til en slik tjeneste, da graden av konsekvensene kan bidra til a

definere tjenesten som potensiell disruptiv.

For & kunne synliggjgre mine antakelser om at det eksisterer ulike grader av disrupsjon, ble
dette malt i denne oppgaven som de nevnte konsekvenser for bransjen, dens aktarer,
yrkesrolle og kunden. Studien synliggjer at disrupsjon kan veere relativ, gitt hvem og hva den
pavirker. Der teorien vektlegger disrupsjon som en prosess som totalt velter aktarer og endrer
hele markeder fra status quo, synliggjer oppgaven med dens funn og bruk av teori, ulike
grader av disrupsjon gitt de ulike aktgrenes posisjon. stgrrelse i markedet og deres strategiske
respons til denne potensielle disruptive innovasjonen. Et viktig funn tilknyttet ovennevnte er
nettopp hvilken respons som velges av de etablerte aktarene vil direkte pavirke hvorvidt SBL

blir en disrupsjon.



Videre har studien identifisert flere viktige faktorer relatert til hvorvidt SBL blir en
disrupsjon. Selv om selvbetjeningslgsninger kan oppfylle alle egenskapene til a kunne
defineres som en disruptiv innovasjon, vil den ikke vaere annet enn potensielt disruptiv, uten
faktorer identifisert som bade adopsjon fra forbruker og adopsjon som strategisk respons fra
de etablerte eiendomsmeglerselskapene. Med andre ord, uten ngdvendig adopsjon av
selvbetjeningslgsninger fra bade etablerte aktgrer og forbrukere, vil markedsdiffusjon ikke

forekomme og innovasjonen vil ikke vaere annet «disruptive by design».

Kriterier funnet som ngdvendige for at forbruker adopterer en selvbetjeningslgsning er igjen
blitt identifisert i min studie, og beerer likhetstrekk med det som lgfter en ny
tjenesteinnovasjon til en disruptiv innovasjon. Med andre ord betinges gkt forbrukeradopsjon
av forbedring av dagens selvbetjeningslgsninger, en rimeligere pris versus meglerpris og en
enklere brukeropplevelse Disse faktorene er kritiske for at denne tjenesteinnovasjonen gar fra
en potensiell trussel i et nisjemarked med fa kunder, til at det adopteres som ny metode for
avhending av eiendom og sadan endrer det tradisjonelle mainstreammarkedet. Et relatert og
interessant funn som vektlegges i dette, er kriteriet til at forbrukeradopsjon gker takten for
selvbetjeningslgsningens markedsdiffusjon gitt at ny selvbetjeningslasning som oppfyller
ovennevnte krav, kommer fra en av de store eiendomsmeglerselskapene, noe som ogsa er

pavist i denne avhandlingen som en reell strategisk respons fra en av de store.
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1.0 Innledning og bakgrunn for valg av tema

| lgpet av de siste tidrene har vi sett utallige innovasjoner dukke opp og bringe med seg store
disruptive endringer gjennom teknologisk utvikling, digitalisering og automatisering.
Gjennom denne utvikling skapes nye innovasjoner innenfor produkter, tjenester og
forretningsmodeller som revolusjonere var verden, og i deres kjglvann foreldes eksisterende

bransjer.

Eiendomsmeglerbransjen er en av de eksisterende bransjene som vil gjennomga store
endringer pa kort tid pa grunn av denne utviklingen (Deloittekilden, 2016). I falge
Scenariorapporten 2020, utarbeidet i samarbeid mellom FINN, Eiendom Norge og 10 av
Norges starste eiendomsmeglerselskaper representerer denne digitale trenden en voksende
utfordring, og i skende grad gir utviklingen muligheter for a angripe den tradisjonelle
metoden a selge eiendom pa. Eiendomsmarkedet er et finansielt interessant marked med lite
differensierte aktgrer. Monopolistrollen til eiendomsmeglerne har beskyttet bransjen frem til
na og gitt en treghet i endringsvilligheten og de er nesten helt ubergrt av de teknologiske

innovasjonene som har vokst fram de siste arene (Scenariorapporten2020).

Samme rapport vektlegger i tillegg at eiendomsmeglerbransjen opplever hgyt press pa
marginer og gkende konkurranseintensitet. For & mgte presset hva gjelder lannsomhet er det
sikkert at etablerte eiendomsmeglerselskaper ma effektiviseres og differensieres, for a
opprettholde posisjon og konkurransefortrinn. Behovet for a beholde posisjon og
imgtekomme forbrukers krav og ettersparsel tvinger den tradisjonelle bransjen til  utvikle og
effektivisere prosesser, for a tilpasse sine tjenester til de kommende bransjeendringer.
Samtidig har den teknologiske utviklingen og digitaliseringen gjort forbruker mer kompetent
og opplyst enn far. Falgelig endres sadan forbrukernes behov og forventninger til service
samtidig som tjenester forandres og teknologiske fremskritt gir nye muligheter (D'Emidio,
Dorton & Duncan, 2015) slik at samme forbruker er na, mer enn noen gang, i stand til &
overta deler eller alle av eiendomsmeglers oppgaver selv. Nar den na opplyste forbruker
forventer enklere og mer effektive lgsninger enn tidligere, vil det tvinge frem et fokus pa a

utvikle nye tjenestetilbud hos de etablerte eiendomsmeglerselskapene.



Den digitale utviklingen har synliggjort ineffektivitet i dagens tradisjonelle kjgps- og
salgsprosesser og dette skaper muligheter for etablerte aktarer (Scenariorapport2020).

Dette vil forstyrre eksisterende verdikjeder, organisasjonsstrukturer, operasjonelle prosesser
og inntektsmodeller, med andre ord, hele virksomheter (Bradley, & O’Toole, 2016).
Eiendomsmeglerbransjen star dermed i en situasjon der etablerte aktgrer kan utvikle
konkurrerende tjenestetilbud, konsepter og lgsninger som pavirker kundens kjgpsprosess i
henhold til kundens nye behov og atferd. Dette krever at eksisterende meglerkjeders
forretningsmodell ma omstruktureres. Og i dets kjglvann forandres ogsa bransjen og meglers
rolle for fremtiden. Med andre ord kommer nye konkurrerende tjenester gjennom

digitalisering og disruptiv innovasjon til & endre bransjen.

Den teknologiske utviklingen har altsa potensialet til & skape store omveltende endringer i
bransjen pa fa ar. Allerede ser man en gkende trend med utvikling av tjenester som
konkurrerer med den tradisjonelle metoden for salg av eiendom, som er et resultat av at bade
nye og etablerte aktgrer har identifisert ineffektivitet i hvordan bransjen fungerer. | de senere
ar har bransjen opplevd en voksende utvikling av nye tjenester, produkter og lgsninger som
webmegling og helt eller delvise selvbetjeningslasninger i ulik skala. Disse lgsningene blir
videre forsterket av krav til bransjens og gkt fokus pa produkt- og tjenesteutvikling i meglers
arbeidsprosesser. Eksempler pa dette er blant annet virtuelle visninger, digital budgivning,
elektronisk tinglysning og digitale plattformer som bringer selger og kjgper sammen.
Scenariorapporten peker videre til offentlig sektors fokus pa digitalisering som forsterker
ytterligere utviklingen av selvbetjeningslgsninger, da det blir relativt enkelt & hente ut
lovpalagt informasjon til avhending av eiendom, blant annet via blockchain (Deloittekilden,
2016). (Se vedlegg 3 for oversikt pa noen av de ovennevnte utviklingsomradene i bransjen).
En viktig konsekvens vedrgrende dette omtales av administrerende direktar i Norges

Eiendomsmeglerforbund Carl O. Geving, i en av forbundets nyhetsartikler (Stremsnes, 2016)

«En utvikling hvor bransjen promoterer selvbetjeningslagsninger vil bidra til &

frata megleren deler av denne viktige rollen»



Med andre ord automatiseres og digitaliseres tjenestene i meglers verdikjede, oppgaver som er
en viktig del av meglers rolle, med pafglgende konsekvenser for de etablerte
eiendomsaktgrene og bransjen i sin helhet.

ORI B (I |

(Modell 1: Tradisjonelle metode for salg av eiendom: lllustrasjon hentet fra Scenariorapport2020)

Tjenesten omtalt over som «selvbetjeningslgsning» (SBL) kategoriseres i denne
avhandlingen, som en tjeneste- og forretningsmodellinnovasjon som forstyrrer det
eksisterende markedet og som potensielt kan velte hvordan etablerte selskaper har operert i en
tradisjonell bransje i lengre tid. Dette fenomenet ble definert som effekten av disruptive
innovasjoner av Clayton Christensen (1997) som beskriver hvordan nye innovasjoner,
innenfor bade teknologi, produkter, tjenester og forretningsmodeller forstyrrer en bransjes
eksisterende metode for verdiskapning, der ny innovasjon totalt endrer maten aktgrene

opererer pa.

Teorien til Christensen (1997) hevder at over tid vil disruptive innovasjoner bevege seg
oppover fra et low-end segment og opp til et konkurransedyktig niva der den tradisjonelle
maten & drive virksomhet blir utdatert, som falge av at de nye disruptive innovasjonene
videreutvikles og blir bedre i ytelse, og tilslutt prefereres av mainstreammarkedets kunder. |
falge den opprinnelige disrupsjonsteorien vil dermed etablerte foretak oftest falle i mgte med
en disruptiv innovasjon, som resultat av en stadig forbedring av den disruptive innovasjonen
og de etablerte foretaks rigide fokus og grep rundt sine tradisjonelle metoder for a levere verdi

til sine kunder.

Hvordan en omfattende bransjeendring i eiendomsmarkedet kan oppsta er ifglge

Scenariorapporten2020 identifisert som nettopp denne disrupsjon. Rapporten utrykker at det
ligger mye usikkerhet i hvilken mate de etablerte aktarene vil agere og hvilke konsekvenser
de ulike aktarenes strategiske respons vil ha for bransjen. Rapporten har dermed knyttet stor

usikkerhet til hvordan utviklingen vil pavirke de etablerte meglerhusenes verdikjede.



Christensens teoretiske bidrag besvarer lite nyansert hvordan ulike aktgrer og ulike bransjer
handterer disruptiv innovasjon. Forskerne Charitou og Markides (2003) har derimot i sine
studier identifisert ulike mater for etablerte aktarer a respondere pa disruptive innovasjoner.
Flere mindre teoretiske bidrag fra ulike forskere er ogsa kommet i senere tid, men
konsekvensene som falge av de etablerte aktarenes strategiske respons til disruptiv
innovasjon, er mindre bergrt. Dette gjelder ogsa hvordan konsekvensene bidrar til at en
innovasjon kan kalles disruptiv og i hvilken grad innovasjonen vil forstyrre det eksisterende.

Dette leder videre til min problemstilling for oppgaven.

1.1  Problemstilling og formal

Selv om Christensens teoretiske arbeid har bidratt til & forbedre forstaelse for hva disruptive
innovasjoner har av betydning for skjebnen til, og dynamikken i, markeder har han og andre
medforfattere utelatt mange spgrsmal ubesvart (Danneels, 2004). Til tross for forbedring
mener flere forskere at Christensens teori er ufullstendig (Baiyere, 2015; Danneels, 2004;
Markides, 2006; Yu & Hang, 2010).

Innenfor litteraturen om disruptiv innovasjon, er det meste av empirisk arbeid fokusert pa a
dokumentere hvordan disrupsjonsprosessen utfolder seg i ulike naringer (Christensen, 1996;
Gilbert, 2003). Det teoretisk arbeidet artikulerer ofte de ledelsesmessige mekanismene som
bidrar til disrupsjon, samt den skadelige fraskrivelse av enkelte markedssegmenter som arsak
til disrupsjon (Christensen & Raynor, 2003; Christensen, Kaufman, & Shih, 2008). Videre
supplerte Charitou og Markides (2003) teorien med a kategorisere ulike strategiske responser
dersom en utsettes for disse disruptive innovasjonene. | mindre grad viser teorien til hvilke
eksterne attributter (eksempelvis forbrukeradopsjon) bidrar til at innovasjoner blir disruptiv.
Likesa hvordan de etablertes strategiske respons til innovasjoner pavirker graden av
disrupsjon og forstyrrer markedets bransjeaktarer, men ogsa hvilke konsekvenser disruptive
innovasjoner har for en bransjes yrkesroller. De etablerte aktarers strategiske respons mener
jeg vil bidra til & redusere eller gke en innovasjonens tilgjengelighet og spredning, herunder
gjennom markedsaktgrenes adopsjon av ny innovasjon. Dette er noe som denne avhandlingen
sgker a identifisere som et kriterium for & kunne omtale og definere en innovasjon som

disruptiv.



En av scenarioene identifisert i Scenariorapporten2020 viser at den tradisjonelle
salgsprosessen av eiendom hos forbruker kan bli byttet ut med selvbetjeningslasninger som
overlater mange, om ikke alle, av meglers oppgaver til forbruker. Formalet med avhandlingen
er a kartlegge hvordan de ulike etablerte eiendomsmeglerforetakene strategisk handterer, eller
har handtert, selvbetjeningslgsninger som kommer eller har kommet inn i markedet.
Avhandlingen skal undersgke hvilke konsekvenser kommer som falge av meglerhusenes valg
av strategisk respons til SBL. Dette fordi jeg mener de etablerte aktarers respons vil avdekke
ulike konsekvenser som vil belyse hvorvidt selvbetjeningslasninger kan defineres som
disruptiv og i tillegg si noe om i hvilken grad SBL blir disruptivt for marked og bransje. A
identifisere etablerte aktarers strategiske respons vil sadan kunne belyse hvordan aktgrene vil
bidra til at SBL blir en disrupsjon, gjennom blant annet at SBL adopteres av bade kundene via

forbrukeradopsjon og akterene gjennom adopsjon som strategisk respons.

Problemstillingen er dermed som falger:

«Selvbetjeningslgsningens egenskaper, konsekvenser og adopsjon som arsak til disrupsjon i

den norske eiendomsmeglerbransjenx»

Falgende forskningsspgrsmal vil veere fokusomrader i studien for a svare pa

problemstillingen:

- Hvilke kriterier og egenskaper til selvbetjeningslgsninger og deres konsekvenser ved
implementering i markedet vil definerer tjenesten som disruptiv?

- Hvordan vil eiendomsselskapenes strategiske respons pavirke graden av tjenestens
disruptivitet?

- Hvilke attributter er en forutsetning for at SBL skal kunne bli en disruptiv innovasjon?

1.2 Bakgrunn for valg av tema

Innledningsvis har jeg presentert situasjonen som har skapt en bakgrunn for valg av
problemstilling og tema. Problemstillingen og tema er svaert aktuell da bransjen star ovenfor
nevnte utfordringer, og ifalge analysene fra Deloittekilden (2016) og Scenariorapporten2020
vil endringene sla inn for fullt og gjare seg gjeldende om kun fa ar. Dette setter press pa at

bransjen ma reagere raskt, og de etablerte aktarers respons til kommende



selvbetjeningslasninger vil vere avgjgrende for hvordan fremtidens marked vil endres.
Temaet er interessant for bade hvordan eksisterende aktarer kan handtere utviklingen av sin
egen bransjes fremtid og for hvordan forbrukeratferd og -behov, endres eksponentielt med den

digitale utviklingen.

1.3 Oppgavens oppbygning

Innledningsvis har oppgaven presentert en introduksjon til utfordringer bransjen star ovenfor,
begrepet disruptiv innovasjon samt bakgrunn for valg av problemstilling. Kapitlet legger ogsa
frem temaets aktualitet og vil videre redegjare for dens oppbygning samt sentrale begreper
brukt gjennomgaende i oppgaven.

Videre fremlegges det teoretiske rammeverket som benyttes i studien. Dette kapitlet redegjar
for det teoretiske rammeverket og hovedtema disruptiv innovasjon og vil kun gi et avgrenset
grunnlag til disruptiv innovasjon pa grunn av teoriens omfattende, og oppgavens begrensede
omfang. Teorien om disruptiv innovasjon vil ta utgangspunkt i Christensens teori, supplert
med teori fra andre forskere aktuelle bidrag knyttet til begrepet. Samtidig forsgkes det & koble

disruptiv innovasjonsteori med eksisterende teori om innovasjonsdiffusjon og -adopsjon.

Tredje kapittel redegjer for benyttet metodisk tilneerming og valg av forskningsmetode,
datainnsamling og -behandling, samt utvalgsprosessen og gjennomfgringen av denne

kvalitative studien.

| kapittel 4 presenteres mine funn og datamateriale i en kategorisert meningsfortetting, ved
blant annet bruk av relevante sitater fra studiens respondenter. Kapitlet suppleres med funn

illustrert i tabell i vedlegg 1.

Kapittel 5 diskuteres studiens resultater i lys av oppgavens teoretiske referanseramme og vil

bygge pa en tilnaermet struktur som i kapittel 4.

Avslutningsvis vil kapittel 6 konkludere avhandlingen og fremlegge forslag til videre

forskning.



1.3.1 Sentrale begreper, definisjoner og forkortelser

Bias: betegner en predisposisjon til fordel for en reaksjonsmate; en sak, et synspunkt, en

forestilling, en idé eller et konsept; en preferanse, partiskhet, favorisering eller forutinntatthet.

Inkumbent: regjerende / makthavende markedsaktaer. Uttrykket benyttes om en ledende
posisjon innen nzringslivet, der det brukes i motsetning til en ny etablerer, ekstern akter etc.

Omtalt i oppgaven ogsa som etablert aktar. Se ogsa respondent.

Konsolidere: forene, slda sammen, samle, fusjonere, gjare sterkere.

Prediktiv: Ventet, forventet, som man tror vil innfinne seg i fremtiden. Innen forskning
brukes termen ofte om studier som ser fremover. En antagelse, beregning som gjelder et

fremtidig forhold. Begrepet forklarer forskningens tilnzerming til et fremtidig scenario.

Respondent/Informant: intervjuobjekt; utvalgt ngkkelperson som representerer et etablert

eiendomsmeglerselskap. Ogsa omtalt som etablert aktgr. Se ogsa inkumbent.

Reliabilitet: Palitelighet, brukes i tilknytning til 4 teste datamaterialets palitelighet.

Selvbetjeningslgsning (SBL): Begrepet selvbetjeningslgsning er i denne oppgaven definert
som et tjenestetilbud i dagens meglertjenester der forbruker selv, helt eller delvis, kan velge
hvilke deler av meglers verdikjede man gnsker a sette bort til megler eller ta ansvar for selv.
Ogsa omtalt av respondentene som «plukklistetjeneste» eller «hybride

selvbetjeningstjenester».



2.0 Teoretisk rammeverk

Formalet med dette kapitlet er & danne rammeverket for relevant teori og forskning aktuell for
problemstillingen. Kapitlet vil overordnet omhandle disruptiv innovasjon og dens
konsekvenser, og samtidig relatere eksisterende litteratur innen disruptiv innovasjonsteori

med eksisterende teori om diffusjon og innovasjonsadopsjon.

Kapittelet innledes med en redegjaring over generell begrepsoppfatning av innovasjon og
ulike typer innovasjon. Deretter skal vi se pa disruptiv innovasjon, neermere definert den type
innovasjon som kan skape nye markeder, eller dekonstruere «status quo» i eksisterende
markeder (Nagy, Schuessler, & Dubinsky, 2016), og totalt endre maten markedsaktarene
opererer pa. Kapitlet vil ta for seg teoriens kriterier til hva definerer en disruptiv innovasjon
og ulike grader av disrupsjon, samt hvordan innovasjon adopteres og spres, herunder hvilke
attributter som bidrar til dette. Avslutningsvis skal kapitlet redegjgre for effekten av
innovasjonsadopsjon, bade som strategiske respons for hvordan etablerte aktarer kan handtere

mgtet med en disruptiv innovasjon og hvordan innovasjon adopteres av forbruker.

2.1  Disruptiv innovasjon

Konseptet og begrepet disruptiv innovasjon ble introdusert av Clayton Christensen og Joseph
Bower i «Disruptive Technologies: Catching the Wave» i 1995. Senere ble teorien utvidet
med boken «Innovators Dilemma» i 1997, til & omhandle innovasjoner, og ikke kun
teknologi. Siden lansering har disrupsjonsteorien fatt stor oppmerksomhet fra bade
akademikere og praktikere, og sadan blitt gjenstand for diskusjon, endring og forbedring. Den
nyere definisjonen av begrepet disruptiv innovasjon omfatter na at teorien ikke bare anvendes
for generell innovasjon, men til ogsa a omfatte tjeneste-, produkt- og

forretningsmodellinnovasjon (Yu & Hang, 2010).

Som nevnt i avsnitt 1.1 defineres disruptiv innovasjon av Christensen som innovasjoner som
gir nye, eller eksisterende markeder et nytt verditilbud. Christensen (1997) papeker at
disruptive produkter og tjenester ofte er attraktive fordi de har egenskaper som; enklere,
billigere, og vil i starten verdsettes av et mindre segment av nye eller eksisterende kunder, da

innovasjonen tilbyr andre fordeler som oppleves attraktive for kun enkelte kundegrupper.



Disse egenskapene er ifglge Christensen, Alton, Rising og Waldeck (2011) en av
hovedarsakene til at disse produktene og tjenestene ofte undervurderes av etablerte aktarer, et

kriterie som ofte bidrar til & definere en disruptiv innovasjon.

Tjenesten omtalt i denne oppgaven som selvbetjeningslasning (SBL) forsgkes kategoriseres
som en tjeneste- og forretningsmodellinnovasjon, med potensialet til & kunne forstyrre det
eksisterende markedet og som potensielt kan velte etablerte selskaper og hvordan de har
operert i bransjen i lengre tid. Dette fenomenet med a velte hele bransjer ble definert som
konsekvensen av disruptive innovasjoner. Begrepet disruptiv definerer hvordan innovasjoner,
innenfor bade teknologi, produkter, tjenester og forretningsmodeller forstyrrer en bransjes
eksisterende metode for verdiskapning, der ny innovasjon totalt endrer maten aktarene
opererer pa. | fglge Christensen (1997) deles disruptiv innovasjon inn i low-end og new

market disrupsjoner. Oppgaven vil ta for seg farstnevnte.

Low end disrupsjon omfatter innovasjoner som entrer inn pa «billigmarkedet» da disse
tjenestene eller produktene oppleves som nettopp enklere, billigere og darligere, og
konkurrerer med eksisterende mater en bedrift skaper verdi. Christensen (1997) hevder at over
tid vil disruptive innovasjoner bevege seg oppover fra et low-end segment, et nisjemarked -
og opp til et konkurransedyktig niva der den tradisjonelle maten a drive virksomhet blir
utdatert, som fglge av at innovasjonene videreutvikles og blir bedre i ytelse. Tilslutt adopteres
innovasjonen av mainstreammarkedets kunder, og ikke bare av de opprinnelige kundene
tilhgrende nisjemarkedet og innovasjonen er blitt disruptiv. | falge Christensen (1997) er
implementering av innovasjonen i et low-end segment ogsa et kriterium til hva som definerer
en disruptiv innovasjon. | fglge teorien vil dermed etablerte foretak oftest falle i mgte med en
disruptiv innovasjon, som resultat av en stadig forbedring av den disruptive innovasjonen
samt de etablerte foretaks rigide fokus pa, og faste grep, rundt sine tradisjonelle metoder for a
levere produkter og tjenester til sine kunder.

Nar en disruptiv innovasjon introduseres i markedet kan denne innovasjonen ikke matche
ytelsen til de eksisterende egenskapene og faktorene ved produkter og tjenester som kundene
tradisjonelt verdsetter (Christensen, 2011). | falge Christensen og Raynor (2003) er disruptive
innovasjoner heller ikke ment & ha som mal & bringe bedre produkter og tjenester inn i
eksiterende markeder, men a redefinere produkter og tjenester tilbudt kundene i markedet ved
a inneha andre kvaliteter og egenskaper som nettopp er enklere, mer praktisk og mindre



kostbart som appellerer til mindre forlangende kunder. Ved markedsintrodusering vil den nye
innovasjonens ytelse sadan veere lavere sammenlignet med det eksisterende
mainstreamproduktet/-tjenesten som kunder verdsetter hgyere og sadan prefererer. Ifalge
Afuah (2009) vil som nevnt den nye innovasjonens ytelse over tid forbedres, som et resultat
av utvikling og sadan «catche up» og adressere behovene til eksisterende mainstreamkunder.
Den nye innovasjonen beveger seg dermed oppover i kundemarkedet ved at deres produkter
og tjenester oppfyller kravene til ytelse forventet av kundene som benytter de tradisjonelle
tjenestene i markedet. Nar en disruptiv innovasjon far fotfeste i et low-end marked begynner
innovasjonsforbedringen (Christensen & Raynor, 2003), og beveger seg sadan opp mot
mainstreammarkedet. En forutsetning for & kunne kalles disruptiv er ifglge Christensen og
Raynor (2003) samt Govindarajan og Kopalle (2006) at en innovasjon penetrerer markedet fra
nisje til mainstream som vist i modell 2.1, ved & bevege seg oppover fra et low-end /
nisjemarked gjennom gkt ytelse og forbedring som tilfredsstiller mainstreammarkedets behov.
Den samme bevegelsen oppover i kundemarkedet omtales av Christensen og Raynor (2003)
som innovasjonens «Performance trajectory line» som vist i modellen under (Pilen for «low-
end disruption»). For denne oppgave vil dette veere selvbetjeningslgsningenes forbedrede
ytelse og bevegelse over tid, opp mot eksisterende tradisjonell metode (bruk av megler i

salgsprosessen).

Disruptive innovasjoner i markedet velter dermed de etablerte aktgrene (Christensen, 2011),
ved a ta deres markedsandeler. Dette identifiserer Christensen, Raynor og McDonald (2015)
som disrupsjon, og en av dens konsekvenser, da kunden har erstattet tradisjonell metode i det
etablerte markedet (bruk av eiendomsmegler) med disruptive produkter og tjenester
(selvbetjeningslagsning). Disruptive innovasjoner handler med andre ord hvordan produkter,
tjenester og forretningsmodeller oppstar og endrer konkurransereglene i ulike markeder og
beskriver en type innovasjon som er kapabel til & skape nye ved a forstyrre og velte
eksisterende markeder (Nagy, Schuessler & Dubinsky, 2016).
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Sustaining strategy:
Bring a better product into
4 an established market

Performance

Time

(Modell 2.1 — Disruptive innovation hentet fra Christensen (1997). Merk: forenklet modell: «New marked
disruption» er fijernet grunnet manglende relevans, da delen baseres pa disrupsjon som skaper et nytt marked av

nye kundesegment, mens oppgaven tar for disrupsjon i eksisterende marked med eksisterende kunder)

Modellen illustrerer hvordan en eksisterende tjeneste eller produkt (sustaining) og ny
innovasjon (low-end) opererer pa hvert sitt plan. En potensiell innovasjon introduseres i low-
end segmentet under mainstreammarkedet og kundenes preferanser i ytelse (red stiplede
linjer). Over tid blir low-end innovasjonen forbedret og av tilfredsstillende ytelse til det
tradisjonelle mainstreammarkedets kunder. Christensen og Raynor (2003) forklarer at
kundegruppen til de tradisjonelle produktene og tjenestene blir mindre ved at den nye
innovasjonen beveger seg oppover i kundemarkedet grunnet gkt kvalitet og ytelse, og tar
markedsandeler fra eksisterende etablerte akterer, da ny innovasjon blir mer og mer benyttet
av majoriteten av kunder som tidligere har benyttet tradisjonelle produkter og tjenester.
Disrupsjon forekommer dermed nar ytelsesbanen (pilen for low end disruption) til den
disruptive innovasjonen krysser med eksisterende produkter og tjenesters ytelse i
mainstreammarkedet (Christensen & Raynor 2003; Alpkan & Gemici, 2016). Det skal ogsa
nevnes at eksiterer underliggende antakelser i ulike forskningsartikler som hevder disruptive

innovasjoner er disruptive helt fra dens introdusering i markedet. (Danneels 2004, 2006).

Andre forskere som Charitou og Markides (2003) har forsgkt & papeke at disrupsjon oftest
oppstar som fglge av en innovasjonslansering fra store etablerte aktgrer som er de troverdige
til & sende et klart signal om at markedet er i ferd med a utvikle seg i nye og lennsomme
mater. De kan na ut til flere potensielle forbrukere som er klar til & kjgpe den nye tjenesten, og
er villige til & pata seg risikoen for & velge mellom mange alternativer - og skape konsensus
for a statte et nytt og potensielt dominerende design (Charitou & Markides, 2003).
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Govindarajan og Kopalle (2006) og Christensen (2011) papeker viktigheten med at disruptiv
innovasjon ikke omhandler nyhetsverdien og teknologien som ligger til grunn for
innovasjonen, men at begrepet viser til hvordan markedet, strategier og aktarer forstyrres av
innovasjon, da dette skiller disruptiv innovasjon fra radikal innovasjon. Et annet viktig
element ved teorien er at det ikke er en hendelse, men en prosess som kan skje over flere ar.
Christensen (2011) presenterer nettopp prosesstiden som en viktig faktor som bidrar til & gjere

identifiseringen av disruptiv innovasjon krevende.

2.1.1 Ulike grader av disrupsjon

Som nevnt innledningsvis har Christensens teori om disruptive innovasjoner blitt gjenstand
for kritikk, endring og forbedring. Som et tilskudd til Christensens teori, har Allan Afuah
(2009) introdusert teorien om ulike nivaer av disrupsjon. Denne teorien kan stgttes av
Markides (2006) som fra sin side papeker det a behandle alle disruptive innovasjoner som én
og samme kan fare til stor forvirring. Bade for hvordan man skal identifisere hva som kan
kalles en disruptiv innovasjon, men ogsa hvordan etablerte aktgrer kan respondere strategisk
til en potensiell disrupsjon og hvilken effekt denne vil fa for markedet. Innovasjoner kan skje
over ulike omrader, som produkt-, tjeneste- og forretningsmodellinnovasjoner. Denne
graderingen av disrupsjon er ogsa omtalt av Nagy, Schuessler og Dubinsky (2016). Her stgttes
teorien over hvordan innovasjoner kan veere potensielt disruptive og kan graderes, i dette
tilfellet hvordan disrupsjonens pavirkning kan males i ulike deler i en organisasjon og ikke
bare organisasjonen i sin helhet. (Nagy et al., 2016). Teorien fra Afuah (2009) vektlegger at
disrupsjon vil variere fra innovasjon til innovasjon, siden ikke alle innovasjoner har de samme
kjennetegn og egenskaper, og kan forekomme i forskjellige naringer, bransjer og markeder. |
folge disse teoretiske bidragene fra Nagy, Schuessler og Dubinsky (2016) samt Afuah (2009)
vil graden av disrupsjon veere relativ og varierer ut i fra den enkelte disruptive innovasjonen,
der noen innovasjoner er mer disruptive enn andre. At en disruptiv innovasjon vil veere relativ
gitt hvem den bergrer omtales ogsa av Baiyere (2015) som i sin forskning hevder at
disrupsjon er relativ, det vil si at disrupsjon vil i trad med graden av disrupsjon, ha ulike
konsekvenser for - og pavirke forskjellige aktarer ulikt. Med utgangspunkt i den relative
naturen til den disruptive innovasjon, kan en innovasjon bare merkes som disruptiv gitt en
annen enhet kan sies a bli forstyrret (Baiyere, 2015). | sin studie har Baiyere identifisert dette
som en ngdvendig mekanisme til at disrupsjon forekommer. Denne faktoren er gkt adopsjon

av en innovasjon malt i forhold til tapet av adopsjon hos en annen innovasjon. Denne
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adopsjonen vektlegges av (Baiyere, 2015) som en kjernekomponent og argumentere for

innovasjonsadopsjon som et ngdvendig kriteriet for & kunne kalle en innovasjon for disruptiv.

2.2 Diffusjonsprosessen og adopsjon av innovasjon

Hvordan innovasjoner spres over tid omtales som diffusjonsprosessen og foreslar ulike

attributter som pavirker hvordan innovasjon adopteres (Rogers, 1995).

Diffusjonsprosessen er en teori som sgker a forklare hvordan, hvorfor og i hvilket tempo nye
innovasjoner spres og kommuniseres over tid ut til forbrukere (Rogers, 2003). Teoriens
relevans til oppgaven ligger i at evnen til & bedre forutsi markedsdiffusjonen av disruptive
innovasjon er spesielt viktig na, siden konvergensen i mange felt og fremskritt pa andre

omrader skaper enestdende mengder av disruptive innovasjoner (Linton, 2002)
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(Figur 2.2, Diffusion of Innovations, hentet fra Rogers, E. M (2003). Diffusion of innovations., 57 edition)

Modellen fra Rogers (2003) viser at med hver suksessive gruppe av forbrukere som adopterer
den nye innovasjonen (vist med bla linje), vil markedsandelen (gul linje) til slutt komme til

metningsnivaet, der den nye innovasjonen har blitt den foretrukne.

Rogers diffusjonsteori avhenger i serlig stor grad av «human capital», og legger til grunn
viktige elementer som pavirker diffusjonen av innovasjoner: selve innovasjonen,

kommunikasjonskanalene, tid og det sosiale systemet som vist i figur 2.3 under. Human
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capital mener Rogers (2003) er avgjgrende for at innovasjonen skal bli bredt adoptert, og at
nye innovasjoners attraktivitet og forankring i markedet er avhengig av forbrukerne og deres
adopsjon av innovasjon. Kommunikasjonskanalene brukt til & spre kunnskap og bevissthet om

innovasjonene kan ogsa pavirke hvor raskt adopsjonen vil skje (Rogers, 1995).

2.2.1 Prosessen for innovasjonsadopsjon

COMMUNICATION CHANNELS
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(Modell 2.3: Stages in the innovation-decision process, hentet fra Rogers (2003), Diffusion of Innovations, (Forenklet) )

Modellen viser prosessen for hvordan individer eller andre enheter (eks. organisasjoner)
beveger seg fra farst fa kunnskap om en innovasjon, til & forme en mening om en innovasjon,

til & beslutte a forkaste eller adoptere innovasjonene til implementering og bekreftelse.

| falge Rogers (2003) er prosessen for hvordan forbruker adopterer innovasjoner, ogsa
overfgrbart til hvordan organisasjoner adopterer innovasjoner, da begge prosessene for
adopsjon berer fellestrekk fra figuren over. Dog er prosessen noe mer komplisert for
organisasjoner, da organisasjoner bestar av bade sine individer og sitt eget system med et sett
med prosedyrer og normer (Greenhalgh, Macfarlane, Bate & Kyriakidou, 2004).

Diffusjonsteorien foreslar som nevnt innledningsvis ulike attributter som pavirker adopsjon av

innovasjon som vist over i modell 2.3 sitt andre trinn «persuasion». Disse attributtene er
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ifalge Rogers (1995) avgjerende for hvor raskt en innovasjon adopteres i et marked, der
manglende samsvar med disse attributtene hindrer adopsjonen. Fglgende relevante attributter
fra Rogers (1995) som fremmer adopsjon av innovasjon vil behandles i denne oppgaven:

1. Observerbarhet: Synlige innovasjoner og dens resultat vil spre seg raskere enn

innovasjoner det er vanskelig a observere.

2. Kompleksitet: Nye innovasjoner som oppleves vanskeligere a forsta og betjene vil

spre seg langsommere enn enklere, bedre og mer brukervennlige innovasjoner.

2.3 Strategiske responser til disruptive innovasjoner

Christensen (1997) teoretiske utgangspunkt til strategiske responser foreslo to valg; enten
ignorere (eller ikke respondere) og det & respondere modig og aggressivt. Charitou og
Markides (2003) belyser derimot et bredere responsvalg mellom disse to ytterpunktene,
begrunnet i at disruptive innovasjoner kan variere fra industri til industri eller fra marked til
marked og at teorien trengte flere identifiserte strategisk responser i mgte med ulike
disrupsjoner og deres nye spilleregler. Dette kan ogsa ses i ssmmenheng med problemet med
a generalisere disruptiv innovasjon med andre radikale gjennombrudd som endrer et markeds
konkurransemgnstre er at ulike typer innovasjoner krever ulike strategiske tilneerminger,

innsett av Christensen, Raynor og McDonald (2015) i ettertid.

Denne oppgaven fokuserer pa de strategiske responsene mest relevant for problemstillingen,
det denne avhandlingen har definert som majoritetens valg av strategisk respons. Nettopp
adopsjon av innovasjon og midlertidig ignorering fra de etablertes stasted, som begge er
belyste responser fra Charitou og Markides (2003). A ignorere som respons hevder Charitou
og Markides (2003) samt Alpkan og Gemici (2016) benyttes ofte der akterer opplever at de
disruptive innovasjonene gir ulik verdiproposisjon til et kundesegment ulikt fra sitt eget og

nar aktgrene undervurderer trusselen fra den potensielle disruptive innovasjonen.
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2.3.1 Adopsjon som strategisk respons til disruptive innovasjoner

Markides (2006) har i sin forskning konkretisert adopsjon som en mulig strategisk respons for
de etablerte aktgrene i mgte med disruptiv innovasjon som nevnt i 2.3. Bade den vellykkede
markedsinntrengningen av en disruptiv innovasjonen som begynner i et nisjemarked, og de
minskende andelene hos etablerte firmaer, gker bevisstheten og populariteten til
innovasjonen, bade hos konkurrerende aktarer og kunder ifglge Alpkan og Gemici (2016).
Uunngaelig, vil disruptive innovasjoner i vekst tiltrekke seg mer oppmerksomhet fra etablerte
aktgrer (Markides, 2006). Markides (2006) papeker at etter hvert som flere og flere kunder,
bade eksisterende og nye, omfavner den disruptive innovasjonen vil fglgelig den eller de
aktgrene som adopterer, motta gkende oppmerksomhet fra bade media og andre etablerte
aktgrer. P4 et bestemt tidspunkt har andre etablerte aktarer ikke lenger rad til & ignorere denne
nye maten a gjgre forretninger pa, og begynner derfor a vurdere mater & respondere ifglge
Markides (2006).
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3.0 Metode

Dette kapitlet gir en gjennomgang for valg av, og begrunnelse for, studiens forskningsdesign
og metodiske tilneerming. Videre behandler kapitlet en begrunnelse for valg av min
utvalgsstrategi over hvordan informanter ble rekruttert samt handteringen av
rekrutteringsprosessen og gjennomfaringen. Videre forklares metode for datainnsamling,
hvordan man utarbeidet intervjuguiden, utfgrte intervjuene og analyserte resultatene. Tilslutt

redegjeres det for avhandlingens reliabilitet.

3.1  Forskningsdesign

Designet krevde en eksplorerende tilnaerming pa grunn av problemstillingens prediktive
karakter. Samtidig krevde min problemstilling en multippel casestudie, da jeg studerte ulike
aktgrers oppfattelse og erfaringer rundt disruptive innovasjoner, relatert til
selvbetjeningslgsninger i eiendomsmarkedet. Denne metoden tillot meg a utforske og
identifisere potensielle likheter og ulikheter mellom de etablerte aktgrene/casene, identifisere
forskjellige syn pa SBL og disruptive innovasjoner, og de andre temaene relatert til

problemstillingen slik som adopsjon og diffusjon.

Studiens tematikk og problemstilling har veert retningsgivende for valg av min metodiske
tilneerming. Min problemstilling er et emne som er relativt lite studert. Da valg av metode og
fremgangsmate bestemmes av problemstillingen (Johanessen, Tufte & Christoffersen, 2011)
vil falgelig en kvalitativ metode bli benyttet til & adressere min problemstilling. Dette
begrunnes i at min problemstilling krever en inngaende studie av fenomenet og informantenes
opplevelse og oppfattelse av selvbetjeningslgsninger (fenomenet), det jeg gnsker a definere
hvorvidt er eller kommer til & bli en disruptiv innovasjon. | falge Thagaard (2009) gir en
kvalitativ forskningsmetode grunnlag for & oppna forstaelse av fenomen pa bakgrunn av data
om situasjoner som studeres. For & kunne skaffe ngdvendig innsikt, hensiktsmessige data og
dybdekunnskap i et tema som det er lite forskning pa fra far, slik som ved denne studien,
hevder Thagaard (2009) at denne kvalitative tilneermingen egner seg godt til slike studier hvor
det da stilles serlige krav til fleksibilitet og apenhet. Kalleberg (1987) papeker ogsa at en
kvalitativ tilneerming til innhenting av data/empiri tillater forskeren & ga i dybden pa et
fenomen, hvor man kan eventuelt justere fokus og innfallsvinkel. Ved a benytte seg av denne

metoden har forskeren gode forutsetninger til & innhente et rikt og variert datamateriale.
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Da resultatet av informantenes respons var av prediktiv karakter, det vil si at konsekvensene
av de etablerte aktarenes respons enda ikke kan males helhetlig, da omtalte og potensielle
disruptive selvbetjeningslgsning i markedet var, og fortsatt er, i en introduseringsfase, ville en
kvalitativ tilneerming veere egnet for studien. Dette begrunnes i at denne metoden vektlegger
en fortolkende tilnaerming til datamaterialet. Informantenes opplevelsesverden star slik

sentralt, og kvalitative data (tekst) danner basis for undersgkelsen (Dalen, 2004).

Svakheten ved en slik studie er ifglge Eisenhardt (1989) at studien kan resultere i & beskrive
alt, og sadan ingenting. Min studie hadde flere begrensinger som er utbredt for casestudier
generelt. En ulempe som bergrer studiens validitet, der en annen forsker skal kunne plukke
opp samme arbeid a fa det samme resultatet (Eisenhardt 1989; Bryman, Bell, 2011; Cooper &
Schindler, 2014). | felge Bryman og Bell (2011) er en casestudies resultater ofte ikke
statistisk generaliserbare, og er dermed sarbar for biases, bade av forsker og av de som forskes
pa. Casebaserte studier er ogsa utsatt for at forskere trekker forhastede konklusjoner ut fra
begrenset datamengde. Dataene man samler inn kan dermed vaere subjektive, og vil fglge over
i analysekapittelet, og problemstillingens svar vil sadan ikke ngdvendigvis kunne
generaliseres til andre omrader. Nar dette kombineres med omfanget av data som potensielt
kan innhentes, men som ma begrenses med tanke pa oppgavens omfang, begrenser antall
respondenter datamengden og sadan vil faerre aktarers svar potensielt kunne gke

subjektiviteten.

3.2 Utvalgsstrategi

A velge informanter som skal delta i en undersgkelse er en sarlig viktig del i all
samfunnsforskning, bade i kvalitative og kvantitative undersgkelser, da valg av
intervjuobjekter vil kunne ha stor betydning for analysen (Johanessen, Tufte & Christoffersen,
2011; Dalen 2004). | falge Johanessen, Tufte og Christoffersen (2011) er dermed viktig a
foreta en gjennomtenkt utvelgelsesprosess. Nar man benytter en kvalitativ metode som nevnt
innledningsvis er formalet som regel @ komme nzrt innpa personer relatert til det fenomenet
vi er interessert i & vite noe om. Da hensikten med kvalitative undersgkelser er & fa mest
mulig kunnskap og fyldige beskrivelser av et fenomen, og ikke statistiske generaliseringer
(Johanessen, Tufte & Christoffersen, 2011), og biases/subjektivetet om nevnt i 3.1 ble
informantene rekruttert etter det metodelitteraturen kaller «purposeful sampling» (Patton,
1990). Ogsa kalt strategisk utvelgelse, herunder kriteriebasert. At kvalitative undersgkelser
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baseres pa strategiske utvalg, betyr ifglge Thagaard, (2009) at forsker velger informanter som

innehar egenskaper eller kvalifikasjoner som er strategiske i forhold til problemstillingen.

Jeg gnsket dermed at det kriteriebaserte strategiske utvalget av informanter skulle oppfylle

fglgende kriterier:

Kriterium 1:

Informantene skulle besta av et utvalg av aktuelle ngkkelpersoner i ulike konkurrerende
etablerte eiendomsmeglerforetak i Oslo og omegn. Omradet valgt begrunnes i det faktum at
inkumbente eiendomsmeglerselskapene oftest har ledelsen og hovedkontor i dette omradet, og
i disse sitter ngkkelpersoner neermere de avdelinger, enheter og/eller personer ansvarlig for
selskapenes utvikling og innovasjon. I tillegg var disse ngkkelpersonene naermere det
markedet som oftest omtales i mediebildet, som pavirker kundene og legger fgringer for
resten av landet. Ngkkelpersoner ble definerte som ansatte med dybdekunnskap om bedriftens
strategiske orientering og retning. Disse ble valgt da de hadde en sentral rolle i selskapets
strategiske beslutningstaking og handteringen av bade interne og konkurrerende innovasjoner,

og dermed den personen som besatt den ngdvendige informasjonen relevant til min studie.

Kriterium 2:

For & gke graden av hensiktsmessighet i datamaterialet og representativitet vektla jeg ogsa at
utvalget skulle komme fra selskaper av ulike starrelser malt i markedsandeler. Dette ble
hensyntatt fordi de ulike stgrrelsene pa selskapene gir en indikator pa hvilken makt de har i
markedet til & potensielt kunne endre de tradisjonelle matene a drive
eiendomsmeglervirksomhet pa, na og i fremtiden. | falge teorien til Charitou og Markides
(2003) nevnt i kapittel 2 vil starre aktgrer, med hgyest andel kunder og flest ressurser, vaere
bedre skikket til & pavirke markedet, herunder relatert til boligselgeres prefererte metode for
avhending av bolig. Med ogsa dette som bakgrunn var det saledes viktig a fa frem stemmene

fra selskap av ulik starrelse og pavirkningskraft.

Med hensyn til tilgjengelig gitt tid for studien, kunne ikke antall intervjuobjekter veere for
omfattende, da datainnsamling og dens bearbeidelse er en tidkrevende prosess. Samtidig
matte datamaterialet som innhentes, gi et tilstrekkelig grunnlag for ngdvendig sammenligning
og analyse. | falge Postholm (2005) rader det forskjellige meninger omkring antall

informanter man bgr intervjue, men papeker at antall utvalgte informanter avhenger i stor
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grad av studiens formal og tema. Jeg har forholdt meg til Eisenhardt (1989, 2007) i samrad
med veileder, som papekte en multippel casestudie bgr omfatte mellom 4 og 10 caser.

3.2.1 Rekruttering av informanter

Basert pa ovennevnt utvalgskriterier til informanter og studiens stgrrelse, valgte jeg a sende
en foresporsel via e-post til de 10 starste etablerte meglerselskapene i Oslo og Omegn, hvorav
3 ikke hadde kapasitet til & stille. Studien endte dermed opp med 7 informanter, som jeg
sammen med min veileder konkluderte var et tilfredsstillende og hensiktsmessig antall, ut i fra
avhandlingens omfang, ovennevnte metodeteori og mine utvalgskriterier. En svakhet ved at 3
aktgrer uteble fra studien, er at det ville generert flere caser og et mer fordelaktig mangfold
som igjen ville fart til en mer kompleks studie. Begrenset antall perspektiver kan ogsa lede til
biaser, og ved a avholde intervjuene med kun en ngkkelrolle i hver bedrift innhentes kun
deres «point of view». Men som nevnt tidligere var disse ngkkelrollene foretrukket da de var
best skikket til & besvare spgrsmal som omhandler deres bedrift. Mine informanter hadde
ulike perspektiver, roller og ledernivaer fra ulike etablerte eiendomsmeglerkjeder. Ved a
bruke multiple hensiktsmessige informanter fra konkurrerende selskaper med ulike
ngkkelroller som kan vurdere saken fra ulike perspektiver, sikres flere varierte synspunkter,

noe som hjelper til & begrense bias i datamaterialet, ifglge Eisenhardt og Graebner (2007).

Min utvalgsstrategi nevnt i 3.2.1 ble basert pa at aktgrene velges ut pa bakgrunn av
forhandsdefinerte kriterier. Mine respondenter representerte sadan ulike eiendomsselskaper i
ulike starrelser malt i omsetning og markedsandeler samt posisjonering i markedet. Sett i
forhold til offentlig informasjon om eiendomsmeglerselskapenes andelsfordeling, posisjon og
starrelse, kan jeg konkludere med at relevante aktgrene hva gjelder mine utvalgskriterer er

representert i denne studien.

Informantene ble introdusert til problemstilling og oppgavetema i farste e-post, men ingen
sparsmal fra intervjuguiden ble oppgitt p& forhand. A introdusere informantene pa forhand var
for & skape interesse for deltakelse, da mitt tema var sveert aktuelt for tradisjonelle etablerte
eiendomsselskaper. Oppgivelse av tema ble ogsa valgt ved farste kontakt med informantene
da dette ville fare til at de internt kunne henvise meg til de mest aktuelle ngkkelpersoner som
nevnt i 3.2.1. | tillegg utfarte jeg research med basis i tilgjengeliggjort offentlig informasjon
for hvert firma sitt organisasjonskart for identifisering av ngkkelpersoner.
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3.3 Metode for datainnsamling

331 Dybdeintervju

Innsamling av kvalitativ data kan ifglge Johannessen, Olsson og Tufte (2011) utfgres ved
hjelp av dybdeintervju, fokusgrupper eller observasjon. Med tanke pa problemstillingens
natur og forskningsspgrsmalene, ville de ulike informantenes svar under intervjuet resultere i
at man potensielt oppgir selskapets strategiske intensjoner og handlinger. Dermed kunne
svarene de gav kategoriseres som sensitiv informasjon. Johannessen, Olsson og Tufte (2011)
papeker at i slike tilfeller vil gruppesamtaler vere lite hensiktsmessig. Fokusgrupper ble
naturligvis utelukket, pa det grunnlag at konkurrerende foretak som diskuterer sensitive tema
om sin bedrifts forretningsstrategi vil vaere lite hensiktsmessig for bade informantenes gnske
om deltakelse og hva som eventuelt ville resultert i valid data i etterkant av gruppesamtalen.
Hva gjelder observasjon var det i dette tilfellet heller ikke mulig. Dette begrunnes i studiens
kompleksitet og avhandlingens begrensede tidsaspekt gitt oppgavens prediktive tilneerming og
resultatenes fremtidige synlighet. Kvalitativ metode for innhenting av data falt dermed pa
dybdeintervjuer. | fglge Gripsruud, Olsson og Silkoset (2007) er dybdeintervjuer
hensiktsmessig nar man gnsker a forsta individuelle arsaker og sammenhenger, og spesielt
egnet dersom tema kan oppfattes som sensitive av respondentene. Intervju som metode ifglge
Johanessen, Tufte og Christoffersen, (2011) er en fleksibel metode som muliggjer fyldige og
detaljerte beskrivelser, da den fokuserer pa informantens opplevelse av et emne, noe som jeg

ogsa vektlegger i min tilnaerming innledningsvis i dette kapitlet.

Fordelen med dybdeintervjuer var at den enkelte respondent far anledning til & resonnere
dypere uten a bli pavirket av andres meninger. Med kun to mennesker i rommet skaptes det
ogsa en trygg og konfidensiell atmosfaere, som bidro til at respondenten lettere apnet seg og
ga arlige svar. Ulempen med metoden var dog nevnte biases/subjektivitet fra intervjuobjektet

og forsker, i henhold til avsnitt 3.1.
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3.3.2 Intervjuguiden

Intervjuguiden (Vedlegg 2) ble utformet pa forhand og rekkefglgen av sparsmalene delvis
fastlagt, da mitt gnske med den kvalitative tilnzerming var a fa frem informantenes
beskrivelser av fenomenet for a kunne tolke betydningen. Jeg valgte semistrukturerte
intervjuer, fordi informantene skulle fa muligheten til & ga dypere inn pa de aktuelle temaene
jeg gnsket belyst, samtidig som mine definerte sparsmal skulle gjennomgas, jamfar min
eksplorative tilnserming som nevnt innledningsvis. En semistrukturert tilngerming har en
overordnet intervjuguide som utgangspunkt for intervjuet, mens spgrsmal, tema og rekkefglge
kan varieres (Johannessen, Olsson & Tufte, 2011). | felge Johannessen, Olsson og Tufte
(2011) gir denne strukturen informantene starre frihet til & utrykke seg. En annen fordel med
en semistrukturert tilneerming var at den vil vaere egnet for sammenligning av data fra de ulike
informantene. Dette begrunnes i at ustrukturerte fremgangsmater kan gjare det vanskelig a
sammenligne informantenes svar i etterkant (Johannessen, Olsson & Tufte, 2011). En delvis
strukturert intervjuguide vil dermed falge en bestemt rekkefalge pa temaene, men kan endres
dersom informantene bringer nytt tema pa banen, og vil dermed gi intervjuer en god balanse

mellom standardisering og fleksibilitet (Johannessen, Olsson & Tufte, 2011).

Den semistrukturelle tilnsermingen styrket ogsa sammenligningsgrunnlaget ved at
informantene blir stilt de samme sparsmalene, samtidig som intervjuet apnet for & kunne stille
spgrsmal med utgangspunkt i informantenes beskrivelser og utsagn for videre utdyping og
avklaring. Fleksibilitet under intervjuet var viktig i tilfellet informanten utdypet et tema, som
kanskje ikke intervjuguiden plukket opp. Som intervjuer ville jeg derfor ikke avbryte
informanten i en konstruktiv innsikt som kunne lgfte oppgavens resultater. Dermed tillot jeg
digresjon fra intervjuguide, siden det kunne generere ny informasjon til & benytte og bygge

videre pa senere i studieprosessen.

Intervjuene startet med en apen tilneerming, og en uformell prat omkring informanten og
selskapet. Intervjuet fortsatte deretter med de forhandshestemte spagrsmalene. Av praktiske
arsaker, og eliminering av eventuelle feilkilder og misforstaelser, valgte jeg a ikke benytte
meg av teoretiske begreper som informantene ikke kjenner til eller kan ha en misoppfatning
av. Bradburn, Sudman og Wansink (2004) understreker viktigheten av a stille spgrsmal som
er lett forstaelig for informantene. De fokuserer ogsa pa viktigheten med a unnga bruk ladede
ord, og Kvale (1997) antyder at spgrsmalene i intervjuguiden bar vaere kort og lett forstaelig.
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Dette valgte jeg a falge gjennom intervjuprosessen. For a oppna dette har jeg forsgkt 4 unnga
bruk av akademisk fagsprak safremt det har veert mulig. Siden min problemstilling og
felgende tematikk bestod av teoretiske begreper; slik som disruptiv innovasjon, diffusjon og
ulike strategiske responser pa dette fenomenet, eksisterer det vokabulare ulikheter mellom
overordnet forskningssparsmal og spgrsmalene i intervjuguiden. Dette fordi informantene
kunne ha vanskeligheter med & forsta oppgavens teoretiske begrep, og individuelle
misoppfatninger kunne skape mindre reliable data. Av denne grunn valgte jeg a fjerne den
opprinnelige delen av intervjuet som eksplisitt brukte begreper omkring disruptiv innovasjon.
Dette begrunnes i at veileder og jeg mente dette ikke vil resultere i noe spesielt utbytte, men
vil legge ungdvendige faringer pa intervjuobjektene, og mulig misforstaelse av begrepene.
Faringer og misforstaelser kan igjen fare til feiltolkning av intervjuers formal og dermed
resultere i feilkilder i datamaterialet. Dette gjaldt direkte bruk av begrepet disruptiv
innovasjon, da et fatall kjenner til teoriens beskrivelse, da bade littereere som praktikere ofte
har en misoppfatning av begrepet, som nevnt i kapittel 2. Dermed ble sparsmalene i
intervjuguiden delt inn i forstaelige underspersmal som alle tar sikte pa a belyse
problemstillingen. Dette ville ogsa gke graden av felles forstaelse blant informantene, da

ingen kan tolke mindre kjente teoretiske begreper forskjellig.

Hva gjelder gjennomfaringen ble det i alt avholdt 7 intervjuer som varierte mellom 55
minutter til 70 minutter. Alle intervjuene ble avholdt i informantenes lokaler, fordi atferden
kan observeres i et naturlig miljg og respondenten kan forklare og vise hvordan de gar frem i
ulike situasjoner. Bandopptaker og notater ble benyttet under intervjuprosessen. Fordelen med
bruk av bandopptaker er at den registrerer forhold som tonefall og pauser, som kan vere
vanskelig a fa med seg i tekst og notater (Johanessen, Tufte & Christoffersen, 2011). |

etterkant av intervjuene ble bandopptak transkribert kort tid etter avholdt metet.

3.4  Dataanalyse

Innledende personlige sparsmal ble ikke behandlet da mine respondenter holdes anonyme.
Det samme gjaldt besvarte spgrsmal som avvek fra studiens forskningsspgrsmal og

problemstillingen, eller der respondentene i stor grad digregerte fra problemstillingen og min

avhandling sitt relevante fokusomrade.
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Gjennom a bruke en multiple-case studie har jeg foretatt en analyse av hvert individuelle case.
Fordelen med dette var at man kan fa fram ulikhetene og likhetene mellom casene pa en
tydelig mate. Transkribert datamaterialet har i etterkant blitt bearbeidet og redusert gjennom
en meningsfortening. Meningsfortetning innebarer & komprimere det innsamlede
datamaterialet til et kortere og mer presist sammendrag (Kvaale, 2009). Videre kan man enten
utforme meningsfortetningen i henhold til intervjuguiden, eller fortette respondentene svar
separat. For min avhandling var det hensiktsmessig a falge intervjuguiden, og sammenligne
de ulike respondentenes svar da dette har muliggjort & bedre sammenligne disse pa tvers av
problemstilling og dens underpunkter, samt pa tvers av temaer som jeg hadde identifisert for

eller under analysen.

For & sammenligne casene og identifisere likheter og ulikheter, gjennomfarte jeg intervjuene
pa relativt lignende mate. Som papekt tidligere, ble intervjuguiden fulgt, men jeg tillot
digresjon fra emnene i siden det kunne generere ny og nyttig informasjon som jeg kunne
bygge pa senere i forskningsprosessen. Jeg forventet noe overlapping mellom dataanalyse og
datainnsamling. Slik ble det ogsa mulig for meg & justere oppgavens fokus dersom jeg
identifiserte interessante funn eller variabler underveis i forskningsprosessen som jeg ikke
fokuserte pa fra begynnelsen. Som papekt av Eisenhardt (1989) gir denne overlappingen
forskeren en head-start i analysen, men tillater ogsa fordelen av en fleksibel datainnsamling.
Det viste seg at innsamlede data fra de ulike casene var av slik interesse for meg, men utenfor
min problemstilling, at det underveis ble foretatt modifikasjoner og supplering av det
opprinnelige teoretiske rammeverket. Teorien ble sadan supplert med diffusjonsteorien og
adopsjon som bade respons og et kriterium til disrupsjon. Dette ledet ogsa til en endring i min
opprinnelige problemstilling, da dataene gjorde det klart at jeg kunne bruke svarene til en mer

utdypende oppgave. Interjvuguiden var dog uforandret gjennom hele prosessen.

35 Studiens reliabilitet

Innenfor kvantitativ forskning brukes reliabilitet som et kriterium for kvalitet. For a sikre og
forbedre forskningskvaliteten i denne studien la jeg vekt pa gjennomgaende transparens i
oppgaven gjennom en detaljert redegjarelse i ovenstaende kapitlet samt valg av vedlegg for &
vise til data og ikke subjektive biaser. Hvordan ulike forskere velger a bearbeide, og vise til
hvilke data som faktisk blir benyttet i meningsfortetningen, vil gke graden av subjektivitet og
redusere reliabiliteten. Reliabiliteten i studien beskriver sammenhengen og repeterbarheten i
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forskningsprosessen (Yin, 2014) og referer til hvor palitelig den er i forhold til datamaterialet.
Ettersom jeg var en del av den kvalitative studien vil studien og informantene aldri veere helt
uanfektet av forskeren. Dette kan gjare det vanskeligere a beslutte kvalitative studiers
palitelighet. En viktig faktor tilegnet denne studien var dermed a differensiere informasjon
innhentet under intervjuene og mine egne vurderinger. Forskeren kan styrke paliteligheten
ved a gi leserne en inngaende, apen og detaljert framstilling av fremgangsmaten (Johannesen,
Olsson og Tufte, 2011) & gi leseren innsyn i hele forskningsprosessen (Thagaard, 2009), slik
som jeg har redegjort for gjennom dette kapitlet. Denne gjennomsiktigheten har jeg gitt
oppgaven ved a falge anbefalingene fra ovennevntes teoretikere i hele prosessen. Dette gjor at
fremtidige forskere i hgy grad ber ende opp med samme resultater og konklusjon, ved a falge

den samme metoden som beskrevet over i min avhandling.

3.6  @vrige betraktninger ved oppgaven

Dette avsnittet fremgar som en del av metodekapittelet og legger til grunn ulike elementer

som ikke har veert med i betraktning for utarbeidelse av avhandlingens studie og resultater.

Nar det kommer til tjenesten SBL var det ikke forsgkt a definere tjenesten til respondentene i
forkant og sadan kunne deres oppfatning av tjenesten veere forskjellige. Det er dog en felles
forstaelse for tjenestens egenskaper og konsekvenser, da dette tema ligger «top of mind» i
bransjeaktgrenes strategiske utviklingsagenda. Oppgaven hadde sadan ikke tatt utgangspunkt i
a kartlegge og forklare ulike SBL, men tok utgangspunkt i respondentenes forklaring som en
tjenestelgsning som betjenes av forbruker med eller uten megler. Ogsa omtalt som helt eller
delvis SBL, plukklistetjeneste eller hybrid SBL. Megleraktgrenes ulike definisjoner av SBL
kunne dermed veere en avviksfaktor, som pavirker hvordan respondentene oppfatter SBL sine

disruptive egenskaper.

Det ble heller ikke tatt hgyde for & differensiere boligmassen, det a skille mellom ulike
eiendomstyper og hvordan ulike boliger med deres respektive eiere har ulike behov i
salgsprosessen. Med andre ord hvordan generiske leiligheter og deres eiere har andre behov til
megler og SBL, enn de som selger betydelig mer komplekse eiendommer i dyrere sjikter.
Dette knyttes ogsa til elementet rundt hvordan man betjener rurale omrader der det er feerre

kjgpere og lave omsetningsvolumer (Scenariorapport 2020).
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Stilt overfor tidens utfordringer har meglerbransjen et fortrinn — eiendomsmeglingsloven.
Loven er gitt for & beskytte forbrukernes interesser. Det stilles meget hgye kompetanse- og
kvalitetskrav for & kunne drive med profesjonell eiendomsformidling. Lovgiver har bestemt at
meglerne skal vaere garantisten for trygg bolighandel. Derfor fungerer loven ogsa som en
beskyttelse av de serigse eiendomsmeglerne (Stremsnes, 2016). Respondentene hadde
gjennom intervjuprosessen lagt til grunn offentlig regulering fra myndigheten som en
begrensende faktor for innovasjon og utvikling i markedet. Det har dermed veert umulig a
forutsi politiske reguleringer og hvordan dette vil kunne pavirke utviklingen, og hvordan
loven stiller seg til salg av eiendom gjennom forbruker og hvordan ansvaret fordeles mellom

forbruker og megler i fremtiden.

Forbrukermyndighetene derimot gnsker a stykke opp salgsprosessen i biter for a gi forbruker
starre muligheter til & velge hvilke tjenester de selv kan utfere og hvilke de kjgper. Det er
vanskelig a forutsi hvilke reguleringsendringer som kommer og nar de kommer, men det er
stor usikkerhet knyttet til hvilke konsekvenser de far for konkurransesituasjonen i
eiendomsmarkedet (Scenariorapport2020). Fremtidens eiendomsmegling kommer i merkbar
grad til & pavirkes av myndighetenes lovregulering. Scenariorapportens deltagere er sikre pa
at deregulering vil skje, men som nevnt over er resultatet enda ikke malbart og kjent. Dette er
viktig & papeke fordi dersom regulering blir mer forbrukerorientert vil dette kunne pavirke
bade forbrukers og etablerte aktarers adopsjonstakt ytterligere, bade i positiv og negativ
retning gitt utfallet av reguleringens bestemmelser. Dette ble dermed unngatt omtalt i

intervjuene og videre behandlet i denne avhandlingen.

Grunnet oppgavens omfang har avhandlingen ikke hensyntatt globale utviklingstrender, men
hva som foregar internasjonalt innenfor dette omradet vil kunne pavirke
eiendomsmeglerbransjen. Oppgaven har kun tatt for seg Oslo og omegn som utgangspunkt for
innhenting av data. Det kan imidlertid veere store demografiske forskjeller.

Oppgaven var ogsa begrenset til a forske pa etablerte interne aktgrers respons og

satsningsvilje rundt selvbetjeningslasninger og ikke tatt hgyde for, eller intervjuet eksterne

disrupterer som tilbyr samme tjeneste som avbildet i Real-Techkartet i vedlegg 3.
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4.0 Presentasjon av funn

Kapitlet bestar av aktuelle avsnitt relevant til, og utarbeidet ut fra, masteravhandlingens tema
og problemstilling. De empiriske funn og datamaterialet presenteres gjennom en kategorisk

og aggregert oppstilling av majoritetens svar til oppgavens forskningssparsmal. Empirien vil
dermed veere objekt for meningsfortetting og reduksjon, og presentere hovedfunn ut fra tabell

i vedlegg 1.

4.1  Innovasjonsfokuset i bransjen

«Dagens lgsning er ikke en optimal arbeidsprosess. Apenbare tregheter i hvordan vi
megler boliger, skaper behov for effektivisering, da mye vi driver med er ikke

verdiskapende for kunden. Det er grunnen til at SBL kommer» -Respondent 2

Alle informantene er enige at de opererer i en konservativ bransje med historisk sett, lav
innovasjonstakt generelt. Men den teknologiske utviklingen tar igjen bransjen. Bransjens
eksisterende forretningsmodell oppleves dermed som sveert utsatt for innovasjoner, bade fra
eksterne og interne aktgrer, som kan endre bransjens mate a levere verdi pa i fremtiden. Det er
samtidig gjengsoppfatning at alle aktgrer falger hverandre hva gjelder nye innovasjoner,

herunder produkter og tjenester.

5 av 7 informanter oppgir at deres innovasjonsfokus rettes mot nye kundebehov, og ulike
metoder for a effektivisere og automatisere verdikjeden, og oppgir bade like og ulike
strategiske responser for a synliggjare meglers verdi i fremtiden. Dette innovasjonsfokuset er
det ogsa en generell enighet om at bidrar til & forbedre selvbetjeningslgsningene over tid,

eksemplifisert med fglgende sitat:

«Mye av innovasjon blant aktgrene forbedrer forbrukers stasted, sann som digitale
plattformer, blockchain, mer tilgjengelighet pa nett; digital boligverdi,
eierskiftehistorikk, etc. Forbruker er, og blir stadig, mer kompetent og markedet blir
mer transparent. Dette gjar det enklere & selge selv. Nar i tillegg eiendomsaktgrene
fokuserer pa utvikling, gkt digitalisering og automatisering, er dette apenbart en klar
styrke for neste generasjons selvbetjeningslgsninger» -Respondent 5
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4.2  Selvbetjeningslgsning - en disruptiv innovasjon?

Informantene oppgir at bransjen har vart veldig opptatt av en slik tjeneste i en lengre periode.
| utgangspunktet undervurderes SBL pa grunn av dagens eksiterende lgsninger, men 7 av 7
respondenter er enige om at SBL vil komme, men med ulik grad av alvorlighet og
konsekvenser for bransje og marked som oppstilt i vedlegg 1 Majoriteten av respondentene er
enige i at over tid vil disse tjenestene forbedres gjennom den teknologiske utviklingen som
har tatt igjen bransjen, herunder gjennom gkt digitalisering, automatisering og effektivisering
som falge av gnske om bade flere og nye konkurransefortrinn samt gnske om a redusere egen
kostnadsbase. Relatert til at alle informantene er enige om at bedre SBL vil komme inn i
markedet, avdekte min studie ogsa at 6 av 7 aktarer (der 1 akter ikke svarte pa spgrsmalet)
gnsker a respondere pa SBL med a adoptere SBL dersom tjenesten blir mer attraktiv for deres
verdi og til kunden. Dette kan ses i sammenheng med bransjens oppfatning at: «alle falger

alle» da bransjen er liten, transparent og ma gjere som resten for a beholde konkurranseevne.

Majoriteten av respondentene sier sadan at de vil komme med SBL dersom lgsningen viser
seg attraktiv & adoptere av de andre aktarene. Den ene av de 7 som ikke gnsker & adoptere er
den aktgren som gar i helt motsatt retning og responderer med a tilby tjenester som gker
megler verdi gjennom kjgpsmegling og radgivning, men adopterer SBL dersom de ma for &

opprettholde konkurranse evne og overleve.

Informantene oppgir at det som skal til for at SBL vil komme betinges av en forbedring av
tjenesten og at tjenesten kommer fra en av de store aktarene og gkt tilgjengelighet ved at flere
etablerte aktarer vil levere en selvbetjeningslgsning, herunder de starste. Et viktig funn i min
studie har avdekket er at blant de store aktgrene er det gnsket a levere en helt eller delvis SBL

til sine kunder, og at det ogsa allerede er implementert i ulike regioner som pilotprosjekt.

4.2.1 Definerer respondentene selvbetjeningslasninger som en disruptiv innovasjon?

6 av 7 oppgir at SBL er en mulighet, som kommer med utfordringer, men samtidig oppgir 3
av de 6 senere under intervjuet at det ogsa er en trussel. Hva gjelder SBL som en mulighet
oppgir majoriteten av respondentene SBL som en betydelig mulighet for a gi kunden et starre
tilbud av tjenester som bedre kan betjene alle segmenter, gke egen kapasitetsutnyttelse samt
redusere egne kostnader. Samtidig oppgir de at SBL kan utgjere en formidabel trussel mot
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eksisterende naringsgrunnlag, da denne nye innovasjonen vil skape store endringer i bransjen.

«Selvbetjeningslgsninger vil ikke sla hele markedet, det er sa fa som bruker det. Er
dog usikker pa om det vil bli den dominerende metoden, men vi anser ikke

selvbetjeningslasninger som disruptivt.» - Respondent 7

"Tror ikke tradisjonell metode for salg vil veltes, men forstyrres.» - Respondent 6

«Spgrsmalet er om kunden er villig til & endre kjgpsatferd, sann at SBL blir den nye
praksisen, er det vi er veldig usikre pa. Men hvis aktgrer lykkes med tjenesten, da tror
jeg nok det blir det.» - Respondent 3

«Vil ikke forstyrre mye, selge selv har folk gjort fgr, det er na bare forenklet.»

- Respondent 1

Hvorvidt SBL kan utgjgre en disrupsjon er det delte meninger om, og blir betinget av faktorer
som vil behandles videre i pafglgende avsnitt. Hva gjelder disrupsjon anser ikke flertallet av
respondentene SBL som disruptiv, og av de som ikke ser pa SBL som disruptiv undervurderes
0gsa tjenesten. Ser man pa dette ogsa opp mot deres strategiske respons dreier de seg mot a

ignorere SBL inntil videre.

Til tross for at majoritetens av informantene ikke anser SBL som en disruptiv tjeneste,
observeres det at de ofte kun tar dagens lgsning i betraktning, med vekt pa at det er for fa som
bruker og gnsker a bruke selvbetjeningslasinger. Det paradoksale er at nar de beskriver
selvbetjeningslasninger sa legger de til grunn de fleste av de egenskapene som er ngdvendige
for & oppfylle de kriterier til & kunne definere SBL som en disruptiv innovasjon. Blant
egenskapene aktgrene oppgir er at SBL er en innovasjon som er darligere enn dagens
tradisjonelle metode, i utgangspunktet malt i selvbetjeningslgsningens ytelse (ref. modell 2.1).
Altsa mener respondentene at SBL fungerer darligere enn eksisterende metode for salg av
eiendom nar det vurderes mot kriteriet ytelse. SBL oppgis av informantene ogsa a veere en
enklere tjeneste enn hva man far ved tradisjonelle metode, stort sett darligere og generelt
billigere enn eiendomsmegler og ikke myntet mot deres kunder, altsa en tjeneste ment for en
annen nisje som ikke konkurrerer med deres.

Samtidig er det verdt & bemerke seg i respondentenes svar at de mener tjenesten vil forbedres
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over tid og pa sikt kunne ta stgrre markedsandeler i fremtiden, dog er dette ikke malbart enda.

Eksemplifisert med utsagn som:

«SBL vil bli bedre og enklere over tid, og nar flere aktgrer lanserer SBL vil det ogsa
bli mer tilgjengelig. Endring i tankesettet hos kunden har allerede skjedd, na mangler

adopsjonen.» - Respondent 4

Et avvik i mine funn, sett mot kriteriet til disrupsjon, er at informantene mener det burde veere
enda enklere a betjene for forbruker enn dagens SBL er i dag. Ogsa av gjengs oppfatning er at
dagens lgsning skulle vaert enda billigere for at kunden skal adoptere denne tjenestelgsningen
enda raskere. Dette fordi dagens lgsning er billigere enn bruk av de billigste meglere, men
ikke betydelig billig nok til at selger skal gnske a benytte seg av dagens SBL. Oppsummert er
flertallet enige om at dagens selvbetjeningslasning er enklere, darligere i ytelse enn dagens
tradisjonelle metode for salg, og betjener et lite nisjemarked som oppleves mindre attraktivt a
betjene per dags dato. De anser heller ikke dagens SBL som disruptiv, men tillegger SBL alle
kriterier til & kunne kalle SBL en disruptiv innovasjon etter teoriens definisjon. I tillegg er det
gjengs oppfatning at selvbetjeningslgsninger blir undervurdert, da flere aktarer velger &

ignorere SBL inntil det viser seg attraktivt.

Et annet interessant funn er at respondentene oppfatter at boligkjgperne ser pa SBL som
forelgpig en utrygg tjeneste. Av den grunn er kjgperne fraveerende pa andre siden av

eiendomstransaksjonen, og at dette kan bidra til at SBL enda er i en tidlig adopsjonsfase.

4.3 Informantenes strategiske respons til SBL

Konsekvensene undersgkt i denne studien som faglge av SBL sin inntreden i markedet, brukes
som maleparametere for & kunne si noe om graden av disruptivitet. Se vedlegg 1 for de ulike

responsene og identifiserte konsekvensene oppgitt av de studiedeltagende eiendomsaktgrene.

Mine funn viser at respondenten har ulike tilneerminger til hvordan de strategiske responderer,
Et viktig funn viser at en av starste aktgrene (omtalt som de aktgrene med mest
bransjepavirkning) oppgir en offensiv dreining mot en strategi der forbruker gjar hele eller
deler av salgsprosessen selv, ofte omtalt som helt eller delvis selvbetjeningslgsning, hybrid
selvbetjeningslasning eller plukklistetjeneste. Mindre aktgrer oppgir en mer defensiv
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tilneerming; de er avventende, blir ikke de farste til & levere tjenesten, men velger i
introduseringsfasen a forelgpig ignorere, men kommer til & adoptere konseptet med
selvbetjening dersom det oppleves attraktivt, er ensket av forbruker og ngdvendig for
opprettholdelse av konkurranseevne. Denne strategiske tilnaermingen setter respondenten i
sammenheng med at alle falger alle, og dersom en av de store kommer med en attraktiv SBL

for kundene i markedet, er gnske fra 6 av 7 & adoptere SBL som respons.

En aktgr med ogsa god starrelse malt i hgye markedsandeler oppgir at de ser mer i motsatt
retning for & gke meglers verdi i fremtiden, nettopp ved kjgpsradgivning som strategisk
respons, det de oppgir som motstykket til selvbetjeningslgsninger.

4.3.1 Konsekvenser av respondentenes strategiske valg til SBL

I min studie har respondentene identifisert flere relevante konsekvenser relatert til SBL sin
inntreden i markedet. Under vil avsnittet deles inn i konsekvenser for aktarene, megler og

kunden.

Konsekvenser for etablerte aktgrer:

- SBL utfordrer bransjen og vil gke innovasjonstakten
- Konsolidering / oppkjep

- Ulike posisjonering gir starre grad av differensiering
- Aktarer tvinges til a endre forretningsmodell

- Nedleggelse av virksomheten

- Alle fglger alle, aktarene ma levere SBL gitt ettersparsel, og dens gkende attraktivitet.

En viktig og overordnet konsekvens fremlagt av respondentene er at nar en attraktiv SBL vil
komme i markedet vil dette tvinge frem nye strategiske responser blant de etablerte
meglerselskapene. Videre mener de at dette vil gke innovasjonstakten generelt, da begrunnet i
at egen og konkurrerende aktarers strategiske respons vil gke tilgjengelighet ved at nar noe
blir attraktivt fglger den transparente bransjen trenden. Til na har aktgrene tilbudt sa a si de
samme produktene og tjenestene, men unntak av noen fa som har kommet med nye
innovasjoner til produkt- og tjenesteforbedring. | trad med respondentenes utsagn er dette

innovasjoner de har hatt eksklusivitet til i fA maneder inntil de andre aktgrene har kommet
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med det samme, ref. «alle faglger allex.

«Markedet er jo slik at alle fglger dersom noe som kommer er attraktivt.»

- Respondent 5

Majoritetens oppfatning er at de fleste aktarer vil adoptere nye forretningsmodeller med mer
fokus pa selvbetjening gitt dens gkende inntreden og attraktivitet i markedet. Bade pa frivillig

og tvungen basis.

Introduksjon av SBL og gkt adopsjon hos forbruker mener majoriteten vil over tid kunne ta
flere markedsandeler. Dette vil tvinge etablerte aktarer til a ta strategiske beslutninger om
hvorvidt de vil adoptere denne nye tjenesten, eller velge andre strategiske responser. Flertallet
mener at bedre SBL kommer og dermed vil markedet ifglge respondentene preges av ulike
strategiske tilneerminger som igjen gir differensierte aktgrer med ulike standpunkt til SBL
som nevnt innledningsvis. Disse forskjellene vil hovedsakelig vises i hvordan akterene vil
levere verdi til sine kunder. Gjengs oppfatning det de anser som den mest drastiske
konsekvensen er dersom SBL tar feste, er at det vil bli feerre meglerselskaper som falge av
konsolidering og nedleggelser av selskaper. Dette gjelder spesielt de som gnsker a beholde
eksisterende praksis for salg av eiendom.

Essensen som kan trekkes ut fra respondentenes identifiserte konsekvenser er at SBL vil i ulik
grad pavirke den enkelte aktar, relatert til dens starrelse i markedet og valg av respons.
Gjengs oppfatning blant respondentene er at de mindre aktgrene mest sannsynlig vil oppleve
konsolidering, noen der ut og at deres ulike strategiske posisjoneringer gir stgrre grad av
differensiering fer disrupsjonen. Respondentene mener SBL utvikles for & minimere
kostnader, meglertjenestene blir billigere og gitt ulike strategiske responser vil man oppleve et
mer fragmentert og differensiert aktgrbilde i markedet. Det er ogsa en samlet oppfatning at de
starste selskapene med nok ressurser vil besta, mens de mindre vil pa sikt tvinges til endring
av strategi og forretningsmodell for a tilpasse seg markedets behov i forhold til SBL sin gkte
attraktivitet og etterspgrsel. Hvis ikke identifiserer respondentene konsekvensene som sa
alvorlig at de mindre aktarene kjgpes opp eller ma legge ned sin virksomhet. Dette peker til at

disrupsjon vil vaere relativ gitt de ulikes aktgrenes strategiske valg og markedsstarrelse.
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Konsekvenser for meglers roller:

- Nedskalering i antall meglere
- Lavere provisjoner og ferre oppdrag i mgte med SBL

- Spesialiserte roller og mer fokus pa radgivning der de beste meglerne forblir.

Som falge av at flere bedrifter kontemplerer @ komme med en SBL, vil bransjen oppleve ulike
grader av hvordan SBL vil pavirke yrkesrollen. I tillegg til gkt fokus pa digitalisering og
automatisering som bidrar til a forenkle utviklingen og forbedringen av morgendagens SBL,
mener respondentene megleres arbeidsoppgaver blir mer spesialiserte og sadan blir
meglerrollen mer differensiert. De peker til eiendomsmegler mer som en fremtidig spesialisert

radgiver, i stgrre grad enn en selger.

Som falge de ovenstaende punkt vil de tradisjonelle megleraktarene matte se pa egen
kostnadsbase, i mate med SBL. Dette henger ogsa tett sammen med ny posisjon som falge av
at SBL vil tvinge frem nye strategiske responser blant de etablere meglerselskapene.
Kostnadsfokuset som kommer som fglge av at SBL utvikles, vil i utgangspunktet reduserer
meglerprovisjon i mgte med SBL og sadan vil det bli mindre attraktivt & vaere/bli megler.

Dette mener respondentene vil redusere antall meglere.

«Konsekvenser av at etablerte kommer med SBL, og det slar an, er en

dramatisk reduksjon i ettersparsel etter meglertjenester» -Respondent 5

Samtidig identifisere ogsa flere av respondentene at en SBL vil kunne forsterke meglerens
faglige rolle, herunder knyttet til meglers differensierte rolle utenfor sin salgsrolle. Denne

spesialiseringen er ogsa knyttet til valg av strategisk respons, bade frivillig og tvunget valg:
«Ved implementering av SBL vil etablerte aktgrer tvinges til 4 ta et standpunkt om de

vil differensiere seg, enten pa det tradisjonelle eller inkludere SBL. Da vil det bli et

tydeligere bilde av hva de enkelte meglerhusene star for.» - Respondent 2
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Konsekvenser for forbruker

- Raskere adopsjon av ny metode for a selge eiendom
- Observerbarhet / tilgjengelighet endrer forbrukers kjgpsatferd.
- Billigere tjenester

- Flere tjenester som dekker ulike behov pga differensierte aktarer

Ett viktig funn hva gjelder konsekvensen for forbruker relateres til informantenes strategiske
respons pa SBL. Hovedfunn her viser at 6 av 7 etablerte aktarer sikter i retning adopsjon
betinget av faktorene; billigere pris, tjenesteforbedring, enklere brukergrensesnitt samt
tjenesten ma komme fra en av de store etablerte aktarene til SBL som oppgaven legger frem
under, i avsnitt 4.4. Et unntak er aktgren som satser i retning av kjgpsradgivning, det motsatte
av SBL. Viktig element tilegnet denne respondentens strategiske retning er at akteren har
0gsa ytret a snu gnsket retning, tilpasse seg og levere en SBL dersom ngdvendig for
overlevelse dersom SBL bli attraktivt for andre aktgrer og forbruker. I realiteten er dermed 7
av 7 aktarer tilbgyelig til & adoptere SBL. En viktig identifisert konsekvens som fglge av
adopsjon som majoritetens respons er at de mente dette vil bety en raskere forbrukeradopsjon
som en konsekvens av at SBL blir mer synlig og tilgjengelig. Sadan papeker de et viktig funn;
at disrupsjon er avhengig av faktoren adapsjon, bade adopsjon som strategisk respons til SBL,
hvordan akterenes adopsjon av SBL gker denne tjenestens tilgjengelighet og observerbarhet
og pavirker forbrukers adopsjon av tjenesten. Introduksjonen av SBL mener vil altsa endre
forbrukeratferden. Flere av respondentene oppgir at pa sikt vil starre tilgjengelighet som faglge
av at alle kommer med SBL som respons, endre kundebehov og deres kjgpsatferd i enda
starre grad, spesielt som falge av at en stor aktgrene lanserer og deretter de andre aktgrer
kommer med tjenesten. @kt tilgjengelighet mener de vil skje begrunnet igjen i markeders

transparens gjennom det alle respondentene sier er bransjenormen: «alle fglger alle».

4.4  Kriterier til forbrukers adopsjon av selvbetjeningslgsninger

Blant oppgavens funn, relatert til hvilke faktorer som vil pavirke forbrukers adopsjon av SBL,

identifiserte studien fglgende elementer:
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- Pris

- Tjenesten ma forbedres / Enklere brukergrensesnitt
- @kt trygghet til tjenesten

- Generasjonsskifte

- SBL mé& komme fra en av de store etablerte aktgrene

Avsnittet vil ta utgangspunkt i de mest kritiske elementene til problemstillingen

1. Tjeneste-/Produktforbedring samt prisreduksjon

2. SBL lanseres fra en av de store aktarene samt gkt trygghet og tilgjengelighet

4.4.1 Tjeneste-/Produktforbedring samt prisreduksjon

«Skal SBL overta eller ta deler av markedet, s& ma man ha mer sofistikerte verktgy.»

- Respondent 6

«Pris, trygghet og det ma vere et fantastisk grensesnitt. Det ma vere enkelt.»
- Respondent 2

«Dersom jeg oppfatter det a selge bolig via SBL like enkelt som nettbank, sa vil det bli

adoptert. Altsa et bedre brukergrensesnitt.» -Respondent 4

| falge respondentene ma SBL bli bedre i ytelse, billigere, enklere & betjene samt bli et
tryggere produkt for at kunde skal benytte seg av lgsningen. Blant kriteriene oppgitt av
aktgrene som pavirker forbrukers adopsjon av selvbetjeningslgsninger finner man flere like
oppfatninger og stor enighet blant de etablerte aktgrene. Med utgangspunkt i avsnitt 4.2.1
angaende aktgrene oppfattelse av SBL som en disrupsjon oppgir de at de rent tekniske
detaljene ved tjenestene ma forbedres for gkt forbrukeradopsjon. Prisen pa en
selvbetjeningslgsning ma reduseres for at kunden skal gnske & bruke tjenesten, da prisen per

dags dato er for likt det av en billigere megler eksemplifisert i falgende utsagn:

«Enten ma SBL veere sa billig av forbruker faktisk er villig til & ikke bruke megler,

eller s& kan man like gjerne bruke megler.» - Respondent 6
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4.4.2 SBL komme fra en av de store aktgrene samt gkt trygghet og tilgjengelighet

«Store aktarer kan pavirke kundene med sitt merke mer enn de sma. Hvis en av de
store tilbyr en SBL i sin merkevare sa vil nok dette gjgre mye med kundeatferden og
mindsettet raskere enn hva andre etablerte gjgr. De med en starre distribusjonskraft
og merkevare vil klare dette bedre, gitt at brukeropplevelsen er god, og gitt at vi kan
tilby kjgpere trygghet til SBL-merkevaren sa har vi et godt utgangspunk.t»

- Respondent 3

«De store har apenbart musklene til & utvikle en slik lgsning og de har
distribusjonsleddet. Med sin merkevare og kvalitetsstempel pa en SBL, introdusert til
millioner av lanekunder, sa hadde denne SBL tatt enorme markedsandeler.»

- Respondent 5

Effekten av at SBL kommer fra de store er identifisert som en overordnet faktor for at SBL
skal kunne ta store markedsandeler, begrunnet med de stores evne til & lage en bra SBL, gke
tjenestenes tilgjengelighet via deres kommunikasjonskanaler og at andre aktarer faglger etter.
De store vil med sitt kvalitetsstempel skape mer trygghet og har sterst innvirkning pa endret
forbrukeradferd.

«Kjennskap skaper holdningsendring og gker trygghetsfaktorene» — Respondent 5

Min studie viser at dersom SBL kommer fra en av de store er det i majoritetens oppfatning at
dette i stor grad vil pavirke adopsjonstakten gjennom gkt trygghet og tilgjengelighet og sadan
ha sterst effekt pa dagens forbrukeratferd. Trygghet og tilgjengelighet er sadan de kriteriene

som nevens oftest av informantene som arsak til at forbruker skal benytte seg av en SBL.

«Adopsjon vil skje ved starre tilgjengelighet fra de store aktarene, kvalitetsstemplet

deres gir betryggelse pa pris samt pa en enkel og trygg prosess.» - Respondent 5

En av de starste identifiserte svakhetene ved SBL oppgitt av respondentene, er det faktum at
selvbetjeningslasninger oppleves som utrygt av kjgper, og at kjgper star svakt i transaksjonen
ved a handle av privatperson. Og som naturlig konsekvens vil boligselgere veere restriktiv til &
bruke en SBL, dersom bruk av SBL farer til fravaerende boligkjepere. Et funn relatert til dette,
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er at majoriteten av informantene oppgir at ved en hybrid selvbetjeningslgsning, der bade
selger og megler kan betjene ulike deler av salgsprosessen, vil ansvar og risiko for salget
tilfalle meglerselskapet nar megler er involvert. Samtidig bidrar akterene som gnsker a bista
kjepersiden med kjgpsradgivning som sin strategisk respons, a ytterligere redusere, om ikke
fjerne, denne utryggheten, da kjgpsradgivende megler bistar en svakere part og kan radfere
kjeper i mate med selger som har benyttet seg av en SBL. Pa sikt vil dette kunne gke
forbrukernes adopsjonstakt.

«Dagens lgsninger skaper ikke trygghet, kjegper er fraveerende og kunden ma

bearbeides.» - Respondent 3

Det som ligger utenfor aktgrenes kontroll som kan pavirke adopsjonstakten av SBL, pa bade
godt og vondt, sier respondentene skyldes reguleringen. Respondentene mener bransjen er

strengt regulert og dette hevder informantene hemmer innovasjonstakten i bransjen.

Under intervjuene ble det som nevnt avdekket at majoriteten av informantene oppgir at de
store endringene vil komme fra de store akterene, da de har mest ressurser, stgrst
merkevaretrygghet og kan sette sitt kvalitetsstempel pa tjenesten. Samtidig har de store
aktgrene flest kunder og mest effektive kommunikasjonskanaler til a introdusere, skape
oppmerksomhet, og gjare SBL synlig og attraktiv til forbruker.

Pa generell basis oppgir alle aktgrene at meglerselskapene i markedet falger hverandre. Mer
spesifikt; gitt at SBL viser seg a bli en attraktiv tjeneste for forbruker, gnsker flertallet &
adoptere en tilsvarende Igsning med unntak av den aktgren som strategisk responderer med a
forsterke egen posisjon, meglers verdi og sine tjenester opp mot kjgpsradgivning. En
identifisert konsekvens av at alle falger alle og at 6 av 7 gnsker a adoptere SBL som strategisk
respons gitt at SBL oppleves som attraktiv er at dette vil gke graden forbruker blir utsatt for
denne nye tjenesten. Dette kommer frem av respondentene som hevder at jo flere som leverer
tjenesten, sa vil konsekvensen vaere gkt observerbarhet av selvbetjeningslgsninger ut mot

forbruker.
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5.0 Analyse

Folgende kapittel vil drgfte mine funn i lys av avhandlingens teoretiske ramme om disruptive
innovasjoner, innovasjonsdiffusjon og -adopsjon. Begrepet adopsjon vil bade diskuteres fra
perspektivet adopsjon som strategiske respons fra etablerte meglerselskap, samt forbrukers
adopsjon av selvbetjeningslgsninger, da min oppgave legger til grunn begge som kriterier til

at en innovasjon blir disruptiv.

Gjennom kapitlet skal vi dermed drafte hvilke kriterier funnet i empirien vil bidra til & kunne
definere hvorvidt selvbetjeningslgsninger kan betegnes som en disruptiv innovasjon, med

seerlig vekt a pa:

1. Sammenligne SBL sine egenskaper med det av disruptive innovasjoner

2. Hvordan konsekvensene av de etablertes strategiske respons herunder adopsjon til
selvbetjeningslgsninger definerer SBL som en disruptiv innovasjon, og i hvilken grad vil SBL
oppleves som disruptiv for de ulike aktgrene.

3. Hvordan kriteriene adopsjon som strategisk respons og innovasjonsadopsjon hos forbruker

betinger en innovasjons disruptivitet.

5.1  SBL en disruptiv innovasjon?

«QOver the last twenty years, little by little, we have realized that we need additional

theories to account for what’s going on.» - Clayton Christensen (Denning, 2015)

Christensens (1995; 1997) disrupsjonsteori har lenge veert gjenstand for diskusjon, endring
og forbedring. Diskusjonen har fert til at flere forskere har pekt pa svakheter ved Christensens
teori. Akademikere, sa vel som praktikere, har stilt sparsmal ved teoriens ngyaktighet og
utfordret hans generaliserende teori og anbefalte strategiske responser. I tillegg har den
tradisjonelle teorien som har sgkt & behandle alle disruptive innovasjoner som én og samme,

fart til stor forvirring rundt begrepet ifalge Markides (2006).

Problemet med a generalisere disruptiv innovasjon med andre radikale gjennombrudd som

endrer et markeds konkurransemgnstre er at ulike typer innovasjon krever ulike strategiske
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tilnserminger. Supplerende disrupsjonsteoretikere omtalt i kapittel 2, papeker at de erfaringene
man har gjort gjennom a respondere pa en disruptiv innovasjon ikke gjelder for alle bedrifter i
et skiftende marked. Det denne oppgaven gnsker a avdekke er blant annet det faktum at
disrupsjon ma sees i sammenheng med at en innovasjon kan vare disruptiv for noen aktarer,
og ikke for andre. Dette vil ogsa reflekteres i hvordan ulike aktgrer med ulike forutsetninger, i
mgte med en ny innovasjon, vil respondere. Sadan vil ogsa oppgaven knytte teorien om

«relativitet» som et kritisk element til disrupsjonsteorien.

For & kunne si mer om SBL sin relative disrupsjon som en del av denne avhandlingenes
gnskede studiegrunnlag er det viktig a kunne identifiser hvilke egenskaper og kriterier som

definerer en disruptiv innovasjon.

«The characteristics of disruptive innovations are important because understanding

them enables firms to identify and pay attention to the threats and opportunities of
potential disruptions» — Allan Afuah (2009)

| konsensus med Afuah (2009) er egenskapene til disruptive innovasjoner viktige a forsta
fordi de gjer det mulig for et markeds selskaper a identifisere hva som kjennetegner en
disruptiv innovasjon, sadan kan fglge med pa trusselen fra, og mulighetene, innovasjonen
skaper. Evnen til & bedre forutsi markedsdiffusjonen av disruptive innovasjon er spesielt
viktig na, siden konvergensen i mange felt og fremskritt pa andre omrader skaper enestaende

mengder av disruptive innovasjoner (Linton, 2002).

Denne avhandlingen gjennomgaende forsgkt a betrakte SBL som et eksempel pa en disruptiv
forretningsmodell- og tjenesteinnovasjon. For a kunne svare pa problemstillingen ma SBL

sine identifiserte egenskaper omtalt av informantene diskuteres i lys av disruptivitetsbegrepet.

Et av mine viktigste funn relatert til dette er hvordan aktgrene opplever og beskriver
selvbetjeningslasninger. Respondentene identifiser i intervjuene mange av
selvbetjeningslgsningens egenskaper, de samme egenskapene som ogsa er kriterier som
definerer hva som er en disruptiv innovasjon. Respondentene tilegner sddan SBL egenskaper
som nettopp billigere, enklere og betjener et low end segment, og at tjenesten oppleves som
mindre attraktivt per dags dato for mainstreammarkedets kunder. Selv om SBL ikke passer
perfekt til Christensens begrepsfestede egenskaper som kjennetegner en disruptiv innovasjon,
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er det ogsa dette oppgaven prgver a belyse. SBL oppfyller kriteriene til & veere enklere,
billigere og av forelgpige darligere kvalitet, ment for et marked som ikke tilfredsstiller
behovene til kundene i det etablerte og tradisjonelle markedet. Disse inferiore egenskapene er
ifelge Christensen, Alton, Rising og Waldeck (2011) en av hovedarsakene til at disruptive
innovasjoner ofte undervurderes av etablerte aktarer, et kriterium som ogsa definerer en

disruptiv innovasjon ifglge teorien.

| trdd med teorien omtaler respondentene de samme og typiske egenskapene til en disruptiv
innovasjon, men et viktig funn er at de anser ikke SBL som disruptiv og omveltende for
bransjen og den tradisjonelle forretningsmodellen. Dette indikerer en undervurdering av
denne tjenesten. Undervurdering av innovasjon er ogsa et av kriteriene definert av Christensen
et.al (2011) som arsak til at en disrupsjon har en slik omveltende kraft, nettopp fordi den ikke
ble ansett som en trussel i utgangspunktet. I lys av hvordan aktarene har gnsket a respondere
som nevnt i 4.3 og vedlegg 1, er det ssmmenheng mellom avhandlingens empiri og teori. Man
ser at hos de respondentene som ikke anser SBL som disruptiv og undervurderer tjenesten, er
deres strategiske respons a ignorere SBL inntil videre til adopsjon blir ngdvendig. Dette
relateres til Charitou og Markides (2003) samt Alpkan og Gemicis (2016) teori, der de hevder
a ignorere som respons benyttes oftest der aktgrene undervurderer trusselen fra den

potensielle disruptive innovasjonen.

Slik respondentene oppfatter selvbetjeningslgsning oppfyller tjenesten kravene til & veere
«disruptiv by design», da den oppfyller egenskapene billigere, enklere og darlige i ytelse enn
den tradisjonelle metoden for salg av eiendom. I tillegg SBL er introdusert i et low end
nisjesegment, ikke ment a ta store andeler slik som tjenesten er designet i dag. Disse kriteriene
er ifglge teorien, egenskaper som kan definere hvorvidt ny innovasjon kan kalles disruptiv.
Det kriterium som en selvbetjeningslgsning i dag mangler for a kunne si mer om dens
disruptivitet er bevegelsen opp fra nisjemarked til mainstreammarked (tradisjonelle metode
for salg av eiendom) der mainstreammarkedets kunder heller prefererer SBL over bruk av
megler. Det viser seg i mellomtiden at dette betinges av det respondentene mener er en
betydelig tjenesteforbedring, gkt trygghet og at SBL ma komme fra en av de store. | falge
teorien vil denne tjenesteforbedringen og det faktum at SBL ma implementeres fra en av de
store, vaere med a skape en gkt markedsdiffusjon, ogsa gjennom en gkt observerbarhet av
SBL. @kt synlighet vil ytterlige forsterkes av de andre aktgrenes respons og gnske om a
adoptere SBL som folge av at «alle falger alle» i denne bransjen, gitt at SBL blir attraktivt for

40



flere tradisjonelle kunder, og ikke bare nisjemarkedets kunder. Hva gjelder dagens mindre
tilfredsstillende selvbetjeningslgsninger, leder dette oss videre til kriteriene om innovasjonens
bevegelse (vist i modell 2.1), som er resultatet av forbedring i tjenestens ytelse til det nivaet at
SBL kan tilfredsstille behovene til de tradisjonelle kundene som benytter seg av

eiendomsmegler.

Ett kriterium som ikke i stor skala kan males i denne avhandlingen hva gjelder a kunne
definere hvorvidt SBL kan bli en disruptiv innovasjon, er det kriteriet Christensen og Raynor
(2003) forklarer som reduksjon i aktgrenes andeler og en gkning i faver av SBL. Med andre
ord den tradisjonelle meglingens andel blir mindre ved at SBL beveger seg oppover i fra
nisjemarkedet grunnet gkt kvalitet og ytelse. Og falgelig tar markedsandeler fra eksisterende
etablerte akterer, som fglge av at SBL blir mer og mer benyttet av majoriteten av kunder som
tidligere har benyttet tradisjonelle produkter og tjenester (eiendomsmegler). Dette er et
kriterium til & defineres en innovasjon som disruptiv, da en akter ma miste andeler, mot at en
annen gker sin egen. Dette stgttes av Baiyere (2015) som fra sin side mener at for at et selskap
skal bli disruptert, ma det foreligge en signifikant nedgang i et selskapets markedsandel, slik
at det pavirker dens posisjon, profitabilitet og i noen tilfeller dens overlevelse, som alle er
identifiserte konsekvenser vist i kapittel 4. Da min studie har en prediktiv tilngerming, har
markedet enda ikke har sett den totale effekten og konsekvensene av selvbetjeningslasninger.
Men konsekvensen som omtalte senere i dette kapitlet baerer alle preg av tilsvarende alvorlige

effekter som de av en disruptiv innovasjon.

Dette viktige kriteriet til & kunne defineres som disruptiv er sadan ikke oppfylt, men som

respondent 7 sier:

«Forelgpig er vi bare pa versjon 1.0, men her vil det leres ... Det vil alltid veere noen

som starter, sa kommer resten etter, Og dette blir en slik eksponentiell sak.»

Selv om SBL, slik de etablerte aktgrene anser tjenesten, ikke oppfyller alle av begrepsfestede
egenskaper som kjennetegner en disruptiv innovasjon, vil det fra et annet perspektiv ogsa
kunne sies at det kan forekomme tilfeller der innovasjoner som ikke oppfyller alle ovennevnte
krav til en disruptiv innovasjon fortsatt kan erstatte eksisterende metode for salg av eiendom.
For a forsvare en manglende betingelse, som kan forhindre at SBL ikke anses a kunne

oppfylle alle egenskapene til & kalles disruptiv skal vi se neermere pa tidligere egenskaper vi
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har lagt til grunn som krav til definisjonen, nemlig billigere tjeneste med darligere ytelse.

Vi ser farst pa kriteriet til at en disruptiv innovasjon ofte koster mindre enn eksisterende
Izsning. Noen innovasjoner som i utgangspunktet koster mer enn eksisterende kan erstatte
sistnevnte. Eksempelvis nar nye farmasgytiske medisiner erstatter eksisterende medisiner.
Nye medisiners «initial cost» er ofte hgyere enn til de eksisterende, og likevel erstatter de
gamle. Vi kan samtidig ta i betraktningen egenskapen om at en disruptiv innovasjon starter
med darligere kvalitet og ytelse sammenlignet med eksisterende tjeneste, for sa a forbedres
over tid og tilslutt tilfredsstiller behovene til kundene i mainsstreammarkedet. Mange
innovasjoner, som nevnte eksempel fra farmasi, starter med bedre ytelse relativ til det
eksisterende tilbudet til kunden i markedet, og fortsatt erstatter det eksisterende. Mange nye
medisiner utkonkurrerer sine forgjengere tiltros for at de er bade bedre og dyrere i
utgangspunktet, og ikke billigere og enklere. Dette viser til at disruptive innovasjoner og dens
egenskaper, som opprinnelig definert av Christensen, kun er Kriterier til hans teori, der det
beviselig kan forekomme uoverensstemmelser fra de definerte egenskaper og likevel bli en
disrupsjon. Dette kan ogsa relateres til det Baiyere, (2015), Danneels (2004), Markides (2006)
samt Yu og Hang (2010) mener kan vere ufullstendig med Christensens (1997)
disrupsjonsteori. Som vist i min studie, finner ovenstaende pastand statte i respondentenes
mening om hvorvidt SBL vil kunne stjele andeler fra den tradisjonelle metoden, med da gitt at
SBL innfrir kriteriene; forbedret tjenesteytelse, oppleves enklere, prisreduksjon samt gkt

observerbarhet som nevnt innledningsvis i avsnitt 4.4.

Gjennom avsnittet har vi sett hvordan teorien vedgrende disruptiv innovasjoners egenskaper
kan sammenstilles med selvbetjeningslasningens egenskaper identifisert i denne studien. Per
definisjon kan dermed selvbetjeningslasninger, som omtalt av respondentene, kalles potensiell

disruptiv, dog betinget av flere faktorer vi videre skal drgfte.

5.2  Konsekvenser som grunnlag for a definere disrupsjon

Studien viser et delt syn pa om selvbetjeningslgsninger representerer en mulighet eller trussel
for eiendomsmeglerbransjen, der trusselen gjengis i lys av konsekvensene nevnt av
informantene. En disruptiv innovasjon kan skape nye muligheter for bransjen, dersom magtt
med rett strategisk respons fra de etablerte meglerkjedene. Pa den andre side kan disse
tjenestene utgjere en trussel for selve naringsgrunnlaget og meglers rolle i fremtiden.

For a videre kunne si noe om SBL sin disruptivitet er det essensielt a ikke bare se pa tjenesten
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sine ovennevnte egenskaper som enklere, billigere tjeneste som forbedres over tid, ment for et
nisjemarked etc., som nevnt i avsnitt 2.1. For a bedre kunne beskrive SBL sin disruptivitet ma
man se pa om konsekvensene av en slik lgsning i markedet har samme effekt som teorien
palegger en disruptiv innovasjon, herunder den effekt Christensen (1997) tidligere omtalte

som et totalvelte av etablerte markeder og tradisjonell praksis.

En av de starste konsekvensene disrupsjonsteorien vektlegger er at aktarer oftest faller i mgte
med disruptiv innovasjon. Dette fenomenet med & velte hele bransjer ble definert som
effekten av disruptive innovasjoner av Christensen (1997), der ny teknologi, produkter,
tjenester og forretningsmodeller forstyrrer en bransjes eksisterende metode for verdiskapning,
og totalt endrer maten aktarene opererer pa og sadan skaper ny verdi til sine kunder.

| fglge den teoretiske rammen lagt til grunn i denne oppgaven for a definere begrepet
disruptiv innovasjon er det tatt utgangspunkt i Christensens teoretiske bidrag. Det er ogsa
forsgkt a undersgke hvorvidt disrupsjon kan nyanseres, ved a identifisere konsekvensene
implementering av en ny tjenesteinnovasjon har pa de ulike aktgrene. Teorien viser som nevnt
ofte til at disrupsjon er sort hvit, uten mange nyanser og forskjeller. SBL representerer en ny
tjeneste basert pa en ny forretningsmodell i en veletablert og tradisjonell bransje. Ved & belyse
dens konsekvenser i markedet som maleparametere, avdekker studien at disrupsjon kan
nyanseres gitt hvordan de ulike etablerte aktgrene pavirkes.

Det interessante med min studie er hvordan respondentene ikke oppfatter SBL som en
disruptiv innovasjon, slik som definert i Christensens teori. Paradokset er dog deres nevnte
konsekvenser som SBL vil ha i markedet og for de ulike aktgrene. Mange av konsekvensene
identifisert av respondentene som fglge av at SBL tilbys markedet samsvarer ogsa med hva
konsekvensen av disruptiv innovasjon pavirker et markeds og dets aktgrer. Svarene fra
respondentene nevnt i kapittel 4 og oppstilt i vedlegg 1 la vekt pa kritiske konsekvenser som
feerre meglere, lavere provisjon, samt betydelig feerre megleraktarer gjennom konsolidering
og nedleggelse av virksomheter som fglge av en forankring av en SBL i markedet. Disse
konsekvensene vil veere i trad med Christensens teori om hvordan disruptive innovasjoner
forstyrrer markedet, og totalt endrer hvordan dette markedet opererer og kan avvikle det
tradisjonelle. Mine funn viser at ulike aktarer vil pavirkes ulikt som fglge av bade deres
respons, og som fglge at SBL blir foretrukket metode blant boligselgere. Eksempel fra

empirien er svar som:
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«Noen aktarer kommer til & klare det, mens noen kommer ikke til klare det», «@kt

konsolidering og nedleggelse av filialer som fglge av at SBL» og «De store vil besta».

Mindre aktarer vil konsolideres eller legges ned, der de store vil besta, en pastand som ogsa
stgttes av Charitou og Markides (2003). De hevder i sin forskning at store etablerte aktarer er
troverdige nok til & sende et klart signal om at markedet er i ferd med a utvikle seg i nye
retninger. Starre aktarer kan na ut til mange potensielle forbrukere, som er klar til a kjgpe det
nye produktet eller tjenesten, og er villige til & pata seg risikoen for a velge mellom mange
alternativer - og skape konsensus for a stgtte et nytt og potensielt dominerende design. Og
med de store vil de legge faringer for en nye bransjestandard der de vil besta. At stgrre aktarer
har mer kraft til a drive SBL opp fra nisjemarkedet, og forbedre tjenesteinnovasjonen SBL
stattes av bade teorien og av informantene i min studie. Med statte fra Rogers (1995) teori
vedrgrende kommunikasjonskanaler fra avsnitt 2.2, viser jeg at markedsledere har typisk
starre eksponering for massemedia, hgyere sosiogkonomisk status, og er mer innovative enn
andre. Samme pastand stattes i studien da respondentene oppgir at de store endringene Vil
komme fra de store akterene, da de har mest ressurser, stgrst merkevaretrygghet og kan sette
sitt kvalitetsstempel pa tjenesten samt flest kunder og mest effektive kommunikasjonskanaler

til & introdusere, skape oppmerksomhet, og gjare tjenester kjent og attraktiv til forbruker.

Pa generell basis oppgir alle aktgrene at alle i markedet falger hverandre. Mer spesifikt; gitt at
SBL viser seg a bli en attraktiv tjeneste for forbruker, gnsker flertallet  adoptere en
tilsvarende lgsning med unntak av den aktgren som strategisk responderer med a forsterke
meglers posisjon, verdi og sine tjenester opp mot kjgpsradgivning. Dette bekrefter det
majoriteten av informantene mener SBL kommer som fglge av gkt tilgjengelighet fra at det
store kommer med det. Som ogsa er en bekreftet strategisk respons fra en av de store. «Alle
falger alle» tankegangen i bransjen er med a gke tjenestens observerbarhet, ved at alle
kommer med en form for SBL. Dette vil gi SBL gkt attraktivitet i markedet og sadan fa
alvorlige konsekvenser for de mindre aktgrene i markedet ved at de tvinges til endring og

adoptering av SBL som ny praksis.

Med andre ord vil inkumbente aktgrer ha sin levedyktighet gjennom ovennevnte, mens
mindre aktarer vil kunne etter teorien totalt disrupteres, da konsekvensene disse star ovenfor
kontra inkumbente ledende akterer er av annen konsekvens og alvorlighetsgrad. Dette vil ogsa
skyldes aktarenes individuelle ressurser, da kostnadsbildet vil endres, og tvinge aktgrene til
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strategiske handling. Aktgrenes respons vil sadan veere avgjerende for hver enkelt akters
fremtid. Ut fra dette kan man se hvilke ngdvendige konkrete tiltak bade de mindre
eiendomsbedriftene, sa vel som de mellomstore og store aktgrene, som star ovenfor denne
potensielle disrupsjonstrusselen ma tillegge sin strategiske plan for & overleve tjenesten. Den

samme tjenesten som kan under de rette forutsetninger, som belyst i studien, bli disruptiv.

Aktgrenes adopsjons av SBL som strategisk respons vil fere til gkt observerbarhet og raskere
na disrupsjon. Adopterer de ikke SBL, vil dette kunne bety totalvelte for den enkelte aktar
som ikke tilpasser seg, og deres eksistens vil kunne opphgare via nevnte konsekvenser som

konsolidering, oppkjep eller nedleggelse.

Sett fra et annet perspektiv vil kriteriet med & velte markeder som en egenskap til
disrupsjonsdefinisjonen, ikke ngdvendigvis forekomme, da aktgrene ikke vil ha problemer
med & adoptere den nye forretningsmodellen som SBL er, siden den er sa nerliggende deres
eksisterende. Med hensyns til respondentene utsagn om at «alle fglger alle», og gitt SBL sin
attraktivitet, si kommer majoriteten (6 av 7) av aktgrene til a tiloy SBL, (dersom det kreves
for overlevelse, se vedlegg 1, respondent 6) og siden de er godt egnet a tilpasse gammel
forretningsmodell med ny. Ved en slik respons vil aktgrene per definisjon overleve det SBL
matte pafgre dem. Med andre ord vil ikke SBL velte markedet og dens aktgrer, men den
tradisjonelle metoden for salg av eiendom vil disrupteres og avvikles gitt aktgrenes gnske om

a tilpasse seg denne markedsendringen.

Hva som legges i «nedleggelse og konsolidering av flere meglerhus» ma ogsa dreftes. Det er
en skjgnnsmessig vurdering av begrepet «a overleve disrupsjonen», nar en bedrift
«oppharer», men likevel eksisterer videre under en annen aktars fane eksempelvis via ett
oppkijap eller konsolidering. Er den veltet og har opphert a eksistere, eller lever den videre
gjennom det strategiske valget a konsolideres som falge av en disrupsjon? Dersom tilfelle er
at konsolidering vil forekomme, opphgarer det inkorporerte selskapet, og man kan si at
disrupsjon ifglge teorien har forekommet, da innovasjonen har veltet en bransjeaktgr. Graden
av disrupsjon kan dermed males i hvor mange akterer som veltes, og i hvilken grad dette vil
pavirke hele bransjen, majoritetene av aktarene eller kun utvalgte. Dette kriterier vil ogsa
avgjgre hvorvidt SBL er a regne som en disruptiv innovasjon, i tillegg til nevnte elementet

dreftet i avsnitt. 5.1. Disruptert, altsa forstyrret, er aktgren uansett.
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Konsekvensenes alvorlighetsgrad vil definere graden av disrupsjon, gitt at akterene ma endre
forretningsgrunnlag for dens verdiskapelse, legge ned eller innga kompromisser med andre
aktgrer. Disrupsjon er i seg selv en konsekvens. Konsolidering, oppkjgp og feerre meglere
som nevnt av respondentene er deres vurdering av konsekvensene som felge av
implementering av SBL og dens potensielle disrupsjon, og disse er alle attributter som bidrar
til & kunne bade redefinere, men ogsa nyansere disrupsjon, og ikke bare defineres etter
Christensen gjensidige utelukkende ytterpunkter mellom a opphgre eller a eksistere.

Mellom disse ytterpunktene, synliggjares ulike nivaer av disrupsjon i lys av studiens
identifiserte konsekvenser. Majoriteten av respondentene har ytret at det kommer til & skje en
signifikant nedskalering av eiendomsmeglere og selskaper som faglge av digitalisering,
automatisering og deres benyttelse og overfgrbarhet i en selvbetjeningslgsning. Men disse
konsekvensene angar ikke alle aktgrer likt. I lys av Markides (2006) teori som fra sin side
papeker det & behandle alle disruptive innovasjoner som én og samme farer til stor forvirring.
Med tanke pa at ikke alle innovasjoner har de samme egenskapene og utfall, da ulike
innovasjoner oppstar innenfor ulike omrader som produkt-, tjeneste- og/eller ved nye
forretningsmodeller, vil graden av disrupsjon varierer fra innovasjon til innovasjon. En
implisitt antakelse nar det kommer til Christensens (1997) teori om disruptiv innovasjon er
stor grad av generalisering og homogenitet i ovennevnte omrader for innovasjon. Med dette
menes at alle disruptive innovasjoner har den samme grad av disrupsjon, uavhengig av om
innovasjonen er et produkt, tjeneste eller en ny forretningsmodell. Samme kritikk stattes av
Afuah (2009) som nettopp svakheten med disrupsjonsteorien; det a anta at en innovasjon er
disruptiv fra introduseringen, uten a ta i mente at en innovasjon ikke ngdvendigvis trenger a
bli en suksess, og heller ikke disruptiv, selv om den ved definisjon oppfyller kriteriene til hva
som defineres som disruptiv. Dog, svakheten med Afuahs (2009) teori er at han bygger pa
teorien om at disruptive innovasjoner oftest kommer fra nye akterer, og ikke etablerte aktarer
i markedet, som i vart tilfelle har mer ressurser og kompetanse til a faktisk utvikle en
plattform for en type selvbetjeningslgsning og dermed tilby et eksisterende marked et helt nytt

og reelt verditilbud.

Dette leder min studie videre til hvem er innovasjonene disruptiv for. Informantenes svar
viser at etablerte selskapene vil besta i en eller annen form. Ifglge Nagy, Schuessler og
Dubinsky (2016) kan disrupsjonens effekt og pavirkning, males i ulike deler i en organisasjon
og ikke bare organisasjonen i sin helhet. Dette forsterker min tese om hvorvidt SBL kan
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defineres som disruptiv, da den vil ifelge empirien ha store konsekvenser for enkelte aktarer,
og ikke ngdvendigvis alle. Gjennom de avdekte konsekvensene vil SBL for noen aktarer fgre
til konsolidering, mens for stagrre akterer vil SBL kun bergre yrkesrollen gjennom en
spesialisering av rollen, og ikke omfatte det totale veltet definert av Christensen (1997). Som
belyst i kapittel 4 er det gjengs oppfatning blant respondentene at dersom SBL ble introdusert
av en av de store aktgrene med gjennomslagskraft til & lgfte denne tjenesten ut til forbruker,
vil dette fa store konsekvenser for de mindre aktgrenes andeler i markedet. Dette kan relateres
til teorien om at disruptive innovasjoner utraderer tradisjonelle markeder, eller som i dette
tilfelle velte deler av markedet gjennom en redusering av de mindre aktgrene. Markedet
bestar, med ulike forretningsmodeller, der konsekvensen av SBL sin effekt vil oppleves ulikt
blant aktgrene. Mindre ressurssterke aktarer vil veltes, eller tvinges til annen posisjonering
eller adoptering av SBL og sadan kalles disruptert, mens de store vil besta da disse er mest
sannsynlig de som kommer med en forbrukerattraktiv SBL ifglge mine funn. Dette igjen
peker pa graden av disruptivitet, og den relative naturen til disruptive innovasjoner, vist ved

respondentens utsagn om at SBL pavirker de ulike aktarene forskjellig.

Hva gjelder ulike nyanser av disrupsjon, er det i de teoretiske bidragene mindre bergrt
hvorvidt innovasjonen er direkte disruptiv pa markedets yrkesroller, og ikke de etablerte
selskapene som en helhet. Samtlige respondenter har vektlagt at bransjen vil oppleve en
betydelig reduksjon i antall meglere, den tjenesteytende delen av bedriften som SBL vil kunne
erstatte. Dette mener jeg er deler av et selskaps verdikjede og ressurser, som ikke behandles i
Christensens (1997) generelle teori som omhandler selskaper i sin helhet, men kan falle inn
under Baiyeres (2015) definisjon av andre elementer som kan disrupteres, herunder andre
innovasjoner, deler av organisasjonen og markeder. En av de mest fremtredende
konsekvensene som fglge av introdusering, implementering og eiendomsselskapenes adopsjon
av selvbetjeningslgsninger er denne nedskaleringen av antall meglere. Dette velter ikke hele
markedet og bransjen, men vil ha alvorlige disruptive og omveltende endringer for deler av
organisasjonene som utgver tjenesten og danner grunnlaget for verdiskapelsen. Denne
pastanden stgttes av det teoretiske bidraget fra Nagy, Schuessler, og Dubinsky (2016) samt
Afuah (2009) over hvordan innovasjoner kan veere potensielt disruptiv og kan graderes, i dette
tilfellet hvordan SBL sin potensielle disruptive effekt kan males i ulike deler i en organisasjon
og ikke bare organisasjonen i sin helhet. Disrupsjon vil variere fra innovasjon til innovasjon,
siden ikke alle innovasjoner har de samme kjennetegn og egenskaper, og kan forekomme i
forskjellige bransjer og markeder, men ogsa i ulike deler av en organisasjon. | falge teoriene

47



fra Nagy, Schuessler, og Dubinsky (2016) og Afuah (2009) vil graden av disrupsjon veere
relativ og varierer ut i fra den enkelte disruptive innovasjonen, der noen innovasjoner er mer
disruptive enn andre. At en disruptiv innovasjon vil veere relativ gitt hvem den bergrer stgttes
ogsa av Baiyere (2015) som i sin forskning tilegner disrupsjon relativitetsbegrepet, det vil si at

disrupsjon vil i trad med graden av disrupsjon nevnt, pavirke forskijellige aktarer ulikt.

Essensen som kan trekkes ut fra respondentenes identifiserte konsekvenser i denne studien er
at de fremlegger ulike pavirkningsgrader over hvordan SBL vil pavirke den enkelte aktar,
relatert til dens starrelse i markedet og valg av respons. SBL sitt disruptive potensial oppfattes
ulikt blant aktgrene, kan ses i sammenheng med teorien i avsnitt 2.1.1. Mine respondenter har
veert av ulike stgrrelser og med ulike ressurser og posisjoner i markedet. Flere forskere som
Adner (2002), Danneels (2004) samt Schmidt og Druehl (2008) har papekt at selv om en
innovasjon er disruptiv til en gruppe, trenger ikke den samme innovasjonen a veere disruptiv
for andre grupper. Dette kan relateres til det jeg tidligere har omtalt som disrupsjonens
relativitet og ulike grader av disrupsjon. Som teorien tidligere har nevnt, reduserer disruptive
innovasjoner drastisk konkurranseevnen til eksisterende innovasjoner, ved at ny innovasjon
tar andeler fra eksisterende, som for vart tilfelle er tradisjonell eiendomsmegling.
Respondentenes belyste konsekvenser for de ulike aktgrene viser til at SBL vil ha ulik
pavirkning gitt de ulike aktarenes respons, ressurser og starrelse.

Det eksisterer dermed bade samsvar og avvik mellom teorien og empirien om hvorvidt SBL
kan kalles en disruptiv innovasjon sett i lys av respondentenes uttalte konsekvenser.
Eksisterende tradisjonell forretningsmodell og yrkesrolle vil forstyrres. Det samme kan sies
om aktgrene i bransjen, men med ulike grad hvorvidt deres eksistens opphgarer via eks.
oppkjep og konsolidering, eller at aktarene tilpasser seg endringen. SBL vil tvinge mindre
aktarer til strategisk valg avgjgrende for deres overlevelse. Det samme kan sies om stgrre
aktgrer som ikke er «first movers», dog vil ikke ngdvendigvis starre aktarer veltes, men
gjennom sin strategiske respons igjen endre det tradisjonelle grunnlaget for deres og bransjens

grunnlag for verdiskapelse.

Christensen teori (1997, 2003) om disrupsjonens omveltende effekt bar dermed graderes, ikke
bare ut i fra hvorvidt aktgrene overlever disruptive endringer, men ogsa hvorvidt ulike deler i
organisasjonen, yrkesrollen samt hvordan ulike aktgrer i markedet disrupteres som fglge av en
ny innovativ forretningsmodell, tjeneste eller produkt.
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Innovasjoner kan skje over ulike omrader, innenfor produkter, tjenester og
forretningsmodeller som papekt i 2.1, og disrupsjon vil ifalge Afuah (2009) varierer fra
innovasjon til innovasjon. Man kan dermed forvente at disruptive innovasjoner vil variere i
graden av disruptivtet, der noen innovasjoner er mer disruptive enn andre. Gradering av
disrupsjon er ogsa omtalt av Nagy, Schuessler og Dubinsky (2016). Her stgattes teorien om
hvordan innovasjoner kan vare potensielt disruptiv og kan graderes, i dette tilfellet hvordan
disrupsjonens pavirkning kan males i ulike deler i en organisasjon og ikke bare
organisasjonen i sin helhet. Ved ulike deler en organisasjon i henviser jeg dermed til funn vist
i oppgaven; at disrupsjon ikke bare pavirker aktgrene i bransjen i sin helhet, men ogsa de
ulike konsekvensene dette har for yrkesrollen, som igjen er en del av organisasjonen. Med
andre ord er disrupsjoner ikke bare definert ved a forstyrre og velte selskaper, men ogsa ved
disrupsjonens evne til & forstyrre andre omrader, som deler av en organisasjon som definert av

Baiyere (2015) og ikke bare selskapet i helhet som Christensens generaliserer.

5.3  Disrupsjon betinget av aktgrenes adopsjonsrespons og forbrukeradopsjon

| avsnitt 5.1 ble det diskutert hvorvidt SBL oppfyller kriteriene til en disruptiv innovasjon, da
malt i dens egenskaper som pris, ytelse, enkelhet, ment for et nisjemarked, etc. Avsnitt 5.2 tok
utgangspunkt i a belyse konsekvensene ved & innfgre en ny innovasjon i et etablert markedet,
som grunnlag for & definere SBL som disruptiv, med pafelgende grad av disruptivitet og dens

relativitet.

| falge Danneels (2004, 2006) eksisterer det i disrupsjonsteorien og tilknyttet forskning
underliggende antakelser om fenomenet disruptiv innovasjon, som hevder enkelte
innovasjoner er disruptive helt fra den introduseres i markedet. Mange innovasjoner er ogsa
fra innovatgrenes side ment a veere disruptive i sitt design, nemlig at den oppfyller disse
ovennevnte egenskapene som kjennetegner en disruptiv innovasjon. Til tross for noens gnske
om a vaere disruptiv, og at innovasjoner tilfredsstiller flere av de ovennevnte egenskapene til a
kunne kategoriseres som disruptiv, ma teorien tilfgres et annet essensielt kriterium for a kunne
definere en innovasjon som disruptiv. Dette kriteriet vil veere blant det viktigste for a etter
definisjonen velte det etablerte gjennom a redusere markedsandeler fra eksisterende etablerte

aktarer, i faver av ny innovasjon og aktgrene som benytter den.
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Under studien dukket en refleksjon opp; for at et produkt eller en tjeneste skal kunne bevege
seg opp fra et low-end segment, det Christensen og Raynor (2003) omtaler som «trajectory
linex», sa er bevegelsen opp fra et nisjemarkedet med fa forbrukere, til & klatre opp til
bransjedominant metode for salg av eiendom, ikke bare et resultat av gkt ytelse,
produkt/tjenesteforbedring, pris etc. som drgftet i avsnitt 5.1. Refleksjonen var at denne
bevegelsen opp til dominant metode ma i stor grad ogsa betinges av kriteriet adopsjon, bade
av forbruker som erstatter etablert boligsalgsmetode med SBL, sa vel som at etablerte
meglerselskap adopterer SBL som ny forretningsmodell og tjeneste til sine kunder. Min
refleksjon og tese fant forankring i teorien til Baiyere (2015). Baiyere argumenterer for
adopsjon av innovasjon som et ngdvendig kriterium for & kunne kalle en innovasjon for
disruptiv. P4 lik linje med egenskapene som bidrar til & definere en disruptiv innovasjon,
omtalt i 5.1 som billigere, enklere, darligere i ytelse, ment for et nisjemarked og
konsekvensene som endrer status quo i etablerte markeder fra 5.2, bgr ogsa adopsjon tillegges

som viktig element for hva identifiserer og definerer en disruptiv innovasjon.

Min studie har tidligere pekt til at disrupsjon er relativ, det vil si at disrupsjon vil i trad med
graden av disrupsjon, ha ulike konsekvenser for, og pavirke forskjellige akterer ulikt. Med
utgangspunkt i den relative naturen til den disruptive innovasjonen, kan en innovasjon bare
merkes som disruptiv gitt en annen enhet kan sies a bli forstyrret hevder Baiyere (2015).
Studien legger blant annet til grunn gkt adopsjon av en innovasjon malt i forhold til tapet av
adopsjon hos en annen innovasjon som en ngdvendighet til at innovasjon skal bli en
disrupsjon. Sett i lys av tidligere drgfting har min studie vist at SBL kan ha alle egenskaper
som kjennetegner en disruptiv innovasjon, men dersom hvis den mangler tilstrekkelig grad av
adopsjon, er det i beste fall en potensiell disruptiv innovasjon i henhold til Baiyeres (2015)
teori. Dette skyldes at en disruptiv innovasjon er som nevnt et relativt fenomen per definisjon,
en pastand stgttet av Govindarajan og Kopalle (2006), Schmidt og Druehl (2008). De hevder
at for at en innovasjon a vere disruptiv, ma det eksistere en aktgr som har blitt tydelig
forstyrret. Med forstyrret menes en nedgang i etablerte aktgrers markedsandel slik at den
pavirker aktarens posisjon, lannsomhet og i noen tilfeller dens overlevelse i denne bransjen,
som fglge av at SBL erstatter den tradisjonelle og etablerte metoden. Dog er en nedgang i
aktgrenes markedsandel enda ikke av malbar signifikant stgrrelse. Men gitt denne studiens
prediktive tilneerming, viser mine funn at alle aktarene tror SBL kommer og deres
tilbgyelighet til & adoptere endringen predikerer at denne tjenesten vil fare til en annen
fordeling i aktgrenes markedsandeler.
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Adopsjon vil draftes i dette avsnittet bade omkring adopsjon av SBL som strategisk respons
fra de etablerte aktgrene, men ogsa forbrukeradopsjon av SBL som ny metode for boligsalg.
Adopsjon som arsak til disrupsjon vil veere tosidig og de overnevnte tilfellene av adopsjon vil
veere gjensidig avhengig av hverandre. Om SBL blir en disruptiv og pafelgende
bransjedominant tjeneste vil avhenge av forbrukers adopsjon. Dette begrunnet i at
markedsandeler i bransjen blir malt i antall boliger solgt, som igjen er en gjenspeiling av
menneskene som har valgt hvilken megleraktar de har gnsket & benytte seg av. Valg av

meglerakter vil igjen vaere pavirket av aktarenes strategiske valg til SBL.

Hva skal sa til for at forbruker adopterer SBL som preferert metode for salg av eiendom? Ved
sparsmal til informanter viser de til at flere akterer ruster opp mot a kunne tilby sine kunder
en alternativ metode til hvordan tradisjonelt boligsalg kan utfgres. Gitt at det kommer fra en
av de store aktgrene og viser seg attraktivt sier de fleste akterene at SBL vil adopteres. |
tillegg ma tjenesten oppleves av forbruker som enklere, mer fordelaktig og tryggere, billigere
og levere pa de samme verdiene som ved tradisjonelle megling. Fra aktgrenes side er ogsa

adopsjon av SBL den prefererte strategiske respons under visse betingelser drgftet tidligere.

Baiyeres (2015) teori om adopsjon kan ses i sammenheng med Rogers (1995) bellcurve-
modell vist i figur 2.2, der jo flere forbrukere som adopterer SBL, jo starre blir dens
markedsandeler. Gitt teorien om at SBL er en low-end innovasjon introdusert i et eksisterende
marked, vil SBL ta andeler av markedet fra den tradisjonelle metoden for salg av eiendom.

| falge Baiyere (2015) vil dermed disrupsjon farst oppsta nar SBL, tar andeler tilsvarende det
andre aktgrer mister. Med andre ord nar forbrukere velger megleraktgrer som tilbyr SBL

fremfor bruk av tradisjonelle aktgrer og bruk av eiendomsmegler.

For at en innovasjon skal kunne kalles disruptiv, ma den innlysende nok adopteres av
forbruker for a i det hele tatt ha noen aktarer & disruptere, ved at eksempelvis en aktars
markedsandel gar ned som falge av gkt benyttelse fra forbruker. Avgjerende for at SBL skal
bli bredt adoptert, attraktivt og forankret i markedet er avhengig av forbrukerne og deres

adopsjon av innovasjon. Men dette fordrer at SBL oppfyller Rogers (2003) nevnte attributter.

Forbrukers adopsjon av SBL vil sadan i stor grad avhenge av hvordan aktarene responderer,
begrunnet i teorien fra Rogers, da det vil gke graden av innovasjonens spredning gjennom det
teorien kaller innovasjonsdiffusjon. Diffusjonsprosessen sgker a forklare blant annet hvordan,
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hvorfor og i hvilket tempo nye innovasjoner spres og kommuniseres over tid ut til forbrukere

(Rogers, 2003). Rogers diffusjonsteori avhenger sadan i szrlig stor grad av forbruker, det han
omtaler som «human capital», og legger til grunn observerbarhet og kompleksitet som viktige
attributter. Disse attributtene er avhengig av de etablerte aktarenes respons, og pavirker

diffusjonen av innovasjoner, og for at adopsjon hos forbruker skal skje.

5.3.1 Innovasjonens kompleksitet

Hva gjelder attributten kompleksitet kan denne sammenlignes med den ngdvendige
egenskapen for at en innovasjon kan hevde seg med den som eksisterer i det etablerte
mainstreammarkedet. | fglge Rogers (1995) teori om en innovasjons kompleksitet hevder han
at nye innovasjoner som oppleves vanskeligere a forsta og betjene vil spre seg langsommere
enn enklere og mer brukervennlige innovasjoner. En identifisert forutsetning fra studien,
ngdvendig for at SBL skal adopteres av forbruker er at SBL ma ha et enklere
brukergrensesnitt, noe som kan oppnas ifglge respondentene gjennom en tjeneste-
/produktforbedring. Tjenesten ma oppleves som lettbetjent og problemfri, skal det veere
attraktivt & benytte seg av tjenesten. Dette kan som nevnt ses i sammenheng med den
egenskapen ngdvendig for at en innovasjon skal bevege seg fra nisjemarked til

mainstreammarkedet som vist i modell 2.1.

Gjennom informantene belyste denne studien funnet at SBL ma veere enkelt & bruke og
betjene, for at SBL skal bli en disrupsjonstrussell. | trad med teorien omtaler Rogers (1995)
dette som innovasjonene kompleksitet, et kjennetegn som ogsa respondentene har ytret a veere
en av de viktigste arsakene til forbrukeradopsjon. Hva gjelder Rogers attributt kompleksitet er
det her forelgpig et ikke-malbart avvik mellom Rogers diffusjonsteori og min studie. Hvorvidt
vi vil se SBL sin diffusjon i markedet avhenger blant annet av at forbruker opplever
innovasjonen som enklere enn den tradisjonelle. Dagens lgsning til SBL oppfattes ifalge de
etablerte aktarene som enklere/darligere, kun noe billigere enn dagens tradisjonelle metode
for kjop og salg av eiendom. Dette kan hindre innovasjonsdiffusjonene av SBL. Pa den andre
siden sier disrupsjonsteorien at en disruptiv innovasjon beveger seg oppover mot
mainstreammarkedet ved nettopp en stadig utvikling og forbedring av innovasjonen. Denne
pastanden kan forankres gjennom respondentenes utsagn der majoriteten er enige i at over tid
vil konseptet selvbetjeningslgsninger forbedres gjennom den teknologiske utviklingen som
har tatt igjen bransjen, herunder gjennom gkt digitalisering, automatisering og effektivisering,
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illustrert gjennom falgende utsagn:

«Nar i tillegg eiendomsaktagrene fokuserer pa utvikling, digitalisering og automatisering, er

dette penbart en klar styrke for neste generasjons selvbetjeningslgsninger» - Respondent 5.

Til tross for at det kan kalles en prediktiv prognose; disrupsjon er fra teorien beskrevet som en
prosess som foregar over tid, og over tid i takt med denne utviklingen vil vi kunne se at dette
kompleksitetskravet som hindrer adopsjon og SBL sin diffusjon, vil oppfylles gjennom
utvikling og forbedring av SBL, og sadan vil vi fa se en gkt forbrukeradopsjon. Innovasjonens

kompleksitet er sadan en betingelse for disrupsjon.

Men denne tjenesteforbedringen er pa den andre siden avhengig av at noen forbedrer den.
Dette fordrer oppfyllelse av undernevnte attributt, som ogsa er ansvarlig for at SBL adopteres

av forbruker, men ogsa at de etablerte megleraktgrene tilbyr tjenesten til sine kunder.

5.3.2 Innovasjonens observerbarhet

Hva gjelder respondentenes utsagn til hva som skal til for at SBL blir adoptert som den nye
foretrukne metoden for salg av eiendom, identifiserer de flere ulike faktorer som pavirker
adopsjonen. Blant den viktigste er at en SBL ma kvalitetsstemples, lanseres og kommuniseres
ut til forbrukerne fra en stagrre aktgr. Respondentene oppgir at de starste forstyrrelsene vil
komme fra de store aktarene, da de har mest ressurser og stgrst merkevaretrygghet til a
forankre en slik tjeneste i markedet. I tillegg har de flest kunder og mest effektive
kommunikasjonskanaler til & introdusere, skape oppmerksomhet, og gjare tjenester kjent og
attraktiv til forbruker. Jamfart med teorien samsvarer dette med pastand fra Charitou og
Markides (2003) som ogsa hevder at bare store etablerte konkurrenter er troverdig nok til &
sende et klart signal om at markedet er i ferd med a utvikle seg i nye og lannsomme mater. Pa
generell basis oppgir alle akterene at alle i markedet fglger hverandre. Mer spesifikt; gitt at
SBL viser seg a bli en attraktiv tjeneste for forbruker, etter lansering fra en av de store er de
etablerte aktarene tilbgyelige til & adoptere en tilsvarende lgsning i respons (unntaket er den
aktgren som strategisk responderer med & forsterke meglers posisjon og verdi gjennom
Kjepsradgivning, men som nevnt endrer strategi dersom kritisk for overlevelse). «Alle fglger
alle» tankegangen i bransjen beskrevet i kapittel 4, er med a gke SBL sin tilgjengelighet ved
at alle kommer med det, gitt betingelsene tidligere drgftet. | trad med at «alle falger alle» og
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SBL viser seg gkende attraktivt hos dagens kunder velger majoritetene av megleraktgrene a
adopteres SBL som strategisk respons. Og sadan videre bidra til & gke SBL sin tilgjengelighet
og observerbarhet ovenfor kundene. For forbruker resulterer det i enda raskere endring av
kjepsatferd, behov og sadan gkt adopsjon. Dette bekrefter det informantene sier at SBL
kommer, hovedsakelig som en konsekvens at en av de store aktgrene kommer med en
selvbetjeningslasning. Det bemerkes ogsa at dette er en bekreftet strategisk respons fra en av
de store, viss lansering av en SBL vil kunne oppfylle ovennevnte ngdvendige kriterier til

disrupsjon og forme fremtidsbildet for bransjen.

Ovennevnte drgfting om gkt tilgjengelighet kan relateres til Rogers (1995) attributt om gkt
observerbarhet, der innovasjoner vil spres raskere gitt starre synlighet. Jo mer tilgjengelig, jo
mer synlig og observerbart. Starre synlighet er ogsa identifisert av respondentene som en av
de store faktorene for forbrukers adopsjon av SBL. En viktig identifisert konsekvens av de
etablertes respons er sadan gkt adopsjon av SBL hos forbruker gjennom gkt tilgjengelighet,
ogsa omtalt av Rogers som observerbarhet, der synlige og tilgjengelige innovasjoner og dens
resultat vil spre seg raskere enn innovasjoner det er vanskelig & observere. Dersom de
etablertes strategiske respons er & adoptere SBL gitt dens gkende attraktivt hos boligselgere
gjennom introduseringen av SBL fra de store aktgrene, vil man i henhold til teorien se en
raskere adopsjonsprosess. Dog avhenger dette av de sterste aktarene respons og tidligere
introdusering av tjenesten. Nar denne responsen ogsa er oppgitt blant en av markedets starste
aktar, vil dette skape en gkt bevissthet rundt SBL, og gjennom sine kommunikasjonskanaler
vil de store skape ringvirkninger og gi grunnlag for andre aktgrers adopsjonsrespons 0g

saledes forstyrre de ulike virksomhetens naringsgrunnlag og overlevelsesevne.

Bade introdusering av SBL ment for nisjemarkedet, og de minskende andelene over tid hos
etablerte aktarer, gker bevisstheten og populariteten til innovasjonen, bade hos konkurrerende
aktgrer og kunder ifglge Alpkan og Gemici (2016). Som Markides (2006) papeker vil
disruptive innovasjoner i vekst unngaelig tiltrekke seg mer oppmerksomhet fra etablerte
aktarer. Etter hvert som flere og flere boligselgere omfavner SBL vil falgelig den eller de
akterene som adopterer, motta gkende oppmerksomhet fra bade media og andre etablerte,
konkurrerende aktgrer. Pa et bestemt tidspunkt har andre etablerte aktarer ikke lenger rad til &
ignorere denne nye maten a gjgre forretninger pa, og begynner derfor & vurdere mater a svare
pa (Markides, 2006). | falge respondentenes svar er det en gjengs strategi blant aktgrene mot a
levere SBL selv gitt dens gkende attraktivitet, og aktgrenes uttalte adopsjonsrespons er sadan
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farende for SBL sin gkende synlighet og hvorvidt SBL pa grunn av dette vil disruptere og
erstatte tradisjonell praksis for salg av eiendom. Pa sikt vil dette ha store konsekvenser for
markedet, nar kundene som falge av akterenes respons adopterer SBL, og vice versa. Ved
slike tilfeller vil tradisjonell metode med bruk av megler erstattes med tjenesten som i

utgangspunktet veert ment for nisjemarkedet.

Denne gkte bevisstheten om innovasjonen vil pavirke hvor raskt adopsjonen vil skje ifglge
Rogers (2003). Effekten av dette med tanke pa forbruker vil vaere raskere adopsjon av ny
metode for salg av eiendom. Dette er som presisert av Rogers (2003) hvordan «human
capital», altsa forbruker og dens viktige rolle, pavirker hvordan innovasjoner spres.
Forbrukers gkte adopsjon av SBL gjennom vil fgre til at tradisjonell megling mister sine
andeler i SBL sin faver, nok et kriterium til at disrupsjon oppstar. @kt tilgjengelighet gjennom
at aktarene leverer en SBL i markedet vil altsa over tid som er en sentral forutsetning i Rogers
diffusjonsteori, gi gkt diffusjon og veere arsak til at innovasjon utbredes. Gjennom veksten i
antall kunder som tar i bruk ny innovasjon, som beskrevet i modell 2.2, gjennom S-kurven
(qul linje), til det punktet hvor antall forbrukere som har adoptert SBL er over nivaet til den
eksisterende metoden, leder til at en SBL kan over tid bli vaere en disruptiv forretningsmodell,
dog med ulik grad av disruptive. Dette dokumenterer at konsekvensen av at etablerte aktarer
strategisk responderer med adopsjon av SBL som ny metode, pavirker adopsjon av SBL blant
forbrukerne og sadan vil aktarenes strategiske respons vere en direkte arsak til at SBL vil

endre markedet og kunne kalles disruptiv.

Prinsippet om innovasjonsdiffusjon og -adopsjon har blitt dokumentert i tidligere forskning av
Rogers (1995). Denne dynamikken for hvordan innovasjonsadopsjon fungerer er ansett a vaere
en viktig faktor for at en innovasjon skal lykkes (Govindarajan, Kopalle & Danneels, 2011).
Med lykkes menes i denne sammenheng etablere forankring i markedet og disruptere. Men vi
har enda & oppleve den fulle effekten og forbrukes adopsjon av selvbetjeningslgsninger. Som
nevnt i teorien identifiseres gkt forbrukeradopsjon av nye innovasjon malt i forhold til tapet
av adopsjon hos en annen eksisterende innovasjon som en ngdvendig mekanisme som bidrar
til at disrupsjon forekommer. Altsa gkende bruk av SBL blant boligselgere pa bekostning den
tradisjonelle metoden med bruk av eiendomsmegler. Dette begrunnes i Christensen og
Raynors (2003) teori som forklarer at ogsa kundegruppen til de tradisjonelle produktene og
tjenestene blir mindre ved at den nye innovasjonen blir forbedret i kvalitet og ytelse, og sadan
tar markedsandeler fra eksisterende etablerte aktgrer. Dette som fglge av at ny innovasjon blir
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mer og mer benyttet av majoriteten av kunder blant de tradisjonelle produktene og tjenestene.

Forbrukeradopsjon er en av fa kriterier som gjenstar for a helhetlig kunne definere SBL som
en disruptiv innovasjon. Men i trad med de stores aktarenes strategiske respons, vil flere
etablerte aktarer tvinges til 4 ta et standpunkt hvorvidt de vil, eller ma, levere tilsvarende
selvbetjeningslgsning for a overleve i markedet. Gitt at det kommer fra en av de store, vil
nevnte adopsjonsrespons ifglge informantene tvinge mindre aktarer til a ta stilling til SBL og
posisjon i markedet. En pastand stgttet av forskningen fra Markides (2003) viss teori viser til
at disrupsjon oftest oppstar som falge av lansering en ny tjeneste fra en av de store

bransjeaktarene.

Aktgrens valg av strategisk respons er identifisert som avgjerende for a skape diffusjon, der
etablerte aktarers respons til SBL vil direkte pavirke forbrukers grad av adopsjon av SBL, og
vice versa. Ved gkt attraktivitet, gnsker majoriteten av aktgrene a lansere en slik tjeneste.
Dersom megleraktarene gnsker, eller ma, tilby kundene en slik tjeneste for & overleve
endringene og tilpasse seg nye forbrukerbehov og -atferd vil dette veere direkte delaktig i
diffusjonen, altsa spredningen av tjenesten. Dette vil igjen gke graden av SBL sin
observerbarhet gjennom gkt synlighet i markedet. Ved starre synlighet gjennom de etablertes
meglerselskapenes adopsjon av SBL, vil ogsa dette igjen pavirke kundenes preferanser til
hvordan selge bolig, ved at nettopp flere aktarer tiloyr tjenesten og gker graden forbruker
adopterer dette som preferert metode for salg av eiendom. Dette indikerer som nevnt
innledningsvis at forbrukeradopsjon og adopsjon som et selskaps respons til SBL er gjensidig
avhengige variabler. Med andre ord er dette adopsjonskriteriet avgjerende for hvorvidt en
inferior tjeneste introdusert i et nisjemarked, ment a veere billigere, enklere og «darligere» i
ytelse, kan bevege seg opp «the trajectory line» og til slutt disruptere tradisjonell metode ved
at mainstreammarkedets kunder benytter heller SBL. Fra modell 2.1 er det i dette krysset, der
ny innovasjon overgar mainstreamtjenesten i bade ytelse og andel kunder, at disrupsjon

oppstar.

5.4  Oppsummering og rad til etablerte aktarer

For a oppsummere vil valg av strategisk respons vere avgjgrende for diffusjon, der etablerte

aktarers respons til SBL vil direkte pavirke forbrukers adopsjon av denne tjenesten.
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Eksemplifisert; dersom etablerte aktgrer strategisk velger a ignorere ny innovasjon, vil
forbrukers adopsjonstakt reduseres, da hele prosessen for innovasjonsadopsjon vil stoppe opp.
Uten bedrifter som gker nye produkt- og tjenesteinnovasjoner sin tilgjengelighet, omtalt av
Rogers (1995) som gkt observerbarhet, vil heller ikke forbruker bekjentgjares innovasjonen
(steg 1 i modell 2.3). Innovasjonen vil dermed ikke disruptere markedet, men kan kun omtales
som en potensiell disrupsjon som kun oppfyller kriteriene til definisjonen, da den ikke har fart
til omfattende endringer i markedets «status quo». Hvis aktarene derimot gnsker eller det blir
en ngdvendighet & adoptere en SBL for & skape nye konkurransefortrinn og for a overleve, vil
etablerte aktarer veere delaktig i a skape sin egen, men ogsa (livs)ngdvendige disrupsjon. Vist
i denne avhandlingen sa gnsker noen av de starste aktgrene med mest pavirkningskraft i
markedet & introdusere en type SBL til sine kunder og de fleste aktarene generelt er tilbayelig
til & adoptere SBL. En viktig identifisert konsekvens som fglge av at etablerte aktarer velger
adopsjon som strategisk respons er raskere forbrukeradopsjon som en konsekvens av at SBL
blir mer observerbar og tilgjengelig, som er viktige attributter i henhold til diffusjonsteorien,
for at nettopp innovasjon skal spres og adopteres av forbrukere. Dette leder til det funn at
disrupsjon er avhengig av adopsjonskriteriet, der manglende samsvar med attributtene
kompleksitet og observerbarhet samt de ngdvendige egenskapene til tjenestens ytelse, pris,

trygghet etc. kan hindre adopsjonen av SBL.

Teorien fra bade Rogers (1995) og Markides (2003) viser til disrupsjon oftest oppstar som
falge av lansering fra store etablerte aktgrer som er troverdige nok til & sende et klart signal
om at markedet er i ferd med a utvikle seg i nye og lennsomme mater. De kan na ut til mange
potensielle forbrukere som er Klar til & kjgpe det nye produktet eller tjenesten, og er villige til
a pata seg risikoen for & velge mellom mange alternativer - og skape konsensus for a statte et
nytt og potensielt dominant design. | trad med teorien viser ogsa min studie dette som et
viktig kriterium til forbrukers adopsjon av SBL, og sadan ogsa adopteres av
meglerselskapene. Observerbarhet og tilgjengelighet, gjennom at flere aktarer gnsker a

adoptere og tilby SBL som respons er en forutsetning for at SBL kan defineres som disruptiv.

Dersom adopsjon er en ngdvendig attributt for a lgfte en innovasjon inn i markedet, kan man
anta at SBL vil utgjere en stor potensiell trussel for bransjen. Disrupsjon er fra teorien
beskrevet som en prosess som foregar over tid, og over tid i takt med den digitale utviklingen
vil vi kunne se fglgene av at bransjeaktarene strategiske respons. Selvbetjeningslgsningens
introdusering i markedet vil gke tilgjengeligheten og sadan gke bevisstheten rundt tjenesten til
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forbruker. 1 trad med diffusjonsprosessen vil forbruker komme til valgstadiet «adopt/reject» i
modell 2.3, der man velger a forkaste eller adoptere SBL som nye metode for salg av bolig.
Respondentene har fra sin side oppgitt kriterier ngdvendig for at forbruker skal adoptere og
benytte seg av selvbetjeningslgsninger, som samsvarer med Rogers (1995) teori over hvordan
nye innovasjon forankres og spres i markedet. Og dersom fremtidens SBL kvalitetsstemples
av de store aktgrene, tjenesten oppleves som enklere, billigere og fullverdig like bra dersom
man skulle brukt megler, innfrir det flere av kriteriene til hva som karakteriserer en disruptiv

innovasjon.

Det som gjenstar a se, er forbrukers adopsjon av SBL og utviklingen av tjenesten sadan, som
siste ngdvendige handlinger for & se den potensielle og totale omveltende effekten SBL vil ha
pa bransjen. Men det som er sikkert er i henhold til det samtlige informanter har oppgitt; SBL
kommer alle med, noe som vil vaere katalyserende pa tjenesteutviklingen og

forbrukeradopsjonen.

Implikasjonen av dette er at det ikke er nok for en innovasjon a kun mgte de definerte
egenskapene til en disruptiv innovasjon, men det burde ved definisjonen av en disruptiv
innovasjon ogsa tillegge at disrupsjon krever en tilstrekkelig forbrukeradopsjon, som et
resultat av gkt synliggjering og lavere produkt-/tjenestekompleksitet som faglge av at SBL

forbedres, adopteres og tilbys som ny tjeneste av de etablerte eiendomsaktarer i markedet.

5.4.1 RAad til etablerte aktarer

Selvbetjeningslasninger i denne bransjen er enda ikke pa niva til & velte bransjen, men sa
lenge forbrukeren er tjent med “det nye” vil de raskt endre atferdsmenster og
tjenesteleverandgr. Ved en stadig betryggelse og hayere eksponering som falge av at etablerte
aktgrer ma adoptere SBL vil brukerpreferansene kunne endres over relativt kort tid. Per dags
dato er dagens SBL som nevnt ikke mer enn som et umodent substitutt. Men nar aktarene
mener SBL kommer, og noen blant de sterste aktgrene gnsker a satse pa en versjon av en SBL
som belyst i mine funn, vil dette fa fotfeste ved gkt tilgjengelighet og trygghet til forbruker,
diffusjon vil initieres og sadan bevege SBL opp fra substitutt til forstyrrende innovasjon. Med
starre fotfeste i markedet vil ogsa endringstrusselen bli tydeligere og synlig for aktgrene sa
vell som for flere tradisjonelle forbrukere. Forst da er det ofte at etablerte aktarer reagerer
ifglge Christensen og Raynor (2003). Tiltros dette viser studien at flere aktarer er avventende

58



inntil en bedre SBL er lansert og viser seg attraktiv for forbruker og tilfredsstille kundens
behov ved boligsalg. Leeringen om at substituttet kan utvikle seg til & bli fullverdig, er viktig
fordi dette vil kunne pavirke aktarenes eksistens med fallende markedsandeler gjennom frafall
av kunder, der de aktgrene som leverer SBL opplever en gkning av antall kunder. Det er
derfor viktig at bedrifter i dag risikerer a ta beslutninger basert pa utviklingstrender og
prediktive framtidsscenarioer, og ikke venter til for mange kunder har byttet preferanser og
behov. Da er det ofte for sent, og de som ikke har tilpasset seg endringer er de som stgrre grad
blir bergrt av disrupsjonen. Men hvorvidt vi snakker om omveltende og total disrupsjon etter
teorien fra Christensen eller om vi snakker om ulike grader av disrupsjon i henhold til Afuah
ma ses i sammenheng med hver enkelt akter, deres strategiske respons og ressurser samt evne

til omstilling i mgte med potensielle disruptive innovasjoner.

De aller fleste bransjer opplever denne typen trusler i ulik grad som fglge av at nye
innovasjoner som falge av digitalisering og at nye teknologier, forretningsmodeller og
tjenester blir utviklet. Finansbransjen kanskje mest av alle, ifglge Microsofts Digital
Transformation Report Norway (Marschall, Korstvedt og Krabbe, 2017). P& veien mot mer
digitale og transparente markeder der kunden er mer kompetent og krevende, ma etablerte
bedrifter i eiendomsbransjen finne ut hvilken rolle de skal spille for a kunne bevise sin verdi.
Skal de kunne skape merverdi til kunden, na og i fremtiden, ma man i stgrre grad tilpasse sine
tjenester til forbrukervaner og -behov i endring. Paradokset er dog at eiendomsselskapenes
egen adopsjonsrespons for & holde tritt med digitaliseringen vil direkte forbedre SBL ytelse,
pavirke graden av SBL sin tilgjengelighet og sadan gke forbrukers adopsjonstakt. Sadan vil de
etablere eiendomsaktarene veere direkte medvirkende til at SBL bli bedre, tryggere og sadan
raskere adoptert av forbruker, og bli en tjeneste som er mer enn et enkelt substitutt. Pa sikt
kan denne utviklingen av SBL skape en helt ny praksis for hvordan man avhender eiendom i
fremtiden. En kanskje ngdvendig utvikling som i denne runden ogsa kan virke
kannibaliserende for den tradisjonelle verdiskapelsen og naeringsgrunnlaget. Det er viktig for
de etablerte eiendomsselskapene a vare bevisst pa at deres respons vil veere delaktig i a skape
fremtidens marked. Utfordringen blir a finne sin posisjon og synliggjare meglers rolle og

verdi i nye verdikjeder for fremtiden.
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6.0 Konklusjon

Min oppgave retter szrlig fokus pa hva som definerer en disruptiv innovasjon, da
innovasjoner synes a automatisk oppna en disruptiv tittel ved a inneha noen av den nevnte
karaktertrekkene som oppgitt i teoriens avsnitt 2.1. Denne avhandling har forsgkt & knytte til
definisjonen om disruptiv innovasjon, ulike perspektiver og fagomrader, gjennom a
sammenligne SBL sine kriterier, egenskaper og konsekvenser med de av en disruptiv
innovasjon. Samtidig har oppgaven identifisere andre ngdvendige kriterier til at innovasjoner
som SBL kan defineres som disruptiv.

Oppgaven har sgkt & nyansere disrupsjon og betegne fenomenet som relativt, pa grunnlag av i
hvilken grad SBL sine konsekvenser disrupterer aktgrenes posisjon, strategiske valg og
overlevelse. Der teorien vektlegger disrupsjon som en prosess som totalt velter hele markeder
fra «status quo», synliggjer oppgaven med dens funn og bruk av teori, ulike grader av
disrupsjon gitt de ulike aktarenes starrelse i markedet og respons pa den disruptive
innovasjonen. Blant mine viktigste funn viser studien at alle etablerte aktagrer mener SBL
kommer, men med ulik grad av disrupsjon, malt i denne oppgaven som ulike konsekvenser
for bransjen, de ulike aktgrene, meglerrollen og markedet. Flere disruptive egenskaper er av
respondentene identifisert nar de har omtalt SBL. Dog viser ogsa denne avhandlingen at
disrupsjon er relativ og graden av disrupsjon vil vaere avhengig av de etablertes respons.
Funnet vedrgrende aktarenes strategiske respons legger videre fgring til hvordan de etablertes
respons til SBL pavirker hvor raskt SBL som innovasjon vil forbedres, adopteres og sadan

kan defineres som en disruptiv innovasjon.

Oppgaven statter seq til Baiyere (2015) sin forskning og pastar i utdypning til den
opprinnelige disrupsjonsteorien, at innovasjon kan vare disruptiv ved a tilfredsstille noen av
kjennetegnene til en disruptiv innovasjon, men at innovasjon i beste fall kan kalles en
potensiell disruptiv innovasjon eller «disruptive by design», inntil innovasjonen er blitt
tilstrekkelig adoptert av bade forbruker og etablerte konkurrerende aktarer, samtidig som en

annen aktgr har mistet tilsvarende andeler som fglge av disrupsjonen.

For at en innovasjons skal adopteres hevder disrupsjonsteorien at en innovasjon ma over tid

forbedres, forenkles for a benyttes av kunder i mainstreammarkedet. Mine funn falger
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teoriens pastand. Respondentene har identifisert at for at en SBL skal kunne kalles en
disruptiv innovasjon, ma man forbedre tjenestens egenskaper, bli betydelig billigere
sammenlignet med meglertjenester, for a oppna tilstrekkelig forbrukeradopsjon. Kriterier
funnet som ngdvendige for at forbruker adopterer en selvbetjeningslgsning er sadan blitt
identifisert i min studie, og felger det som teorien beskriver som grunnlag for at en innovasjon
skal bevege seg til et disruptivt niva. Med andre ord betinges gkt forbrukeradopsjon av
forbedring av dagens selvbetjeningslasninger, billigere pris og en enklere brukeropplevelse,
som igjen er egenskaper som Kjennetegner en disruptiv innovasjon. Annet viktig funn som
vektlegges ved siden av dette, er kriteriet til at forbrukeradopsjon gker takten for
selvbetjeningslgsningens markedsdiffusjon gitt at ny selvbetjeningslasning som oppfyller
ovennevnte krav, kommer fra en av de store eiendomsmeglerselskapene, noe som ogsa er
pavist i studien som en reell strategisk respons fra en av de store. Disse faktorene er kritiske
for at denne tjenesteinnovasjonen gar fra en potensiell trussel i et nisjemarked med fa kunder,
til at det adopteres som ny metode for avhending av eiendom og sadan endrer det tradisjonelle
markedet.

Studien viser ogsa en ny innovasjon kan oppfylle alle kriterier til & kunne defineres som en
disruptiv innovasjon, men at den nettopp ikke vil vaere annet enn potensiell disruptiv gitt
manglende forbrukeradopsjon og markedsdiffusjon. Betingelsene som fordrer
forbrukeradopsjon er igjen blitt identifisert og beerer likehetstrekk med det som lgfter en ny
tjenesteinnovasjon til disrupsjon, herunder blant annet tjeneste-/produktforbedring fra
nisjemarked til det tradisjonelle mainstreammarkedet samt at SBL bgr komme fra en av de
starste aktgrene. Adopsjon anses i denne avhandlingen som et ngdvendig, men enda
ubekreftet element for at en innovasjon skal kunne betegnes som en disruptiv innovasjon etter
teorien fra Christensen og Raynor (2003). Ytterligere danner denne studien stgtte for en
utvidelsen av definisjon stgttet av Nagy, Schuessler og Dubinsky (2016) og foreslar at
diffusjonsprosessen attributter (kompleksitet og observerbarhet) for innovasjonsadopsjon bgr
kombineres og utvide eksisterende teori over hva som kjennetegner og kan skape en disruptiv

innovasjon.

SBL har enda a bevise seg som disruptiv innovasjon. Men gjennom bransjens navarende
utviklingsfokus pa automatisering, digitalisering og gkt kundeverdi forbedres SBL sin ytelse,
og gker SBL sin synlighet ved at flere av markedets aktarer responderer strategisk med a

adoptere SBL. Resultatet er etter disrupsjonsteoriens definisjon en bevegelse opp mot det
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tradisjonelle markedets kunder, der de aktgrene som ikke tilpasser sin strategiske respons til
tjenesten vil tape markedsandeler i mgte med SBL, og sadan kalles disrupterte.

Per i dag er SBL sitt tjenestetilbud i markedet muligens for prematurt og for lite forankret i
norske boligselgeres kjops- og salgsatferd, men avhengig av de etablerte aktgrenes respons vil

vi kunne identifisere selvbetjeningslgsninger potensielle disruptive konsekvenser.

6.1  Forslag til videre forskning

Selv om denne oppgaven om disruptive innovasjoner og Kriterier til definisjonen beveger
diskusjonen fremover, skaper ogsa studien fremtidige forskningsmuligheter. Hvordan man
identifiserer og definerer potensielle disruptive innovasjoner trenger ytterligere avklaring og
forbedring, slik at markedsaktarer utsatt for potensielle disrupsjoner kan gke grunnlaget for

strategisk respons.

| denne studien ble det fokusert pa etablerte selskap. Det er ikke forsket pa forbrukers
preferanse og oppfattelse av SBL. Scenariorapporten 2020 belyser dog endret forbrukeradferd
grunnet digitalisering. Til videre studier foreslas a se pa temaet fra forbrukers side, med fokus
pé & kartlegge forbrukers kriterier ngdvendig for & adoptere en SBL. A avdekke hvilke
kriterier ma foreligge for at forbruker erstatter SBL fremfor bruk av eiendomsmegler vil veare
relevant opp mot min studie og sammen bidra til & forbedre bransjens utvikling av

selvbetjeningslgsninger, og legge faringer for hvordan aktgrene strategisk bar mangvrere seg.

Et annet interessant perspektiv bygger pa boligkjepers preferanser til & handle gjennom via
SBL. Hva gjelder betegnelsen «forbruker» har denne oppgaven omhandlet boligselgere. Min
studie avdekket ogsa andre ubehandlede faktorer som vil kunne bidra til & forankre SBL i
markedet og lede til en disruptiv definisjon. En viktig faktor belyst av respondentene som et
hinder til at SBL forankres er en mismatch mellom kjgper og selger hva gjelder bruken av
SBL. Selger kan finne tjenesten interessant, mens kjgper er skeptisk og utrygg til & handle av
privatpraktiserende boligselgere som benytter SBL. Flere av intervjudeltagerne henviser til en
statistikk der 70 % av kjgpere vil ikke handle av privatpersoner. (Dagens SBL er mer eller

mindre et privat salg forenklet via bruk av SBL).

Det ville veert interessant & identifisere faktorer som bidrar til & betrygge kjeper i en
boligtransaksjon der SBL er blitt benyttet av selger, da dette kan veere en avgjgrende faktor
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for om boligselger vil benytte seg av en SBL nar kjgperne uteblir. Ved en versjon av SBL der
megler er involvert vil juridisk ansvar og risiko tilfalle meglerselskapet, og ikke privatperson.
Dette kan veere en av flere ngdvendige kriterier til at kjgper ter a kjgpe av en boligselger som
benytter seg av selvbetjeningslgsninger. Dette vil ogsa veere av relevans til hvordan

eiendomsselskapene bar respondere og bidra til & utvikle fremtidens selvbetjeningslgsninger.
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8.0 Vedlegg

Aktgrenes strategiske respons og konsekvenser

Vedlegg 1

8.1

KONSEKVENS (av andres responsogav | ADOPTERE
RESPONDENT  |TRUSSEL/ MULIGHET  |STRATEGISK RESPONS KONSEKVENS (av egen strategi) KONKURRENTENES STRATEGISKE RESPONS  |implementert SBL) SBL?
Fortsette som for. Ignorere SBL, men Radgivende, tilpasse pris pa meglertjenester [Hvis
RESPONDENT 1 (Begge adoptere hvis attraktivt Uforandret Levere SBL hvis attraktivt mot SBL, mindre attraaktivt & bli megler ~ |attraktivt
Alle kommer med det. Store aktgrene blir de
som endre gamet. Nevner at etablertes ulike | Differensiering av kunder, aktgrer og pris.
Kigpsradgivning og PlukKliste mer naturlig profiler vil speiles i det strategiske valget for & |Presser andre aktgrer til @ ta toffe def. hybrid
hvis aktuelt (delvis SBL) Adoptere hvis  [Starre differensiering av kundene, aktarene |ha SBL eller ikke. De storste ja, PM gar for beslutninger. Presser mindre aktarer til den |SBLi
Mulighet man ma. og pris. Feerre meglere. tradisjonell. tradisjonelle. Konsolidering pa sikt. utviklig,
Spesialisering av rollen. Differensierte SBL vil skape et mer fragmentert marked der
aktgrer. SBL vil redusere provisjoner = nye forretningsmodeller for hvordan aktgrer
faerre meglere. Nye forretningsmodeller  |Tror resten gjor det samme. Bygger skal sikre inntjening og betjene markedet.
Digitalisere og automatisere hele som fglge av SBL. Utlgser: "alle kommer  |plattformer for automatisering og Dette vil differnsiere meglerne i stgrre grad
RESPONDENT 3 |Begge verdikjeden = hybrid SBL med SBL" digitalisering. Mange som tenker i SBL baner. |da de tvinges til & velge andre ben & std pa. |Hybrid SBL,
Alle folger alle. Endret forbrukeratferd som
folge av tilgenglig SBL. SBL vil ke
SBL vil gke innovasjonstakten i bransjen. innovasjonstakten i bransjen. Pris pa megler
Ignorerer, men bygger plattform for meglertjenester billigere over tid. utfordre og andre tjenester gar ned pga digitalisering
Mulighet (dagens lgsning|responderer raskt, som ogsa kan tilby  |egen forretningsmodell. Kannibaiserre Mange tenker nok pa a tilby kunden SBL i og SBL presser. Far konsekvenser for de som
ingen trussel) kunden hele valgspektret. kiernevirksomheten tillegg til tradisjone vil drive tradisjonelt. Ja
disrupsjons-trussel for Kannibalisere, feerre meglere, mindre
tradisjonell megling gitt |SBL, rigger opp il andre ben & sta pa som ettersporsel av meglertjenester, billigere
SBL kommer fra de prosjekt og naering. Spesialiserer Spesialisering av meglerrollen, feerre meglertjenester i mgte med SBL, ,
RESPONDENT 5 |store. megleren. meglere, alle kommer med det. Usikker, men alle fglger alle. Tror SBL kommer |disrupsjon gitt at det kommer dra de store, |Ja
som ren kundefanger. flere ikke-bankeid Utfordre eks. forretningsmodell, Nye
aktorer selges. Nedskalering hos mindre meglerroller eks. kigpsradgivning. Leverer
akterer uten nok ressurser til & bygge SBL selv. |SBL for & henge med. Ikke bankeiede vl |Utgangspkt.
Kigpsradgivning, motsatt av SBL. Styrker forbruker pa andre siden, tydligere |Feerre oppdrag pa megler, mer press pa selges/fusjon. Nedskalering hos de mindre ~ |Ikke, men
(diferensiere rollen). Gar mot dyrere nisjer og differnsiering. for kunden blir det ~ [provisjoner = faerre meglere. Alle kommer  |som ikke har ressurser til & bygge opp SBL  |vil endre
segment og styrker denne, ikke det lettere & gigre valg. tydeliggjor meglers  |etter. SBL kommer. Frykter de store og selv. Taper andeler til SBL. Press pa seg hvis det
Mulighet (med digitale etc. lgsninger for a forenkle funksjon, rolle og betydning. det erstyrker |konsekvensen deres strategiske respons vil | provisjone --> farre aktgrer --> kun beste  |krever for @
RESPONDENT 6 |utfordringer) meglers arbeidsprosess. megler rolle. utfordrer bransjen fore med seg. meglerne vil overleve. henge med
Presse andre til & endre kostnadsbase,
lavere provisjoner, feerre salgsmeglere.
Jobber med endrede kostnadsbaser alla Hybrid | Billigere tjeneste. Andre meglerroller. Faerre |Hvis vima,
Mye fokus pa kigpsradgivning og forenkle |Andre kopierer eller ma forbedre seg, farer |SBL og digitale lgsninger, men tror ikke alle  |tradisjonelle aktarer. Konsolidering( sterre |etter
kundereisen. (jobber masse med SBL til at vi ma forbedre oss ogsa igjen de kommer med det. Uttalt at flere jobber med ~ |enheter), rydder opp kostnadssiden = kundens
Begge ogsa) utelukker ikke SBL. andre. Vi skaper mer innovasjon kigpsradgiving mindre forskjeller mellom SBL og megling.  |behov
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8.2  Vedlegg 2: Intervjuguide

1. Intro

Kan du si litt om din bakgrunn og bedriften du jobber i?

Andel i markedet:

-Hvor stor er dere som aktar hva gjelder: markedsandel landsbasis /oslo-omegn

kontorer, ansatte, omsetning, posisjon?

2. Innovasjon (Korte svar)
1.Hvordan oppfattes innovasjon i ditt selskap?

2. Hvor ligger innovasjonsfokuset deres?

2.1 Hvor ligger eiendomsmeglerselskapenes innovasjonsfokus?

2.2 Er eiendomsmeglerselskapene innovative?

3. I hvilken grad fokuserer dere pa utvikling av nye tjenester til kunden?

4. Kan du gi noen eksempler pa sentrale innovasjoner som endrer eller har endret

eiendomsmeglerbransjen?

4.1 Hvor utsatt for innovasjon, er eiendomsmeglerbransjens forretningsmodell, altsa den

tradisjonelle maten bolig selges pa?

5. Hva tenker dere om den digitale utvikling i eiendomsmeglerbransjen generelt?

3(A) Generelle interne spgrsmal
6. Hva tenker dere om (de digitale) selvbetjeningslgsningene for salg av bolig som har

kommet i markedet?

7. Opplever dere at disse tjenestene kommer fra nye selskaper (ikke meglerhus) eller allerede
eksisterende meglerforetak?
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8. Hva tror du er arsaken til at bade nye bedrifter og etablerte meglerselskap kan finne det

interessant a utvikle slike selvbetjeningslgsninger?

9. Ser dere pa selvbetjeningslgsninger som en trussel eller mulighet, og hvorfor?

10. Hvilke konsekvenser har introdusering av disse selvbetjeningslgsninger i markedet a si for

eiendomsmeglerbransjen / yrkesrolle / forbruker?

10.1 Hva er konsekvensen av at alle meglerselskaper leverer en SBL som en tjeneste til sine

kunder?

11.1 Er det & levere selvbetjeningslgsninger som en del av meglerhusene sitt tilbud til

boligselgere, selvutslettende for bransjens kjernevirksomhet?

11.2 Konkurrerer selvbetjeningslgsninger om de samme kundene som bruker

eiendomsmegler?

11.3 Hva skal til for at boligselgere tar i bruk selvbetjeningslgsninger som ny praksis for salg

av bolig? og hva hindrer det i dag?

3(B) Intern
12. Har det nye tjenestetilbudet av selvbetjeningslasninger fart til endringer/omstillinger i

deres bedrift?

13. Hvordan har dere strategisk respondert, eller planlegger a respondere, pa

selvbetjeninglgsningene som na tilbys boligselgere?

14. Hvorfor har dere valgt denne strategien?

15. Hvilke konsekvenser har deres respons a si for?
1. Bransjen?
2. Egen virksomhet pa sikt?
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3. Kunden?
4. Konkurrentens respons?

5. Eiendomsmeglers fremtid?

16. Kommer dere til 3 utvikle selvbetjeningslgsninger, na eller i fremtiden?
-> Hvorfor / Hvorfor ikke? - Hvis ikke: Hva om andre meglerkjeder/konkurrenter
kommer med slike tjenester til kundene, hva gjer dere da?

4 Ekstern

17. Hvordan tror dere konkurrerende eiendomsmeglerhus strategisk responderer til

selvbetjeningslgsninger?

18. Hvilken betydning har andre meglerselskap sin respons a si for?
1. deres strategi?

2. deres virksomhet pa sikt?

3. bransjen?

4. kunden?

5. eiendomsmeglers fremtid?

19. Vil utviklingen av selvbetjeningslasninger endre forbrukeratferden hva gjelder kjgp og
salg av bolig? (nd og i fremtiden)

20. Hva skal til for at boligselgere adopterer selvbetjeningslgsninger som ny praksis for a

selge bolig? og hva hindrer det i dag?

20.1 hva med nar disse tjenestene blir bedre, mer kjent, enklere a bruke, tryggere, flere

benytter seg av det og adopterer metoden for salg
21. Over tid, etter hvert som SBL blir bedre, enklere og mer tilgjengelig til forbruker, vil disse

tjenestene endre/velte eiendomsmeglerbransjen, og forstyrre den tradisjonelle metoden for &

selge bolig? Hvorfor/Hvorfor ikke?
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5 Avsluttende (Korte svar)

Har inntrykk av at meglerhus ikke gnsker a tilby dette (enda) Hvorfor det?

- hva med nar konkurransen blir sa stor fra SBL og SB-markedet blir attraktivt?

22. Hvordan kan eiendomsmeglerkjeder overleve den digitale utviklingen?

23. Kan man utnytte digitalisering og skape nye tjenester hvor meglerne er sentrale i gkt
kundenytte?

24. Hva tror du om meglers rolle i fremtiden?

25. Noe du vil tillegge? Andre spgrsmal som burde blitt spurt? Noe vi burde ta opp?
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Vedlegg 3: Real-techkartet

8.3

J
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8.4  Vedlegg 4: Forespgrsel om deltakelse til prosjekt

Foresparsel om deltakelse i forskningsprosjektet

7 . . . . .
Om meglerforetakenes strategiske respons til selvbetjeningslgsninger

. 7
og dens konsekvenser for bransjen

Bakgrunn og formal
Prosjektet gjennomfgres som en avsluttende mastergradsstudie ved institutt for industriell gkonomi og
teknologiledelse, NTNU

| stadig skiftende omgivelser og endringer i brukerpreferanser er bedrifter ngdt til & omstille seg som
folge av nye innovasjoner og gkende digitalisering. Formalet med prosjektet og ogsa problemstillingen
er & avdekke hvordan ulike etablerte eiendomsmeglerforetak i Oslo og omegn handterer kommende
selvbetjeningslgsninger, herunder responderer til tienesten i mgte med etablerte forretningsmodeller.
Det som gnskes studert er hvordan de ulike aktgrenes strategiske respons vil endre bransjen og

hvordan bransjen leverer verdi i fremtiden.

Selvbetjeningslgsninger forsgkes defineres som en innovasjon bade innenfor produkter, tienester og
forretningsmodeller som forstyrrer det eksisterende markedet og som potensielt kan velte hvordan
bransjer har operert i lengre tid. Hovedsakelig vi oppgaven omhandle hvordan nye aktgrers
forretningsmodeller og selvbetjeningslgsninger konkurrerer med deres virksomhet.

Spgrsmalene du vil bli stilt vil omhandle hvordan din bedrift, nsker & respondere og handtere disse

nye lgsningene og hvilke strategiske valg som blir tatt i denne sammenheng.

Jeg ensker dermed & intervjue deg og andre aktuelle ngkkelpersoner i ulike etablerte meglerforetak
for & se hvordan dere har handtert eller vil handtere denne disruptive innovasjonstrenden bedriften

kan eller har blitt utsatt for.

Hva innebeerer deltakelse i studien?

Deltakelse innebzerer et dybdeintervju pa omtrent 1 time. Intervjuet vil bli tatt opp p& en lydopptaker,
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samt notater vil tas underveis. Det vil bli stilt spgrsmal relevant til din bedrifts forstaelse av begrepet
innovasjon, for sa & fa kunnskap om hvordan deres bedrift har strategisk respondert/responderer
strategisk pa nevnte innovasjon; selvbetjeningslgsninger. Intervjuet vil avsluttes med samtale omkring
hva som venter eiendomsmeglerbransjen, bade generelt og som fglge av deres strategiske valg for &
handtering av ovennevnte tjeneste.

Hva skjer med informasjonen?

Alle personopplysninger vil bli behandlet konfidensielt.

Det er kun forfatteren, André Tagersen, som har tilgang til informasjon som knytter deg til studien.
Veileder @yvind Bjgrgum ved NTNU vil fa tilgang til indirekte opplysninger. Du vil ikke kunne
gjenkjennes av andre, i min oppgave, da du vil omtales i studien som informant #. Alle opplysninger
som kan knytte deg til studien lagres adskilt fra resterende datamateriale, knyttet opp mot en
koblingsngkkel.

Prosjektet skal etter planen avsluttes 01.02.2018. Personopplysninger i form av notater, e-poster,
lydopptak og koblingsngkkel vil bli slettet straks etter oppgaven er sensurert. Dette vil skje omtrent 3
mnd. etter studien er levert utdanningsinstitusjonen. Avhandlingen kan publiseres av NTNU, samt
online database.

Frivillig deltakelse
Det er frivillig & delta i studien, og du kan nar som helst trekke ditt samtykke uten & oppgi noen grunn.

Dersom du trekker deg, vil alle opplysninger om deg bli anonymisert.

Dersom du gnsker & delta eller har spgrsmal til studien, ta kontakt med prosjektleder André Tggersen
pa telefon +47 416 56 118 eller veileder @yvind Bjgrgum pa telefon +47 970 14 723

Studien er meldt til Personvernombudet for forskning, NSD - Norsk senter for forskningsdata AS.

Samtykke til deltakelse i studien

Jeg har mottatt informasjon om studien, og samtykker til & delta i intervju

(Signert av prosjektdeltaker, sted, dato)
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