Den som bara flyter med under en budgivning kommer inte ta hem

sin drombostad
Kalla: Dagens Industri

Men med expertknepen kan du maximera din chans att vinna.

Budgivningar dr ofta pafrestande for alla inblandade. Som kopare giller det att vara
disciplinerad, oavsett hur man foredrar att agera under budgivningen.

"Det kan vara bra att bestdmma taktik redan innan, och framfér allt att satta en maxgrans som man
inte gar Over. Det ar |att att ryckas med for att man blir kar i objektet, men man maste ta hansyn till
hela sin ekonomi”, sdger Emma Persson, boendeekonom pa SBAB.

Glinther Marders budgivningstips:

eSkaffa dig ett informationsovertag

*Forsok att sanka saljarens forvantningar
*Fa maklare och séljare att gilla dig

*Var flexibel

eLat inte andra spekulanter flytta in mentalt
Killa: Glinther Marder/Foretagarna

Att valja ratt taktik kan dock vara lattare sagt dn gjort. Den tidigare sparekonomen Glinther Marder,
numera vd pa Foretagarna, redogor for nagra av de vanligaste budgivningsteknikerna.

Den sa kallade "Bazookan” ger spekulanten en chans att na en affar innan visning, genom att lagga
ett hogt bud med en tidsfrist. For att satta ytterligare press kan man samtidigt sdga att man inte
kommer vara med i en ordinarie budgivning, om budet nekas.

Nér val en budgivning har dragit igdng finns det en teknik man gor bast i att undvika.

”’Doda fisken” ar en klassisk forlorare. Man flyter med strommen och hojer pa samma satt som alla
andra. Det ar ett typiskt nyborjarmisstag, och da vinner man valdigt sallan budgivningarna”, sager
Gunther Marder.

En annan taktik ar vad han kallar "Gubben i ladan”, att man vantar vid sidan av och lagger ett bud
precis innan kontraktet ska skrivas pa.

”Det kan vara en effektiv strategi nar man tror att man har natt nivaer dar andra kanske har gatt lite
for langt. Men i de flesta fallen kommer det bara trigga den ursprungliga vinnaren att fortsatta.”

Hitta lagsta bordntan just nu: Jamfor har (extern tjanst)

Den sa kallade ”Skygga strategen” haller sig i stallet i budgivningens gransland. Tekniken gar ut pa att
ge ett erbjudande om ett hogre pris nar budgivningen stannat av, som man betonar inte ar ett
offentligt bud.



”Man kan saga sig vara beredd att skriva for ett pris som ligger hogre dn hogsta budet, men att det
inte far formedlas till andra budgivare da det inte &r ett bindande bud. Det ar en bra strategi om man
bara ar tva kvar. Jag har forlorat budgivningar pa det har sattet”, sager Glinther Marder.

Han konstaterar att det varsta tankbara scenariot ar att en motstandare gar och lagger sig pa kvallen
som vinnare. | det ldget har de fatt blodad tand och har redan flyttat in mentalt i bostaden, vilket
kommer géra dem mer irrationella

Ett satt att motverka det ar att alltid se till att avsluta dagen i ledning, och att anvdnda sig av taktiken
”Psykaren” — att svara direkt pa motbud, men med mikroskopiska héjningar.

”Att direkt bli trumfad ar nedbrytande och da flyttar man aldrig in mentalt. Till slut kan det fa
motstandare att bara ge upp. Jag har sjalv forlorat mot den taktiken, och senare insett att jag slappt
objektet alldeles for tidigt”, sdger Glinther Marder.

Den budgivningslinjen kan kombineras med taktiken han kallar “hala alen”, det vill sdga att dra ut pa
tiden sa mycket som mojligt mellan varje motbud. Bast fungerar det om man bara &r tva budgivare
kvar.

”Det trottar ut genom att tiden bara gar. Om man sedan kombinerar det med en minimal hojning,
att man efter en hel dag hojer med 5.000 kronor, sa ar det extremt provocerande”, sager Glinther
Marder.

Den héar typen av mindre tjusiga tekniker kan dock gora att man hamnar i dalig dager hos séljaren,
som inte har nagon skyldighet att silja till vinnaren. Att fa saval séljare som maklare att gilla dig som
spekulant ar givetvis en fordel, oavsett budgivningsteknik.

Utover att ge ett gott intryck redan i samband med visningen sa foresprakar Glinther Marder en rad
erbjudanden som gor dig mer attraktiv for saljarna. Att vara flexibel med inflyttningen, sjalv ta hand
om flyttstadning och att erbjuda saljarna att [amna kvar saker de inte vill ha kan bli avgérande.

"Hela det paketet dr extremt eftertraktat hos en séljare, och den totala kostnaden ligger pa kanske
30.000-40.000 kronor som mest. Att hdja med 50.000 kronor gér man i en blinkning under
budgivningen, men fa tanker pa de har sakerna som saljarna kan uppleva som mycket mer vardefulla
an de sista 50.000 kronorna”, sdger Gunther Marder, och avslutar:

"Det varsta du kan goéra ar att borja diktera villkoren.”



