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Forord
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Sammendrag

Boligpresset i de store og mellomstore norske byene har de siste rene vart gkende.
Transformasjon av tomter i villaomrader er en losning pa & i dekket dette behovet for nye
boliger. Denne masteroppgaven underseker hvilke vurderinger og analyser som ber gjeres,
utfordringer som kan oppsta, samt styrkeforhold og samarbeid mellom parter i
forhandlingssituasjoner tilknyttet oppkjep av slike tomtearealer. Oppgavens problemstilling

og tre forskningsspersmaél er utarbeidet for & utrede denne tematikken.

For a sikre et godt teoretisk grunnlag for oppgaven ble det gjennomfort en litteraturstudie. Det
teoretiske rammeverket inneholder to deler, der den forste delen belyser hva som inngér i
fagomradet eiendomsutvikling, og den andre delen tar for seg forhandlingsteori og -strategier.
Hvor hver av delene har til hensikt & skape en kontekst og gi grunnlag for

forskningsspersmélene.

Forskningsopplegget i oppgaven presenterer funnene som er gjort systematisk relatert til hvert
av de tre forskningsspersmalene. Hver del inneholder en oppsummering av de viktigste
funnene i en delkonklusjon. Funnene er hovedsakelig basert pa dybdeintervjuer som er blitt
gjennomfort med intervjuobjekter med lang fartstid innen forhandlinger innen
eiendomsbransjen. Det blir her presentert en rekke forskjellige prosjekter av forskjellig art,
som alle innebarer forhandlinger. Malet var at de forskjellige prosjektene sammen skulle
belyse forskjellige forhandlingssituasjoner som kan oppstd i sammenheng med oppkjep av
storre tomtearealer. Gjennom intervjuer av ngkkelpersoner i de forskjellige prosjektene, ble
det innhentet erfaringer fra forhandlinger. Funnene som ble gjort viser flere interessante
erfaringer og meninger rundt temaet forhandlinger. Det ble blant annet lagt vekt pa
viktigheten av forberedelsene i forkant av slike forhandlinger. Av prosjektene som blir
presentert er det kun ett av disse som omhandler transformasjon i eksisterende boligomréder. I
intervjuet tilknyttet dette prosjektet ble det lagt stor vekt pd utfordringer som kan oppsta 1
sammenheng med uthalersituasjoner, som innebzarer at selger prover & trenere prosessen for &
f4 mer ut av gevinsten. Funn fra analysen viser at slike uthalersituasjoner muligens kan
forebygges ved a bruke andre fremgangsmaéter enn det som ble gjort i dette prosjektet. Det
kom dog pa plass en avtale ogsa i disse forhandlingene, men prosessen kunne blitt kortere og

mindre kostbar dersom utvikler hadde lagt opp forhandlingene annerledes.



Avslutningsvis presenteres en konklusjon pa bakgrunn av oppgavens innhold, med
utgangspunkt i teori og empiri. Funnene fra masteroppgaven indikerer at gode
forhandlingsstrategier kjennetegnes ved att det er gjort grundige forberedelser i forkant av
forhandlingene, at man har en strategi for & forebygge utfordringer som kan oppsté, samt at
avtalen gagner flere og kommer som et resultat av samarbeid mellom partene. For & oppna
vellykkede forhandlinger er det viktig med godt forarbeid og relevante analyser for & etablere
en ramme/aspirasjonspunkter, og det kreves god kompetanse om forhandlinger for & kunne
forutse og handtere potensielle utfordringer. Et godt resultat vurderes & vare en avtale der alle
parter har fatt med sine hovedinteresser, samt at den gagner alle involverte parter. En god del
av forhandlingsstrategiene og analysene som ble angitt i teorien, gikk ogsa igjen i funnene

som ble gjort 1 forbindelse med intervjuene.
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1. Innledning

I dette innledende kapittelet presenteres temaet for denne studien, bakgrunn for valg av tema,
tilneerming til temaet samt formélet ved studien. Videre folger en presentasjon av oppgavens
problemstilling med tilherende forskningsspersmal som bidrar til & besvare problemstillingen.
I tillegg redegjores det for studiens omfang med tilherende avgrensninger som har veert
nedvendige for gjennomfering av studien. Avslutningsvis beskrives oppgavens struktur, slik

at leseren far bedre oversikt og vet hva som er a forvente av denne masteroppgaven.

1.1 Bakgrunn for tema

Som et resultat av gkende innvandring, befolkningsvekst og urbanisering opplever flere store
og mellomstore norske byer et gkt press rundt boligutvikling. Tomtearealene reduseres og det
bygges mye nytt. Med bakgrunnen i den gkende ettersperselen etter bolig, samt knapphet av
arealer, forer det til et enske om ekt utnyttelsesgrad av tomter og behov for ytterligere
fortetting. Mange utviklere velger derfor & kjope opp eksisterende bygningsmasse, gjerne
industriomrader eller sentrumsnare kontorarealer. Dette er eksisterende bygningsmasse med
stort potensiale. Andre utviklere velger heller 4 se pd utviklingspotensialet rundt tomter i
eksisterende boligomréader. Dette er tomter det utnyttelsen gjerne er lav, og som ved en god
utvikling vil kunne resultere i store gevinster. Ved & utnytte potensialet som ligger i & utvikle
slike tomtearealer, vil man kunne bidra til & begrense boligmangelen i de norske byene. Dette

star sentralt i denne oppgaven.

For a legge til rette for en utvikling av slike eiendommer, mé utvikler gjennom en lengere
prosess med 4 tilegne seg tomtearealer, og da gjerne flere eiendommer sammenhengende. Da
det her er snakk om transformasjon av tomter i eksisterende boligomrader, innebarer det at
utvikler mé forhandle med flere private grunneiere i ett omrade. I slike forhandlinger vil man
som utbygger kunne stote pd mange ulike utfordringer. For & fi en best mulig utnyttelse i
prosjektet er det essensielt a tilegne seg storre sammenhengende tomtearealer, f.eks. 10-12
boligtomter i et villaomrade. I noen tilfeller vet noen av grunneierne at de sitter pa verdier
som andre kan veare villig til 4 betale mye for, og forseker dermed & «presse» utviklerne for
penger, ved a se hvor langt de er villig til & gé i forhandlingene, og hvor mye de er villig til 4
betale. Faren her er at man kan risikere & havne i sikalte «uthalersituasjoner», der grunneierne

prover a trenere prosjektet sé lenge som mulig, og i verste fall stoppe hele prosjektet.



Forhandlinger av denne typen kan fort bli en dragkamp mellom partene, der det kun handler
om hvem som skal sitte igjen med storst andel av fortjenesten. Det er derfor viktig at utbygger
gjor en grundig jobb i forkant av slike forhandlinger, for & undersgke hvor langt de kan vere

villige til & strekke seg.

1.2 Formal og tilneerming

Forfatteren av denne oppgaven har ett enske om & finne ut om det foreligger noen likheter 1
slike forhandlinger, og om det er noen mulighet til a4 forebygge uthalersituasjoner. Det er
derfor valgt en oppgave med fokus péd forhandlingssituasjoner i sammenheng med
tomteervervelse i eksisterende boligomrader. Masteroppgaven skal vere et bidrag til &
videreutvikle fagfeltet, bringe frem nye perspektiver, samt vise eksempler fra virkeligheten
(praksis). Temaet for oppgaven ble avklart tidlig, og i1 forbindelse med planleggingen fikk jeg
kontakt med en representant fra et eiendomsutviklerselskap og en advokat innen fast eiendom,
som begge har lang erfaring med forhandlinger i sammenheng med eiendom. For & finne ut
om det er noen sammenhenger eller ulikheter som er avgjerende for nevnte
forhandlingssituasjoner, var det nedvendig & se pa hvordan forhandlinger gjennomfoeres i

praksis, og & laere av erfaringer fra prosjekter der slike forhandlinger har blitt gjort.

Formalet med denne oppgaven er for det forste & belyse konkrete eksempler pa
forhandlingssituasjoner som man kan laere noe av. Ved a viderefere erfaringer kan
transformasjon av boligeiendommer forhdpentligvis vurderes i flere tilfeller, og veere med pa
a dekke det gkende presset i boligmarkedet. For det andre er formalet ved denne oppgaven a
se om det foreligger likheter i slike forhandlingssituasjoner og om det er noen méte a
forebygge eventuelle uthalersituasjoner. Det er et overordnet mél med masteroppgaven &
utvikle kunnskap som kan representere et relevant bidrag til forskningen som foreligger pa
omréddet. Kunnskap om forhandlingsstrategier vil vare nyttig for alle som driver
eiendomsutvikling, for & forstd hvilke utfordringer som kan oppsté, og hvilke konsekvenser

det eventuelt kan medbringe.
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1.3 Problemstilling

Basert pa situasjonen som er beskrevet i innledningen, er det aktuelt & se pa
forhandlingsstrategier i sammenheng med arealtilgang for tyngre transformasjon i

eksisterende boligomrider. Problemstillingen for denne studien er som folger:

Hvordan gar man frem i forhandlinger tilknyttet oppkjop av tomter for tyngre

transformasjon i eksisterende boligomrdder?

1.3.1 Forskningsspersmél

For a supplere problemstillingen og skape en mer nyansert besvarelse, har det vaert
hensiktsmessig 4 utforme flere forskningsspersmal/delspersmal. Det er blitt utarbeidet tre
forskningsspersmal. Det forste forskningsspersmélet fokuserer pd forberedelsesfasen i forkant
av forhandlingene. Det andre forskningsspersmalet fokuserer pé utfordringer og handtering av
eventuelle uthalersituasjoner. Det tredje og siste forskningsspersmalet fokuserer pa
styrkeforholdet mellom partene, og hvilken effekt samarbeid har for utfallet.
Forskningsspersmalene skal i sum belyse problemstillingen, og er forsekt besvart som

hovedpunkter i delkonklusjonene underveis.

1. Hva er viktig i forberedelsesfasen i forkant av forhandlingene?

For beslutningen om a gjennomfore en transformasjon tas, er det en rekke vurderinger som
m4 tas og analyser som ma gjennomfores. Dette forskningsspersmalet har som hensikt &
avdekke og identifisere hva som er viktig & tenke pd i forkant av forhandlinger tilknyttet
transformasjonsprosjekter. Mange aspekter vil kunne ga igjen i flere prosjekter, og det er
derfor interessant & identifisere hvilke vurderinger akterene foretar seg for forhandlingene

starter.
2. Hvilke utfordringer er knyttet til eventuelle «uthalersituasjonery?
Ved akkvisisjon av boligtomter vil noen grunneiere skjonne at de sitter pa verdier som

utviklere er villige til & betale mye for. Med dette forskningsspersmalet sekes det & gjore rede

for utfordringer tilknyttet slike uthalersituasjoner, og hvordan disse kan handteres/forebygges.
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3. Legges det opp til gruppevis eller individuelle forhandlinger, og har styrkeforholdet

mellom partene innvirkning pd forhandlingenes utfall?

Det er ofte snakk om samarbeid i forhandlinger. Dette forskningsspersmaélet har til hensikt &
kartlegge om det & forhandle med grunneiere separat eller i grupper har noen innvirkning pa
utfallet av forhandlingene. Det sikter seg ogsé mot & underseke om parter med mye «makt»
oppndr bedre resultater i forhandlinger enn andre, f.eks. grunneierforeninger og statlige

institusjoner.

1.4 Omfang og avgrensning

Denne masteroppgaven har et omfang pé 30 studiepoeng, og en tidsramme pa 20 uker (januar
til 15. mai). Dette har gjort det nedvendig & avgrense oppgaven slik at den ikke omfatter for
mye stoff. Oppgaven er derfor avgrenset til & omhandle forhandlinger i sammenheng med
transformasjon i eksisterende boligomrader. Begrepet transformasjon i denne sammenhengen
forstads som en ombygging av et boligomrade fra et formal til et annet. Hovedfokuset 1
oppgaven vil vaere forhandlingene som oppstir mellom partene i slike situasjoner, og hvordan
man gar frem for a tilegne seg arealene man trenger for & gjennomfere en tyngre
transformasjon av slike omrader. Oppgaven tar utgangspunkt i forhandlingsteori for sa 4 ga
narmere inn pa mer erfaringsmessig informasjon rundt selve forhandlingsprosessen.
Oppgaven inneholder ogsa et reelt prosjekt, der det er gjennomfort tyngre transformasjon av

et eksisterende boligomrade vest for Oslo.

1.5 Struktur

For a sikre en god struktur pa denne studien, vil den basere seg pa boken «Praktisk
rapportskriving» av Olsson (2011). Dette gjores for & sikre en logisk sammenheng mellom de
ulike delene av oppgaven, og bidrar til a skape en red trad. Studien bestir av en hoveddel med
tilherende referanseliste samt vedlegg. Oppgaven i sin helhet er bygget opp etter
problemstillingen med tilherende forskningsspersmal, dette for & sikre en helhetlig og

oversiktlig fremstilling av informasjonen. Masteroppgaven er delt inn i felgende kapitler:
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2. Teoretisk rammeverk

I dette kapittelet presenteres litteraturen som danner grunnlaget for studien. Dette er det
teoretiske rammeverket som er relevant for & besvare problemstillingen som er valgt, samt de
supplerende forskningsspersmélene. Forste del av dette kapittelet ser neermere pa faget
eiendomsutvikling, ved a beskrive hva eiendomsutvikling er, og hva det inneberer, dette for &
danne grunnlaget for hva forhandlingene gar ut pa. Videre vil hoveddelen av teorien
omhandle forhandlingsteori, ved & presentere ulike former for forhandlinger, hva de
innebarer og hvordan dette kan sees i sammenheng med arealtilgang for tyngre
transformasjon. I sammenheng med dette vil det redegjores for ulike stadier i en
forhandlingssituasjon, samt ulike utfordringer som kan oppstd. I tillegg blir vurderinger og
analyser som ber gjores i forbindelse med utvikling av eiendom redegjort for. Dette innebaerer

forarbeid og vurderinger en utvikler vil sta overfor i forkant av en slik forhandlingssituasjon.

2.1 Eiendomsutvikling

For & fa en forstaelse av hva eiendomsutvikling er, og hva det gér ut pa, vil det forst vaere
nyttig & definere hva som menes med en eiendom. Leikvam og Olsson (2014 s. 15) har
definert en eiendom som et areal, enten i form av en ubebygd tomt, et bebygd areal, et

grunnareal, eller rettigheter til en tomt.

2.1.1 Eiendomsutvikling, hva er det?

Basert pa Leikvam og Olsson (2014) sin definisjon av eiendom, inneberer altsa
eiendomsutvikling en utvikling av bdde ubebygde og bebygde arealer, samt transformasjon av
slike arealer, som det vil bli lagt fokus pé i denne oppgaven. Begrepet benyttes som oftest i
sammenheng med henvisning til kommersiell aktivitet som bedrives av private akterer
(Rosnes og Kristoffersen, 2014 s. 9). Leikvam og Olsson (2014 s. 16) har definert begrepet

eiendomsutvikling som:

«A transformere et stykke areal fra én tilstand til en annen, slik at arealet gis en

verdiokning i seg selv, eller i form av okt lopende avkastningy.
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2.1.2 Hva gar eiendomsutvikling ut pa?

Eiendomsutvikling er kort fortalt endring som skaper gevinst. I folge Leikvam og Olsson
(2014 s. 16) betyr dette altsa at en transformasjon ma vare verdiskapende for & kunne
klassifiseres som eiendomsutvikling. Verdiskapningen kan skje i form av en ren ekonomisk
gevinst for eieren/utbyggeren, eller en verdiskapning sett ut ifra et mer samfunnsekonomisk
perspektiv. Utvikling av en eiendom kan fere til besparelse av miljoet, samt bedre
arealutnyttelse, og pa den méiten vare verdiskapende for samfunnet generelt, og ikke bare for
eieren av eiendommen. Verdiskapningen i eiendomsutvikling trenger ikke 8 komme i1 form av
ombygging eller bygging av bygninger, det kan ogsé skje gjennom utvikling av nytt konsept
eller plan for et bygg eller omrade. Et eksempel pa dette er eiendomsbesittere som &pner opp
for mer apne kontorarealer for 4 tilpasse seg dagens kontormarked. Dette apner opp for at
mindre leietakere fir muligheten til & f4 kontorer i sdkalte shared spaces. Pa den méten kan
utleier spre betalingsviljen/-evnen utover, og risikoen vil bli mindre. Dette kan igjen fore til
en gkt total leieinntekt. Kort fortalt, vurdere andre muligheter for & generere hoyere inntekter
dersom arealene en besitter ikke skaper ensket inntekt. Ikke alle former for transformasjon er
verdiskapende, men boligutvikling innebaerer som regel en verdigkning, enten det skjer
gjennom fortetting, riving og ombygging, formalsendring eller bygging pa ubebygde tomter
(Leikvam og Olsson, 2014 s. 17).

Dette innebarer at potensialet for verdiskapning for den konkrete eiendommen eller omradet
identifiseres og realiseres til ensket niva. Ofte vil det vaere eiendomsutviklerens
kvalifikasjoner og forutsetninger som setter rammene for hvilken grad av realisering av
verdiskapning som kan gjennomfores i utviklingsprosjektet. Risiko er en stor del av
eiendomsutvikling, og er en underliggende faktor i flere ledd, slik som tilgang pa finansiering,
marked og ettersporsel — dette ma ses i sammenheng med eksisterende og fremtidige
markedstilbud, konjunktursvingninger, lokalpolitiske forhold, samt godkjenning med
hjemmel i Plan- og bygningsloven (Resnes og Kristoffersen, 2014). Eiendomsmarkedet
endrer seg fort, og svingningene kan vare store. Gode eiendomsutviklere er derfor forberedt
pa & kunne endre strategi raskt, og tilpasse seg markedet nar uventede hendelser oppstér. En
eiendomsutvikler ma derfor ha kjennskap til og forstaelse for flere fagomréder, slik som
okonomi, arkitektur, arealplanlegging, byggtekniske fag, jus, samfunn og demografi etc. De
som driver eiendomsutvikling spesialiserer seg gjerne innen spesifikke profiler, og bygger

opp portefeljer rundt dette. Eksempelvis kontor- og butikklokaler eller bolig etc. De vil derfor
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ofte sette seg interne mal og strategier, som igjen vil sette rammer for hvordan beslutninger
blir tatt i ssmmenheng med utvikling av prosjekter. Gode eiendomsutviklere har gjerne ogsé
opparbeidet seg erfaring og kompetanse til & se muligheter for utvikling ved en eiendom.
Dette innebaerer blant annet 4 identifisere de eiendommer/bygninger som er mest anvendelige,
og som man far til best pris sett ut fra standard, for & maksimere profitt samtidig som man
begrenser/reduserer risikoen (Latham, 2000, s. 65). I denne masteroppgaven vil
beslutningsgrunnlaget for videre forhandlinger knyttet til ervervelse av tomter i eksisterende

boligomrader for & drive tyngre transformasjon sta sentralt.

2.1.3 Prosessen i eiendomsutvikling

Eiendomsutvikling er svaert tverrfaglig, og det legges stor vekt pd det som skjer for selve
byggingen finner sted. Det er mange akterer i bransjen som involveres i et
eiendomsutviklingsprosjekt, og i sum genererer de store verdier for samfunnet. Det er
imidlertid ingen fasit pd hvem og hvor mange som involveres, eller hvilken rolle disse
akterene har i prosjektet, da dette avhenger av prosjektets storrelse og art (Leikvam og

Olsson, 2014 s. 19).

Eiendomsutvikling som en prosess vil kunne deles inn i en rekke faser. Noen deler av fasene,
slik som analyser og prosesser, mé allikevel gjentas flere ganger gjennom
eiendomsutviklingen. Prosessens dynamiske karakter illustreres her som en iterativ

fasemodell med tilbakekoblingsslayfer:

200

Figur 1: Iterativ fasemodell med tilbakekoblingsslaoyfer (Leikvam og Olsson, 2014 s. 26)
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Den iterative dynamikken, med gjentagende prosesser og analyser, er et kjennetegn ved
eiendomsutviklingsprosessen, og det er helt avgjerende & forsta dette for & oppna suksess
innen fagomradet (Leikvam og Olsson, 2014 s. 26). Prosessen i eiendomsutviklingen vil
variere avhengig av rammene og betingelsene for prosjektet. Noen prosjekter vil vere
«behovsbetinget», som innebarer at behovene og malene for prosjektet er kjent, men
lokalisering og lesninger ikke er avklart. Prosjekter kan ogsa vere «mulighetsbetinget», som
ifolge Hansen og Haugen (2000) innebarer at det finnes eksisterende bygning eller en tomt
der det foreligger et potensiale og forretningsmuligheter som kan utnyttes, men at det ikke

nedvendigvis er identifisert et konkret behov for mulighetene utredes.

Enkelte faser og deler av eiendomsutviklingsprosessen innebarer sterre risiko og muligheter
enn andre. Hovedfokuset legges derfor som regel pa de fasene der risikoen kan minimeres og
forutsetningene for gevinst legges (Leikvam og Olsson, 2014 s. 25). Videre papeker Leikvam
og Olsson (2014, s. 25) at pavirkningsmulighetene er storst i tidligfasen av et prosjekt, og
dermed ogsd muligheten til 4 pavirke gevinst og tap. Store endringer I et prosjekt trenger ikke
nedvendigvis 4 innebere store kostnader, sa lenge det gjores tidlig nok (Hansen og Haugen,
2000). Konsekvensen av & ikke gjennomfere gode nok tekniske forunderseokelser kan vaere at
bygget blir skadet, f.eks. knyttet til setningsskader grunnet bygningsfysikk. Vurderinger og

beslutninger i tidligfasen er derfor essensielt for hvorvidt et prosjekt blir vellykket eller ikke.

I folge Rolstadas et. al. (2014, s. 86), skiller en gjerne mellom suksesskriterier og
suksessfaktorer. Suksesskriterier er parametre eller verdier som benyttes til & avgjere om et
prosjekt er en suksess eller ikke. Med suksessfaktorer menes derimot konkrete forutsetninger
eller forhold som mé vere pa plass for at prosjektet skal lykkes, og péd den maten innfri
suksesskriteriene. Disse faktorene kan observeres og pdvirkes underveis i gjennomferingen av
et utviklingsprosjekt. Suksessfaktorene kan vere godkjenning fra myndigheter, timing,
kompetanse, lokasjon, kommunikasjon og problemhandtering, kostnadskontroll, prosjektets
mal og planlegging. Kriteriene kan vare maloppnéelse, tidsbruk, brukertilfredshet, kvalitet pa
produkt og avkastningskrav. Timing, kostnadskontroll og lokasjon vil vaere kritiske for
prosjektets grad av vellykkethet i eiendomsutvikling. Dersom prosjektet tar for lang tid, vil
bundet kapital og rentekostnader kunne fore til at en ikke nar ensket avkastningskrav, som
kan resulterer i at en annen akter kommer prosjektet 1 forkjopet og tar over markedet. I tillegg

er det essensielt & forsta sammenhengen mellom verdiskapning og prosess for & kunne legge
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til rette for gode strategiske valg 1 slike prosjekter. Eiendomsutviklingsprosessen er

komplisert da det er mange involverte fagomrader og aktorer.

2.1.4 Mulighetsstudie

Mulighetsstudier i eiendomsutvikling er en analyse som synliggjor potensiale og muligheter
knyttet til utviklingen av en eiendom. Formalet er & synliggjore muligheter og utfordringer
som foreligger, og pé den maten danne et tilstrekkelig grunnlag for 4 ta gode avgjerelser med
tanke pa investeringer i og erverv av eiendomsobjekter. Leikvam og Olsson (2014, s. 45) sier
at eiendom undersokes systematisk og med et kritisk blikk med tanke pa 4 fa et helhetlig bilde
av utfordringene. Mulighetsstudier er en fellesbetegnelse pé arbeid i tidligfasen, og kan besta
av bl.a. rene skonomiske kalkyler, tekniske analyser, tegningsmateriell, prosessvurderinger,
volumberegninger eller en kombinasjon av alle. Ifolge Rosnes og Kristoffersen (2014, s. 28)
vil imidlertid en mulighetsstudie ikke kunne garantere at et prosjekt blir vellykket, eller at det
forleper som planlagt gjennom hele utviklingsprosessen, uansett hvor grundige analyser som
er gjennomfort. De mest sentrale analysene hos de fleste eiendomsutviklere vil gjerne vere;
Markedsanalyse, tomteanalyse, konseptvurderinger og prosessanalyse (Leikvam og Olsson,
2014 s. 25). Leikvam og Olsson papeker ogsa at ingen av disse analysene kan utferes alene

uten 4 se sammenhengen med de tre andre.

Mulighetsstudie kan veare nyttig for & kartlegge utfordringer og analysere risiko som kan
oppstd i sammenheng med utvikling av eiendom, og pa den méten vaere et hjelpemiddel for &
finne gode losninger pa disse utfordringene. Resultatene som kommer av en mulighetsstudie
vil avdekke rammebetingelsene for utviklingsprosjektet, og er et vesentlig grunnlag for a
vurdere hvilken utviklingsprosess og grad av kompleksitet som ber legges til grunn for
prosjektet (Leikvam og Olsson, 2014 s. 45). Ifelge Rosnes og Kristoffersen (2014, s. 31) vil
usikkerheten og risikoen som avdekkes gjennom mulighetsstudie kunne utgjere grunnlaget for

en utbyggers mobilisering av mottiltak som kan redusere eller eliminere denne.
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2.2 Transformasjon

Definisjonen pd begrepet transformasjon er omdannelse eller omforming (Store Norske
Leksikon, 2009). En transformasjon innebzaerer gjerne en tydelig endring, og brukes gjerne 1

sammenheng med konkrete og tidsavgrensede endringsprosesser.

I folge Plan- og bygningsloven §31-2 og §1-6(1), defineres transformasjon generelt som
hovedombygging, som inneberer at tiltak pa eksisterende byggverk bade prosjekteres og
utfores i samsvar med gitte bestemmelser i loven. Dette betyr at alle tiltak som gjennomferes
pa eksisterende bebyggelse ma tilfredsstille samme krav som ved oppfering av nye bygg, og
mé vare 1 samsvar med gjeldende regelverk pé tidspunktet det blir vedtatt. Eksisterende bygg
vil derfor i teorien vare nye, og ma derfor tilfredsstille minimumskravene i Teknisk forskrift.
Disse kravene er imidlertid kun gjeldende sa langt de er «relevante», og er begrenset til &
omfatte de delene av bygget som tiltaket angar (Norsk Kommunalteknisk forening NKF,
2015, s. 5).

Byggteknisk forskrift stiller krav til:

e Visuell kvalitet e Sikkerhet ved brann
o Sikkerhet mot naturpakjenninger ¢ Planlesning og bygningsdeler
e Universell utforming e Miljo og helse
e Uteareal og plassering av byggverk e Energi
¢ Installasjoner og anlegg

I sammenheng med problemstillingen i denne oppgaven, vil det som regel ikke vare snakk
om transformasjon av eksisterende byggverk, men heller en transformasjon i den forstand at
utnyttelsen av eiendommen endres. Ved oppkjep av boligtomter for & drive tyngre
transformasjon, vil som regel utbygger velge 4 rive den eksisterende bebyggelsen for & fa en
bedre utnyttelse av arealene, sdfremt den ikke kan inkorporeres i det planlagte
eiendomsutviklingsprosjektet. A ta i bruk eksisterende bygningsmasse vil sjeldent vare den

mest optimale losningen, da boligtomter gjerne har en relativt lav utnyttelsesgrad.
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2.2.1 Planlegging av transformasjon

For a fa til et vellykket transformasjonsprosjekt er det avgjerende at man er noye, jobber
systematisk og at man har en plan for & avdekke eventuelle problemer, da dette legger
grunnlaget for prosessen videre (Latham, 2000, s. 55). Alle transformasjonsprosjekter er
unike, dette inneberer at de tekniske og bygningsmessige lasningene vil variere fra prosjekt
til prosjekt. Dette gjelder tilsvarende for valg og strategier knyttet til bygningenes
bruksomrade, arkitektonisk utforming og identitet. Transformasjon er ikke kun knyttet til
bevaring og vernestatus av eksisterende bygningsmasse, men handler ogsd om & identifisere
kvaliteter, og & fornye og videreutvikle eiendommens uttrykk, historie og identitet, samtidig
som man utnytter potensialet for brukere og eiendomsutvikler. Latham (2000, s. 55)
presenterer en rekke steg som er vesentlige for & avdekke risiko i transformasjonsprosjekter
og som er ngdvendige for 4 ta beslutninger. Stegene etter at man har ervervet en eiendom er

her illustrert 1 figur 2.
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Figur 2: Atte steg i planleggingen av transformasjonsprosjekter (Latham, 2000 s. 55).

Undersoke brukerne

Ved planlegging av en transformasjon, er det viktig 4 legge behovene til de potensielle
fremtidige brukene til grunn. I den sammenheng vil det vere nedvendig 4 undersoke
alternative brukeres behov og krav, for & finne ut av hvilke funksjoner og fasiliteter som ber
innga i prosjektet, samt om det er gjennomferbart. Ved hjelp av bl.a. markedsanalyser vil man
kunne identifisere en form for profil pd den potensielle brukergruppen, og pa den méten
danne et grunnlag for & ta avgjerelser i prosjektet. Denne prosessen inneberer mer enn kun en
kartlegging av beboere, da brukere av bygget ogséd omfatter besekende, naboer og
allmennheten. Brukerne kan med andre ord vaere en bred gruppe, da det er i de fleste tilfeller
er mange som pavirkes av prosjektet, ogsa forbipasserende. Latham (2000, s. 56) uttaler at det
er viktig & veere like mye bruksorientert som bygningsorientert, for a f4 en best mulig

implementering av brukernes krav og behov i prosjektet.
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Kostnader og finansiering

Ethvert byggeprosjekt har som maél at inntekter skal overstige kostnadene, det er derfor viktig
a ha gode rutiner/planer for a identifisere kostnadene. Dette er essensielt for & fa prosjektet til
a havne nermest mulig de reelle kostnadene som péaleper 1 prosjektet, samt at
beslutningsgrunnlaget blir s& korrekt som mulig. Som tidligere nevnt, er alle slike prosjekter
unike, og kostnadene som har pélept i tidligere prosjekter kan derfor vere misvisende. Dette

forer til at det kan bli vanskelig & oppdrive et godt grunnlag & sammenligne kostnadene med.

Finansiering er vesentlig for gjennomferingen av prosjektet. I den sammenheng ber det
gjiennomfores en markedsanalyse for & vurdere prosjektets kommersielle levedyktighet med
tanke pa tilgjengelig finansiering. P4 den andre siden, kan det ofte vaere utfordrende for
investorer & fa identifisert og synliggjort de kostnadene som paleper i et
transformasjonsprosjekt. Risikoen ved & bygge om eksisterende bygg kan ofte oppfattes som &
vare for hoy, og mange velger derfor & bygge nytt. Mulighetsstudier kan derfor vare
avgjorende for & skaffe finansiering ved att de viser muligheter og fordelene ved &

gjennomfore prosjekter av denne typen (Latham, 2000, s. 56).

2.3 Verdivurdering av eiendom

Malet med ethvert byggeprosjekt er & bidra til & skape verdi i bred forstand, (Hansen og
Haugen, 2000). For & vurdere verdien eller verdiskapningen av en eiendom, vil det forst vaere
essensielt & definere hva man legger i begrepet verdi. Shen (2013) definerer verdibegrepet ved
hjelp av en brek som viser forholdet mellom funksjon og kostnad:

Funksjon

Verdi = ———
erat Kostnad

En skiller gjerne mellom ulike typer verdi, samt hvordan noe kan vaere verdifullt pa ulike
mater (Store Norske Leksikon, 2015). Bowman og Ambrosini (2000) skiller mellom
bytteverdi og «bruksverdi». «Bytteverdi», ogséd kjent som transaksjonsverdi, innebarer den
prisen som ma betales for et produkt, mens «bruksverdi» refererer til brukerens subjektive
preferanser. «Bruksverdien» gjenspeiler hvordan en bruker oppfatter et produkts egenskaper
opp mot de spesifikke behovene vedkommende har. Nér en skal oppgi transaksjonsverdien av
en eiendom henviser man gjerne til markedspris da dette angir den prisen objektet vil kunne

bli omsatt for i markedet. Dersom transaksjonsverdien for en eiendom overstiger de
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kostnadene som kommer som folge av rehabilitering, ombygging eller utbygging, vil

eiendomsbesitterene kunne realisere en potensiell gevinst straks eiendommen selges.

Malet ved 4 investere i eiendom er gjerne 4 oke eiendommens markedsverdi, (Rosnes og
Kristoffersen, 2014, s. 9). Det 4 fastsette verdien pa en eiendom er ingen eksakt vitenskap, da
det ikke er noen spesifikk formel som gir den riktige prisen (Resnes og Kristoffersen, 2014, s.
96). Det er en rekke forskjellige faktorer som ma hensyntas og analyser som ma gjennomfores
for & fastsette en pris som samsvarer med de kvalitetene en eiendom besitter. Dette inkluderer
ogsé en vurdering av risikoen knyttet til eiendommen. I denne prosessen er det viktig a
avklare hensikten ved verdivurderingen — hvem gjores den for, og hvem skal bruke den.
Verdivurderingen kan for eksempel gjores for en kjoper, selger eller investorgruppe (Rasnes
og Kristoffersen, 2014, s. 97). I denne sammenhengen ensker gjerne selgeren en hayest mulig
pris, mens kjoperen ensker en lavest mulig pris. De involverte akterene i et byggeprosjekt har
gjerne forskjellige mal for sin deltagelse i prosjektet. Alle bidrar til den totale
verdiskapningen, men hvilken rolle de innehar vil ha betydning for hva som vektlegges, samt
hva som oppleves som verdi. Ifolge Hansen og Haugen (2000) vil hva som oppfattes som

verdi veere avhengig av hvem verdigkningen tilfaller.

Rasnes og Kristoffersen (2014, s. 98-111) presenter en ufullstendig liste over faktorer som har
innvirkning pa verdien av en eiendom. Dette er forhold som fungerer som verdidrivere enten i
positiv og/eller negativ retning, og har stor betydning for eiendommens verdifastsettelse.

Oppgaven vil derfor videre presentere disse faktorene kort.

2.3.1 Reguleringsstatus

Reguleringsstatusen til en eiendom har stor pavirkning pa dens verdi. Resnes og Kristoffersen
(2014, s. 256) uttaler at reguleringsstatus er a forsta som; «de juridisk bindende reguleringene
som danner grunnlag for planmyndighetenes kontroll med utviklingen av bebyggelsen, og
altsa byggesaksbehandlingeny. Reguleringsstatusen pd en eiendom beskriver bade hvilke krav
de vedtatte reguleringene stiller til utformingen av den potensielle utviklingseiendommen,
samt tillatt arealutnyttelse (Rosnes og Kristoffersen, 2014, s. 15). Dette inneberer dermed at
lokalisering og utforming mé skje innenfor gitte reguleringsbestemmelser (Rosnes og

Kristoffersen, 2014, s. 10).
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Eiendommer som ikke inngar i omréder som er satt av til boligformal i kommuneplanens
arealdel, inneberer stor risiko for utviklere som utbyggingsarealer og har dermed lavere verdi.
Allikevel kan eiendommen ha en spesiell verdi for enkelte utviklere som har et lenger
tidsperspektiv pa investeringen. Pa den andre siden, vil en eiendom som er regulert til
boligformal ha en betraktelig hoyere verdi, safremt det er boliger utvikleren ensker a bygge.
Detaljeringsgraden pé reguleringsstatusen er ogsa av betydning da en tomt som ikke er
omréaderegulert, men detaljregulert vil ha ytterligere okt verdi. Ifelge Rosnes og Kristoffersen
(2014, s. 98) foreligger det likevel en betydelig usikkerhet da private reguleringsplaner har en
gjeldende tidsbegrensning pé 5 ar. Det er derfor essensielt & planlegge fleksible prosjekter,
slik at det er anledning til & gjere forandringer gjennom prosjektets levetid, pa bakgrunn av at
det ofte er vanskelig & forutse de fremtidige rammebetingelsene. Samsvaret mellom
eiendommens reguleringsstatus og eierens gnsker og strategi har derfor stor betydning for

eiendommens verdi.

2.3.2 Tomtestorrelse og -form

Det er ogsa en rekke fysiske faktorer ved tomten som kan vare med pa & pavirke verdien av
eiendommen, eksempelvis; nabotomter, form, sterrelse, helning, arrondering, mulig
plassering av bygg pa tomten og muligheter for & utvide. Tilleggskjop av nabotomter eller
grensejusteringer kan derfor vaere med pa & eke verdien av en tomt, samt gi bedret potensial
(Resnes og Kristoffersen, 2014, s. 100). I folge Leikvam og Olsson (2014, s. 55) vil en tomt

med vanskelig form eller helning gjerne oppfattes som mindre attraktiv.

2.3.3 Eksisterende bebyggelse

Det kan vere flere grunner til at eksisterende bebyggelse ber bevares. P4 eiendommer som er
bebygd kan bygget i seg selv utgjere en ikke-finansiell verdi, bl.a. i form av arkitektur eller
historie. Det & transformere en bygning vil for det forste ofte utgjere en mindre
miljebelastning enn a rive for si & bygge nytt. Samtidig som byggets historiske sarpreg og
sjel bevares, vil en transformasjon redusere behovet for energikrevende produksjonsprosesser.
Bygg med hoy arkitektonisk kvalitet, som er arealeffektive, som er bygget med slitesterke
komponenter og materialer som det er mulig & skifte ut eller reparere, og som er tilrettelagt
for enkelt vedlikehold, har lang levetid og utgjer dermed en stor verdi. Da denne oppgaven

gér ut pa transformasjon av boligtomter, vil det i de fleste tilfeller lonne seg a bygge nytt for a
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f4 en bedre utnyttelse av tomten, da boligtomter som regel har en lav utnyttelse i fra for.
Oppgaven vil derfor ikke ga naermere inn pa transformasjon av eksisterende bebyggelse. Det
kan allikevel nevnes at ved a ta hoyde for generalitet, elastisitet og fleksibilitet i
prosjekteringen av utbyggingsprosjektet, vil det skapes tilpasningsdyktige bygninger med stor
grad av arealutnyttelse. Dette vil igjen kunne holde kostnadene til et minimum dersom det

senere blir behov for justeringer eller tilpasninger.

2.3.4 Vern og fredning

Deler av eiendommen eller bebyggelsen vil i noen tilfeller kunne vere fredet etter
Kulturminneloven eller vernet etter Naturmangfoldloven, og dette kan pavirke eiendommens
verdi vesentlig. Det vil kunne fore til stramme restriksjoner for om, og eventuelt hva, som er
tillatt & gjore av endringer pd eiendommen/bebyggelsen. Ytterste konsekvens av vern eller
fredning pa eiendommen vil vere at utbygger ikke vil kunne gjennomfoere prosjektet som
planlagt. Kulturminneloven er en s@rlov, og har dermed rang foran Plan- og bygningsloven
(Riksantikvaren, udatert). Bade interior og eksterier 1 et bygg kan inngé i vern, og fredning er
den er den strengeste kategorien for vern (Riksantikvaren, udatert). Kulturminner som
omfatter bygninger som er oppfort i perioden 1537-1649 er automatisk fredet (Rosnes og
Kristoffersen, 2014, s. 102). Slike bestemmelser gjelder dog ikke for de fleste bygninger.

2.3.5 Steds- og lokasjonskvaliteter

Det er ikke bare eiendommens eksisterende egenskaper og status som har betydning for
eiendommens verdivurdering, men ogsé hva som finnes av fysiske forhold i umiddelbar
narhet. Rasnes og Kristoffersen (2014, s. 101-108) presenterer en rekke forhold som kan

vurderes med tanke pa eiendommens sted- og lokasjonskvaliteter:

e Adkomst e Miljeforhold

e Vegetasjon e Geotekniske forhold

e Beliggenhet og status e Solforhold

e Naboforhold e Klima, topografi

e Forsyningsinfrastruktur e Stoy

e Sosial infrastruktur e Rekreasjonsmuligheter
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Hva som menes med «god beliggenhet» vil variere mye ut ifra en potensiell kundes
preferanser (Leikvam og Olsson, 2014, s. 36). Eiendommens beliggenhet og omradets status
vil derfor enten heve eller redusere verdien utover de objektive kriteriene/verdiene.
Naboforhold vil ogsé pévirke verdien av eiendommen; eksempelvis vil et friomrade som
narmeste nabo vaere med pa & gke verdien, mens en naboeiendom som gir lukt- og
stoyproblemer vil kunne redusere verdien (Resnes og Kristoffersen, 2014, s. 101).
Geotekniske utfordringer og miljeproblemer ber avdekkes i forkant av pabegynt byggearbeid,
da det er uheldig & oppdage for eksempel forurenset grunn etter at byggingen er kommet i
gang. Eventuell forurensing m4 normalt sett avdekkes gjennom prevetaking (Leikvam og
Olsson, 2014, s. 55). Det vil ogsé lenne seg & kartlegge kapasiteten til den eksisterende
forsyningsinfrastrukturen, da det & bygge ut forsyningsinfrastrukturen vil kunne medfere store

kostnader (Leikvam og Olsson, 2014, s. 56).

2.3.6 Offentlige palegg og rammebetingelser

Offentlige palegg om infrastruktur, slik som vei, vann, avlep, elforsyning og varme, kan vere
fordyrende for en utbygger, og vil ikke nedvendigvis gjenspeiles i okt salgspris for
sluttproduktet. Det er derfor viktig & ta hensyn til dette og kartlegging kan gjores ved a
henvende seg til kommunens tekniske etat. Eksempelvis offentlig palegg om pakobling til
fjernvarme dersom pakobling er bestemt i reguleringsplaner (Resnes og Kristoffersen, 2014,
s. 102).

Rekkefolgebestemmelser er tiltak som ma gjennomferes for bygging kan igangsettes, eller i
noen tilfelles mens den pagar. Dette kan pavirke eiendommens verdi, samt fore til en del
utfordringer for utbygger. Kommunen kan fastsette rekkefolgebestemmelser med hjemmel i
plan- og bygningsloven. Ifolge Rasnes og Kristoffersen (2014, s. 132) kan dette for eksempel
vare teknisk infrastruktur som vei inn til eiendommen, grontanlegg eller «sosial
infrastruktur» slik som skoler og barnehager. Utbyggingsavtaler mellom utbygger og
kommune kan erstatte rekkefolgebestemmelsene, men vil likevel vare fordyrende for

prosjektet (Rosnes og Kristoffersen, 2014, s. 102).
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2.3.7 Marked og ettersporsel

En forutsetning for & gjennomfere en god verdivurdering av en eiendom er a ha kjennskap til
det eksisterende markedet og potensialet i markedet. Dette gjores ved & gjennomfere bade
lokale og regionale markedsundersekelser. Dette vil gjerne gi innsikt i noen indikatorer for
forholdet mellom tilbud og ettersporsel i ett gitt markedssegment. Ifelge Rosnes og

Kristoffersen (2014, s. 109-111) ber felgende variabler undersgkes i en slik analyse:

e Ettersporsel og markedsmuligheter

e Beliggenhet

e Eiendommens kvalitet i forhold til etterspersel
e Befolkningsvekst og demografiske trender

e Eksisterende boligmasse

e Omsetning, prisnivd og finansiering

e Konkurrerende prosjekter og bestselgere

e Kundegrupper og inntektsniva

Undersokelser av denne typen kan blant annet gi informasjon om ettersporsel etter spesielle
boligtyper og kjepekraft fra prefererte kundegrupper (Rosnes og Kristoffersen, 2014, s. 111). 1
den sammenheng vil det vere nedvendig & definere en potensiell kundegruppe som har
karaktertrekk en kan forholde seg til videre i utviklingsprosjektet. Blant parametere a
analysere hos potensielle kjopere er alder, aktivitetsniva, livssituasjon, familiesituasjon,

inntektsnivé og betalingsevne helt essensielle (Leikvam og Olsson, 2014, s. 37).

Det er gjerne befolkningen som bor i narheten av utviklingsprosjektet som er den storste
kundegruppen. Det vil derfor vaere relevant a kartlegge inntektsnivéet for det gitte
naromradet, og pa bakgrunn at det legge opp til et kostnadsniva som antas 4 kunne

finansieres med kundegruppens inntekt.

Ifolge Rosnes og Kristoffersen (2014, s. 110) vil samtaler med lokale eiendomsmeglere gi den
beste tilneermingen til & {4 oversikt over status na det gjelder omsetning av fast eiendom, da
de som regel ofte er godt oppdatert pa markedssituasjonen. Dette vil kunne belyse bade
salgbarhet og prispotensiale for et mulig utviklingsprosjekt, samt avdekke ettersperselen etter

ulike boligtyper og kjepegruppenes kjopekratft.
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2.4 Fordelingsforhandlinger

2.4.1 Fordelingsforhandlinger

Lewicki er. al. (2010, s. 33) definerer fordelingsforhandlinger som:

«Fordelingsforhandlinger er egentlig en konkurranse om hvem som skal fa mest av en

begrenset ressurs, som ofte er penger.»

I denne typen forhandlinger er det som oftest en gitt mengde av noe som skal fordeles partene
imellom, og det er gjerne bare én konfliktdimensjon tilstede. De vanligste eksemplene pa
fordelingsforhandlinger gér pé pris, for eksempel kjopesummen i sammenheng med en

eiendomshandel (Rognes, 2015 s. 16).

Fordelingsforhandlinger kalles ofte for et nullsumspill, som innebarer at hvis den ene parten i
forhandlingene vinner noe, vil det medfere at motparten taper. Partene vil derfor gjerne ta i
bruk fordelingsstrategier for & oppné et best mulig utfall. Mange mener at fordelingsstrategier
og forhandling generelt gér ut pd at man inntar motsetningsfylte posisjoner og kommer med
argumenter og innremmelser. P4 den andre siden vil andre mene at dette er en enkel og
gammeldags méte 4 forhandle pé, hvor resultatet ofte er dérlige kompromisslesninger

(Lewicki et. al., 2010 s. 33).

2.4.2 Starttilbud, aspirasjonsnivd, reservasjonspunkt og forhandlingssone

Starttilbudet er det forte trekket hver av partene gjor i en fordelingsforhandling.

«lI en fordelingsforhandling bor begge parter starte prosessen med d etablere et
starttilbud, aspirasjonsnivd og reservasjonspunkt» (Lewicki et. al. 2010, s. 34).
Eksempelvis vil prisantydningen pé en eiendom vare selgers starttilbud, og det forste budet
kjoper kommer med vil vere hans starttilbud. Det kan ha stor innvirkning pé den videre
prosessen i forhandlingene hvilket niva hver av partene velger & legge starttilbudet sitt til.
Dersom en av partene kommer med et urealistisk starttilbud, kan dette oppfattes som userigst
og provoserende for motparten, og man risikerer dermed at forhandlingene blir brutt. Det vil
ofte vaere en fordel 4 komme med det forste starttilbudet ifolge Rognes (2015 s. 46). Dette

kommer av at et realistisk starttilbud vil pavirke motpartens oppfatning av hvordan de videre
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forhandlingene blir, og hvor den endelige losningen vil ligge. Dette kalles ogsé for

forankrings- og tilpasningseffekter i psykologien (Rognes, 2015 s. 46).

Forhandlernes optimale mél i forhandlingene kalles aspirasjonsnivé, og er det niviet de
onsker og har som ambisjon & ende pa i forhandlingene (Lewicki et. al. 2010 s. 34). Det er
derfor viktig & sette seg et optimistisk aspirasjonsniva. Like viktig er det 4 sette seg et
reservasjonspunkt. Mange uerfarne forhandlere legger et for stort fokus pa aspirasjonsnivaet i
forhandlingene, og risikerer derfor & ende opp med brudd i forhandlingene, fordi de ikke har
et naturlig bruddnivd som ligger under aspirasjonsnivaet. Det kan dermed ende med at man

avslar avtaler som er bedre enn alternativene man har (Rognes, 2015 s. 43-44).

Reservasjonspunktet som er nevnt over defineres som «det lengste partene er villig til d
Strekke seg for de bryter forhandlingene» (Lewicki et. al. 2010 s. 35). Typisk i forhandlinger
vil dette vaere minsteprisen selger er villig til & selge for, og maksimal pris kjeper er villig til &
betale. I forhandlingene er det viktig at reservasjonspunktene holdes hemmelig overfor
motparten (Lewicki et. al. 2010 s. 40). Hvor man velger & legge reservasjonspunktet baserer

seg gjerne pa alternativene man har til avtalen eller partenes gkonomiske situasjon.

Hvis reservasjonspunktet til selger er en sum som ligger lavere enn kjopers reservasjonspunkt
har man det som kalles for en positiv forhandlingssone. Denne sonen er ogsa kjent som
forhandlingssonen. For a illustrere; Dersom selger ikke ensker & ga lavere i pris enn 1.000,-
og kjeper ikke onsker & betale mer enn 1.200,-, da har man en forhandlingssone pa 200,-
(mellom 1.000 — 1.200). Hvis partene ikke skulle komme til enighet om en avtale nér det
foreligger en positiv forhandlingssone, vil det resultere i det som kalles et unedvendig brudd i
forhandlingene. Pa den annen side; dersom kjepers maksimale kjopesum ligger under det
minste selger krever, har man en negativ forhandlingssone, og forhandlingene skal resultere 1
brudd, (Rognes, 2015 s. 45). Eksempelvis dersom kjoper kun hadde vert villig til 4 betale
950,- i eksempelet over, ville det resultere i brudd i forhandlingene, da dette ligger under

selgers reservasjonspunkt pa 1.000, -.
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2.4.3 Fordelingsstrategier

Nér partene forhandler i forhandlingssonen oppstér den dynamiske forhandlingsprosessen,
som bestar av flere forskjellige strategier og teknikker. I Lewicki et. al. (2010 s. 35) sies det at
en sentral del av planleggingen av strategi ved en fordelingsforhandling, gar ut pa & lokalisere
motpartens reservasjonspunkt og hvordan dette punktet stér i forhold til ens eget

reservasjonspunkt.

«Jo mer du kan lecere om motpartens starttilbud, aspirasjonsnivd, reservasjonspunkt,

motiver, folelse av selvtillit osv., jo mer sannsynlig er det at du fdr til en gunstig avtaley

(Lewicki et. al. 2010 s. 39).

Informasjon er med andre ord svert sentralt i forhandlingsstrategi. Det er derfor viktig & holde
sa mye som mulig av informasjonen rundt sin egen strategi hemmelig, slik at motparten ikke
sitter pa for mye informasjon. Det kan dermed vere strategisk & velge ut spesiell informasjon
som man gir til motparten, noe korrekt informasjon, men ogsa noe informasjon en planter i
forhandlingene fordi det er gunstig for ens posisjon at motparten kjenner til det, og tror det er
korrekt informasjon. Fordelingsforhandlinger kan dermed bli svert komplekse, da begge
parter kan holde igjen informasjon og samtidig lekke uklar eller uriktig informasjon i
kommunikasjonsprosessen. I fordelingsforhandlinger er det viktig & forseke a identifisere

mest mulig korrekt informasjon om motparten (Lewicki et. al. 2010 s. 39).

Ved 4 evaluere motpartens aspirasjonsnivd og reservasjonspunkt kan man ta i bruk indirekte

vurderingsvirkemidler eller direkte vurderingsvirkemidler (Lewicki et. al. 2010 s. 42).

Definisjonen pd indirekte vurderingsvirkemidler er informasjon eller data en kan tilegne seg
uten & vaere 1 direkte kontakt med motparten. Dette kan vare informasjon om renteniva pé
boliglan, motparten samlede verdier og inntekt etc. som kan danne et overblikk over bl.a.
hvilke lanekostnader motparten har mulighet til & péta seg, som igjen vil kunne danne et
inntrykk av hvor reservasjonspunktet til motparten er i f.eks. en budrunde pa en eiendom.
Denne typen indirekte informasjon kan dermed reflektere motpartens nivaer, men risikoen
ligger 1 at man ender opp med et uriktig virkelighetsbilde kun ved denne informasjonen

(Lewicki et. al. 2010 s. 42).
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Som tidligere nevnt er det viktig 4 holde mest mulig informasjon hemmelig i en
fordelingsforhandling. I forhandlingssituasjoner er det derfor sjeldent motparten kommer med
direkte informasjon som kan avslere hans reservasjonspunkt. Pa4 den andre siden vil det i noen
tilfeller veere slik at en av partene foler seg presset og trenger en avtale raskt, og dermed kan
velge & gi riktig informasjon. Et eksempel pé dette kan vaere at kjoper viser til
finansieringsbeviset sitt for et billdn, og paberoper seg en maksimal pris han er villig til &
betale for bilen. Selger har da fatt direkte informasjon om kjepers reservasjonspunkt. Det vil
som oftest veere en mer kompleks prosess & fi slik informasjon 1 virkeligheten (Lewicki et. al.

2010 s. 42-44).

Taktisk argumentasjon og informasjon

I fordelingsforhandlinger er det er taktisk oppgave a styre motpartens inntrykk. Ved a styre

informasjonen som gis til motparten kan dette oppnas.

«Argumenter dreier seg om vurderinger, pastander, folelsesmessige utsagn og vektlegging av

bestemte sider ved saken med det formdl d endre holdninger og atferd hos motparteny

(Rognes, 2015 s. 51).

En teknikk for & styre motpartens inntrykk av en sak er a drive selektiv presentasjon av
informasjon/fakta, som kun stetter opp under deres side av saken. Et eksempel pa dette er
styling av boliger for salg, som vil pavirke potensielle kjoperes inntrykk av boligen pé
visning.

Motpartens oppfatning er ogsé noe man ensker & endre i fordelingsforhandlinger. Personen
som forhandler kan fremstille krav og posisjoner pa en mate slik at de fremstar som mer eller
mindre attraktive for motparten, og pa denne maten endre maten motparten oppfatter det.
Dette kan gjores ved & forklare, eller skape et inntrykk av, hva utfallet av et forslag egentlig
vil resultere i. Lewicki et. al. (2010 s. 46) fremstiller dette ved at man forklarer motparten pé

en logisk mate hvordan deres forslag vil fore til et uonsket utfall for deres egen part.

Dramatisering 1 fordelingsforhandlinger er ikke et ukjent fenomen, og gjerne gjennom bruk
av ultimatum og trusler om & bryte forhandlingene. P4 denne méten signaliserer den ene
parten overfor motparten at forhandlingene naermer seg, eller er pa, reservasjonspunktet, og at

talmodigheten begynner & gd tom og de derfor er villig til 4 leve med et eventuelt brudd i
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forhandlingene. Rognes (2015 s. 54-55) papeker at dramatisering i forhandlingene bade kan
ha en konstruktiv effekt og drive forhandlingene videre, men det kan ogsa resultere i en

svekket relasjon mellom partene og fore til at konfliktnivaet oker.

Gjennom bruk at folelsesmessige reaksjoner kan forhandlerne gi informasjon til motparten
om hva som er viktig dem. Ved & vise entusiasme eller skuffelse kan en part gi fra seg
inntrykk om hva som er viktig for dem, mens kjedsomhet og likegyldighet gjerne gir inntrykk
av at en sak ikke er fult sd viktig. Dersom en part kommer med et hoyt, sint utbrudd eller en
veldig ivrig respons til et tema eller utspill vil det tyde pé at temaet er viktig for parten, og

dermed at det fortjener en fremtredende plass i diskusjonene (Lewicki et. al. S. 45).

Innrommelser

Innremmelser har en sentral rolle 1 fordelingsforhandlinger. Forhandlingene gar ut p & gi og
ta, noe som innebarer at én av partene ma kapitulere og komme med innremmelser for at
forhandlingene ikke skal ldses fast og ikke komme noen vei. Det er med andre ord en
forventning om at forhandlinger skal inneholde innremmelser. I folge Lewicki et. al. (2010 s.
51-52; Galisnky et. al. 2002) vil partene i en forhandlingssituasjon ha en bedre folelse av
resultatet 1 forhandlingene dersom de er kommet frem til det gjennom en prosess med
progresjon og innremmelser. Med andre ord vil forhandlere vaere mindre forneyde med
forhandlingene dersom motparten aksepterer det forste tilbudet til en lgsning, dette kommer
trolig av at parten som kommer med tilbudet vil sitte igjen med folelsen av at resultatet kunne
endt bedre. Forhandlere vil derfor noen ganger oppmuntre til flere innremmelser i
forhandlingene ved a koble egne innremmelser opp mot tidligere innremmelser gitt av

motparten (Lewicki et. al. 2010 s. 53).
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2.5 Integrasjonsforhandlinger

2.5.1 Integrasjon
Integrasjonsforhandlinger er en form for forhandling der partene gir sammen for & finne beste

mulige losning som gagner begge parter, og som partene er motivert til 4 etterleve. Fokuset i
denne prosessen ligger i a trekke frem fellestrekk og felles interesser fremfor forskjeller.
Partene ma vare dpne om, og villige til, 8 kommunisere sine underliggende interesser, som i
neste omgang brukes til 4 kartlegge mulige forhandlingssaker som kan tilfores forhandlingen
for & oke verdien (Lewicki et. al. 2010 s. 72). Ved at partenes interesser kommer frem i
forhandlingene, kan avtalen skreddersys basert pd hvordan interessene star i forhold til
hverandre, og pa den maten komme frem til en lesning der alle partene «vinner». Rognes
(2015 s. 62) uttaler at det integreres noe i komplekse forhandlinger, men at alle mulighetene
gjerne ikke utnyttes, noe som skaper en situasjon der «det er penger igjen péd bordet», og

avtalen ikke blir like bra som den kunne blitt.

«For d oppna en vellykket integrasjonsforhandling er det viktig at vi forstar problemet vi
forhandlet om fullt ut, og har klart for oss interessene og behovene til de enkelte partene.

Gjensidig valg til a dele egne behov for d identifisere likheter er sentralty (Lewicki et. al.
2010 s. 79.

Ifolge Rognes (2015 s. 62) er det tre forutsetninger som ma vere tilstede for at

integrasjonsforhandlinger skal veere mulig; potensial, motivasjon og kompetanse.

For at det skal foreligge integrasjonspotensial mé forhandlingsproblemet vere slik at det er
mulig & komme frem til en bedre losning enn bare rene kompromisser (Rognes 2015 s. 62).
Dette innebarer at forhandlingsproblemet ma ha mer enn én dimensjon, slik at partene kan
tilby pakkelosninger i forhandlingene. Dersom forhandlingene kun har én betydelig
dimensjon vil det ikke veere mulig 4 drive integrasjonsforhandlinger, og forhandlingene

gjennomfores dermed i form av fordelingsforhandlinger.

Integrasjonsforhandlinger er gjerne en mer tidkrevende og kompleks forhandlingsform enn
fordelingsforhandlinger, og innebaerer derfor at partene bade mé vare motiverte og ha vilje til
a starte en slik prosess. Det er ogsa viktig at partene har kompetanse til & se potensialet for en

integrasjonslesning i forhandlingene, samt evner a utnytte det.
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2.5.2 Fire steg i en integrasjonsforhandling

I folge Lewicki et. al. (2010 s. 75 - 94) er det fire steg i en integrasjonsforhandling, hvorav de
tre forste er viktige for & skape verdi, mens det fjerde steget involverer & hevde verdi, som er

en prosess som minner noe om fordelingsforhandlinger.

1. Identifisere og definere problemet

Det er viktig at partene gar inn i forhandlingene med et &pent sinn om motpartens behov. Nér
et problem blir definert som et «felles problem» mé det reflektere begge partenes
prioriteringer og behov, samt at det blir akseptert av alle parter ved forhandlingsbordet. Som
tidligere nevnt vil det derfor kunne forekomme at en part manipulerer informasjonen som gis
ut for a fa definert et problem til sin fordel. Det er derfor viktig at problemet blir definert pa
en klar og tydelig mate pé dette stadiet i forhandlingene, for at den videre

forhandlingsprosessen skal bli best mulig.

Det er viktig at fokuset i denne fasen ligger pé problemet fremfor personen/motparten. Ved a
gé inn i forhandlingene med en forutinntatt mening om at motparten i forhandlingene sine
meninger er feil, og sine egne er riktige, vil en ofte ende med en fremgangsmate der det ikke
er mulig & angripe problemet uten & angripe motparten. En bedre fremgangsmaéte i denne
sammenhengen vil vare & depersonalisere problemet fra motparten, og heller se pd problemet
fra motpartens synspunkter i tillegg. P4 den maten vil partene kunne tilnerme seg saken uten

at problemet «tilherer» en av partene.

2. Forsté problemet fullt ut - identifisere interesser og behov

Et viktig og kritisk steg i integrasjonsforhandlinger er & identifisere interesser. Lewicki et. al.
(2010) beskriver interesser som de underliggende bekymringene, behovene, onskene eller
frykten som motiverer en forhandler til a innta en spesiell posisjon. Det er derfor viktig a
identifisere og forstd hver av partenes underliggende interesser, slik at forhandlingene ikke
ender med et kompromiss som er basert pa inntatte posisjoner eller krav som blir fremsatt i
forhandlingene. Forhandleren ma derfor forseke a sette seg inn i motpartens tenkemaéte for &
f4 en forstaelse av motivene som ligger bak hans ensker og posisjon. Denne prosessen kan i
tillegg fore til at partene finner ytterligere fler felles interesser, som igjen kan resultere i at de

kommer frem til nye muligheter for en losning i forhandlingene.
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3. Generere alternative losninger

Dette er den kreative fasen av integrasjonsforhandlinger, og gér ut pé a seke etter alternative

losninger i forhandlingene. Basert p de tidligere fasene, vil partene ut ifra en felles definisjon

av problemet, samt en felles forstaelse av hverandres interesser, forsgke a generere et sett av
alternative lgsninger. Teknikkene for & hjelpe forhandlerne med & generere disse lasningene
er delt inn i to kategorier:

A. Finne opp muligheter: Ved & redefinere problemet eller settet med problemer kan man
generere alternative losninger. En méte dette kan gjores pa er ved & tilfore flere ressurser
til forhandlingsbordet for at hver av partene kan fa flere av sine interesser tilfredsstilt pa
noen omrader. En annen teknikk er & trekke frem flere forskjellige konfliktinteresser, for
sa 4 fordele disse mellom partene slik at hver part kan «vinne» pa noe de begge prioriterer
heyt. Med andre ord vil hver av partene kunne fa «seiere» pa de sakene de prioriterer
hoyt, forbeholdt at partene har forskjellige preferanser pa flere forskjellige saker, slik at
de kan fordeles partene imellom. Dette vil forhapentligvis kunne resultere i at hver av
partene foler seg tilfreds med avtalen, ettersom de har fatt gjennomslag pa de sakene de
prioriterte hoyest.

B. Generere losninger pd problemet som det er teknikker som inngar i den andre kategorien.
Dette kan for eksempel pd ut pa & «brainstorme» seg frem til nye lgsninger. Dette gjores
ved 4 danne sma grupper som har i oppgave & komme frem til s& mange losninger pd
problemet som mulig. Deltagerne i gruppene skal i denne prosessen vaere spontane og frie
1 sin tankemate. En annen fremgangsmaéte for & generere losninger er a utfore
undersekelser pa en stor gruppe individer, som blir bedt om 4 liste opp s& mange mulige
lgsninger de kommer pa. En tredje teknikk er & sparre noen utenforstiende som ikke har
kjennskap til forhandlingshistorien eller saken. P4 denne méaten vil man kunne fa forslag

til lesningsmuligheter fra noen med et annet synpunkt.

4. Evaluere og velge alternativer

Det fjerde steget gér ut pa a evaluere alle alternativene fra de forestdende fasene og velge det
beste, for sa & implementere det. Hvis utfordringen er relativt liten, blir denne prosessen en
enkel oppgave. Dersom det er et komplekst problem, med et stort antall alternative muligheter
til lesning, ma partene ga inn i en prosess der de debatterer de forskjellige
losningsmulighetene. Hver av partene legger frem forslag til hvilke losninger de ser som

foretrukket, og i samrdd kommer de frem til det beste losningsvalget.
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2.5.3 Tilretteleggende faktorer for vellykkede integrasjonsforhandlinger

Det er en rekke faktorer som er viktige for & oppna vellykkede integrasjonsforhandlinger,

Lewicki et. al. (2010 s. 95-101) trekker bl.a. frem folgende fire.

For det forste, er det et godt utgangspunkt 4 ha et felles mal. Nar partene foler de tjener pé a
samarbeide fremfor & konkurrere eller jobbe separat, er de i en situasjon der det er potensial

for vellykkede integrasjonsforhandlinger.

For det andre, er det en viktig faktor at man har tro pa, og er overbevist om, at sitt eget
synspunkt er det riktige. Samtidig er essensielt at man ogsa aksepterer og vektlegger
motpartens interesser og ensker. Motpartens synspunkter skal ikke bli verdsatt mindre enn

forhandlerens egne posisjoner og synspunkter.

For det tredje, ma partene vare motivert til 4 samarbeide fremfor & konkurrere. Hver av
partene mé veare villig til 4 jobbe mot et felles mél som er i alles interesse og ikke bare gagner
dem selv. Spesielt viktig er det at partene er villige til & tydeliggjere sine egne behov, dette for

a bedre klare & identifisere likheter, samt oppdage og tydeliggjore ulikheter.

Og til slutt, er klar og presis kommunikasjon en viktig forutsetning for & oppna vellykkede
integrasjonsforhandlinger. Forhandlerne ma vare villige til 4 dele informasjon om dem selv.
Partene ma fortelle om sine mal og ensker. Dette ma gjores pé en spesifikk og konkret méte

s& man unngar & bli for generell eller komme med tvetydigheter.

2.5.4 Det historiske forholdet mellom partene

Det historiske forholdet mellom partene kan vere en faktor som gjer at
integrasjonsforhandlinger er vanskelig & oppna (Lewicki et. al. (2010 s. 102). Dersom partene
har en konfliktladet forhistorie med hverandre, vil sannsynligheten for at de vil innta en mer

defensiv «vinn - tap»-innstilling i forhandlingene.
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2.6 Pareto-optimalitet

Som redegjort for tidligere, gir integrasjonsforhandlinger ut pa & skape og hevde verdi, dette
er illustrert i figur 2.1. Mélet i1 de tre forste stegene er & skape verdi, og pa den maten skyve en
potensiell forhandlingslasning utover i figuren, slik pilen «creating value» viser. Nér den
losningen rekker sitt maksimale punkt, vil det dannes en kurve mellom partene som
representerer den paretooptimale lgsningen. Punktene som danner kurven indikerer de
potensielle lasningene der hver av partene oppnar det beste utfallet som er mulig uten at den
andre parten fér et darligere utfall. I folge Lewicki et. al. (2010 s 75-76) kan
integrasjonsforhandlinger ses pa som et konsept i en forhandlingsprosess hvor en forseker &

identifisere paretooptimale losninger.

Increasing
Value to
Buyer
A
Claiming
Value

Creating Value .o
Pareto efficien

frontier

Increasing
» Value to
Seller

Figur 3: Creating and claming value and the pareto efficient frontier

(Lewicki et. al. 2010 s. 76)
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2.7 Interesser

2.7.1 Interesse eller posisjon

«Interesser er de underliggende bekymringene, behovene, ansker eller frykten som motiverer

en forhandler til a innta en spesiell posisjon» (Lewicki et. al. 2010 s. 79).

«En posisjon er hva en forhandler vil ha. Interessen er hvorfor han vil ha det.» (Lewicki et.

al. 2010 s. 124).

Det er viktig a skille mellom disse to, da en posisjon er noe en har «besluttet a innta», mens

interessene er det som fikk en «til & innta denne posisjonen», Fisher et. al. (2014 s. 69).

Dette innebaerer at man ved & se bak partenes posisjoner, og identifisere deres interesser, vil
en kunne lose uenigheten dem imellom, noe som igjen vil kunne resultere i at en slipper en
kompromisslesning i forhandlingene. Fisher et. al. (2014 s. 68) har her et eksempel som
opprinnelig ble gitt av Follet, M. P. (1940), som beskriver en uenighet mellom to menn i et
bibliotek. Den ene mannen vil ha vinduet &pent, mens den andre vil ha det lukket. De krangler
om hvor mye vinduet skal std &pent, altsd en kompromisslesning der ingen av partene blir
tilfredsstilt fult ut. Bibliotekaren sper s hva som skal til for & tilfredsstille hver av mennene,
hvorav den ene sier at han ensker frisk luft, og den andre sier han vil unngé trekk.
Bibliotekaren kommer da med lgsningen om & apne et vindu i naborommet, som tilforer frisk
luft, uten at det blir trekk i rommet. Begge partene blir med andre ord tilfredsstilt ved at

bibliotekaren ser bak posisjonene, og identifiserer interessene.

2.7.2 Egne og motpartens interesser

I en forhandling er det viktig & rette fokuset pé interesser fremfor posisjoner, mener Fisher et.
al. (2014 s. 68). Det er ogsa viktig med kommunikasjon mellom partene, og at hver part
formidler hva som er deres interesser og bakgrunnen for disse. I den sammenheng er det da
ogsé essensielt & bli bevisst pa motpartens interesser, slik at det blir enklere & imgtekomme
dem pa en best mulig méte i1 forhandlingene. Mange gjor den feilen at de fokuserer for mye pé

egne interesser og for lite pa motpartens.

36



En sentral del av integrasjonsforhandlinger er at begge parter tilstreber & forstd de
motiverende faktorene hos motparten. Pa denne maten vil det kunne bli enklere & kunne
gjenkjenne forenelige interesser som igjen kan hjelpe til med & komme opp med nye
muligheter begge parter kan godkjenne. Lewicki et. al. (2010 s. 79) sier derfor at en burde

stille seg spersmalet «hvorfor» nér en skal identifisere motpartens interesser.

Lewicki et. al. (2010 s. 81-82) sier videre at det som regel er mer enn en type interesser
tilstede 1 alle forhandlinger. Det vil ofte vere slik at partene i en forhandling har andre
interesser enn kun de materielle. I forhandlinger med flere personer kan en derfor ikke legge
til grunn at hver person har de samme interessene, selv innad i motpartens forhandlingsteam.
Forskjellige personer kan ha interesser innen prosessen, prinsippene eller forholdet til

motparten.

2.7.3 Felles interesser, separate interesser og konfliktinteresser

Rognes (2015 s. 65) presenterer tre forskjellige kategorier av interesser; felles, separate eller
konfliktinteresser.
«Felles interesser bor gjores mest mulig konkrete og knyttes til klare

forhandlingsdimensjoner som ivaretar dem» (Rognes, 2015 s. 65).

Bakgrunnen for 4 g inn i forhandlinger er ofte en felles interesse. Har alle partene i
forhandlingene en tydelig forstielse av de felles interessene som ligger til grunn for

forhandlingene, vil det bli enklere & komme frem til gode avtaler som overholdes av alle.

«En felles interesse kan for eksempel veere gode samarbeidsforhold i avtaleperioden.
Saker som kan bidra til dette, er for eksempel d bygge inn i kontrakten konstruktive

konflikthdndteringsmekanismery (Rognes 2015, s. 66).
Fordelen med & forhandle seg frem til felles «regler» for forhandlingene, er at det bygges opp
under et godt samarbeid og reduserer sjansen for potensielle konflikter som kunne edelagt for

samarbeidet eller resultert i dyre rettsprosesser.

«En separat interesse er noe som er av verdi for den ene parten, uten at det har noen

betydning, verken positivt eller negativt, for den andres» (Rognes 2015, s. 66).
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Separate interesser gjor det mulig & utnytte ulikhetene mellom partene i forhandlingene. Dette
kan beskrives med et scenario der en toppsjef blir bedt om & fratre fra sin stilling. I den
sammenheng har toppsjefen et enske om & holde seg attraktiv i jobbmarkedet og ikke fa
odelagt sitt rennommé. Dersom administrasjonen i selskapet kun har som enske at sjefen skal
fratre fra sin stilling, kan de g& med pa en losning for 4 avslutte jobbforholdet pd en verdig
maéte uten at det koster dem noe. Ved & kommunisere utad til media at partene ble enige om a
avslutte arbeidsforholdet for kontrakten lop ut, vil dette ta seg bedre ut for sjefen enn om det
hadde kommet fem at han vart blitt sparket fra sin stilling. I dette scenarioet har sjefen en
interesse av hvordan prosessen blir oppfattet utad. Ved at selskapet legger til rette for en
verdig avslutning, slik sjefen ensker det, bli dette en separatinteresse som kun har verdi for

sjefen, og ingen ekstra verdi for selskapet i seg selv.

Separate interesser kan ogsa brukes pa andre mater i forhandlinger. Ved at man bytter saker
mellom partene pé en slik mate at en part fir oppfylt sine separate interesser, mot at den

parten sd gjor ensidige innremmelser i en konfliktsak.

«Interesser hvor partene stdr i motsetning til hverandre kalles konfliktinteresser.
Konfliktinteresser er ofte knyttet til fordeling av verdi, for eksempel pris, risikofordeling,
lengde av avtaleperiode, lonnsokninger, budsjettfordelinger og liknende» (Rognes 2015, s.
66).

En god forhandler er i stand til 4 beherske konfliktinteresser i en forhandling, og bruke de til &
finne gode og konstruktive losninger. Uenighet i forhandlingene er ofte knyttet til
konfliktinteressene. For at det skal foreligge et integrasjonspotensial for en konfliktinteresse,
er det nedvendig at partene i forhandlingene vurderer disse ulikt. Dersom
konfliktdimensjonen er 100% sammenfallende, tilsvarer det at det kun er én konfliktinteresse.
Men dersom partene klarer & identifisere mer enn én konfliktinteresse i forhandlingen, og de
vektlegger de ulikt, s tilsier det at det er integrasjonspotensiale, og man har et godt

utgangspunkt for en konstruktiv lesning pa forhandlingene.

I integrasjonsforhandlinger er det helt sentralt at partene er villige til & imetekomme
motparten for 4 fa til en forhandling. Konfliktinteresser er derfor helt essensielt, og gir partene
mulighet til & utarbeide en losning der begge parter fir gjennomslag for sine hayest prioriterte

saker. (Rognes, 2015 s. 66-67).
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2.7.4 Interesseanalyse

Samspillet mellom egne og motpartens interessert stir helt sentralt i en forhandlingssituasjon.
Nedenfor presenteres en skjematisk interesseanalyse (Rognes, 2015, s. 65) som kan brukes

som et verktoy i forberedelsesfasen av en forhandling.

Felles interesser

AogB

Separate interesser A Separate interesser B

Konfliktinteresser

A’s prioriteringer: B’s prioriteringer:

Dimensjon A

Dimensjon B

Dimensjon C

Figur 3: Interesseanalyse (Vik, 2019, basert pa Rognes, 2015 s. 65)

Figuren over er et virkemiddel for 4 systematisere samspillet mellom partenes interesser.
Dette star spesielt sentralt i sammenheng med kartlegging av konfliktinteresser, og hvordan
hver av partenes prioriteringer av disse er. Dette kan skape et godt utgangspunkt for & utvikle
losningsalternativer der malet er at partene skal fa gjennomslag for de sakene de prioriterer
hayest. Videre kan interesseanalysen avdekke at én konfliktdimensjon er dominerende 1
forhandlingene, for eksempel pris. Dette begrenser avtalemulighetene til brudd eller
kompromiss, og partene vil da matte legge om til fordelingsstrategi, og forhandlingene vil bli
en fordelingsforhandling. Separatinteressene som avdekkes i denne prosessen er ogsd med pa
a legge til rette for integrasjonspotensialet i forhandlingene. Ved a avdekke separatinteresser,
vil det og legge til rette for en lettere og mer konstruktiv forhandlingsprosess. I forkant av
selve forhandlingen med motparten, vil et slikt skjema vere forelopig og omtrentlig. Rognes
(2015, s. 64-67) sier derfor at en slik interesseanalyse mé fungere som et systematisk
utgangspunkt for utforskning og utvikling av en interesseanalyse i selve

forhandlingsprosessen med motparten.
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2.7.5 Relationship Interests - Relasjoner

Parter i en forhandling kan ogsa ha interesse i forholdet til motparten - Relationship Interests
(Lewicki et. al. 2010, s. 81). Dette kan gjelde for begge parter, men ogsé bare én av dem. Den
eller de det gjelder vil da kunne verdsette sin relasjon til motparten s& heyt at de ikke ensker a
odelegge forholdet til den andre parten. Dette gjelder bl.a. om en part ser fordeler i & ha en
god relasjon til motparten, og dermed ikke ensker & sette relasjonen pa spill. Dersom
forhandlingene er harde eller «skitne» vil dette ofte kunne gé ut over forholdet til motparten,
og noen forhandlere forsgker derfor 4 unnga dette ved a legge storre vekt pa gode relasjoner.
Enkelte forhandlere vil ogsd kunne ga sa langt at de legger til side sine egne interesser for &

bevare gode forhold til motparten, Rognes (2015, s. 26).

2.8 Stadier 1 forhandlinger

I forhandlinger snakker en gjerne om tre forskjellige stadier; Forstadiet,

Forhandlingsprosessen og Etterstadiet. (Rognes 2015, s. 33).

Forstadiet: Forhandlingsprosessen: Etterstadiet:
* Tilknytning til overordnet | « Etablering av kontakt  Salg av avtale til

strategi + Utforming av prosedyrer oppdragsgiver
* Informasjonsinnhenting + Utforskning av * Informasjon til brukere av
* Mandat avtalemuligheter avtalen
 Forhandlingsteam  Avtaleformuleringer/brudd | ¢ Iverksetting
* Strategiutforming * Vurdering av resultater

 Utvikling og endring av
avtale
* Avslutning eller

forngyelse av avtale

Forhandlinger forbindes ofte med den direkte kommunikasjonen mellom partene (Rognes,
2015 s. 33). Denne fasen kalles forhandlingsprosessen. Videre presiserer Rognes (2015) at
ogsa det som skjer for og etter forhandlingsprosessen er vel sd viktig. Uten tilstrekkelig
forarbeid vil forhandlingene preges av intuitive innlegg og tilfeldige utfall i form av en

argumentasjonskonkurranse. I de tilfeller der den ene parten er godt forberedt, og motparten
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ikke er det, vil ofte den uforberedte parten bli redusert til & kun reagere pa den andre partens
planlagte utspill. Dette forer til at den forberedte parten far kontroll over spillet, mens den
uforberedte mister muligheten til & pavirke selve prosessen. Etterarbeidet i forhandlingene er
ogsé viktig, og Rognes (2015, s. 33) uttaler at «det hjelper lite a giennomfare en god
forhandling dersom du ikke far stotte fra din oppdragsgiver for avtalen, eller dersom de som

skal iverksette avtalen ikke folger den opp lojalt.»

2.9 Best Alternative to a Negotiated Agreement - BATNA

I en forhandlingssituasjon er det viktig & tenke over alternativer, her blir informasjon er viktig

nokkelord.

«Grunnen til at du forhandler, er at du onsker d oppnad resultater som er bedre enn de

du kan oppnd uten d forhandley (Fischer et. al. 2014, s. 131).

Det er viktig for partene & ha sin BATNA klar for de gar inn i forhandlingene, da dette kan

brukes som et vurderingsgrunnlag opp mot det som blir tilbudt i forhandlingene.

I folge Lewicki et. al. (2010, s. 557) er kunnskap om motpartens BATNA viktig nir man skal
legge frem forlsag til avtale. Hvis det for eksempel er liten differanse pa de vilkérene du tilbyr

i en forhandling og motpartens BATNA, har man som forhandler lite rom til & manevrere.

«Jo bedre BATNA, jo storre makt har duy (Fisher et. al. 2014, s. 106).

Det er en vanlig antagelse at den som er mektigst i en forhandlingssituasjon, er den som sitter
pa forhandlingsmakten. Dersom den ene parten er svart bemidlet eller har sterke politiske
kontakter, vil disse ofte bli sett pa som parter med stor makt. P4 den annen side uttaler Fischer
et. al. (2014, s. 134) at den relative forhandlingsmakten i en forhandlingssituasjon bestemmes
ut fra hvor attraktive partene er for hverandre. Dette innebarer at om en part klarer & forbedre
sin BATNA i forkant av en forhandlingsprosess, vil denne parten i realiteten ha skaffet seg

mer makt i forhandlingene.
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Forhandlere som ikke har en sterk BATNA vil kunne oppleve & bli «pushet rundt» i
forhandlingene, for sa & mitte akseptere en losning som senere viser seg & vare lite

tilfredsstillende (Lewicki et. al. 2010, s. 557).

Dersom det viser seg at forhandlerens BATNA er et bedre valg enn avtalen som blir
fremforhandlet, er det en viktig egenskap & kunne ta avgjerelsen om 4 trekke seg fra
forhandlingene. I store forhandlinger der mye stér pa spill kan forhandlere bli sa fokuserte pé
a lande en avtale at de ikke tenker klart, og det vil kunne resultere i at man ender opp med en

avtale som er dérligere enn det beste alternativet (BATNA). (Lewicki et. al. 2010, s. 558).
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3. Metode og gjennomforing

Dette kapittelet har som hensikt & redegjore for valg av forskningsdesign og metode. Det er
viktig med riktig metodikk for & dokumentere og kvalitetssikre arbeidet som har blitt
gjennomfort. Samtidig legger det til rette for at andre kan bygge videre pd forskningen som er
gjort. Hensikten er a sikre at informasjonen og dataen som brukes i masteroppgaven bade er
gyldig og relevant i forhold til problemstillingen, samt at innsamlingen er gjort pa en palitelig
mate (Johannesen, Tufte og Christoffersen, 2016, s. 231). Metodene som er benyttet har
fungert som et verktoy for & tilneerme seg og erverve informasjon som har vert nedvendig for

a besvare problemstillingen og forskningsspersmélene som oppgaven tar for seg.

3.1 Generelt om samfunnsvitenskapelige metoder

Det finnes en rekke forskjellige typer vitenskaper som benytter ulike vitenskapelige metoder
for & studere virkeligheten pa en systematisk méte som gir etterproevbare resultater
(Halvorsen, 2003, s. 15). Empirisk forskning inneberer innsamling av informasjon fra
virkeligheten. Man kommer frem til konklusjonen gjennom systematikk, grundighet og
apenhet (Jacobsen, 2015, s. 13; Johannesen, Tufte og Christoffersen, 2016, s. 25). Hensikten
ved denne typen erfaringsbasert forskning er & verifisere eller avkrefte antagelser en har gjort
seg, eller sparsmal en stiller, og dette gjores ved a sette de opp mot konkrete funn eller
observasjoner som gjores (Jacobsen, 2015, s. 13). Ifolge Johannesen, Tufte og Christoffersen
(2016, s. 25) er samfunnsvitenskapelige undersekelser en sentral del av empirisk forskning,
og gar ut pa & innhente, analysere og tolke data fra den sosiale virkeligheten. Mennesker og
deres refleksjoner, tanker og handlinger knyttet til seg selv, medmennesker og omgivelser star
sentralt i samfunnsvitenskapen. Halvorsen (2003, s. 15) uttaler i den sammenheng at
samfunnsvitenskapelige metoder gjennom sanseerfaringer og eksperimenter har til hensikt a
synliggjare, belyse og til tider forandre sosiale prosesser og samfunnsforhold. Da det &
studere sosiale fenomener er svaert komplekst, er det nedvendig med et mangfold metoder for
a komme frem til en konklusjon i samfunnsvitenskapen (Johannesen, Tufte og Christoffersen,

2016, s. 27).
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3.1.1 Valg av forskningsdesign

Med bakgrunn i problemstillingen og forskningsspersmélene, legges det en plan for hvordan
prosjektet skal gjennomferes. Denne planen kalles for forskningsdesign, og er en beskrivelse
av hvordan undersegkelsene skal utfores for & besvare problemstillingen og
forskningsspersmalene (Johannessen, Tufte og Christoffersen, 2016, s. 69).
Forskningsdesignet tar for seg retningslinjene for prosjektet, og ifolge Thagaard (2013, s. 54-
55) beskriver retningslinjene den faglige konteksten; hva skal undersekelsen fokusere pa,
hvem er aktuelle deltagere, hvor skal undersekelsen utferes, og hvordan den skal utfores.
Hvilket design som skal brukes, velges ut fra undersekelsens formal, og man ma ta stilling til
om undersgkelsen skal gé i bredden (ekstensivt) eller dybden (intensivt). Et intensivt
forskningsdesign gar i dybden pé et fenomen; Man undersgker mange nyanser (variabler),
men relativt fa enheter. Denne spissede tilnermingen gir en svakhet i at det gir begrenset
mulighet til & generalisere resultatene, men samtidig ligger styrken i at resultatene som
fremgar er relevante. Et ekstensivt forskningsdesign er mer egnet for generalisering basert pé
et vesentlig bredere datagrunnlag (Jacobsen, 2015, s. 90-91). Formélet med undersokelsene
gjort i sammenheng med denne oppgaven er a belyse forhandlingsstrategier, og med bakgrunn

i det er det valgt et intensivt forskningsdesign.

3.1.2 Valg av metode

Ifolge Halvorsen (2003, s. 12) er en metode en systematisk méte & undersegke virkeligheten
pa, det er med andre ord et verktoy for & samle inn informasjon. Valg av fremgangsmaéte
avhenger derfor av problemstillingen og hvilken informasjon en ensker a finne, det er derfor
en forutsetning & vite hva slags data som beheves for metode velges. Hensikten ved metoden
er a angi fremgangsmaten for a verifisere forskerens antagelser om problemstillingen er
riktige, og ettersom ulike metoder gir ulike typer data, m4 den valgte metoden vaere egnet til &
belyse de spersmalene man ensker & gi ett svar pa (Larsen, 2007, s. 21). Det skilles gjerne
mellom & ha en kvantitativ og/eller kvalitativ tilnaerming til studien. Kvalitative data er
informasjon i form av ord, mens kvantitative data er informasjon som omkodes til tall
(Jacobsen, 2015, s. 38). Mens kvantitative metoder fokuserer pé objektive data og legger vekt
pa forklaring, vil kvalitative metoder ta hensyn til respondentenes subjektive oppfatning og

innebarer tolkninger som vektlegger forstaelse.
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Ifolge Jacobsen (2015, s. 134) brukes kvalitative metoder gjerne i sammenheng med intensive
forskningsdesign, ved at det omfatter fa tilfeller som en ensker & fa en detaljert forstdelse av.
Kvantitative metoder benyttes fortrinnsvis 1 ekstensivt forskningsdesign, da det innebaerer
undersekelser av et storre antall enheter/tilfeller (Jacobsen, 2015, s. 251). Alle metoder har
sine svakheter, og ved bruk at metodetriangulering (bruke flere metoder) kan en metodes
styrke veie opp for en annens svakheter, og pa den méten supplere hverandre (Larsen, 2007, s.
27). Ved a kombinere kvalitative og kvantitative metoder kan en belyse problemstillingen fra
flere synsvinkler, dette er dog svert ressurskrevende da det inneberer handtering og tolkning
av store mengder data (Jacobsen, 2015, s. 139). P4 bakgrunn av dette ble en kvalitativ
tilneerming benyttet for & ha et handterlig forskningsresultat, samtidig som det ble ansett som

den metoden som i sterst grad kunne besvare problemstillingen i denne studien.

3.2 Kvalitet 1 studien og forskningsetikk

Hvilken metode som er den beste for a belyse en problemstilling m& vurderes i hvert enkelt
tilfelle da det ikke finnes noen fasit pa hva som er det beste valget (Jacobsen, 2015, s. 34). det
er vesentlig & vaere bevisst pa styrkene og svakhetene ved valgt forskningsmetode, og om det
er noe som kan forstyrre resultatene, uansett hvilken metode man velger. I hvilken grad
resultatet av underseokelsen gir riktig bilde av virkeligheten (substansielle forklaringer), eller
om resultatet skyldes metoden (metodologiske forklaringer), ber ifelge Jacobsen (2015, s.
389-391) vurderes. Eksempler pé substansielle forklaringer kan vere fremstilling eller
tolkning, mens metodologiske forklaringer kan vere hvordan formulering og rekkefolge pa

spersmaél i en intervjuguide pavirker svarene.

3.2.1 Validitet og reliabilitet

Kvalitative og kvantitative fremgangsmater vurderes gjerne ulikt. Uavhengig av hvilken
empiri som omtales, burde valgt metode tilfredsstille to krav; For det forste md empirien vere
gyldig og relevant (valid), og for det andre ma den veaere palitelig og troverdig (reliabel).
Validitet viser til gyldigheten av dataen i forhold til problemstillingen som skal belyses. En
skiller gjerne mellom intern og ekstern gyldighet. Ifelge Jacobsen (2015, s. 16) innebaerer
intern gyldighet hvorvidt forskningsmetoder og funn reflekterer hensikten med underseokelsen

og representerer virkeligheten.
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«All forkning vil ha til hensikt a trekke slutninger utover de umiddelbare

opplysningene som samles inn» (Johannesen, Tufte og Christoffersen, 2016, s. 233).

Ekstern validitet henviser til 1 hvilken grad resultatene fra et avgrenset omrade er gyldige, og i
hvilken grad de kan gjores til nytte i andre sammenhenger enn det som undersegkes. Dette
kalles overforbarhet, og innebarer 1 hvilken grad funn kan generaliseres til & gjelde ogsa i

andre sammenhenger enn det som undersgkes (Jacobsen, 2015, s. 17).

Reliabilitet viser til dataens palitelighet, og dreier seg om neyaktigheten av undersekelsens
data; hvilke data som brukes, hvordan de samles inn, og hvordan de bearbeides. Ifolge
Johannesen, Tufte og Christoffersen (2016, s. 23) kan det vaere vanskelig & vurdere
reliabiliteten til kvalitative undersekelser, da observasjonene er kontekstuelle,
observasjoner/samtalen styrer datainnsamlingen og en duplisering av forskningen for andre

vil veere umulig.

Alle mennesker meoter verden med en forstaelse og oppfatning av virkeligheten, og det vil
ubevisst pavirke forskeren til & vektlegge og tolke det som skjer rundt oss (Johannesen og
Christoffersen, 2016, s. 34-35). I den sammenheng forventes det at forskeren har en unik
vinkling pd studiene som foretas i forbindelse med kvalitative undersekelser. Ifolge
Johannesen, Tufte og Christoffersen (2016, s. 234) er det derfor essensielt at funnene som blir
gjort ikke er et resultat av forskerens subjektive holdninger, men heller et resultat av

forskningen i seg selv.

3.2.2 Forskningsetikk

«All virksomhet som har konsekvenser for andre mennesker, md bedommes ut fra

etiske standardery (Johannesen, Tufte og Christoffersen, 2016, s. 83).

Utgangspunktet for dagens forskningsetikk i Norge, er tre grunnleggende krav knyttet til
forholdet mellom forsker og den/de forskningen utferes pa (Jacobsen, 2015, s. 47). de tre
kravene er; Informert samtykke, krav til privatliv, og krav pa korrekt gjengivelse. Kravene har
til hensikt at man skal unngé a havne i et etisk dilemma. Forskningsetikk handler om 4 ta vare
pa personvernet, samt sikre forskningsresultatenes troverdighet. Dalland (2013, s. 96) uttaler

at mélet om 4 erverve kunnskap ikke m4 skje pa bekostning av individers integritet. A sikre
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etterprovbarhet er ogsé viktig, det er derfor vesentlig med riktig kildehenvisning (De
nasjonale forskningsetiske komiteene, 2016). Resultatene som fremgér skal i1 sterst mulig grad
gjengis sé fullstendig som mulig og i riktig sammenheng. Dersom all informasjon som er
samlet inn er transparente og tilgjengelige for alle, vil man i stor grad kunne unngé
manipulasjon av forskningsresultater. P4 den méaten kan andre kontrollere validiteten og

reliabiliteten, samt vurdere grunnlaget for konklusjonen (Jacobsen, 2015, s. 51-52).

3.3 Anvendt fremgangsmate

Ett av malene ved denne studien er & se péd forhandlingsstrategier i sammenheng med
arealtilgang for tyngre transformasjon i eksisterende boligomrader, og gjore undersokelser av
forhandlingssituasjoner som oppstér i forbindelse med dette. For & gjorer disse
undersokelsene ble det benyttet flere forskjellige forskningsmetoder. Dette delkapittelet vil
derfor gd naermere inn pd hvordan de valgte metodene er tatt i bruk i arbeidet med denne
oppgaven, for sd a videre foreta en kritisk vurdering av validitet og reliabilitet, samt mulige

feilkilder.

3.3.1 Litteraturstudie

For a bli kjent med den eksisterende teorien og litteraturen som foreligger innen fagfeltet er
det foretatt en litteraturstudie. Ifolge Everett og Furseth (2012, s. 66) er hensikten med en
masteroppgave a ta utgangspunkt i, og bygge videre pa, den eksisterende litteraturen for & fore
kunnskapen et steg videre, slik at man tilegner seg en bedre og bredere kompetanse.
Litteraturstudiet er essensielt for & forhindre at forskningen gjennomferes pa aktuelle tema
eller sparsmél som allerede er besvart. I tillegg hjelper litteraturstudie med & finne ut hvilke

temaer og fagomrdder som skal utgjere oppgavens teoretiske rammeverk.

Soketeknikk og -strategi

Det finnes store mengder tilgjengelig litteratur og informasjon, en god sekestrategi er derfor
er forutsetning for a finne relevante kilder. I oppstartsfasen av arbeidet med oppgaven ble det
derfor gjennomfort et bredt sek pa leting etter relevant litteratur, og etterhvert som oppgaven
tok form, er sekene blitt mer spisset inn pd konkretet temaer. For at arbeidet skulle bli mer

effektivt ble det nedvendig med en rekke vurderinger for a finne relevant og palitelig
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informasjon, da det finnes store mengder tilgjengelig litteratur. Litteraturseket ble derfor lagt
opp ved &; Formulere temaer som var relevant, definere sekeord, bruke gode databaser, bruke

soketeknikk til & avgrense, og kritisk vurdere og velge ut kilder.

Ved & kombinere sekeord pa forskjellige mater kom det frem mye relevant litteratur som var
tilgjengelig i PDF-format, men det er ogsé brukt skriftlige kilder fra biblioteket, samt pensum
fa tidligere kurs. I tillegg har veileder og andre studenter kommet med anbefalinger til teori

underveis 1 studien.

Utvalg og kildekritikk

Digitalt litteratursek gjor at man fér tilgang til store mengder informasjon i sammenligning
med et manuelt sk, i tillegg er det mer effektivt. Selv om digitale hjelpemidler gjor det
enklere 4 finne frem til mye relevant informasjon, sé forer dette ogsa til at det blir vanskelig &
sette et skille mellom kildene som er kvalitativt gode, og de som ikke er det. For & vurdere en
kildes kredibilitet, skal kildene bygge pé fire prinsipper; Troverdighet, Objektivitet,
Noyaktighet og Egnethet (VIKO, 2017). For & sikre oppgavens validitet ytterligere, er det

forsekt & finne tilbake til primarkildene.

3.3.2 Intervju

Ifolge Jacobsen (2015, s. 141) er «Det individuelle, apne intervjuet» en av de fire mest brukte
metodene for datainnsamling i kvalitativ metode. Denne metoden for datainnsamling
kjennetegnes ved at undersgker og respondent snakker sammen i en vanlig dialog. Dataene
som samles inn, kommer i form av ord, setninger og fortellinger. Intervjuet foregér vanligvis
ansikt til ansikt, men kan ogsa gjennomferes over telefon eller internett (Jacobsen, 2015, s.

142).

«Det dpne individuelle intervjuet egner seg nar det er relativt fa enheter som skal

undersokesy (Jacobsen, 2015, s. 142).
I denne studien egnet individuelt dpent intervju seg best, da det var i enheter som skulle

undersekes, 1 tillegg kunne ikke informasjonen som ble etterspurt kvantifiseres. De

forhandlingene som var gjenstand for undersekelser gjennom disse intervjuene, hadde relativt
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f4 involverte personer pa hver side av forhandlingsbordet, noe som var gunstig da individuelle

intervjuer produserer mye rddata som skal analyseres og er tidkrevende.

Det apne individuelle intervjuet egner seg ogséd godt «ndr vi er interessert i hva det enkelte
individ sier» (Jacobsen, 2015, s. 142). Intervjuene gjorde det mulig & fi et innblikk i de
individuelle synspunktene og erfaringene respondentene hadde opplevd i sammenheng med
forhandlingene. P4 den maten apnet det opp for & fa et mer riktig bilde pa forhandlingenes
forlep og hvilke saker som preget forhandlingene, dog sett fra intervjuobjektenes side av
saken. Intervju egner seg godt nar man ensker & undersegke blant annet holdninger, meninger
og erfaringer, og forskeren har behov for a gi informantene frihet til & uttrykke seg, noe for
eksempel et sporreskjema (kvantitativt) ikke kan gi (Johannesen, Tufte og Christoffersen,

2016, s. 145).

Det finnes flere former for kvalitative intervju, og de kan struktureres pa flere forskjellige
méter med ulik grad av struktur, fra de &pne og ustrukturerte i form av en vanlig samtale uten
begrensninger, til det motsatte der intervjuet er helt lukket til spersmal med svaralternativer i
en fast rekkefolge. Ifolge Jacobsen (2015) burde ikke et intervju vere helt 4pent uten noen
form for struktur eller plan for innholdet. Kvalitative intervjuer burde ha en intervjuguide som

fungerer som en over de temaene man ensker & komme innom i lgpet av intervjuet.
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3.3.3 Utvalg og gjennomfering av intervju

Enheter og variabler
I kvalitativ metode, har en som regel til hensikt & gjore en dybdeundersekelse av noen fa

objekter og en legger da ikke opp til innhenting av informasjon fra mange personer.
Utvelgelsesprosessen er derfor essensiell, og det ma gjeres en vurdering av hvilke
intervjuobjekter/informanter som kan gi mest mulig relevant informasjon, og at de har

kunnskap om emnet som skal belyses.

Ifolge Jacobsen (2015) er det ulike steg i en utvelgelsesprosess. Forste steg gér ut pa a sette
opp en oversikt over alle en kunne tenkt seg & undersegke (populasjon) dersom ressursene
hadde vart ubegrenset i form av tid, penger og analysemuligheter. Videre deles sa
populasjonen inn i undergrupper, for man til slutt velger kriterier for utvelgelse av
respondenter. I den sammenheng presenterer Jacobsen (2015, s. 174) forskjellige kriterier for
utvelgelse, hvorav kriteriet om informasjon var det som var mest relevant for denne

oppgavens utvelgelse:

«...vi kan rett og slett velge ut respondenter som vi mener kan gi oss mye og god
informasjon. Dette kan veere mennesker med mye kunnskap om det vi er interessert i. Det kan
veere personer som er gode til d formulere seg, eller det kan veere personer som vi vet er

villige til a gi fra seg informasjony.

Utvelgelsesprosessen i forbindelse med denne oppgaven startet derfor med a gjore
undersekelser rundt prosjekter som eventuelt kunne innebare forhandlinger som gikk ut pa
arealtilgang 1 eksisterende boligomrdder. I den sammenheng ble antallet personer som var
aktuelle som respondenter noe begrenset. Det ble sendt ut henvendelser til flere aktuelle
kandidater for intervju. Utfordringen i denne prosessen var at mange av de som ble kontaktet
ikke svarte pd henvendelsene som ble sendt. Av de som svarte pa henvendelsen var det to
personer som hadde mulighet til 4 stille til intervju, én som ikke hadde lov til & uttale seg om
forhandlingsprosessene for de var blitt avsluttet, og én som gjerne ville ta en samtale, men det
viste seg at det prosjektet havnet utenfor temaet for denne oppgaven da det var snakk om

transformasjon av et tidligere industriomrade.
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I forkant av intervjuene ble det utarbeidet en intervjuguide, som ble sendt ut til de som hadde
takket ja til & bli intervjuet. Underveis i intervjuene ble det gjort noen individuelle tilpasninger
avhengig av hvilken rolle intervjuobjektet hadde i forhandlingssituasjonene som ble
undersekt. Intervjuguiden i seg selv vil kunne kategoriseres som sterkt strukturert, der den
forste delen bestod av enkle innledende spersmaél, for & fa i gang dialogen. Videre fulgte
intervjuguiden en rekke temaoverskrifter med relativt apne underspersmal. Dette ble gjort for
at eventuelle oppfelgingsspersmal skulle komme naturlig underveis i intervjuene.
Avslutningsvis ble det gjennomfert en kort oppsummering av intervjuene, og

intervjuobjektene fikk mulighet til 8 komme med eventuelle tilfoyelser de matte ha.

Det ble gjennomfert 2 intervjuer, hvor hvert intervju varte i ca. 1 time. Begge intervjuene ble
gjennomfort 1 intervjuobjektenes egne lokaler. Det ble gjort lydopptak av intervjuene (ved
bruk av en iPhone 8 Plus), og begge intervjuobjektene fikk de samme spersmalene, med noen
mindre tilpasninger underveis i intervjuene. Dette ble gjort for at informasjonen som kom ut
av intervjuene skulle vaere mest mulig relevant, samtidig som den skulle kunne
sammenlignes. Intervjuene kan karakteriseres som en &pen samtale, hvor intervjuguidens
struktur serget for at tematikken ble gjennomgatt i en naturlig rekkefelge under intervjuene.

Dettet gjorde at det ble flyt i samtalen, og gjorde det mulig & utforske eventuelle avsporinger.

Analyse og tolkning av intervjuene
Ifolge Jacobsen (2015, s. 199) vil en rent praktisk analyse av kvalitative data omfatte fire

forhold: dokumentere, utforske, systematisere og kategorisere og sammenbinde. Radataene fra
intervjuene som det ble tatt lydopptak av, ble transkribert og renskrevet ut fra opptakene. De
empiriske funnene fra intervjuene presenteres i delkapittel 4, i form av et sammendrag av
intervjuene, det er derfor en komprimert versjon av detaljer og kompleksitet. Ettersom det
ikke er mulig & dokumentere blant annet kroppssprak og toneleie, vil noe data forsvinne 1
teksten, dette fordi en skriftlig fremstilling (transkribering) er asynkron (Jacobsen, 2015, s.
201). Det er foretatt en kritisk vurdering av resultatene som er funnet, dette for at dataene skal

presenteres korrekt, og ikke tillegges en annen betydning ved & bli tatt ut av kontekst.

Det er noe variasjon hvor utfyllende noen av spersmélene er besvart, noe som kommer av at
ikke alle sparsmélene var like relevant for respondentene. Svarene er forsekt strukturert ut
ifra intervjuguiden, men da intervjuene foregikk som en dpen samtale, gdr mange av

spersmalene inn i hverandre.
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3.4 Vurdering av anvendt fremgangsmaéte

Studien er gjennomfort ved bruk av hovedsakelig litteraturstudium og kvalitative intervjuer.
Som beskrevet under delkapittel 3.3 har de forskjellige metodene béde styrker og svakheter. I
dette delkapittelet vil det vurderes hvorvidt den innsamlede empirien er gyldig og relevant
(valid) og om den er palitelig og troverdig (reliabel). Funnene i denne studien er et resultat av

anvendte metoder, og vurderes til 4 gjenspeile situasjoner fra virkeligheten i stor grad.

Litteraturstudier
Det er hovedsakelig litteratur fra artikler og beker som er brukt som teoretisk grunnlag i

denne masteroppgaven. Litteraturstudien foregikk i stor grad parallelt med datainnsamlingen,
da det ble behov for mer teori underveis. For & skaffe litteratur som er relevant for oppgavens
problemstilling og forskningsspersmal er det brukt utvalgte sekemotorer. Det er brukt bade
norsk og internasjonal litteratur for & fa et bredere perspektiv pa informasjonen. Den
internasjonale litteraturer er forsekt knyttet opp mot norsk litteratur for & sikre validiteten, da
ikke alt nedvendigvis stemmer overens med den norske eiendomsbransjen. Bade litteraturen
og validiteten av litteraturen vurderes derfor som god. Informasjonen som fremgér i oppgaven
vurderes som palitelig, og referanselisten muliggjor etterproving av kildene. Litteraturens

reliabilitet vurderes derfor ogsa som god.

Kvalitative intervjuer
Funnene som presenteres 1 delkapittel 4 er gjort pa bakgrunn av er begrenset utvalg av

respondenter, da det som tidligere nevnt var svert f4 av de som ble kontaktet som hadde
mulighet til & stille til intervju. Dette svekker oppgavens validitet noe. Utvalget av
respondenter er gjort pa bakgrunn av tilgjengelige ressurser og kapasitet, da mange vegret seg
for & stille opp til intervju for & dele kunnskap utenfor egen virksomhet, noe som igjen kan ha
fort til at potensielle egnede respondenter er utelatt fra studien. En heyere andel og mer
detaljerte svar fra flere respondenter ville ha gitt mer bredde pd innhentede data som da ville
ha styrket oppgaven ytterligere. Formélet med — og forventningene til intervjuene ansees
likevel som innfridd. Respondentenes svar var i all hovedsak konkrete, og det var lite behov
for tolkning, i tillegg stemte svarene i de fleste tilfeller overens med hverandre, samtidig som
de var forenelig med litteraturen. Validiteten internt vurderes derfor som god. Selv om
intervjuene bidro til & gi et relativt omfattende kvalitativt datagrunnlag, ville flere intervjuer

styrket oppgavens mulighet til & generalisere svarene, samt bidratt til & gi et tydeligere bilde
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av forhandlingssituasjoner av denne typen i praksis. Den eksterne validiteten vurderes derfor

til 4 vare middels.

Respondentenes erfaringer kommer frem gjennom datainnsamlingen. Intervjuobjektene som
er valgt ut vurderes til & vaere godt kvalifisert til & besvare spersmélene som fremgar av
intervjuguiden. De er serigse akterer med lang erfaring innen forhandlinger knyttet til

eiendomsbransjen, dette gir svarene deres stor tyngde, og eker oppgavens pélitelighet.

Intervjuene ble gjennomfort etterhvert som intervjuobjektene ble kontaktet. Dette kan ha hatt
noe 4 si for funnene, da det forste intervjuet resulterte i noen tilleggssporsmal i det andre
intervjuet. Det viste seg ogsa at det kom opp nye elementer i det andre intervjuet som ogsa
kunne vert et relevant samtaleemne 1 det forste intervjuet, men dette ble ikke oppdaget for det
var for sent & gjennomfore et nytt intervju. I etterkant har det vist seg svart positivt at
intervjuene ble gjennomfort ansikt til ansikt med lydopptak, da dette medferte mer utfyllende
svar enn om de hadde blitt gjennomfoert per mail. Intervjuguiden ville kunne blitt oppfattet
som et sporreskjema dersom det hadde blitt besvart skriftlig. Datagrunnlaget ble med andre

ord supplert med oppfelgingsspersmal, og dermed ble kvaliteten av informasjonen sikret.

Intervjuguiden er utformet med et mal om & innhente tilnaermet lik informasjon fra samtlige
av intervjuobjektene. Det var dog ikke alle sparsmél som var like relevante for alle
prosjektene. Intervjuguiden ble sendt ut i forkant av alle intervjuene, slik at de fikk forberedt
noen svar. Som tidligere nevnt fungerte intervjuguiden som en retningslinje for intervjuene,
men avsporinger og digresjoner ga mye og svaert nyttig informasjon som ellers ikke ville
kommet frem dersom intervjuguiden hadde blitt brukt slavisk. Det legges til grunn at
forfatteren av denne oppgaven har lite erfaring med 4 gjennomfere intervjuer, og & formulere
og stille de riktige spersmalene for & komme til riktig informasjon. Hvilken informasjon som
er hentet ut og hvordan den er blitt analysert kan ha hatt en innvirkning pé kvaliteten av
intervjuene. Ved 4 stille apne spersmal, og unngé ledende spersmél som tvinger frem enskede
svar, er det forsekt & holde en neytral rolle 1 intervjuene med tanke pa objektivitet. Funnene
som er gjort baserer seg pd den individuelle respondentens subjektive oppfatninger og
meninger. Ulik oppfatning av begreper og misforstaelser kan betraktes som mulige feilkilder
ved bruk av slike intervjuer. Det er derfor forsekt & begrense dette ved gjennomlesing av

transkriberingen 1 etterkant.
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4. Empiriske funn fra kvalitative intervjuer

Dette kapittelet tar for seg forhandlinger i praksis, samt prosjektene som er blitt omtalt 1
intervjuene; Utviklingsprosjekt av boligtomter vest for Oslo, et skianlegg pa Vestlandet,
utbyggingen av Fornebu og en naringspark nord for Oslo. De enkelte prosjektene og funnene
som er blitt gjort presenteres hver for seg ved en kort beskrivelse av prosjektet og sé supplert
med dybdeintervjuer. Fokuset vil ligge pa erfaringer i sammenheng med
forhandlingssituasjoner som har oppstatt i de forskjellige prosjektene. Funnene blir presentert
1 sammenheng med intervjuguiden, hvorav de viktigste funnene sa oppsummeres til slutt.

Béde prosjektene og intervjuobjektene er anonymisert for & tilfredsstille krav til personvern.

Denne presentasjonen av prosjektene vil gi leseren bedre oversikt, og muliggjer et bedre
sammenligningsgrunnlag. Ikke alle spersmaélene fra intervjuguidene er besvart for hvert
prosjekt, da noen av prosjektene er utviklet av samme aktor, dette resulterer i at ikke alt er
sammenlignbart. Prosjektene er av forskjellig art, hvorav det kun er utviklingsprosjektet vest
for Oslo som direkte omhandler oppkjep av tomter i eksisterende boligomrader, de tre andre
prosjektene er her tatt med for 4 belyse andre forhandlingssituasjoner som kan oppsta i
sammenheng med tomteervervelse. P4 den annen side vil ulikhetene i prosjektene utfylle

hverandre, og vil dermed gi et klarere bilde pé forhandlinger i praksis.
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4.1 Forhandling 1 praksis

Intervjuobjekt 1 er partner i et advokatfirma i Oslo. Over de siste 20 arene har vedkommende
jobbet mye med forhandlinger innen fast eiendom, hovedsakelig i sammenheng med
naringseiendom som blir kjept opp av syndikater og livsforsikringsselskaper, men ettersom
boligmarkedet har tatt av de siste rene, har vedkommende ogsd vart med pé en rekke
forhandlinger innen dette. Etter & ha gjennomfoert en samtale med intervjuobjektet rundt
forhandlinger, er det derfor her forsekt & belyse forhandlinger i praksis, for sd & se om det

bygger opp under teorien.

Gangen i forhandlingene varierer, og intervjuobjekt 1 pdpeker at noen forhandlinger er
enklere enn andre. Ofte er det snakk om salg av et AS eller en storre boligeiendom, da blir
prosessen med & gjore Due Diligence og fore momsregnskap enkle. Forhandlingene gar da
som regel ut pa pris og & {4 pa plass en kontrakt. I slike tilfeller brukes det gjerne
standardkontrakter (meglerstandarder), som er utformet av meglerforbundet og
advokatfirmaet i samarbeid. Ifelge intervjuobjekt 1 brukes slike standardkontrakter i 90% av
transaksjonene, men det er dog noen avvik fra meglerstandardene, slik som serskilte

skadeslosholdelser og prisavslag pé funn etc.

Videre papeker intervjuobjekt 1 at det innen boligtomtsalg ikke er noen standard 4 ta
utgangspunkt i, og at man derfor tar i bruk meglerstandardene og gjer tilpasninger. I
sammenheng med oppkjep av eiendomsselskaper, er ofte ikke boligtomtene de besitter ferdig
regulert, og det blir derfor avtalt en reguleringsavhengig kjopesum. Dette innebarer gjerne at
kjoper betaler en gitt kjopesum, i tillegg til noe ekstra avhengig av hva tomten blir regulert til,
som settes som en klausul i avtalen. Dette regnes ut etter f.eks. hvor mange BRA som kan
bygges péd tomten. Det finnes ogsa eksempler pé tilfeller der kjoper og selger velger & inngé
avtale om sédkalt delt reguleringsrisiko. I slike tilfeller vil begge parter vinne pa 4 fa en god
regulering av tomten, da selger ogsé fir en del av gevinsten som kommer som et resultat av

reguleringen. Dette gjor at det kan bli enklere for kjoper og selger 8 komme til en avtale.

«Tidligere var det mulig d fa kjopt opp boligtomter i attraktive boligomrader, men na
er det sa mange som er med i konkurransen om disse, at det er vanskelig d fa gjennomfort
dette. Det kommer av at grunneierne vet at de sitter pd store verdier, og vil ha pengene sd fort

som muligy. (Intervjuobjekt 1, 08.03.19).
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I sammenheng med oppkjep av tomtearealer i eksisterende boligomrader er det ofte slik at
grunneiere forseker & presse utviklerne for sd mye penger som mulig, sakalte
uthalersituasjoner. Dette kommer av at de vet at de sitter pa verdier som utviklerne er villige
til & betale mye for, og spesielt i tilfeller der en eiendom ligger strategisk plassert i forhold til
f.eks. innkjorsler til eiendommen. Dette kan ofte skape vanskelige forhandlingssituasjoner der
partene trekker hverandre i hver sin retning i sakalte fordelingsforhandlinger. Ifolge
intervjuobjekt 1 loses dette ofte ved at det betales en fast sum for tomten ved overtagelse,
samt en reguleringsavhengig sum nér reguleringen kommer pa plass. Forhandlingene vil da
heller basere seg pd nar pengene skal utbetales, hvordan det reguleringsavhengige belopet
skal méles, og hvilke metere som skal regnes med i det som er reguleringsavhengig, fremfor &
kun dreie seg om hvor mye grunneieren skal fi for eiendommen. Ved at det betales et
tilleggsbelap som baserer seg pa mulig utbygging pé tomten, vil det bli enklere 8 komme til
en losning i forhandlingene, da selger ogsa far en del av gevinsten, i tillegg til at utbygger
(kjoper) betaler en sum som regnes ut etter en gitt nekkel som avtales i forkant av
reguleringen. Begge parter vinner. Selger vil kunne tenke at de vil fa en mindre gevinst
dersom kjeper gjor en darlig jobb i sammenheng med reguleringsarbeidet. Det er derfor viktig

at utbygger viser at de er minst like opptatt av & fa en best mulig utnyttelse av tomten.

Intervjuobjekt 1 sitter ogsd 1 styret hos en av Norges sterste boligutviklere, og er derfor med i
prosessene rundt a avgjere hvilke eiendommer som skal kjopes. Praksis hos boligutvikleren er
at administrasjonen i samarbeid med et advokatbyra foretar forhandlingene, for sa & legge
frem caset for styret. Viktige momenter i slike avgjoerelser er hvor mye som mé betales og om
det foreligger noe reguleringsrisiko pé eiendommene. Ifolge intervjuobjekt 1 er det liten grad
av reguleringsrisiko i Oslo og Barum, da det er et sterkt press pé boliger i disse omrddene.
Graden av risiko varierer ut ifra om eiendommen allerede er lagt ut til boligformal i
kommuneplanen, eller om det ma en kommuneplanrullering til for & f4 bygge. I forste tilfelle
vil avgjerelsen vaere svart enkel, da risikoen er lav, mens det ved en kommuneplanrullering

vil gjore hele prosjektet mer usikkert.
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4.1.1 Sammendrag av viktige funn

De viktigste funnene fra det kvalitative intervjuet i forbindelse med forhandlinger i praksis er

her presentert i stikkordsform i tabellen.

Forhandlinger i praksis generelt

Presser utvikler
Prisforlangende

Vederlag

Forberedelse Uthalersituasjoner Styrkeforhold og samarbeid
Mulighetsstudier Strategisk plassering Samarbeid mellom utvikler
Reguleringsrisiko Fordelingsforhandlinger og grunneier
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Forhandlinger i ssmmenheng med rekkefolgekrav kan ogsé utgjere en stor del av prosessen i
et utviklingsprosjekt. Dersom det f.eks. foreligger krav om at det ma bygges en skole for
eventuelle boliger kan bygges, kan det fore til at det blir vanskelig & pdbegynne arbeidet.
Intervjuobjekt 1 dro derfor frem to reelle caser som inneberer omfattende forhandlinger med
kommunen angéende rekkefolgekrav. Dette gjaldt utbyggingen av Fornebu, samt en

naringspark nord for Oslo.

4.2 Fornebu

Etter nedleggelsen av Fornebu Lufthavn har Fornebu gatt gjennom store transformasjoner.
Det er blitt et sveaert attraktivt omradde, med store utbyggere som Obos, Selvaag og Aker som
noen av de ledende akterene bak boligutviklingen. I ssmmenheng med den gkende
utviklingen har kommunen stilt krav til at alle grunneierne p4 Fornebu ma vaere med pa a
betale for byggingen av Fornebubanen. Dette er et omfattende prosjekt som vil koste over 1
mrd. 4 bygge ut. Dette gjor at det er mange forskjellige interessenter involvert, bl.a.
grunneiere, kommunen og fylkeskommunen. Alle vil komme i gang med byggingen, men
ikke alle kan starte samtidig, dette for & unnga at hele Fornebu skal vare en stor byggeplass.
Utbyggingen av Fornebu er derfor delt opp i 3 etapper, hvorav de som eventuelt métte havne i

3. etappe ikke vil f4 muligheten til & bygge noe for naermere ar 2030.

Forhandlingene i sammenheng med utbyggingen av Fornebubanen har ikke store
interessemotsetninger. Alle interessentene i forhandlingene ensker & finne en lgsning for & fa
bygget banen slik at byggingen kan starte, men ingen av akterene vil vente 10 ar med 4 fa

startet byggingen.

«Alle vil ha banen bygget, slik at byggingen kan begynne, men ingen vil veere med d
spleise dersom de havner bakerst i koen, og det er derfor blitt en stirrekonkurranse mellom

parteney. (Intervjuobjekt 1, 08.03.19)

Det er planlagt utbygging for inntil 11.000 boliger pa Fornebu, det er derfor noen
interessemotsetninger i hvem som skal fé allokert mest av boligkvoten. Dette kommer av at
ingen av utbyggerne ensker & bygge naring, da det ikke er der pengene ligger, sier

intervjuobjekt 1. I forhandlingene har vedkommende representert en av de store
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boligutviklerne, men pa bakgrunn av styreverv hos en annen av de store utviklerne pa

Fornebu, kan intervjuobjekt 1 ikke involvere seg i saker der det er interessekonflikt.

For a fa en enklere forhandlingsprosess har derfor kommunen gatt inn i forhandlinger med

kun én av grunneierne, Obos, for & finne en felles losning som skal gjelde for alle grunneierne

pa Fornebu. I denne sammenheng ble det forsekt & fa pa plass et intervju med

forhandlingsteamet hos Obos, men de fikk ikke lov til & uttale seg om prosessen for den var

blitt avsluttet.

4.2.1 Sammendrag av viktige funn

De viktigste funnene fra det kvalitative intervjuet i forbindelse med Fornebu er her presentert

1 stikkordsform 1 tabellen.

Utvikling av Fornebu

Forberedelse

Uthalersituasjoner

Styrkeforhold og samarbeid

Rekkefolgekrav

Alle ensker en lgsning
En kan edelegge for alle,
men egdelegger da ogsé for

seg selv

Forsegker & finne en felles
losning
Kommunen forhandler med

Obos
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4.3 Nearingspark nord for Oslo

Utviklingen av naringsparken, som er et stort industriomrdde nord for Oslo, har ogsé satt i
gang store forhandlinger rundt rekkefolgekrav. I denne prosessen har intervjuobjekt 1
representert en stor grunneier pa omradet, som ensket & bygge et stort helautomatisk lager pa
sin tomt. [ omradeplanen er naringsparken satt av til  bli et stort fortettingspunkt for lager og
nering. I ssmmenheng med utviklingen har Statens Vegvesen lagt til grunn at den ekende
andelen nazring, vil medfere stor okning i trafikken pa veiene rundt Oslo Lufthavn, som pa
sikt vil resultere i1 ko, samt manglende kapasitet i rundkjeringene nord og ser for Oslo
Lufthavn. Rekkefolgekravet var derfor opprinnelig at grunneierne i neringsparken skulle
dekke utbyggingen av begge rundkjeringene, som ville koste 500 millioner hver seg, for de

fikk bygge ut sine egne tomter.

Da grunneieren kjopte opp sitt tomteareal fra den tidligere grunneieren, innebar avtalen at
selger hadde reguleringsrisikoen. Den tidligere grunneieren métte dermed, etter avtalen,

dekke eventuelle rekkefolgekrav. Begge parter var dog enige om at det var urimelig at selger
skulle dekke dette kravet, da kjeper hadde betalt mellom 80 og 100 millioner for tomten.
Avtalen ble derfor reforhandlet, og partene avtalte & forseke & fa staten til & dekke
utbyggingen av kryssene, da det var urimelig at de som private parter skulle dekke kostnadene
for utbyggingen av infrastruktur som hovedsakelig gjaldt Oslo Lufthavn. Dette pd bakgrunn
av at utbyggingen av terminal 2 pd OSL ogsd ville resultere i en stor ekning trafikk. Kjeper og
selger gikk derfor sammen i dialog med kommunen, som var svert positive til utbyggingen av
naringsomradet, for & finne en losning. Med kommunens hjelp gikk partene inn for at statens
eller Avinor skulle dekke kostnadene for minst ett av kryssene, noe de ogsé gikk med pa.

Dermed var det kun ett kryss, 500 millioner, som matte dekkes av grunneierne.

«Samarbeidet mellom kjoper og selger var her veldig godt, kjoper kunne her stdtt pa
sitt og ment at avtalen skulle oppfylles, men begge parter sd pad dette som helt urimeligy

(Intervjuobjekt 1, 08.03.19).

Det ble sa forsekt a forhandle frem en dispensasjon fra kravet, slik at det kunne skyves frem i
tid. Dette for at kjoper og selger pa den méten skulle slippe a legge ut for noe, og det ville bli
et latent krav som kunne tas i fremtiden dersom det ikke ble funnet noen annen lgsning. Slike

krav vil kunne fjernes etterhvert dersom det viser seg at trafikken flyter greit allikevel, men
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dette kan ta flere ir 4 kartlegge. Grunneieren (kjoper) sitt forhandlingsteam forsekte derfor &
selge inn at utbyggingen av lageret i seg selv ikke ville fore til store endringer i trafikken.
Kommunen var pd grunneieren sin side i saken, og ble til en viss grad en del av
forhandlingsteamet. Det ble gjennomfoert grundige trafikkundersekelser som viste at trafikken
til lageret ikke ville skape noen problemer. Mélet var at Statens Vegvesen skulle gi en
kompensasjon, og heller kunne stille krav til byggingen pa et senere tidspunkt, dersom det

eventuelt skulle oppsta trafikkproblemer pé sikt.

«Forhandlingssituasjonen her var preget av at kjopere og selger jobbet sammen pad
lag, i tillegg til at kommunen var en sterk stottespiller, og statens vegvesen ga seg»

(Intervjuobjekt 1, 08.03.19).

Intervjuobjekt 1 papeker at Statens Vegvesen ikke hadde trengt a gi seg 1 forhandlingene, da
de kunne stétt pd sitt og krevd at kostnadene ble dekket, men at Statens Vegvesen ogsa
skjonte at denne lgsningen var den mest fornuftige. Det viktigste var at de hadde muligheten

til & stille kravet pa et senere tidspunkt.

Dispensasjonen resulterte i at flere onsket 4 bygge ut pé sine tomter. Samtidig viste grunneier
sine undersgkelser at det kunne bygges mye mer for trafikken ville forverres sd mye at
utbyggingen av kryssene ble nadvendig. I samarbeid med Statens Vegvesen og kommunen
kom de dermed frem til en lesning som innebar at alle som sgkte om rammetillatelse matte

betale en gitt sum per kvadratmeter bygningsmasse.

«Det ble dermed et «forstemann til molla»-opplegg der de som hadde betalt inn den
gitte summen fikk pabegynne bygging pd sine tomter dersom Statens Vegvesen sd det som
forsvarlig d bygge mer. Somler man med d bygge, sa mister man sjansen sin til d bygge for

hele krysset er finansierty. (Intervjuobjekt 1, 08.03.19).

Forhandlingene med Statens Vegvesen tok flere ar, og ble pabegynt i 2010. Avtalen har na
gjort at grunneierne kan utvikle sine eiendommer sa snart de har betalt inn belopet, sé lenge
kapasiteten tilsier det. S& snart Statens Vegvesen sier at kapasiteten er overskredet, stopper all
utbygging. Ifelge intervjuobjekt 1 begynner na krysset a bli ferdig finansiert, og alle
grunneierne har dermed unngatt det de var mest redd for, nemlig & métte finansiere hele

rekkefolgekravet pd egenhand.
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Strategien i forhandlingene, var ifelge intervjuobjekt 1, & finne en losning som gagnet alle

interessentene hvor alle skulle f4 beholde sine hovedinteresser. Med bakgrunn i at Statens

Vegvesen onsket & f4 dekket kravet, kommunen ensket okt naeringsutvikling og grunneierne

onske & betale sa lite som mulig, mener intervjuobjekt 1 at hovedinteressene ble beholdt, og at

resultatet 1 forhandlingene ble s& bra som det kunne bli.

4.3.1 Sammendrag av viktige funn

De viktigste funnene fra det kvalitative intervjuet i forbindelse med naringsparken er her

presentert i stikkordsform i tabellen.

Gardermoen Naringspark

Samtaler med kommunen

Staten og Avinor

Forberedelse Uthalersituasjoner Styrkeforhold og samarbeid
Kjop av tomt Lange forhandlinger Statens Vegvesen vs.
Rekkefolgekrav Latent krav grunneier

Trafikkanalyse Fullt finansiert Kommunen som alliert

Bevare alle parters

hovedinteresser
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4.4 Utviklingsprosjekt vest for Oslo

4.4.1 Bakgrunn

Prosjektet vest for Oslo, er et boligprosjekt som ble utviklet av to eiendomsselskaper i
samarbeid. Bakgrunnen for prosjektet var at den tidligere grunneieren, hadde fatt et direktiv
fra konsernledelsen om at de trengte nye lokaler. De var dermed usikre pd om de fikk plass til
a bygge nye lokaler pi sin eksisterende tomt, og sa derfor pa muligheten rundt utvikling av
omrédet over veien for sitt eksisterende lokale. Dette omradet bestod den gang av 11
boligtomter, hvorav noen var to-mannsboliger. Den tidligere grunneieren startet derfor
arbeidet med & tilegne seg disse tomtene, og gikk fra der til der hos grunneierne, og
forhandlet frem avtaler om ervervelse av deres eiendommer. Det viste seg imidlertid at de
hadde mulighet til & bygge et nytt lokale pé den eksisterende tomten, og de hadde dermed
ikke bruk for tomtearealene over veien lenger. P4 dette tidspunktet hadde de inngétt avtaler

med 10 av de 11 grunneierne pa omrédet.

4.4.2 Prosjektet

Prosjektet er et kombinert bolig- og naringsprosjekt som ble ferdigstilt sommeren 2015. Det
totale tomtearealet pa eiendommen er 27.000 m?, og det bebygde arealet utgjor 11.250 m?.
Prosjektet bestér av 225 leiligheter, 6.600 m? handelslokaler og 630 parkeringsplasser i et
underjordisk garasjeanlegg. Siste leilighet i prosjektet ble solgt og overlevert i august 2016.
Intervjuobjekt 2 er en representant fra den ene utvikleren av prosjektet. Han er sivilingenior
og sivilekonom, og har 25 érs erfaring innen eiendomsbransjen, hovedsakelig med
eiendomsutvikling, bygging og drift. Han har stort sett hatt en lederfunksjon i de ulike

prosjektene, og har derfor lang erfaring med forhandlinger.

4.4.3 Forhandlinger

Intervjuobjekt 2 i eiendomsutvikleren var pd denne tiden ansatt i et selskap som eide et storre
parkeringsareal pa den tilstotende eiendommen til der oppkjepene til den tidligere
grunneieren ble gjort. Dette selskapet gikk derfor ssmmen med et annet eiendomsselskap, og
dannet et selskap der den ene utvikleren eide 25% og den andre eide 75%, og tok over

prosjektet fra den tidligere grunneieren. I dette delkapittelet vil funnene i sammenheng med
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forhandlingene i prosjektet fra dybdeintervjuet med intervjuobjekt 2 presenteres, og direkte

sitat fra intervjuobjektet er markert med «...».

Forarbeid

«Eiendommen vi satt pd var en stor parkeringsplass, og den tidligere grunneieren
hadde kontroll pa flesteparten av eiendommene som tidligere nevnt, med unntak av én, som

da var den siste av disse 11». (Intervjuobjekt 2, 14.03.19)

Frem til dette hadde den tidligere grunneieren kjeopt ut alle de 10 andre grunneierne til helt
greie priser, og de hadde flyttet fra eiendommene etterhvert som de overtok dem. Disse

eiendommene var per da utleid til ansatte som jobbet for den tidligere grunneieren.

Da intervjuobjekt 2 kom inn i dette prosjektet var det derfor én grunneier igjen a forhandle
med. Frem til dette hadde den tidligere grunneieren sin taktikk vart & banke pd derene hos

alle grunneierne, hvorav eiendommene var av varierende standard.

«Denne siste grunneieren mdtte vi da forhandle med, for han la litt inne pa tomten
der, og han var en hard forhandler. Det er legitimt d veere hard i forhandlingene, men litt av
det vi opplevde var at hans prisforlangende var mangegangeren det de andre grunneierne

hadde fatt for tilsvarende eiendommery. (Intervjuobjekt 2, 14.03.19).

Dette hadde trolig mye a gjore med at grunneieren visste at han satt i en sterk posisjon overfor
den andre parten, og forsekte derfor & presse mest mulig penger ut av eiendomsutvikleren.
Utvikleren hadde i forkant av forhandlingene med den siste grunneieren innhentet takster pa
naboeiendommene, og vart kjent med hva de andre grunneierne hadde fatt betalt for sine
eiendommer, og tok dermed utgangspunkt i at alle partene skulle behandles likt. Utvikler og
grunneier var med andre ord ikke pa samme belgelengde da det gjaldt pris, og ndr partene star
veldig langt fra hverandre, er det vanskelig & nerme seg en lgsning i forhandlingene.

«Denne grunneieren var pd ingen mdte en person med darlig okonomi, han var god
bemidlet. Han eide bl.a. en bygdrd i Oslo sammen med sine soskeny (Intervjuobjekt 2,

14.03.19)
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Forhandlingene

Utvikleren gikk derfor i gang med regulering av hele omréde under ett, med ca. 250
leiligheter, noe naring og to garasjekjellere. Dette var den siste grunneieren ikke serlig
interesser 1 at utvikler skulle fa gjennomslag for, da han enda ikke hadde fatt til noen avtale
med utbyggerne. Forhandlingene med grunneieren gikk derfor parallelt med
reguleringsprosessen. Etterhvert kom det til et stadium der reguleringsplanen ble vedtatt, da
man har mulighet til  regulere pa annen manns grunn, men for de kunne gé i gang med
arbeidet, matte de ha tillatelse til & grave pa annen manns eiendom. Da utvikleren skulle soke
om rammetillatelse og fa saken behandlet, viste det seg fortsatt vanskelig & fa grunneieren ned
1 pris, og forhandlingene stoppet opp. De gjennomferte derfor en rekke mater med

bygningsradet i kommunen.

«Det kom til ett punk der vi ikke kunne fortsette a tegne om hele prosjektet om igjen og
om igjen, kun fordi denne ene grunneieren ikke ville selge. Vi hdpet derfor pd a fd en
rammetillatelse som innebar d spunte denne grunneieren inne, som gikk ut pd a sette
stalplater ned i grunnen rundt den siste eiendommen, slik at massene ikke ville rase ned i

gropen, for sd d bygge rundt. Dette gikk kommunen med pa!» (Intervjuobjekt 2, 14.03.19)

Grunneieren hadde ikke regnet med at denne rammetillatelsen ville bli vedtatt, og hadde frem
til dette punket fremmet péstander, bade i forhandlingene og overfor kommunen, for & trenere
prosjektet s& mye som mulig, og i verste fall stoppe hele prosessen. Dette var blant annet
utsagn som innebar at han hadde blitt lovet en pris for sin eiendom fra den tidligere
grunneieren, samt at utbygger var urimelig og det de drev med ikke var riktig. Etter neermere
undersokelser viste det seg imidlertid at disse utsagnene ikke stemte. Resultatet av at
rammetillatelsen om «spuntingen» ble vedtatt, var at grunneierens prisforlangende gikk ned til

et niva der forhandlingene var mulig & ta opp igjen.

«For prosjektet var det lettere d se den gevinsten det ld i d slippe d bygge han inne.
Bygningskroppene ble mer rasjonelle, og garasjene ble mer eller mindre rektangulcere uten
spunt tvers igjennom. Samtidig gikk boligprisene opp, og det ble derfor mulig d gjore et
fremstot for a se hvordan denne personen kunne bli kjopt ut». (Intervjuobjekt 2, 14.03.19)
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Grunneieren var sivilingenior og hadde tidligere jobbet i et stort konsulentselskap, og var med
andre ord ifelge intervjuobjekt 2 en oppegdende person. Frem til rammetillatelsen ble vedtatt,
hadde grunneieren valgt & gjennomfoere forhandlingene pd egenhand, men fikk etterhvert
bistand fra en bekjent som intervjuobjekt 2 mener & huske jobbet for et stort bygg- og
eiendomsutviklingsselskap, m.a.o. kyndig bistand. Det viste seg at denne personen var mer
rasjonell enn grunneieren, noe som hjalp til med & «olje» prosessen ytterligere, og gjorde det
derfor mulig & se en mulighet til & finne en losning i forhandlingene.

Ifolge intervjuobjekt 2 modnet dette prosjektet underveis i forhandlingsprosessen, og
etterhvert som de fikk tegnet opp og regnet ut hva som kunne gjores pd tomten, sa viste det
seg at det kunne vere rasjonelt og eskonomisk helt greit & kjope ut denne grunneieren; «selv
om det sd blir dyrt, sd ser man sd at det er et bedre alternativ enn d ikke kjope han ut»

(Intervjuobjekt 2, 14.03.19)

Resultat — avtalen

«Etterhvert som partene fikk snakket om dette, og grunneieren ogsd skjonte at dette
vedtaket fra kommunen faktisk var et rasjonelt vedtak som han mdtte forholde seg til, kom vi

frem til en avtale, dog veldig enkel». (Intervjuobjekt 2, 14.03.19)

Det ble til slutt enighet i forhandlingene, og en avtale ble utformet. I samarbeid med en
eiendomsmegler, som grunneier kjente i fra tidligere, og personen fra
eiendomsutviklingsselskapet, utarbeidet grunneieren en avtale, som innebar at han skulle f4
oppgjer i form av leiligheter i prosjektet. Dette gjorde at det ikke ble likviditetsutlegg for
utvikleren & betale til grunneieren, men at dette heller kom til utferelse nar prosjektet stod
ferdig. Det ble dermed ogs& mulighet til & sikre salg i prosjektet, noe som maétte gjores for
byggelanet ble frigjort. Intervjuobjekt 2 papeker s at «begge parter ble sann passe fornoydy.
Grunneieren hadde nok forventet et hoyere belap, men dette ble sett pd som irrasjonelt av den
andre parten. Likevel skal det papekes at den siste grunneieren kom ut av forhandlingene med
mye mer penger enn de andre grunneierne som tidligere hadde blitt kjept ut gjorde. Videre
papeker intervjuobjekt 2 at avtalen ble veldig enkel, og at det ville lonnet seg og gjort dette pa
en mer profesjonell mate, og regulert inn flere forhold i avtalen. Dette ble ikke gjort, og det
har derfor endt med mye uenighet rundt hvordan avtalen skal forstds i etterkant, og da

hovedsakelig i sammenheng med tilvalg i leilighetene grunneieren skulle ha som betaling.
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«Man kan gjerne pakke det inn som at dette er en eiendom det ligger mye minner og
folelser i, noe det helt sikkert er en viss sannhet i, men i bunn og grunn sa handlet disse

forhandlingene om pengery. (Intervjuobjekt 2, 14.03.19)

Hvorfor grunneierne valgte a selge sier intervjuobjekt 2 at er vanskelig & si, men han vil tro at
tilbudet som den tidligere grunneieren gav de var sapass fristende at de sa at de kunne fa en
enebolig av en bedre kvalitet et annet sted. Penger er altsd noe som fér folk til & bite pa. Jo
storre gevinst de fér, jo enklere er det & overtale. Intervjuobjekt 2 sier ogsa at han vil tro den
tidligere grunneieren betalte over markedspris, og at grunneierne har fatt godt betalt for
eiendommene sine. Denne prosessen gikk over mange ar, siste grunneier som ble kjopt ut for
intervjuobjekt 2 kom inn i prosjektet var i &r 2000. Da hadde den tidligere grunneieren hold
pa med oppkjepene pa hele 90-tallet, s& det var en lang periode fra de begynte med forste

eiendom og til de var i mél.

Forhandlingsspill — uthalersituasjon

Den siste grunneieren visste at hans posisjon var sterk, og krevde derfor mangegangeren av
markedsverdien for eiendommen sin. «lkke noe ulovlig i det d vite at man sitter pd noe som
noen andre er villig til d betale mye for, men det er en grense for alt!».

I forhandlingene var det derfor viktig & alliere seg med noen, og fa geher for at noe er helt
urimelig. Nar det er snakk om et prosjekt av denne sterrelsen, som inneberer investeringer pa
flere 100 millioner kroner, blir det galt at én person skal kunne vere en stopper for prosjektet
pa bakgrunn av at han ikke fir godt nok betalt. Politikerne resonnerte med at utbygger ikke
skulle veere nodt til & «vrenge lommebokeny 1 forhandlingene, og appellerte til en enighet. De

gikk derfor med pé 4 godkjenne vedtaket om & «spunte» grunneieren inne.

Forhandlingene gikk utelukkende pa hvor mye penger grunneieren skulle fa for eiendommen,
og det var ingen andre punkter som ble dratt opp i1 forhandlingene. Grunneieren ensket
godtgjerelse enten i form av materielle goder eller cash. Det var ikke noe snakk om andel 1
prosjektet eller lignende, kun pris. Han fikk til slutt oppgjer i materielle verdier, sa
forhandlingene ble rett og slett lost som de ma lgses. Utvikleren slapp dermed a legge ut
pengene mens byggingen foregikk. Grunneieren matte ogsa forplikte seg til & skrive under pa
en mengde dokumenter da de ble enige, dette var en del av dealen. Dette var dokumenter som

skulle sikre at han ikke kunne komme tilbake i etterkant for & sparke bena under prosjektet
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senere. Slik enigheten var i starten var avtalen klar, og partene opptradte eksemplarisk. Men
da det senere ble snakk om at han ville ha mer penger sa var grunneieren tilbake i
forhandlingene, og mente at tolkningen av avtalen var annerledes enn det utbygger mente.
Dette var dog helt andre summer enn det tidligere hadde vart snakk om, i sammenheng med
tilvalg og p-plasser og husly etc. Da avtalen var veldig enkel fikk han lite gjennomslag for
disse tilvalgene, dog noe, men dette ble ikke det store avgjerende i regnskapet. Intervjuobjekt
2 papeker at problemet med & ha en s enkel avtale som i dette tilfellet, er at det gjerne blir

ord mot ord 1 eventuelle tvister som skulle oppsta i etterkant av avtalen.

Styrkeforhold
Pa denne tiden var utvikleren et mye storre selskap enn det er i dag, og eide bl.a. en rekke

kjopesentre. Ifolge intervjuobjekt 2 var grunneieren ogsd godt bemidlet, og hadde ressursene
til & engasjere konsulenter om han ensket det, men valgte allikevel & gjennomfore
forhandlingene pa egenhdnd, frem til konsulenten fra eiendomsutviklerselskapet kom inn i
forhandlingene. Videre pépeker intervjuobjekt 2 at han ikke folte dette preget forhandlingene
i det store, men at det var konsulenten som lgsnet opp i1 forhandlingene. Dette ved at det kom

en stemme inn fra siden som kunne snakke partene lenger frem mot en lgsning.

Samarbeid

«Det var ikke store samarbeidet i forhandlingene, det ble en ren forhandling basert pa
pris der partene startet langt fra hverandre. Etterhvert kom vi frem til et tall som kunne veere
en limit for hvor hoyt vi var villig til a strekke oss i forhandlingene, dette baserte seg pd
hvordan prosjektet kunne bygges rasjonelt, samt at boligprisene okte, og vi sd hvor mange

leiligheter vi kunne bygge». (Intervjuobjekt 2, 14.03.19)

Forhandlingen med grunneieren var ikke preget av noe godt samarbeid mellom partene.
Utviklerne som part i forhandlingene hadde ikke stor tillit til motparten, da det viste seg at
grunneieren brukte alle former for triks for & f4 maksprisen for sin eiendom, ved & enten
stoppe eller trenere prosjektet sé lenge at utviklers betalingsvillighet skulle oke. Ifolge
intervjuobjekt 2 sa grunneieren akkurat det som falt han inn, bl.a. som tidligere nevnt at han
pastod han hadde blitt lovet en pris for sin eiendom i forhandlingene med den tidligere
grunneieren. Han hadde ogsé snakket ned utbygger overfor kommunen, og péstod at de var

urimelige i forhandlingene, og at mye av det utbygger holdt pa med var uriktig. Dette var da
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uriktige opplysninger i forhandlingene, som kunne bevises ved at alt arbeidet utvikler gjorde

var transparent og alle dokumenter var offentlig tilgjengelig.

4.4.4 Tilleggsmomenter

I tillegg til forhandlingene med den siste grunneieren pa omradet, var det ogsa flere andre
forhandlingsmomenter som dukket opp senere i prosessen.

For det forste fikk ogsa utvikleren palegg om rekkefolgekrav, som gir et eksempel pé
forhandlinger med en profesjonell motpart i sammenheng med ervervelse av tomter.
Rekkefolgekravene innebar omlegging av gang- og sykkelvei pd omradet. Statens Vegvesen
ensket & kjope opp en stripe av tomten, som grenset ut mot veien. Bakgrunnen for dette var at
Statens Vegvesen ensket & kjope opp arealene langs vegbanen for & ha sterre arealer til &
videreutvikle tilbudet av gang- og sykkelvei i omrddet, og kjepte derfor opp arealene langs
veibanen hos flere av grunneierne langs strekningen. I sammenheng med dette prosjektet var
det, 1 motsetning til de andre eiendommene langs veien, snakk om et ganske stort areal.
Tilbudet Statens Vegvesen kom med i sammenheng med dette oppkjepet av denne parsellen,
var ifelge utvikleren for lavt. Disse forhandlingene endte derfor i retten pd bakgrunn av
skjonn. Dette innebar at Statens Vegvesen tok kostnaden for begge partenes advokatutgifter i
forsteinstans. Forhandlingene rundt denne lille delen av tomten var ikke ett stort stridstema, sé
de var derfor god stemning i retten, sier intervjuobjekt 2. Statens vegvesen kom med et tilbud
som motparten ikke mente var tilstrekkelig, og risikoen var dermed at utvikleren kunne
komme dérligere ut av forhandlingene enn den frivillige avtalen ville tilsi. Utvikleren la
derfor frem sine utregninger pé hva tapt tomteareal ville fore til i forhold til deres mulighet til
a bygge, og hvilken pris dette ville utgjere. Statens Vegvesen pa sin side argumenterte 1
motsatt retning, og mente at utbyggingen av gang- og sykkelvei ville skape verdier for
prosjektet, og ville ga i fratrekk. I disse forhandlingene endte det med at Statens Vegvesen
fikk medhold, og endte opp med & métte betale mindre for denne parsellen langs veibanen enn
den opprinnelige frivillige avtalen tilsa. Utvikleren kom med andre ord darligere ut av

forhandlingene enn de hadde gjort om de hadde akseptert den opprinnelige avtalen.

Da byggingen skulle settes i gang pa eiendommen, ble det nedvendig med tilkomst til
byggeplassen gjennom naboeiendommene. Forhandlingene her gikk ut pa at utbygger ble nedt
til & banke pa derene til eiendommene som grenset inn mot utviklingseiendommen, og

komme frem til en avtale som innebar at de fikk bruke deres eiendommer som tilfartsarer til
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byggeplassen. Alle naboeiendommene hadde da muligheten til & si nei. Med bakgrunn 1 at det

ville skapt ekstra kostnader for prosjektet, innsa utvikler at de burde legge litt penger pé

bordet for & f4 gjennom en losning. Lesningen ble derfor at utvikler stod for kostnadene rundt

ny asfaltering av naboeiendommenes innkjersler, mot at de fikk bruke deres eiendommer som

tilkomst til anleggsomrédet.

I tillegg papeker intervjuobjekt 2 at det er en lang prosess med forhandlinger 1 forhold til

meglere, arkitekter, priser etc.

4.4.5 Sammendrag av viktige funn

De viktigste funnene fra det kvalitative intervjuet i forbindelse med boligprosjektet er her

presentert i stikkordsform i tabellen.

Boligprosjekt vest for Oslo

Forberedelse

Uthalersituasjoner

Styrkeforhold og samarbeid

Kontakte grunneiere
Innhenting av takst
Mulighetsstudier
Tegning av prosjekt
Utregning av evt.

Aspirasjonsniva

Rekkefolgekrav

Fordelingsforhandlinger
Presser utvikler
Prisforlangende
Samarbeid

Vederlag

Lang prosess

Modning av prosjekt
Avtale

Grunneier vs. Utvikler
Kyndig bistand

Kommunen

Statens Vegvesen
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4.5 Skianlegg pd Vestlandet

4.5.1 Prosjektet

Prosjektet er et skianlegg i den nordlige delen av en kommune péd Vestlandet. Mélsetningen
ved utviklingen av dette anlegget, er at det skal bli en av Norges beste helérs
fjelldestinasjoner. Utbyggingen av dette skianlegget er gjort av samme utvikler som
boligprosjektet som er nevnt over. Prosjektet er utviklet pd et omradde som i fra tidligere av
har veert landbrukseiendommer tilherende flere bender. Det er med andre ord et prosjekt som
ikke innebarer oppkjep av tomtearealer i eksisterende boligomrader, men det er allikevel tatt
med som et eksempel for & belyse forskjellige forhandlingssituasjoner. Ifelge intervjuobjekt 2
vil skianlegget bli en stor og ettertraktet skidestinasjon som vil minne om kjente

skidestinasjoner i alpene.

4.5.2 Forhandlinger og resultat

For a tilegne seg de store tomtearealene som ma til for & bygge ut et skianlegg av denne
storrelsen, matte utvikler forhandle med grunneierne i omrédet. I fra gammelt av hadde alle
bendene/grunneierne en teig ned til elven for & flate tommer. I disse forhandlingene gikk alle

grunneierne sammen og forhandlet frem en felles avtale med utvikleren.

«Dette var nok mest sannsynlig fordi at ingen skulle komme bedre ut av
forhandlingene og fd mer penger og dermed bli uglesett oppe i bygday. (Intervjuobjekt 2,
14.03.19)

Bondene forhandlet med andre ord sammen for & unnga at noen skulle komme bedre ut av
forhandlingene enn andre. Intervjuobjekt 2 papeker at det i slike mindre omrader gjerne ville
blitt darlig stemning i bygda dersom f.eks. én av grunneierne skulle sittet igjen med
eiendommen sin for & presse utbygger for penger, slik som grunneieren pa boligprosjektet
over gjorde. Forhandlingene i dette prosjektet var enklere & gjennomfere enn de 1
sammenheng med boligprosjektet vest for Oslo, da utvikleren kun ble nedt til & forholde seg

til én samlet motpart.
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Lesningen ble en grunneieravtale der utvikler kunne omregulere hele fjellsiden til ferie- og
fritids-formal, uten at de kjopte opp tomtene fra grunneierne. Avtalen innebzrer ogsé at
grunneierne fér betalt etter hvert som utbyggingen av omrédet skjer, og utvikleren har per i

dag utviklet 650 boenheter, hotell og to skiheiser.

Ved at forhandlingene ble gjennomfert med alle grunneierne som én part, unngikk utvikler &
havne i tilsvarende situasjon som pa boligprosjektet. Det ble med andre ord ingen
uthalersituasjoner i disse forhandlingene, noe som gagner alle parter. Trolig vil noen av
grunneierne ha kunnet komme seg bedre ut av forhandlingene dersom de hadde forhandlet pa
egenhand, og holdt igjen i forhandlingene. P4 den annen side ville denne grunneieren trolig
blitt uglesett i lokalsamfunnet dersom den hadde fatt en bedre avtale enn de andre partene,
med tilsvarende tomter.

Forhandlingene var preget av at kjoper og selger spilte péd lag for 8 komme frem til en felles

losning der alle skulle bli forneyd.

4.5.3 Sammendrag av viktige funn

De viktigste funnene fra det kvalitative intervjuet i forbindelse med skianlegget er her

presentert i stikkordsform i tabellen.

Skianlegg pd Vestlandet

Forberedelse Uthalersituasjoner Styrkeforhold og samarbeid
Kontakte grunneiere Grunneierne som €n part Utvikler vs. En samlet
Mulighetsstudie «Uglesett» gruppe grunneiere
Far betalt etterhvert som Partene spilte pé lag
prosjektet fullfores
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4.6 Oppsummering og erfaringsoverforing

Ved & studere og hente erfaringer fra disse forhandlingssituasjonene er mélet & fa en storre

forstaelse for hvilke utfordringer man kan komme over, og hvordan disse best kan hindteres.

For 4 unngé a gjere feil 1 fremtidige forhandlinger, er det viktig a laere av tidligere prosjekter.

Det kan veare nyttig & studere forskjellige forhandlingssituasjoner, dette for & underseke om

utfallet, for da & vurdere om det er noen elementer som kan kopieres og overfores til senere

forhandlingssituasjoner, eller om det er noen elementer man burde forseke 4 unnga.

4.6.1 Forhandlingenes forstadium og forberedelse

Her dreftes funn fra dybdeintervjuene opp mot det forste forskningsspersmalet:

Hva er viktig i forberedelsesfasen i forkant av forhandlingene?

Forhandlingenes forstadium og forberedelse

kommunen Utregning av evt.
Staten og Avinor Aspirasjonsniva
Rekkefolgekrav

Forhandlinger i | Utvikling av Neeringsparken | Boligprosjekt Skianlegget pa

praksis Fornebu vest for Oslo Vestlandet

Mulighetsstudier Rekkefolgekrav Kjop av tomt Innhenting av takst | Kontakte

Reguleringsrisiko Rekkefolgekrav Mulighetsstudier grunneiere
Trafikkanalyse Tegning av Mulighetsstudie
Samtaler med prosjekt

Den generelle oppfatningen blant intervjuobjektene for alle forhandlingssituasjonene, var at

det er viktig & gjore gode analyser i forkant av forhandlingene, for a kartlegge hvor langt man
skal vaere villig til 4 strekke seg i forhandlingene. Dette innebarer vurderinger av blant annet
markeds- og mulighetsstudier, reguleringsrisiko og eventuelle rekkefolgekrav. Studien viser
at det er noe forskjell i hvilke analyser og vurderinger som gjennomferes, avhengig av
hvilken type prosjekt det er snakk om. I forhandlingene rundt Naeringsparken ble det
gjennomfort en trafikkanalyse, da det dreide seg om rekkefolgekrav som et resultat av okt

trafikk. Forhandlingene i sammenheng med boligprosjektet vest for Oslo, ble det innhentet
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takster pé alle naerliggende eiendommer, samt hva de andre grunneierne hadde fatt for sine

eiendommer.

I samtlige av forhandlingssituasjonene er det foretatt en eller annen form for mulighetsstudie.
Dette ble gjort for a kartlegge situasjonen, og se hvor langt man skulle vare villig til a strekke
seg 1 forhandlingene. Da forhandlingssituasjonene er ganske forskjellige, varierer ogsa
mulighetsstudiene. I forhandlingene rundt rekkefolgekravet til Neringsparken, ble det som
nevnt, gjennomfort en trafikkanalyse for & se pd mulighetene rundt det & fi utsatt kravet fra
Statens Vegvesen. I forhandlingene vedrerende boligprosjektet vest for Oslo, ble det
gjennomfort mulighetsstudier i sammenheng med mulig utnyttelse, samt muligheten til &
eventuelt bygge rundt den siste grunneieren. I forhandlingene pé Fornebu, dreier
mulighetsstudiene seg mer om hvem som skal fa bygge hva, til hvilken tid. Dette kommer
som tidligere nevnt av at ingen av utbyggerne vil vere i siste rekke og vente 10 ér for de far
pabegynne byggingen. Intervjuobjekt 2, fra forhandlingene rundt boligprosjektet, understreker
imidlertid at prosjektet ble tegnet om flere ganger underveis i forhandlingene, for & se pa
muligheter til & finne et aspirasjonsnivd som kunne vare overkommelig. I forhandlingene i
sammenheng med utbyggingen av skianlegget, kan det tyde pd at mulighetsstudiene ble brukt
til & tegne opp et prosjekt som skulle overbevise grunneierne om at de kunne tjene pa & inngé

en avtale med utvikleren.

Funnene kan tyde pa at det er en viss uenighet i forhold til hvor grundig disse analysene skal
vare. Dette avhenger dog av hvilken type forhandlinger det er snakk om. Bade i
forhandlingene rundt naringsparken og utviklingen av Fornebu, er det hovedsakelig snakk om
forhandlinger som omhandler rekkefolgekrav i sammenheng med utbygging av infrastruktur,
mens det i forhandlingene rundt boligprosjektet og skianlegget dreier seg om hvordan

prosjektet kan utformes, og i hvilken grad det skal pdvirke grunneiernes vederlag.

I sammenheng med forhandlinger tilknyttet rekkefolgekrav, kan funnene tyde pé at det ma
gjores grundige analyser i forkant av forhandlingene. Dette for & i det hele tatt ha noen
argumenter & komme med i forhandlingene, da motparten (Staten) har gjennomfort ekstensive
analyser for de stiller eventuelle krav til utbyggerne. Ogsd i sammenheng med utbyggingen av
boligprosjektet var det forhandlinger om rekkefolgekrav, der utbygger gjennomfoerte analyser
i sammenheng med hvor mye kravet ville pavirke utnyttelsesgraden pa tomten. I

forhandlingssituasjonene tilknyttet utforming av prosjektet derimot, kan funnene tyde pé at
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dette gjennomfores som en prosess parallelt med forhandlingene, da slike forhandlinger ligner
mer pa en dragkamp mellom partene for & avgjere hvem som skal sitte igjen med storst andel

av gevinsten.

Rekkefolgekravet fra Statens Vegvesen i ssmmenheng med utbyggingen av boligprosjektet,
gikk ut pa & bygge ut gang- og sykkelveien langs hovedveien i nedre del av tomten. Statens
Vegvesen ga forst en pris de var villige til 4 betale for tomtearealene, men utbygger mente at
det var verdt mer, og fortsatte derfor forhandlingene, da de mente de kunne fa en bedre pris
(BATNA, ref. Underkapittel 2.9). Forhandlingene endte i retten, og utbygger kom darligere ut
av forhandlingene enn de ville gjort om de hadde godtatt det forste tilbudet.

Erfaringsoverforing

Pa bakgrunn av funn fra de kvalitative intervjuene vil det vare aktuelt & métte vurdere
prosjektets muligheter for & kunne avdekke hvor langt man skal vere villig til & strekke seg i
forhandlingene. Det vil dermed vare nedvendig & vurdere potensialet i markedet. Videre vil
det veere essensielt & ta hoyde for at rekkefolgekrav kan palepe. Det vil ogsa kunne vere
relevant & gjennomfere vurderinger pa om eksisterende bygningsmasse kan beholdes og
transformeres, men dette ble dog ikke nevnt i noen av forhandlingssituasjonene fra
intervjuene. Basert pd denne vurderingen ansees folgende analyser som serlig relevante &
foreta i forbindelse med forberedelsesfasen til forhandlinger:

e Mulighetsstudie — markedsanalyse og utforming av prosjekt

e Vurdering av rekkefolgekrav — reguleringsrisiko

e (Eiendomsanalyse — undersgkelse av tekniske og fysiske forhold pa eksisterende

bygningsmasse)
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4.5.2 Utfordringer tilknyttet uthalersituasjoner:

Her dreftes funn fra dybdeintervjuene i forhold til det andre forskningsspersmalet:

Hvilke utfordringer er knyttet til eventuelle «uthalersituasjonery?

Uthalersituasjoner
Forhandlinger i | Utvikling av Neeringsparken | Boligprosjekt Skianlegget pa
praksis Fornebu vest for Oslo Vestlandet
Strategisk Alle ensker en Lange Fordelings- Grunneierne som
plassering losning forhandlinger forhandlinger én part
Fordelings- En kan adelegge Latent krav Presser utvikler «Uglesett»
forhandlinger for alle, men Fullt finansiert Prisforlangende Far betalt etterhvert
Presser utvikler odelegger da ogsé Samarbeid som prosjektet
Prisforlangende for seg selv Vederlag fullferes
Vederlag Lang prosess

Modning av

prosjekt

Avtale

Ved de forskjellige forhandlingssituasjonene er det faktorer som bade er like og ulike. Funn

fra intervjuene indikerer at «uthalersituasjoner» kan skape utfordringer, men at det ogsa i

noen tilfeller kan vere bra for prosjektet.

Nér det kommer til forhandlinger i praksis ble det nevnt at det i mange utviklingsprosjekter

kan vaere grunneiere som vet at de sitter pa store verdier. De vil da gjerne prove & presse

utviklerne for s mye penger de klarer, ved a trenere prosjektene og sette prisforlangende pé

alt for heye nivaer. I slike tilfeller er det gjerne snakk om grunneiere som ligger spesielt

strategisk plassert pi eiendommene. En mate 4 lgse dette pa kan vere a inngé avtaler om

reguleringsavhengig kjepesum

Dette gar ogsé igjen i forhandlingene i sammenheng med utviklingen av boligprosjektet vest

for Oslo, der den siste grunneieren forsekte a stoppe prosjektet da han ikke fikk den prisen

han ensket. Dette skaper store problemer for utbygger, da de ikke far pabegynt prosjektet,

ettersom forhandlingene kan ga over lange perioder. Nér prisforlangende fra grunneier er alt

for hoyt, kan utbygger risikerer & fa et tapsprosjekt. Lasningen i boligprosjektet ble & g til

kommunen for & fa de til & godkjenne et vedtak om «spuntingy, som resulterte i at
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prisforlangende fra grunneier ble betraktelig lavere. Det ble allikevel papekt av utbygger at
summen som ble betalt, i form av materielle verdier, var svaert mye heayere enn det de andre
grunneierne hadde fatt for sine eiendommer. Prosjektet gikk dog ikke i minus av den grunn,
men hadde det blitt lost ved & inngé en avtale om reguleringsavhengig kjepesum, ville
muligens forhandlingene tatt noe kortere tid. P4 den andre siden papekte utbygger at de lange
forhandlingene resulterte i at prosjektet modnet, samtidig som boligprisene okte i denne

perioden, sé sann sett kom utvikler seg ut av forhandlingene med et greit resultat.

Ogsé 1 forhandlingene tilknyttet rekkefalgekrav ser man tegn til uthalersituasjoner, men da fra
utbyggers side. Rekkefolgekravet som ble stilt av Statens Vegvesen i sammenheng med
utbyggingen av naringsparken var opprinnelig pd 1 mrd. Ved & trekke ut forhandlingene, og
legge frem analyser, samt f4 kommunen pa sin side, klarte grunneieren & oppna en avtale med
Statens Vegvesen. Kravet gikk fra 4 vaere en stor utfordring for utbygger, som de ikke ensket
a betale, til 4 bli et latent krav som ble splittet ut over alle grunneierne. Pa Fornebu er det ogsa
antydning til at noen av grunneierne holder igjen forhandlingene, men da pa bakgrunn av at
de som eventuelt havner i siste utbyggingsfase ikke er villige til 4 betale like mye for
utbyggingen av Fornebubanen som de utbyggerne som havner i forste rekke. Ogsa i
boligprosjektet vest for Oslo prevde utbygger a holde igjen pé rekkefolgekravet, men dette ble
tatt til retten, og de endte som tidligere nevnt opp med et drligere resultat enn forste tilbud.
Felles for forhandlingene i sammenheng med naringsparken og Fornebu er at én grunneier
kunne stoppet hele avtalen, men siden alle er ute etter & finne en felles losning, velger partene

heller 4 samarbeide.

Felles for alle forhandlingene, med unntak av rekkefolgekravet i boligprosjektet, er at de som
drev uthalersituasjonene endte opp med resultater i sin faver. Grunneieren i na@ringsparken og
intervjuobjekt 1 fikk pa plass en losning som gagnet alle utbyggerne i naringsparken. Den
siste grunneieren i boligprosjektet endte opp med en vesentlig hagyere godtgjerelse enn de
andre grunneierne. Mens utbygger 1 boligprosjektet kom dérligere ut av forhandlingene enn
forste tilbud tilsa. Forhandlingene pa Fornebu er ikke avgjort, sa det foreligger ikke

informasjon om hvordan resultatet i disse forhandlingene blir.
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Erfaringsoverforing

De mest sentrale funnene relatert til utfordringer tilknyttet uthalersituasjoner i forhandlinger,

vurderes til & vare:

Lange forhandlingsprosesser der én part prover a odelegge for den andre for & f4 mest

mulig penger ut av situasjonen.
Kan fore til tapsprosjekter
Kan leses ved reguleringsavhengig kjepesum, eller eventuelt ved a tegne om
prosjektet
I noen tilfeller kan uthalersituasjonene komme utbygger i faver
o Modning av prosjekt
= Fant nye losninger for utforming av prosjektet.
o Okt boligpris
= Boligprisene i omradet gkte i tiden forhandlingene pagikk.
o Latente krav
* Finne losninger der kravet blir utsatt i form av et fremtidig krav
o Samarbeidsavtaler
= Finne losninger der alle parter samarbeider, og avtalen gagner alle

parter.
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4.5.3 Styrkeforhold mellom parter og samarbeid

Her dreftes funn fra dybdeintervjuene i forhold til det tredje forskningsspersmalet:

Legges det opp til gruppevis eller individuelle forhandlinger, og styrkeforholdet mellom

partene innvirkning pd forhandlingenes utfall?

Styrkeforhold og samarbeid

Forhandlinger i

praksis

Utvikling av

Fornebu

Nceringsparken

Boligprosjektet

vest for Oslo

Skianlegget pa
Vestlandet

Samarbeid mellom
utvikler og

grunneier

Forsgker & finne en
felles losning
Kommunen
forhandler med

Obos

Statens Vegvesen
Vs. grunneier
Kommunen som
alliert

Bevare alle parters

hovedinteresser

Grunneier vs.
Utvikler
Kyndig bistand

Kommunen

Statens Vegvesen

Utvikler vs. En
samlet gruppe
grunneiere
Partene spilte pa
lag

Alle forhandlingssituasjonene som er beskrevet i dybdeintervjuene karakteriseres ved at

utbygger er en profesjonell part. De skiller seg dog fra hverandre ved at motparten 1

forhandlingene varierer mellom & vere private grunneiere, grunneierforeninger og statlige

institusjoner. Det er derfor forsekt & finne sammenhenger i om dette har stor betydning for

utfallet av forhandlingene.

Det er mange utviklere som ensker & bygge pa Fornebu, hvorav de sterste er Obos, Selvaag

og Aker. Ettersom det ble stilt krav om at utbyggerne skulle finansiere den sosiale

infrastrukturen pa Fornebu, ble det avgjort at kommunen skulle forhandle direkte med Obos,
for & finne en felles losning for alle grunneierne. Dette ble trolig gjort for at kommunen skulle
slippe & forholde seg til for mange parter. Det kom frem av intervjuet at de andre utbyggerne

folte dette ble noe urettferdig, da de mistet muligheten til 8 komme med sine argumenter.

Rekkefolgekravet om rundkjeringen ved Gardermoen, innebar forhandlinger mellom Statens
Vegvesen og grunneieren som ble representert av intervjuobjekt 1. Her ble mesteparten av
forhandlingsprosessen fort av grunneiers forhandlingsteam, direkte mot Statens Vegvesen.
Dette kom av at grunneieren var de forste som ensket & bygge ut sin tomt. I forhandlingene
fikk grunneieren med seg kommunen pa sin side, da de var svert positive til neringsutvikling

i kommunen sin. Grunneieren hadde som mal & oppné en avtale med Statens Vegvesen som

79



skulle bevare alle parters (grunneierne og Statens Vegvesen) hovedinteresser. Dette gjorde
ogsé at de andre grunneierne lot grunneieren fore prosessen pa egenhand. Ettersom de
samarbeidet med kommunen, fikk de til slutt pd plass en relativt god avtale med Statens

Vegvesen, som var en mye bedre losning for grunneierne enn deres opprinnelige krav.

Forhandlingene som er omtalt i sammenheng med utviklingen av boligprosjektet vest for
Oslo, stod mellom utvikler og én grunneier. I starten av forhandlingene forhandlet
grunneieren alene, og forhandlingene bar preg av & vere en fordelingsforhandling, der de ikke
kom narmere noen lesning. Det var forst i ssmmenheng med at utvikler fikk godkjent
vedtaket fra kommunen at forhandlingene losnet. I tillegg fikk grunneieren senere bistand fra
en som jobbet i et stort eiendomsutviklerselskap, med andre ord kyndig bistand. I intervjuet

ble det papekt at uten vedtaket og bistanden som grunneieren fikk, ville forhandlingene trolig

stoppet opp.

I skianleggprosjektet gikk alle grunneierne inn i1 forhandlingene som én samlet part. Av
intervjuet fremgikk det at utvikler spilte pa lag med grunneierne for & komme frem til en
felles losning. Grunnen til at grunneierne her valgte a forhandle samlet, var ifelge utvikler
trolig fordi ingen av grunneierne ensket & bli «uglesett». Dette resulterte ogsd i at
forhandlingene ble mye enklere, da begge partene var interessert i & finne en losning som alle

tjente pa.

Funn fra intervjuet om forhandlinger i praksis tilsier at et samarbeid mellom partene i
forhandlingene kan fore til at man enklere kommer frem til en avtale. I denne sammenhengen
er det lagt vekt pa avtaler om oppkjep av tomter, der grunneier og utvikler gar ssmmen om a
finne en losning som gagner begge parter. Det kom her frem at ved & dele reguleringsrisikoen
mellom partene, vil begge parter fi en andel av gevinsten, og det blir en «vinn-vinny-

situasjon.

80



Erfaringsoverforing

Basert pa funn fra de kvalitative intervjuene, kan folgende momenter trekkes frem som

aktuelle for utfallet i forhandlinger, sett i ssmmenheng med styrkeforhold og samarbeid:

e Det er enklere & fore forhandlinger med fa parter
e Det kan vare lonnsomt & alliere seg med kommunen, og fa de pa sin side
e Samarbeid om en avtale som gagner alle parter skaper fortgang i prosessen

o Reguleringsavhengige avtaler/delt reguleringsrisiko
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5. Diskusjon

Dette delkapittelet vil ta for seg de viktigste funnene som ble gjort i dybdeintervjuene som sé
diskuteres i lys av problemstillingen og forskningsspersmalene, og opp mot teori om temaet
som allerede foreligger. Oppgavens problemstilling er som tidligere beskrevet: «Hvordan gdr
man frem i forhandlinger tilknyttet oppkjop av tomter for tyngre transformasjon i eksisterende
boligomrdder? ». Dette kapittelet er bygget opp etter de tre forskningsspersmalene som er
benyttet for & besvare problemstillingen. Disse er som folger:

1. Hva er viktig i forberedelsesfasen i forkant av forhandlingene?

2. Hvilke utfordringer er knyttet til eventuelle «uthalersituasjonery?

3. Legges det opp til gruppevis eller individuelle forhandlinger, og har styrkeforholdet

mellom partene innvirkning pd forhandlingenes utfall?

5.1 Forstadium og forberedelse

Som tidligere nevnt i oppgaven, er forberedelsen i forkant av forhandlingene svert viktige.
Ifolge Rognes (2015) vil grunnlaget for gode forhandlinger ligge i at forarbeidet er grundig

gjennomfort.

De empiriske funnene presentert i delkapittel 4 viser at det i samtlige forhandlingssituasjoner
var gjennomfort en form for mulighetsstudie, enten for eller parallelt med forhandlingene.
Mulighetsstudier i eiendomsutvikling er en analyse som synliggjor potensiale og muligheter
knyttet til utviklingen av en eiendom. Formalet er & synliggjore muligheter og utfordringer
som foreligger, og pé den maten danne et tilstrekkelig grunnlag for & ta gode avgjerelser med
tanke pa investeringer i og erverv av eiendomsobjekter. De mest sentrale analysene hos de
fleste eiendomsutviklere vil gjerne vere; Markedsanalyse, tomteanalyse, konseptvurderinger
og prosessanalyse (Leikvam og Olsson, 2014 s. 25). Nevnt grunneier i naeringsparken
gjennomforte en trafikkanalyse i sammenheng med forhandlingene sine om rekkefolgekravet
vedrearende nye rundkjeringer. Dette for & ha et grunnlag for argumentene sine 1
forhandlingene. Bade i sammenheng med forhandlingene i boligprosjektet og forhandlingene
i skianlegget, ble det utfort konseptvurderinger. I boligprosjektet ble dette gjort opptil flere
ganger underveis i forhandlingene, for a forseke a sikte seg inn pé et aspirasjonsniva i

forhandlingene. Med aspirasjonsnivd menes i denne forbindelse forhandlernes optimale mal i
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forhandlingene, og er det nivéet de ensker og har som ambisjon & ende pa i forhandlingene

(Lewicki et. al. 2010 s. 34).

Rognes (2015) presiserer at uten tilstrekkelig forarbeid vil forhandlingene preges av intuitive
innlegg og tilfeldige utfall i form av en argumentasjonskonkurranse. Dette utsagnet stemmer
godt overens med funnene som ble gjort i intervjuene, da samtlige prosjekter gjennomforte

forarbeider for & ha gode grunnlag for videre forhandlinger.

5.2 Uthalersituasjoner

Uthalersituasjoner i forhandlinger omtaler som tidligere nevnt situasjoner der én av partene
vet at den sitter pa verdier som den andre parten er villig til & betale mye for. Slike
forhandlinger vil i de fleste tilfeller, slik som i boligprosjektet, kun dreie seg om hvor mye
penger/andel av gevinsten hver part skal ha. Mange slike uthalersituasjoner vil kunne
defineres som rene fordelingsforhandlinger. «Fordelingsforhandlinger er egentlig en
konkurranse om hvem som skal fa mest av en begrenset ressurs, som ofte er penger» Lewicki
er. al. (2010, s. 33). I denne typen forhandlinger er det som oftest en gitt mengde av noe som
skal fordeles partene imellom, og det er gjerne bare én konfliktdimensjon tilstede. De
vanligste eksemplene pa fordelingsforhandlinger gér pa pris, for eksempel kjopesummen i

sammenheng med en eiendomshandel (Rognes, 2015 s. 16).

Faren ved a havne 1 slike uthalersituasjoner er at utbygger kan bli nedt til 4 betale langt over
det eiendommene egentlig er verdt. Dettet kan igjen fore til at utviklingen av eiendommen blir
et tapsprosjekt. Mélet med ethvert byggeprosjekt er at de potensielle inntektene skal overstige
utgiftene. Det kom allikevel frem av intervjuene i sammenheng med boligprosjektet, at
uthalersituasjonen forte til at prosjektet modnet og boligprisene gkte. P4 den annen side fikk
utviklers forhandlinger med Statens Vegvesen, i samme prosjekt, ett darligere utfall enn forste
tilbud tilsa. Bakgrunnen for dette var at utvikler mente at prisen var for lav, og at en videre
forhandling ville fere til et bedre resultat. «Grunnen til at du forhandler, er at du onsker d
oppnd resultater som er bedre enn de du kan oppnd uten d forhandle» Fischer et. al. 2014, s.

131.
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(Dette avsnittet gar gradvis over i neste forskningsspersmal):

Av empirien fremgar det at en eventuell lesning pa slike uthalersituasjoner kan vare &
samarbeide med grunneieren om & finne en felles losning i form av reguleringsavhengig
kjopesum. Begge parter har en felles interesse om & komme frem til en avtale. «Felles
interesser bor gjores mest mulig konkrete og knyttes til klare forhandlingsdimensjoner som
ivaretar dem» Rognes, 2015 s. 65. Bakgrunnen for & g inn 1 forhandlinger er ofte en felles
interesse. Har alle partene i forhandlingene en tydelig forstéelse av de felles interessene som
ligger til grunn for forhandlingene, vil det bli enklere & komme frem til gode avtaler som
overholdes av alle. Reguleringsstatusen pa en eiendom beskriver bade hvilke krav de vedtatte
reguleringene stiller til utformingen av den potensielle utviklingseiendommen, samt tillatt
arealutnyttelse (Rasnes og Kristoffersen, 2014, s. 15). Dette innebaerer dermed at lokalisering
og utforming ma skje innenfor gitte reguleringsbestemmelser (Rosnes og Kristoffersen, 2014,
s. 10). S ved at partene i forhandlingene gar sammen om 4 fastsette en kjopesum som er en
kombinasjon av et fast belop, samt et belop som avhenger av reguleringen pa eiendommen,

vil begge parter fa en del av gevinsten.

5.3 Styrkeforhold og samarbeid

I intervjuene snakkes det mye om forholdet mellom partene, bade i form av styrkeforhold og
samarbeid. Hensikten her var & se om forhandlinger som var preget av at en part var sterkere,
altsa hadde mer «makt», kom bedre ut av forhandlinger enn motparten. Generelt sett virket
det her som at det var godt samarbeid mellom partene i alle forhandlingssituasjonene som er
beskrevet, med unntak av i boligprosjektet. Bdde i forhandlingene i sammenheng med
naringsparken, Fornebu og skianlegget, er det tilstrebet & finne felles interesser for & skape et
godt samarbeid mellom partene. Som nevnt over, vil det bli enklere & komme frem til gode
avtaler som alle overholder, dersom alle partene har en felles forstielse av de felles
interessene som ligger til grunn for forhandlingene. I en forhandling er det viktig 4 rette
fokuset pa interesser fremfor posisjoner, mener Fisher et. al. (2014 s. 68). Det er ogsa viktig
med kommunikasjon mellom partene, og at hver part formidler hva som er deres interesser og

bakgrunnen for disse.
Disse tre forhandlingssituasjonene skiller seg fra forhandlingene i boligprosjektet, ved at de

barer preg av & vare integrasjonsforhandlinger. Lewicki et. al. (2010 s. 95-101) trekker bl.a.

frem folgende fire faktorer for & oppna vellykkede integrasjonsforhandlinger; Felles mal i
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forhandlingene, tro pd at sitt eget synspunkt er det riktige, motivasjon til a samarbeide, og
klar og presis kommunikasjon. Dette var med andre ord forhandlinger som var mer preget av
a samarbeide om & finne et felles mal, og en lgsning som gagnet alle parter. Naringspark-
forhandlingene resulterte i en avtale der alle parter splittet kostnaden ut ifra hvor stort de ville
bygge. P4 Fornebu er enda ikke forhandlingene ferdige, men alle grunneierne/utviklerne
onsker & finne en lgsning i samarbeid med Barum Kommune. Og i skianlegget, gikk alle
grunneierne sammen som ¢én part, og samarbeidet med utvikler om a finne en losning der alle

fikk en andel av gevinsten.

Forhandlingene i boligprosjektet derimot, vil heller kunne karakteriseres som
fordelingsforhandlinger, der det kun var snakk om hvem som skulle ha mest penger.
«Fordelingsforhandlinger er egentlig en konkurranse om hvem som skal fd mest av en
begrenset ressurs, som ofte er penger.» (Lewicki er. al. 2010, s. 33). Noen vil ogsé mene at
dette er en enkel og gammeldags méte 4 forhandle pa, hvor resultatet ofte er dérlige
kompromisslesninger (Lewicki et. al., 2010 s. 33). Disse forhandlingene bar ikke serlig preg
av samarbeid, da grunneiers prisforlangende var svart hoyt ssmmenlignet med det de andre
grunneierne fikk betalt for sine eiendommer. Dersom en av partene kommer med et urealistisk
starttilbud, kan dette oppfattes som useriost og provoserende for motparten, og man risikerer
dermed at forhandlingene blir brutt. Det vil ofte vare en fordel 4 komme med det forste

starttilbudet ifolge Rognes (2015 s. 46).
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6. Konklusjon

Formalet med oppgaven var & identifisere likheter i forskjellige forhandlingssituasjoner, og
om det foreligger mulighet til & forebygge uthalersituasjoner. I dette kapittelet besvares
oppgavens problemstilling med utgangspunkt i tilherende forskningsspersmal, og pé
bakgrunn av foreliggende litteratur og empiriske undersekelser i form av kvalitative intervjuer
med tilherende prosjekter. Videre presenteres anbefalinger til videre forskning, basert pa
refleksjoner jeg ha gjort meg underveis i arbeidet. Deretter gis en kort kritikk av oppgaven,
der jeg tar for meg svakheter ved den utforte studien og ser pa andre alternative mater a
gjennomfore undersekelsen pa. Helt til slutt presenteres erfaringene som er gjort underveis i

arbeidet med denne oppgaven.

6.1 Konklusjon av problemstilling og forskningsspersmaél

Masteroppgaven har undersekt, analysert og redegjort for forskjellige forhandlingssituasjoner
for & se muligheten til & finne likheter 1 de forskjellige prosjektene, samt om dett foreligger en
mulighet til & forebygge uthalersituasjoner. Med utgangspunkt i erfaringer fra fire forskjellige
prosjekter, samt intervju om forhandlinger 1 praksis, er det vurdert hva som er viktig i
forberedelsesfasen, utfordringer som kan oppsta i ssmmenheng med uthalersituasjoner og
hvordan man héndterer disse, samt hvordan styrkeforhold og samarbeid pavirker
forhandlingssituasjonen. Problemstillingen for oppgaven er: «Hvordan gdr man frem i
forhandlinger tilknyttet oppkjop av tomter for tyngre transformasjon i eksisterende

boligomrdder? ».

Alt 1 alt ligger funnene fra studien ganske nart hva som er fremskaffet og funnet i litteraturen.
Oppgaven viser at fremgangsmaéten i forhandlingssituasjoner av denne typen kan pavirkes av
flere forskjellige variabler underveis. En god gjennomfering avhenger forst og fremst av et
grundig forarbeid, at man bruker relevante analyser og vurderinger, bdde nar det kommer til
muligheter, konsepter og aspirasjonsnivaer. Et godt gjennomfert forarbeid i fasen for
forhandlingene, bidrar til sterkere argumenter og en enklere gjennomfering av
forhandlingene. Studien avdekker videre at det kan oppstd vanskelige situasjoner i
sammenheng med uthalersituasjoner, og at de ofte resulterer i en dragkamp mellom partene.
Eventuelle reguleringsavhengige kjopesummer vurderes til & vaere en mulig lesning for &

forebygge slike uthalersituasjoner i forhandlingene. Funnene viser at det er foretrukket a
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forhandle med faerrest mulig motparter, og at det burde tilstrebes & finne felles interesser i
forhandlingene, slik at man kan sette seg et felles mal og finne en lesning som gagner alle
parter. Ut ifra dette kan man konkludere med at god fremgangsmate i en forhandlingssituasjon
tilknyttet oppkjop av tomter i eksisterende boligomréder, kjennetegnes ved at det er gjort gode
forberedelser i forkant av forhandlingene, at man har en strategi for & forebygge
uthalersituasjoner, samt at partene samarbeider om a finne en felles losning basert pa

interesser fremfor posisjoner.

6.2 Anbefalinger til videre studier

Denne studien har identifisert hva som kjennetegner god fremgangsmate i
forhandlingssituasjoner tilknyttet ervervelse av tomter, basert pa et utvalg av prosjekter og
praksis, noe som apner for videre forskning. Ved & gjennomfere samme type undersokelser
som er gjort i del 4 av studien, men i et storre utvalg prosjekter, er det mulig & fremskaffe et
bredere grunnlag for generalisering. Man vil da kunne fortelle noe om bransjen mer generelt,

og ikke kun de akterene som har vert studert i denne undersokelsen.

Det vil veere interessant a se pa flere prosjekter av samme art som boligprosjektet vest for
Oslo. Ved 4 se pa flere prosjekter som omhandler oppkjep av boligtomter, vil man kunne

generalisere likheter mellom slike forhandlingssituasjoner.

En annen interessant innfallsvinkel ville ogsa veare & se nermere pé forhandlingssituasjonene
fra grunneiernes side. Et mulig studium, kan da vere a se pa hvordan grunneiere burde legge
opp strategiene sine i forhandlinger med tunge erfarne utviklere, for 4 kunne sitte igjen med

en storre andel av gevinsten som realiseres pd deres eiendommer.
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6.3 Kritikk av eget arbeid

Oppgaven begrenser seg til 4 besvare problemstillingen og forskningsspersmalene med
utgangspunkt i utvalgt litteratur og kvalitative intervjuer med tilherende prosjekter. Pa grunn
av begrensninger i tid og ressurser er ikke forskningsmaterialet sa bredt at man kan komme

med generiske anbefalinger.

De empiriske dataene som utgjer grunnlaget for funnene i kapittel 4, baseres i stor grad pa
intervjuene som er gjennomfort. Ideelt sett burde det vaert gjennomfert intervjuer om flere
forskjellige prosjekter som direkte omhandler tomter 1 eksisterende boligomréider, da det ikke
er et stort nok datagrunnlag til & kunne konstatere sammenlignbare sammenhenger. Studien
vil likevel kunne peke pa eventuelle overensstemmelser mellom prosjektene, og det er uvisst
hvor mye nytt som ville blitt avdekket ved & enten studere flere prosjekter eller flere av de
involverte. Funnene gir trolig et bedre bilde av hvordan fremgangsmaten i forhandlinger er
generelt sett, og ikke direkte i sammenheng med oppkjep av tomter i eksisterende
boligomréder. Til tross for dette og begrensninger i antall, ansees leringen fra utvalgte
prosjekter som veldig relevant og overforbar. Grunnet nedvendigheten av & anonymisere

innholdet, svekkes dog etterprevbarheten.

Det er forevrig klare forskjeller i hvor mye informasjon som ble gitt for hvert av prosjektene,
dette kan ha medfort at det ikke er reflektert tilstrekkelig over alle spersmélene 1
intervjuguiden for alle prosjektene. Dette har dog bakgrunn i at noen av prosjektene ble
trukket frem som eksempler underveis i intervjuene, og ikke var kjent i forkant. Hadde alle

prosjektene veert kjent i1 forkant, ville det vaert enklere & stille forberedst til intervjuene.

Det ble i forkant papekt at det var enskelig at intervjuobjektene s& gjennom intervjuguiden for
intervjuet, dette hadde samtlige av de gjort. Det kan tenkes at intervjuene burde blitt
gjennomfort mer knyttet til intervjuguiden, da det ble en stor jobb med a sortere funnene i
etterkant, ettersom intervjuene lignet mer samtaler med noen fi hovedelementer. Og jeg
mistet trolig en del brukbar og nyttig informasjon ved at intervjuene ble gjennomfoert som

apne samtaler, fremfor 4 folge intervjuguiden.

Skulle jeg fatt maksimalt ut av intervjuene, burde spersmélene vaert noe annerledes, da det var

momenter som dukket opp i intervjuene underveis som var mer relevante enn forst antatt.
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Selv om uthalersituasjoner utgjer en vesentlig del av funnene, er dette kun presentert i grove
trekk for noen av prosjektene, og kan med fordel underseokes videre i andre
forhandlingssituasjoner. Det ble i den sammenheng forsekt & fa kontakt med flere utviklere
som har drevet utvikling av boligtomter, men det viste seg at ikke alle er like enkle a f4 i tale,
i tillegg til at flere av de som ble kontaktet ikke hadde mulighet til & uttale seg om

forhandlingene for de var avsluttet. Dette ville styrket oppgavens empiri.

6.4 Erfaringer

Avslutningsvis ensker jeg kort & oppsummere de erfaringene jeg ha gjort med gjennom
arbeidet med denne studien. Gjennom arbeidet med denne masteroppgaven har jeg lert svaert
mye. Jeg har fatt innblikk i hvordan eiendomsutviklere og advokater jobber med
forhandlinger i praksis, og jeg mener at jeg harr fatt et mer helhetlig overblikk over hvordan
forhandlinger gjennomfores. Jeg har i tillegg leert mye om hvordan det er & jobbe alene. Jeg er
veldig komfortabel med & jobbe sammen med andre i grupper, og sa pa dette som en mulighet
til & utfordre meg selv. Det har vert avgjerende & ha en god plan for gjennomferingen av
arbeidet, da det & jobbe alene gjerne krever mer disiplin enn & samarbeide med andre.
Gjennom prosessen har jeg brukt familie, venner, medstudenter og veileder som
sparringspartnere. Det har vart viktig med faste rutiner og et godt arbeidsmilje for & sikre
kontinuitet i arbeidet. Og det arbeidet med masteroppgaven virkelig har lert meg, er at ting

tar tid!

I etterkant vurderes det at det kunne vert en fordel & ha bedre kjennskap til hva forskning
innebarer og hvordan det kan gjennomferes. Men dette vil trolig kreve flere &r med
forskning. Jeg opplevde ogsé begrenset erfaring med bruk av metode og forskningsdesign
gjennom arbeidet med masteroppgaven, dette var en utfordring. Det tok derfor mye tid og
ressurser 1 arbeidet med 4 sette seg inn i den komplekse verden av forskning. Jeg ser likevel at
dette er kompetanse som er sveart lererikt og nyttig 4 ta med seg videre. Jeg harr lert om bruk
av teori, utforming av forskningsdesign og hvordan man kan strukturere en akademisk
oppgave. Det har vaert spennende & jobbe med denne oppgaven, da jeg i forkant ikke var
sikker pa om jeg skulle klare & oppdrive noen funn. Jeg hadde ingen erfaring med intervju for
jeg startet. Jeg sa etterhvert at dersom jeg var tydelig pd hva jeg onsket & underseke, og i
hvilken sammenheng jeg skulle bruke funnene, var de de som svarte pd henvendelsen svart

behjelpelige. Det viste seg ogsa & vaere en fordel & sende intervjuguiden i forkant av
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intervjuet, da intervjuobjektene fikk muligheten til & forberede seg og reflektere over
spersmalene. Jeg erfarte ogsa at forberedelses til intervjuene og utarbeidelsen av
intervjuguiden var utfordrende. Det var vanskelig 4 formulere de riktige spersmalene for a fa
svar som ga enskelig informasjon relatert til de ulike temaene. Det ble derfor utformet en del

oppfelgingsspersméil underveis i intervjuene for & optimalisere forskningsopplegget.
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8. Vedlegg

8.1 Intervjuguide

Intervjuguide
Sparsmdlene vil bli noe korrigert ut ifra hvilken side av forhandlingene aktorene kommer fra, men i hovedsak

basere seg pa sporsmdlene nedenfor.

Fase 1: Sette rammer 1. Informere om masteroppgavens formél og
Fortelle om masteroppgaven og presentere meg selv. hvilken informasjon jeg ensker ut av dette
Gjennomfore en kjapp gjennomgang av raset for & intervjuet

komme i gang med intervjuet. Sper om 2. Forklare taushetsplikt og anonymitet

intervjuobjektet har noen spersmal i sammenheng 3. Informere om opptak av intervju, f& samtykke
med gjennomforingen.

Fase 2: Spersmél 4. Innledende og enkle spersmal

Fase 3: Flere sporsmal, mer &pne 5. Dette blir hoveddelen av intervjuet, og inneholder
temaene jeg onsker & f4 mer informasjon om.
Spersmaélene vil vere mer apne, slik at
oppfolgingsspersmal kommer mer naturlig.

Fase 4: Oppsummering, tilleggsinformasjon 7. Oppsummering: rask gjennomgang av
informasjonen som er kommet frem, og mulighet for
informanten & komme med ytterligere informasjon.

Innledning:
1. Hva er din bakgrunn/utdannelse?

2. Hvor lenge har du drevet innen eiendom/forhandlinger?
3. Hva er din rolle i forhandlingsprosessen?
4

Har du veert med pa flere forhandlinger?

Interesser, forarbeider og research:

1. Hvorfor ensket dere & utvikle det aktuelle omradet?
2. Hva var deres gnsker/krav og posisjon i forhandlingsprosessen?

1. For hvert punkt:
- Hva var motpartens interesser?
- Konfliktinteresser?
- Separate interesser hos motparten, el. evt. Konfliktinteresser?

- Hvor tungt ble interessene prioritert?

3. Hva visste dere om hva som var viktig for motparten i forhandlingene?
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4. Hvordan gikk dere frem i forhandlingene med tanke pa forarbeid og research?
1. (Analyser, strategi, bakgrunnssjekk etc.)

5. Var det uenighet rundt noen forhandlingssaker? evt. Internt? Og hvordan ble dette handtert?

6. Var det noen konfliktinteresser? Hvis ja, hvordan ble disse lost?

7. Var det noen variasjoner i interesser over tid? (Endret interessene hos noen av partene seg over tid.
Hvilke ble viktigere og hvilke mindre viktig, og hvorfor?)

1. Thvilken grad er det viktig med tillit til motparten i forhandlinger?

2. Hadde dere tillit til motparten? Hvis ja, hvorfor?

3. Hvor apne var motparten i forhandlingene? Hvor épne var dere?

4. Var det faser i forhandlingene hvor det var viktig at partene hadde tillit til hverandre?

5. Ble tilliten pa noe tidspunkt svekket eller gkt under forhandlingene? Hvorfor/hvordan?
1. Hyvis ja, Hva var bakgrunnen for dette?
2. Ble det gjort noen forsgk pé a rette opp 1 dette?

6. Ihvilken grad ble det gjort noe for & bygge/bedre relasjonen mellom partene i lopet av
forhandlingsprosessen?

Resultat:

1. Hvordan ble resultatet i forhandlingene for de forskjellige interessentene/grunneierne? Hvem
vant/tapte pa forskjellige punkter/interesser? (interesser fremgéar av spersmal over)

2. Din vurdering av avtalen. Ble dere forngyd med utfallet av avtalene, kunne dere oppnadd et bedre
resultat?

3. Kunne motparten oppnadd bedre resultat?

4. Var det noen viktige punkter dere ble nedt til & gi dere pa under forhandlingene? Hvis ja,
hvilke/hvordan?

5. Kan du si noe om etterstadiet av avtalen? (evaluering, vurdering av resultatet?

Styrkeforhold/prosess:

1. Hvordan var styrkeforholdet mellom partene? (BATNA)

2. Hvordan preget/pévirket styrkeforholdet forhandlingene? (stor akter i forhandlinger med mindre
eiendomsbesittere)

3. Hvordan ser du/dere pa prosesser ved inngéelse av slike avtaler? (saksgang?)
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Diverse:

1.
2.

Bar forhandlingene mest preg av samarbeid eller konkurranse?

Viste motparten noen vilje til samarbeid for & finne felles losninger i forhandlingsprosessen? Hvis
ja, pa hvilken mate, og var dette en viktig faktor for & fa en god avtale? Hvis nei, hvordan ble
dette lost?

Hvem tok initiativ til ferste utkast av avtale i de forskjellige forhandlingene? Var det grunneier
eller dere som kom med forste bud?

Hvordan foregikk forhandlingene? (kontrakter, faste meter, mail, advokater etc.)

Ble det sikret en felles forstaelse av avtalen for den ble undertegnet?

Er det noe du ensker 4 tilfaye/utfylle?
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