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“To know that we know what we know and
that we do not know what we do not know,

that is true knowledge.”
(Confucius, 551 v.C. - 479 v.C.)




VOORWOORD

Voor u ligt mijn scriptie ter afronding van de opleiding Master of Science in Real Estate. Een
dynamische periode komt hiermee ten einde. Begin 2017 startte ik met de module
Marktanalyse en na ruim 2 jaar is het slotstuk bijna ten einde. Ik kijk met een plezierig gevoel
terug op deze drukke en leerzame periode, waarbij de interactie met de studenten en
docenten niet snel vergeten zal worden.

Het schrijven van deze scriptie is een uitdaging gebleken. Mijn keuze voor een onderwerp
wat buiten mijn comfortzone lag, was zeker niet handig vanuit efficiéncy-oogpunt.
Tegelijkertijd bleek de intrinsieke motivatie voor dit onderwerp telkens de drijffveer om naar
mijn kantoorkamer te vertrekken. Ik zou het daarom een volgende keer niet anders doen.

Het thema van dit onderzoek is niet zomaar gekozen. Vanuit mijn professie als
vastgoedtaxateur vraag ik me al jaren af of er een verschil zou bestaan als de opname
plaatsvindt bij 30 graden Celsius en een stralend zonnetje, of windkracht 9 en het regent
pijpenstelen. Een sociaal wenselijk antwoord hierop is: nee, natuurlijk niet. Een meer
passend antwoord is: nou, dat zou kunnen. Ook een taxateur is immers maar een mens.
Een tweetal vormen van voorspelbare fouten zijn daarom nader onderzocht in voorliggende
scriptie.

Vele personen ben ik dank verschuldigd. Allereerst aan alle respondenten die, geheel
belangeloos, hun agenda voor mij hebben vrij gemaakt. Daarnaast mijn werkgever,
STEENHUIJS / Bart Huijts, voor het faciliteren van deze opleiding, zowel in financiéle als in
praktische zin. Daarnaast aan Peter van Arnhem en Mieke Paelinck voor de vele gesprekken
die zelfs voor aanvang van de scriptieperiode al zijn begonnen. Deze momenten hebben mij
absoluut op het juiste spoor gezet en gehouden. Een speciaal woord van dank voor mijn
scriptiebegeleider Martijn van den Assem, zonder hem was dit onderzoek en daarmee deze
scriptie simpelweg nooit tot stand gekomen! Zijn kennis én enthousiasme hebben mij
telkens weer in de juiste richting gestuurd. Ook een woord van dank voor mijn vader. Zonder
zijn redigeer-werkzaamheden zou deze scriptie nooit geloofwaardig zijn overgekomen, nu
naar ik hoop wel.

Last but not least ook een speciaal woord van dank richting mijn vrouw Esther en mijn
kinderen Lila en Jade. Esther, bedankt voor het bewaken van het fort terwijl ik in de
avonden, of iedere zaterdag en/of zondag weer in mijn ‘hok’ zat. De afronding van deze
opleiding betekent daarentegen wel dat je keuzevrijheid voor TV-programma’s beperkter
wordt ;-). Lila en Jade, papa is er weer en we gaan samen wat tijd inhalen. Ik heb er zin in!

Voor (n)u: veel leesplezier toegewenst.

Joost Gijsbers
Aarle-Rixtel, mei 2019
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Anchoring

Bij dit onderdeel is eveneens een interessante bevinding gedaan. Per case werd telkens
door de respondent een (numerieke) spelkaart getrokken. Bij de huur-cases werd dit aantal
vermenigvuldigd met € 5.000,-, bij de koop-cases met € 50.000,-. De spelkaart met nummer
2 is niet aangeboden vanwege het lage resultaat van de vermenigvuldiging. Het resultaat
van de vermenigvuldiging is door de respondenten genoteerd op een formulier. Vervolgens
werd aan hen objectinformatie uit de NVM-database ter beschikking gesteld met daarbij de
vraag of, volgens hen, het betreffende object voor een hoger of lager dan het genoteerde
bedrag is verhuurd of verkocht. De prijsinformatie ontbrak op de uitdraai. Het vakje
behorende bij hoger of lager kruiste men vervolgens aan. Daarna ontving de respondent
beknopte objectinformatie van een 3-tal referenties en werd aan hen gevraagd een exacte
schatting van de transactieprijs te noteren. Het doel van dit onderzoek was om te bekijken
of het resultaat van de kaarttrekking de uiteindelijke schatting van de transactieprijs zou
beinvioeden. Uit de resultaten kan geen verband worden ontdekt. Er is daarom geen sprake

van anchoring. Dit wijkt af van andere onderzoeken, zoals uit de literatuurstudie blijkt.

Biasreductie

Tot slot is geinventariseerd welke methoden de respondenten inzetten om eventuele bias te
beperken. Hierbij is een directe open vraag gesteld aan de respondenten. De meest
toegepaste methoden zijn het gebruik van goede data en data-analyse, het 4-ogenprincipe,
voldoende objectief en onafhankelijk blijven, goede opleidingen volgen, voldoende tijd
incalculeren en opdrachten aannemen waarbij voldoende ervaring of marktgevoel aanwezig
is. Enkele belangrijke methoden om overconfidence en anchoring te beperken worden al
gebruikt, namelijk het volgen van opleidingen en het gebruik van uitgebreide data.
Vervolgens zijn de genoemde methoden gekoppeld aan de technieken die volgen uit de
literatuurstudie. Hieruit blijkt dat de respondenten beperkt gebruik maken van de
mogelijkheden op dit gebied.

Conclusie

Op basis van het voorgaande kan de onderzoeksvraag worden beantwoord. Er blijkt sprake
van overconfidence, maar niet van anchoring. Daarnaast zetten taxateurs niet het volledige
pakket aan instrumenten in ter beperking van bias. NRVT en bijv. NVM kunnen hiermee een
slag maken.
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“Vastgoedwaarderingen moeten objectief en onafhankelijk tot stand komen en worden
uitgevoerd door gekwalificeerde en ervaren taxateurs op basis van erkende en uniforme

regels en richtliinen. NRVT houdt toezicht op de kwaliteit, onafhankelijkheid en integriteit
van Geregistreerde Taxateurs.”

De maatschappelijke relevantie schuilt met name in de laatste volzin. De maatschappij
moet kunnen vertrouwen op betrouwbare taxatiewaarden die door gekwalificeerde
taxateurs worden uitgebracht. NRVT ziet toe op de kwaliteit van deze taxateurs.
Taxateurs beschikken zodoende over een maatschappelijke rol. Dit onderzoek heeft als
doel een bijdrage te leveren aan toename van de kwaliteit van taxateurs en taxaties door
bijvoorbeeld het expliciet opnemen van gedragsregels, het herontwerpen van
besluitvormingsprocessen en/of het ontwikkelen van educatie hieromtrent.

Wat betreft de wetenschappelijke relevantie kan worden betoogd dat er nog niet eerder
kwalitatief onderzoek heeft plaatsgevonden in Nederland naar overconfidence en
anchoring bij vastgoedtaxateurs. Vanuit internationaal perspectief bezien heeft er wel
onderzoek plaatsgevonden naar het gedrag van vastgoedtaxateurs, zij het beperkt. Dit
onderzoek probeert op een vergelijkbare basis verder te gaan. Daar waar nog niet eerder

onderzoek heeft plaatsgevonden wordt aangesioten bij vergelijkbaar onderzoek in een
andere sector.

1.8 Leeswijzer

Hoofdstuk 2 + 3 : Deelvraag 1 geeft vorm aan het theoretisch kader en biedt daarmee
inzicht in de achtergronden van menselijke besluitvorming. Deelvraag
4 wordt eveneens hier behandeld.

Hoofdstuk 4 : In dit hoofdstuk wordt het uit te voeren praktijkonderzoek
uiteengezet die antwoord dient te geven op deelvragen 2, 3 en 5.

Hoofdstuk 5 : De deelvragen 2, 3 en 5 worden in dit hoofdstuk beantwoord en
bevat daarmee een deel van het praktijkonderzoek en de gehele
analyse-fase van het onderzoek.

Hoofdstuk 6 : In dit hoofdstuk volgt een conclusie van het onderzoek, worden
aanbevelingen gedaan voor vervolgonderzoek en wordt
gereflecteerd op het onderzoek.
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en vaardigheden’, maar een exacte definitie van vakbekwaamheid ontbreekt. Wat ‘kennis
en vaardigheden’ vervolgens kenmerkt wordt eveneens niet duidelijk gemaakt. Ook in
Taxatieleer Vastgoed 1 wordt ‘competentie’ niet nader gedefinieerd danwel toetsbaar
gemaakt. Op zich is dat vreemd; een taxatie is immers een menselijke schatting. De
invioed van de mens wordt nergens expliciet aan de orde gebracht. De onderdelen b t/m
e hebben allen direct betrekking op het onderzoek, daarmee indirect op de taxateur als
mens. De invioed die de mens hierbij heeft wordt ook hier niet nader uiteengezet.

Whyatt (2013, p. 352) stelt over onzekerheden dat deze kunnen opdoemen vanwege de
kenmerken van vastgoed, de handelsplaats en de aan de taxateur beschikbaar gestelde
informatie. Andere mogelijkheden waardoor een lagere zekerheid ontstaat vormen de
kwalificatie, ervaring en onafhankelijkheid van de taxateur. Dit ligt in lijn met voorgaande
bevindingen.

Daarnaast schrijfft Damodaran (2015) over de Bermudadriehoek van taxaties.
Onderstaand is deze in afbeelding 1 weergegeven.
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Uncertainty & the Unknown

Afbeelding 1: The Bermuda Triangle of Valuation, A. Damodaran, 2015

Volgens Damodaran moeten taxateurs zich realiseren dat ze onderhevig zijn aan
onzekerheden, vooringenomenheden en complexiteit. Thans verzanden vele taxateurs in
discussies over details terwijl voornoemde hoofdzaken veelal niet transparant worden
gemaakt.

Geconcludeerd wordt dat de taxateur in de taxatieliteratuur (Van Arnhem, 2013 & Wyatt,
2013) niet in twijfel wordt getrokken vanwege zijn menselijke eigenschappen. Enkel
vanwege het ontbreken van bepaalde kwalificaties of relevante ervaring van de persoon,
maar niet vanwege bepaalde gedragsmatige eigenschappen die een mens typeren (zie
hierna, §2.3). In de praktijk begint hier meer aandacht voor te komen (zie Damodaran).
Men kan erover twisten of het ontbreken van de menselijke eigenschappen in de taxatie-
literatuur nu wel of niet een gemis is. Enerzijds kan worden gesteld dat - bijvoorbeeld -
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leerboeken zijn bedoeld om de kennis te vergroten op taxatiegebied en er daarom geen
psychologische beschouwing van de mens (met zijn beperkingen) nodig zijn, een mens
blijft immers een mens. Anderzijds kan worden betoogd dat het bij een taxatie juist draait
om de mens die alle bekende technieken inzet, maar daarbij wordt geleid door veelal
(onbewuste) beslissingen. Vanwege het feit dat de mens zijn eigen brein niet begrijpt kan
men ook niet anticiperen wanneer ons brein ons de verkeerde kant op stuurt (Bazerman
& Moore, 2013). Psychologisch onderzoek heeft inzicht gegeven in de werking van het
brein bij besluitvorming. Onderstaand wordt een uiteenzetting gegeven van de implicaties
daarvan.

2.2 Besluitvorming

2.2.1 OQordeel en keuze

Binnen het besluitvormingsproces zijn twee onderdelen te onderscheiden, namelijk het
oordeel en de keuze. Het oordeel is direct gerelateerd aan het cognitieve aspect van
besluitvorming. De keuze is het gevolg van het oordeel. Hierbij wordt opgemerkt dat je
enkel wat te kiezen hebt indien er sprake is van meerdere scenario’s die verkiesbaar zijn.
Als men geen alternatief voor handen heeft hoeft er ook geen besluit te worden genomen
(Bazerman & Moore, 2013).

2.2.2 Rationele besluitvorming

Een rationeel besluitvormingsproces kan worden ingedeeld in een 6-tal stappen:
Definiéring van het probleem;

Identificatie van de criteria;

Weging van de criteria;

Genereren van alternatieven;

Zelfstandige beoordeling van de alternatieven per criterium;

Destilleer het optimale besluit.

Dlt model is gebaseerd op diverse assumpties. Het model gaat er bijvoorbeeld vanuit dat
per stap alle informatie ter beschikking is en dat de beslisser over de juiste kwaliteiten
beschikt om tot een goede analyse te komen van de deelvraag. Uit onderzoek van
Hammond et al. (1999) blijkt dat de door hen onderzochte personen juist meer of minder
stappen expliciet maakten. Bazerman & Moore (2013) concluderen dan ook dat het
aantal stappen wat wordt opgeworpen ondergeschikt is aan de optimale inzet ervan.

) O s 0N

2.2.3 Systeem 1 en Systeem 2

Stanovich & West (2000) komen in hun onderzoek tot een tweedeling in redenering.
Systeem 1 kan worden gekarakteriseerd als automatisch en onbewust en systeem 2 is
meer analytisch van aard. In de tabel hierna is een meer gedetailleerd onderscheid
weergegeven tussen systeem 1 en systeem 2;
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2.3.2 Homo Sapiens

Dat mensen zich niet gedragen zoals in het voorbeeld hiervoor heeft te maken met een
drietal wijzen waarop mensen hierin verschillen, te weten; bounded rationallity, bounded
willpower en bounded self-interest. In de alinea’s hierna worden deze kort uiteengezet.

Bounded rationality

De term rationaliteit houdt hier verband met het besluitvormingsproces en een optimaal
resultaat gegeven de waarden van de beslisser alsmede zijn risicobereidheid. Rationele
modellen zijn daarom voornamelijk gebaseerd op hoe het proces van besluitvorming zou
moeten verlopen, anders dan hoe het proces daadwerkelijk verloopt (Bazerman & Moore,
2013).

In de praktijk hebben mensen beperkte cognitieve mogelijkheden om problemen op te
lossen. Simon (1957) heeft aangetoond dat mensen beschikken over ‘begrensde
rationaliteit’. Dit houdt in dat het menselijk denken beperkt is. Het is namelijk niet
mogelijlk om grote hoeveelheden informatie tegelijkertiid op een goede manier te
verwerken. Hierdoor zijn heuristieken ontstaan, maar kunnen eveneens op voorspelbare
wijze fouten ontstaan (Bazerman & Moore, 2013).

Bounded willpower

Het begrip van bounded willpower handelt om het feit dat mensen soms keuzes maken
die niet in hun langetermijnbelang zijn. Mensen stellen graag uit en deadlines worden
dagelijks overschreden (Mullainathan & Thaler, 2000). Een passend voorbeeld ziet toe op
de beperkte mate van zelfcontrole bij mensen die proberen af te vallen. Veel mensen
komen sterk in de verleiding om op een verjaardag een stuk taart te eten, sommigen
kunnen deze druk niet weerstaan.

Bounded self-interest

Mensen maken veelal keuzes waarbij ze het belang van een ander laten prevaleren boven
het eigen belang (Mullainathan & Thaler, 2000). Het voorbeeld van Sen uit §2.3.1 zou
namelijk in de praktijk veelal resulteren in het posten van de brief, waardoor de persoon
in kwestie tijd verliest.

De hiervoor genoemde begrenzingen laten zien dat de Homo Sapiens dus daadwerkelijk
afwijkt van de Homo Economicus. Nu het proces van menselijke besluitvorming globaal
inzichtelijk is gemaakt wordt ingegaan op de manier van informatieverwerking, te weten
het toepassen van heuristieken. Vervolgens wordt ingegaan op de biases die uit de
heuristieken kunnen voortvioeien.

2.4 Heuristieken

De in deze paragraaf genoemde informatie volgt uit Bazerman & Moore (2013} tenzij
anders genoemd.
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2.4.1 Wat zijn heuristieken?
Een heuristiek wordt door Kahneman (2011, p. 105) gedefinieerd als;

‘Het gebruiken van een eenvoudige procedure om adequate antwoorden op lastige vragen te
vinden. Het woord is verwant aan eureka.’

Een heuristiek is daarmee een ‘vuistregel’ en het cognitieve gereedschap wat een mens
gebruikt om het proces van besluitvorming te vereenvoudigen. Mensen passen
heuristieken toe omdat dit tijd bespaart én die tijdsbesparing zwaarder meeweegt dan
het verlies aan kwaliteit van het genomen of te nemen besluit.

Dat mensen vertrouwen op heuristieken levert veel voordelen, maar ook nadelen. De
nadelen bij het gebruik van heuristieken vioeien voort uit het feit dat mensen zich niet
bewust zijn dat ze vertrouwen op heuristieken. Daarnaast worden heuristieken gebruikt
bij situaties waarop ze niet van toepassing zouden moeten zijn. De heuristieken kunnen in
beide situaties resulteren in bias.

2.4.2 Welke heuristieken kan men onderscheiden?

Omdat in §2.4.1 is geconstateerd dat bias voortvioeit uit een heuristiek wordt
onderstaand een uiteenzetling gegeven van de thans bekende heuristieken behorende bij
besluitvorming. Er worden een viertal heuristieken onderscheiden. Hogarth heeft in 1982
al aangegeven dat er (toen al) meer dan 29 heuristieken bekend waren. De hierna
weergegeven heuristieken zijn niet perse de belangrijkste die er zijn, daarentegen zijn
deze wel veruit het intensiefst onderzocht en vormen de basis van de leer op dit gebied.

Representativiteit

In de literatuur wordt deze heuristiek veelal beschreven aan de hand van voorbeelden. De
feitelijke beschrijving beperkt zich tot enkele zinnen. De representativiteitsheursitiek doet
zich voor wanneer mensen een oordeel vormen over een individu of een situatie. Hierbij
zoeken ze vaak naar eigenschappen van de desbetreffende situatie of het individu en
projecteren die eigenschappen op hetgeen ze eerder hebben gevormd bij bepaalde
stereotypen. De representatieve informatie wordt dan direct ingezet terwijl deze
informatie veelal ontoereikend is om een nauwkeurig besluit te kunnen vormen. Men zou
zich, idealiter, moeten baseren op andere informatie (voor zover beschikbaar).

Hierna volgt een voorbeeld van Tversky & Kahneman (1974, p. 1127). Het voorbeeld
handelt om een persoon (een oud-buurman) die door iemand anders wordt beschreven:

“Steve is verlegen en teruggetrokken, is altijd behulpzaam, maar interesseert zich niet
voor andere mensen of alledaagse gebeurtenissen. Hij is bescheiden en netjes, heeft
behoefte aan orde en structuur en is uitermate nauwkeurig.”

De vraag die hierbij wordt gesteld handelt over hoe waarschijnlijk het is dat Steve één
van de volgende beroepen uitoefent; boer, verkoper, piloot, bibliothecaris of arts? Uit
onderzoek blijkt dat mensen de beroepen precies hetzelfde rangschikken. In
overwegende mate zal men kiezen voor de bibliothecaris op 1. Het feit dat er veel minder
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bibliothecarissen zijn in een land dan bijvoorbeeld boeren of verkopers wordt volledig
buiten beschouwing gelaten. De kans dat Steve ook daadwerkelijk een bibliothecaris is,
is dus zeer klein.

Beschikbaarheid

De heuristiek van beschikbaarheid doet zich voor wanneer mensen in situaties de
frequentie of kans op een uitkomst schatten op basis van hun ervaringen die zij
beschikbaar hebben in hun geheugen (Tversky & Kahneman, 1974). Dit heeft tot gevolg
dat gebeurtenissen die emoties losmaken of hebben gemaakt zich aan de opperviakte
zullen bevinden en daarmee snel paraat zijn. Terwijl het tegenovergestelde ook van
toepassing is.

Evenals bij de representativiteitsheursitiek worden ook hier diverse voorbeelden gegeven.
Zo geeft een productmanager bijvoorbeeld zijn of haar oordeel over of een bepaald
product een succes of flop wordt op basis van recente ervaringen met vergelijkbare
producten. Dit hoeft niet perse juist te zijn omdat verschillende factoren van invioed
kunnen zijn op succes of falen van het product die geen invioed hadden op de eerder
uitgebrachte producten. Denk bijvoorbeeld aan de economische omstandigheden in een
bepaald jaar. Er bestaat dus feitelijk geen relatie tussen de eerdere producten en de
succeskans van het nieuw uit te brengen product.

Mensen denken dat gebeurtenissen die vaak hebben plaatsgevonden een goede
graadmeter zijn voor het beoordelen van een nieuw voorval (Tversky & Kahneman, 1974).
Hierboven is weergegeven dat dit losstaat van elkaar.

Bevestiging

Allereerst dient hierbij te worden vermeld dat Tversky & Kahneman niet expliciet schrijven
over een bevestigingsheuristiek, maar over ‘Adjustment and Anchoring’ (1974, p. 1128).
Bazerman & Moore beschrijven dit als de bevestigingsheuristiek (2013, p. 9). Tversky &
Kahneman schrijven in hun analyse dat beoordelingen worden beinvioed door initiéle
waarde(n), welke waarde(n) vervolgens worden aangepast om te komen tot een
antwoord. Volgens Kohler & Harvey (2004) gaat het hier om een heuristiek die vrijwel altijd
gepaard gaat met een bias. Het wijkt daardoor af van de twee eerder genoemde
heuristieken. Een ‘unbiased’ antwoord bestaat daarom niet omdat men een irrelevante
factor als uitgangspunt neemt voor de beoordeling. Een voorbeeld wat wordt gebruikt
door Bazerman & Moore (2013, p. 9) luidt als volgt;

“Hebben koppels die trouwen voordat ze 25 jaar oud zijn grotere gezinnen dan koppels
die trouwen op een oudere leeftijd?”

In deze vraag worden twee gebeurtenissen aan elkaar gekoppeld. Het trouwen op een
bepaalde leeftiid en het krijgen van veel kinderen. Deze gebeurtenissen kunnen
plaatsvinden of niet. Hierdoor biedt iedere gebeurtenis twee mogelijkheden (wel/niet).
Wanneer men de vraag in het voorbeeld op een volledige manier zou beredeneren zou
men dus vier categorieén moeten inschatten. Normaliter doet een mens dit niet en sluit
men intuitief aan bij de gegevens die ze hiervoor selecteren waar de variabelen (trouwen
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op bepaalde leeftijd en aantallen kinderen) aanwezig zijn. Uit onderzoek blijkt dat mensen
overwegend inschatten dat stellen die getrouwd zijn voor hun 25e grotere gezinnen
hebben. Deze associatie blijkt niet terecht.

Affect

Townsend et al. (2014) stellen dat bij risico-inschattingen en -beoordelingen alles draait
om affect. De affectheuristiek is een belangrijk hulpmiddel wat hierbij helpt. Dit wordt
bevestigd door Kahneman; mensen vellen oordelen en nemen beslissingen door naar
hun emoties te luisteren (Kahneman, 2011, p.146). Hierbij wordt gesteld dat elke stimulus
een emotionele reactie c.q. evaluatie opwekt, welke reactie niet altijd bewust en
weloverwogen gebeurt (Kahneman, 2003). Slovic et al. (2007) stellen eveneens dat
mensen hun beoordelingen laten beinvioeden door voorkeuren of aversie, in plaats van
de daadwerkelijke voor- en nadelen tegen elkaar af te wegen.

De affectheurisitiek is nog een relatief nieuw onderzoeksgebied. Dat mensen emoties
hebben is waarschijnlijk voor iedereen bekend en heeft daarom altijd een centrale rol
gespeeld binnen de gedragswetenschappen. Echter, zelden is affect herkend als een
belangrijk onderdeel van menselijke besluitvorming (Slovic et al., 2007). Hierin schuilt dan
ook de reden dat deze heuristiek pas recent is gedefinieerd (Kahneman, 2002). Empirisch
bewijs is nog niet veel aanwezig (Townsend et al., 2014). De reden hiervoor is mogelijk
gelegen in de onduidelijke interactie van emotie, besluitvorming en de werking van de
hersenen op psychologisch niveau (Dunn et al., 2006).

De belangrijkste heuristieken zijn nu uiteengezet. In het volgende hoofdstuk worden de
daaruit volgende biases geinventariseerd.

2.5 Bias

2.5.1 Wat is bias?

Kahneman (2011) schrijft hierover dat men zich normaliter laat leiden door indrukken en
gevoelens, dat men daarop vertrouwt is in overwegende mate gerechtvaardigd. Echter,
niet zelden blijkt het besluit of oordeel, ondanks een forse mate van vertrouwen, niet juist.

Het woord bias wordt vaak gebruikt om een afwijking te beschrijven van een norm. Het
woord ‘bias’ wordt in de relevante literatuur veelvuldig gebruikt als synoniem voor
systematische (denk)fout (Tversky & Kahneman, 1974; p.1124). Het woord systematisch
dient hier te worden geinterpreteerd als voorspelbaar. Wanneer een besluit afwijkt van de
norm (i.c. een fout) hoeft er nog geen sprake te zijn van bias.

Het woord fout moet worden gezien als afwijking van een norm, niet als waardeoordeel
over goed en fout.

Bias wordt als een afgeleide gezien en niet als een oorzaak. De bias kan veelal worden
verklaard door een (daaraan voorafgegane) heuristiek (Kohler & Harvey, 2004).
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Naast debiasing bestaat ook rebiasing. Dit betekent dat het effect van de ene bias wordt
gemitigeerd met het effect van een andere bias (Larrick, 2004, p. 317). Belangrijke
voorwaarde voor de toepassing hiervan is een uitvoerige bekendheid van de
desbetreffende biases en de situaties waarbinnen deze zich voordoen. Dat is een studie
op zich voor de desbetreffende beslisser en daarmee een zeer lastig uitvoerbaar
probleemoplossend instrument.

2.6.3 Choice architecture en Nudging

Keuze-architectuur is ontstaan toen onderzoekers de cognitieve afwijkingen zijn gaan
herkennen binnen het domein van de besluitvorming. Inmiddels is dit verder uitgewerkt
en ziet keuze-architectuur toe op het idee dat veranderingen in de besluitvormings-
omgeving invloed uitoefenen op de individuele besluitvorming. Binnen de keuze-
architectuur zijn een drietal categorieén te onderscheiden, te weten; informatie, structuur
en assistentie. Onderstaand worden deze kort uiteengezet (Minscher et al., 2015, p.
514).

Informatie : beslissers nemen hun besluiten op basis van informatie. Deze informatie kan
zowel feitelijk als sociaal zijn. Deze informatie kan op een dusdanige manier
gepresenteerd worden dat dit de besluitvorming beinvioedt. Technieken die passen bij
keuze-architectuur op dit onderdeel zijn; het vertalen van informatie, het transparant
maken van de informatie en het aanbieden van sociale referentiepunten.

Structuur : beslissers nemen doorgaans besluiten door alternatieven af te wegen.
Keuze-architecten kunnen op dit onderdeel de aangeboden informatie beter ordenen,
alsmede een format aanbieden voor de wijze om tot een besluit te komen. Technieken
die passen bij dit onderdeel zijn; veranderen van keuzestandaarden, veranderen van de
inspanning, veranderen van de reikwijdte of compositie van de mogelijkheden en het
veranderen van consequenties van de mogelijkheden.

Assistentie : hierbij handelt het om het begeleiden van de beslisser bij zijn beslissing
opdat hij geen fouten maakt, maar toch bij zijn intenties blijft. Voorbeelden van
technieken zijn het aanbieden van herinneringen en het faciliteren van toewijding.

Keuzearchitecten kunnen zorgen dat de keuzevrijheid gehandhaafd blijft. Tegelijkertijd
kunnen mensen een ‘duwtje in de juiste richting’ krijgen. Dit duwtje wordt een nudge
genoemd. Er bestaan verschillende vertalingen voor het woord nudge, maar binnen deze

context wordt het woord gebruikt als een zacht duwtje in de goede richting (Thaler &
Sunstein, 2008, p.12).

Er bestaat daarom samenhang tussen choice architecture en nudging. Een nudge vioeit
voort uit een overkoepelend concept, door Thaler & Sunstein (2008), verwoord als
libertair paternalisme. Het woord libertair ziet toe op het feit dat mensen vrij zijn om te
hun eigen besluiten te nemen (of zich daarvan te weerhouden). Het paternalistische
aspect ziet erop toe dat mensen worden beinvioed om gezonder en daarmee langer te
leven. Zodoende concluderen de schrijvers dat libertair paternalisme een zwakke vorm
van paternalisme betreft omdat er een bepaalde mate van keuzevrijheid aanwezig blijft.
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De prikkel die uitgaat vanuit het concept van libertair paternalisme noemt men een

nudge. Bij besluitvorming kan deze nudge worden ingezet ter voorkoming van
voorspelbare denkfouten.

2.7 Resumé

In dit hoofdstuk zijn de deelvragen 1 (deels) en 4 (geheel) behandeld. Onderzocht is wat
de literatuur schrijft over kwalitatieve onzekerheden. Geconstateerd kan worden dat RICS
en NRVT (zie hoofdstuk 1) weinig schrijven over dit onderdeel. Daarom is gekeken naar
het proces van oordeelsvorming wat van toepassing is op een mens en daarmee een
taxateur. Dit heeft geresulteerd in een analyse van de cognitief psychologische
processen; heuristieken en biases.

Ook is aandacht besteed aan de (diverse) maatregelen van het beperken van bias. De
heuristieken, biases en debiasingtechnieken zijn geinventariseerd om deze te kunnen
onderzoeken in het empirisch deel van dit onderzoek.

De in §2.5 genoemde biases kunnen zich op verschillende momenten en in verschillende
situaties voordoen. In hoofdstuk 3 wordt daarom onderzocht wat er voor onderzoek is
verricht naar bias bij vastgoedtaxateurs en welke biases interessant zijn voor nader
onderzoek.
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3.2 Overconfidence

Bazerman & Moore (2013) stellen omtrent overconfidence dat dit mogelijk de ‘mother of
all biases’ is. Deze bias, zo stelt men, zou verantwoordelijk zijn voor oorlogen, rampen
zoals Tsjernobyl en Challenger Spaceshuttle, nutteloze rechtszaken, foute overnames,
etc. Voorts wordt gesteld dat overconfidence vele andere biases faciliteert. Immers, als
we wat minder zeker van onze bevindingen zouden zijn, dan zouden wij onze keuzes
beter overwegen. Hierdoor kunnen andere biases zodoende niet (of beperkter) ontstaan.
Maar bovenal treedt overconfidence op bij het maken van schattingen (Kahneman &
Tversky, 1977).

In 1977 hebben Kahneman & Tversky diverse experts onderzocht op de voorspelling van
onzekere hoeveelheden en de beoordeling van kansverdelingen. Overconfidence wordt
hierbij expliciet gemaakt door middel van het aantal cases waarbij de werkelijke waarde
buiten het betrouwbaarheidsinterval valt. De cases die er buiten vallen noemen zij
surprises. Bij een 98% betrouwbaarheidsinterval mag er sprake zijn van 2% surprises. Als
het percentage surprises hoger is, dan is er sprake van overconfidence. Het
betrouwbaarheidsinterval is dan nauwer geschat dan de kennis van de respondent
rechtvaardigt. Is het percentage lager, dan is er sprake van underconfidence. Hetgeen ze
ontdekken is dat de experts onderhevig zijn aan overconfidence. Daarentegen blijkt ook
dat overconfidence niet plaatsvindt op het moment dat de experts kennis hebben van de
voorwaardelijke verdeling van het interval, zoals bij weersvoorspellingen. Deze personen
ontvangen dagelijks informatie over hun eerdere schatting, waardoor de nieuwe schatting
beter kan plaatsvinden. Ook blijken mensen gewend te raken aan bepaalde situaties en
houden ze hiermee rekening bij de volgende schatting. Enkele manier om de bias te
reduceren zijn hiermee gegeven.

Naast het hiervoor genoemd onderzoek hebben Alpert & Raiffa (1982) vergelijkbaar
onderzoek verricht onder studenten. De resultaten uit dit onderzoek geven aan dat de
bandbreedtes behorende bij de betrouwbaarheidsintervallen eveneens niet juist worden
geschat. Ook wanneer de respondenten feedback ontvangen op hun eerste schatting
van het betrouwbaarheidsinterval blijft de curve behorende bij het interval te smal. Er
vindt slechts een beperkte aanpassing plaats naar aanleiding van de feedback. Alpert &
Raiffa concluderen dat er, vanwege de te smal geschatte curves, sprake is van

overconfidence.

Russo & Schoemaker (1992) hebben omvangrijk onderzoek verricht. Aan 4.770 personen
uit diverse vakgebieden zijn een 10-tal vragen voorgelegd. Dit zijn vragen zoals: Hoeveel
Duitse auto’s zijn er in Japan verkocht in 19897 Wat is de kortste afstand per auto tussen
New York City en Istanbul? De respondenten werden gevraagd om met een bepaald
betrouwbaarheidsinterval de laagste en hoogste waarde te schatten, waardoor een
bandbreedte ontstaat. Bij de omvangrijkste case (1.290 personen) werd een 95%
betrouwbaarheidsinterval gevraagd. Dit betekent dat er 5% surprises mogen zijn. In
werkelijkheid was er sprake van 80% surprises. Van meer dan 2.000 personen aan wie,
bij diverse cases, een 90% betrouwbaarheidsinterval is gevraagd, bleek minder dan 1%
niet overconfident.
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Bazerman & Moore (2013) maken op het gebied van overconfidence onderscheid tussen
1) overprecision, 2) overestimation en 3) overplacement.

1) Overprecision gaat over het te zeker zijn dat we de waarheid kennen en niet
geinteresseerd zijn in het testen van aannames. Eventuele betrouwbaarheids-
intervallen worden veel te nauw getrokken.

2) Overestimation handelt erom dat men (intrinsiek) zichzelf overschat op welk gebied
dan ook (beter, slimmer, sneller, knapper, liever, etc.).

3) Overplacement gaat over het competitieve aspect wat mensen hebben en het
gegeven dat ze zichzelf abusievelijk als beter dan een ander inschatten.

Er wordt nader ingegaan op overprecision om te beoordelen of er een directe relatie
aanwezig is of kan zijn met taxaties. Zoals in §2.1 weergegeven is een taxatie immers een
schatting onder onzekerheid. Indien taxateurs té zeker zijn over hun schattingen kan dit
nadelige financiéle gevolgen hebben.

Overestimation en overplacement zijn gerelateerd aan optimism. Deze bias handelt over
de waarschijnlijkheid dat een handeling een positieve uitkomst heeft, wordt overschat.
Daarnaast wordt de waarschijnlijkheid dat een handeling een negatieve uitkomst heeft
onderschat. Onderstaand is e.e.a. grafisch weergegeven:

Afbeelding 3: optimism, collegesheets prof. dr. M.J. van den Assem d.d. 4 oktober 2018

In de praktijk is het onderscheid tussen overconfidence en optimism lastig te maken.

Optimism gaat vooral over eigen handelingen terwijl overconfidence over andere
onderwerpen gaat.

Wat veroorzaakt nu overconfidence en met name overprecision?

Kahneman & Tversky (1977) stellen omtrent oorzaken van overconfidence het volgende;

1) Mensen zijn niet gevoelig genoeg voor factoren die de kwaliteit van de informatie
bepalen. Mensen hebben daarnaast veel vertrouwen in voorspellingen die zijn
gebaseerd op kleine hoeveelheden van onbetrouwbare data. Dit gaat daarmee in
tegen de normatieve principes van de statistiek. Het tegendeel is door hen eveneens
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bewezen. De mate overconfidence wordt gereduceerd wanneer mensen meer en
betere informatie krijgen aangereikt.

2) Mensen zijn overgevoelig voor consistentie van beschikbare data. Veelal genieten
beperkte data met consistentie de voorkeur boven uitgebreide inconsistente data. Dit
draagt op indirecte wijze bij aan overconfidence. Mensen zien, zo stellen Kahneman &
Tversky, patronen die niet bestaan, interpreteren data die de veronderstelde
consistentie doet toenemen en negeren bewijs dat niet past bij hun mening.

Daarnaast zijn er twee additionele factoren die bijdragen aan het effect van

overconfidence, namelijk; voorwaardelijkheid (conditionality) en anchoring.

De voorwaardelijkheid ziet toe op de condities waaronder de schatting plaatsvindt,

bijvoorbeeld; normale marktomstandigheden. Indien de markt hiervan afwijkt, wijkt de

schatting ook af.

De anchoring-factor handelt over het feit dat mensen bij een betrouwbaarheidsinterval

veelal eerst een best-guess schatten om vervolgens daar omheen een bandbreedte te

schatten. Deze best-guess wordt dan een anchor voor de uiteinden van de bandbreedte.

Grafisch ziet overprecision bij een kansverdeling er als volgt uit;

Afbeelding 4: overprecision, collegesheets prof. dr. M.J. van den Assem d.d. 4 oktober 2018

Russo & Schoemaker (1992) geven als oorzaken,; availability, anchoring, confirmation bias
en hindsight. Deze heuristieken en biases zijn in hoofdstuk 2 reeds beschreven.

Moore et al. (2015) stellen dat de drie meest prominente oorzaken voor overprecision als
volgt zijn; anchoring, gespreksnormen en naieve intuitieve statistieken. In het element van
overprecision kan dus een anchoring-element verscholen zitten. Men ankert aan een
eerste schatting bij de tweede schatting aangaande een betrouwbaarheidsinterval. Dit is
daarmee eenzelfde conclusie als Kahneman & Tversky.

Wat betreft de gespreksnormen zijn mensen vaak te precies omdat ze graag accurate
informatie willen leveren. Hier wil men daarom geen afbreuk aan doen, ook niet wanneer
dit ten koste gaat van de nauwkeurigheid. Ook hier is een gelijke conclusie als Kahneman
& Tversky, zie sub 1).

Tot slot wordt aangevoerd dat mensen niet in staat zijn om meer dan zeven feiten tegelijk
te verwerken, terwijl er meer feiten aanwezig zijn om te verwerken. Het oordeel van
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mensen bevat daarom niet alle relevante feiten terwijl men wel oordeelt alsof dit het geval
is.

Andere oorzaken van overprecision die in de literatuur (0.a. Bazerman & Moore, 2013, p.

19) worden weergegeven zijn;

- de behoefte om intrinsieke onenigheid op te lossen;

- het winnen van vertrouwen van derden;

- het cognitieve proces van het zoeken naar bevestiging in plaats van zoeken naar
ontkrachting.

Het winnen van vertrouwen van derden is voor een taxateur relevant. Hetgeen hij/zij
produceert is immers veelal een professionele taxatiedienst. Het Reglement Definities van
NRVT schrijft over de professionele taxatiedienst het volgende: ~

‘Het door een Register-Taxateur schatten van en rapporteren over de waarde van een
vastgoedobject, aan welke schatting en rapportering in het economisch en maatschappelijk
verkeer vertrouwen kan worden ontleend waarop mensen zich baseren en vertrouwen.’

Het product van een taxateur is daarmee juist bedoeld voor het winnen van vertrouwen.
Hierdoor ligt het gevaar van overprecision op de loer. De gevolgen zijn namelijk
substantieel. Lambert et al. (2012, p. 1117) beschrijven in hun onderzoek dat de drie
grootste gevolgen van overconfidence zijn: het veroorzaken van teveel handel,

overmatige volatiliteit en een gecombineerd fenomeen van over- en onderreactie op
informatie. Lambert et al. hebben onderzoek gedaan naar bankiers en hebben daar
bewijs gevonden voor overconfidence.

Voor taxateurs geldt mogelijk hetzelfde. Er is echter geen onderzoek gevonden waarbij
vastgoedtaxateurs zijn onderworpen aan een onderzoek naar overconfidence. Daarom
wordt hierna aansluiting gezocht bij onderzoek naar overconfidence bij investeerders in
vastgoed. Vanwege de verschillen tussen de beide beroepen wordt onderstaand geen
opsomming gegeven van alle onderzoeken, maar enkel de onderzoeken waarbij gebruik
is gemaakt van een schatting (in case van een betrouwbaarheidsinterval).

Biais et al. (2005) hebben experimenteel onderzoek verricht naar overconfidence bij het
maken van financiéle keuzes. Deelnemers aan het onderzoek waren 245 studenten. Aan
de respondenten zijn een 10-tal vragen voorgelegd, waarbij de respondenten de onder-
en bovenkant van een bandbreedte moeten schatten met een 90% betrouwbaar-
heidsinterval. Voorbeelden van vragen zijn: Wat is de lengte van de Nijl? In welk jaar is
J.S. Bach geboren? Wat is de diameter van de maan? In totaal valt het juiste antwoord
gemiddeld in 36% van de gevallen binnen de bandbreedte geschat met het 90%-
betrouwbaarheidsinterval, waardoor gesteld wordt dat er sprake is van overconfidence.

Vergelijkbaar onderzoek is verricht door Glaser & Weber (2007). Hierbij is de hypothese
getest dat investeerders die overconfident zijn meer handelen dan rationele
investeerders. Overconfidence is hierbij onderzocht om de boven- en ondergrens van een
90%-betrouwbaarheidsinterval te geven omtrent een 5-tal voorspellingen van de
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aandelenmarkt. De onderzoeksgroep betrof 3.000 online investeerders, waarvan er 215
hebben gereageerd. Aan hen is gevraagd een online vragenlijst in te vullen om
inschattingen te kunnen doen over het handelsvolume. Glaser & Weber vinden bewijs
voor overconfidence, maar geen relatie tussen het handelsvolume en overconfidence.

Geconcludeerd kan worden dat er nog geen onderzoek is verricht naar
vastgoedtaxateurs en overconfidence. Wel zijn de vormen van onderzoek eensluidend
(zie Kahneman & Tversky, Alpert & Raiffa en Russo & Schoemaker), het betreffen allen
schattingen met betrouwbaarheidsintervallen. Deze manier van onderzoek is goed
toepasbaar bij vastgoedtaxateurs. In hoofdstuk 4 wordt de onderzoeksopzet nader
uiteengezet.

Debiasing overconfidence
Naast de in §2.6 genoemde technieken wordt onderstaand onderzoek genoemd

specifiek gericht op overconfidence debiasing.

Fischoff (1981) maakt in zijn onderzoek onderscheid naar o.a. ‘foutieve beslissers’.
Mogelijkheden om deze beslissers te debiasen zijn uit te gaan van ‘maakbare individuen’.
Deze personen moeten geconfronteerd worden met het probleem, waarna een analyse
van het probleem plaatsvindt. Vervolgens moet feedback worden geleverd op de
uitgebrachte schatting zodat het individu weet wat hij/zij moet veranderen. Vervolgens
moet dit individuen getraind worden. De individuen kunnen hierdoor leren van hun fouten
en daarmee de volgende gelegenheid beter inschatten.

Ook schrijft Fischoff over ‘onverbeterlijke individuen’. Een mogelijkheid om
overconfidence te verminderen is om deze personen te vervangen. Een andere
mogelijkheid is om, bijvoorbeeld een geleverde schatting, op voorhand aan te passen.
Op deze manier krijgt de schatting geen direct effect. Daarnaast kan worden besloten
een programma op te stellen wat voorziet in een reactie op gemaakte fouten van de
persoon.

Tot slot adviseert Fischoff; dat wanneer een taak niet in verhouding staat tot de
vitvoerder om de taak beter te formuleren en/of structureren. Daarnaast is opleiding een
belangrijk instrument om overconfidence te beperken, alsmede meerdere experts
inzetten.

3.3 Anchoring

Wanneer mensen te weinig nadenken, kunnen besluiten worden beinvioed door
irrelevante informatie die we toevallig hebben waargenomen. Dit noemt men anchoring
(Lieder et al., 2018).

Een bekend voorbeeld hiervan komt van Tversky & Kahneman (1974) en is als volgt;

Een onderzoeker genereert, in het bijzijn van de respondenten, een willekeurig getal door
te draaien aan een ‘rad van fortuin’. Vervolgens vraagt de onderzoeker aan de aanwezige
respondenten om te schatten of het percentage van Afrikaanse landen in de Verenigde
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Naties hoger of lager is dan het getal op het rad. Vervolgens wordt aan de respondenten
gevraagd om een schatting te leveren van het exacte percentage. Het resultaat van dit
onderzoek is dat de respondenten zich laten beinvioeden door het willekeurige getal.
Indien het getal op het rad hoger was, bleek het gemiddelde van de respondenten hoger
en vice versa.

Vergelijkbaar onderzoek is gedaan door Russo & Schoemaker (1989). Er is door hen een
experiment uitgevoerd waarbij studenten de laatste drie cijfers van hun telefoonnummer
werd gevraagd. Daarbij werd gevraagd om 400 er bij op te tellen. Vervolgens werd aan de
studenten gevraagd of het jaar waarin Atilla de Hun werd verslagen hoger of lager was
dan het resultaat van de optelsom. Hierdoor krijgt het willekeurige getal een betekenis en
daarmee de vorm van een anchor. Na deze beoordeling werd gevraagd om het exacte
jaar te schatten waarin Atilla werd verslagen. Op basis van dit onderzoek concludeerden
Russo & Schoemaker dat er een lineair verband bestond tussen het anchor en de exacte
schatting.

Hetgeen door critici tegengeworpen zou kunnen worden is de ‘kunstmatige' setting
waarbinnen deze onderzoeken plaats hebben gehad. Er zijn geen consequenties
verbonden aan de schatting van de respondent. Vermeldenswaardig is daarom het
onderzoek van Ariely et al. (2003) waar studenten werd gevraagd of bepaalde
consumptiegoederen (zoals flessen wijn, luxe chocolade en boeken) voor hen meer of
minder waard zijn dan de laatste twee cijfers van hun BSN-nummer. Vervolgens werd hen
gevraagd wat ze maximaal wilden betalen voor het betreffende goed. Hierbij waren de
respondenten op de hoogte dat de eerste wel/geen koopbeslissing en de daarop
volgende maximale prijs een werkelijke transactie zou opleveren. Ook hier is een
significant verband gevonden tussen de cijfers van het BSN-nummer en de maximale
prijs die men wilde betalen.

Tversky & Kahneman (1974) concluderen dat voorgaande verbanden het gevolg zijn van
een proces dat bestaat uit twee fasen. Eerst genereren mensen een voorlopig oordeel,
wat men een anchor noemt (de hoger/lager schatting). In de tweede fase passen de
mensen het oordeel aan om aanvullende informatie op te nemen. Deze aanpassing is
veelal onvoldoende. Epley & Gilovich (2001) hebben eenzelfde conclusie. Mussweiler en
Strack (2000) hebben daarnaast aangetoond dat mensen informatie zoeken die aansluit
bij het anker, anders dan informatie zoeken die het anker ontkracht.

Er zijn ook nog andere verklaringen waarom dit anchoring-effect plaatsvindt. Zo schrijft
Eply (2004) over gesprekslogica. Mensen veronderstellen immers dat een spreker enkel
relevante informatie levert. Goed voorbeeld hiervan is de makelaar die een vraagprijs
publiceert, daardoor ‘weet’ de geinteresseerde partij aan welke kostenpost hij of zij
ongeveer moet denken. De rituele dans van onderhandeling kan vanaf dat punt beginnen.

Gesprekslogica gaat echter niet altijd op. Onderzoek van Eply (2004) heeft aangetoond
dat wanneer de relevantie van het willekeurige getal wordt verminderd de omvang van
het anchoring-effect wegebt of zelfs verdwijnt. Een snelle en rationele redenatie resulteert

dan in de conclusie dat het anchor buiten beschouwing moet worden gelaten. Dit blijkt
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uit onderzoek waarbij de hoogte van de kathedraal in Keulen moest worden geschat.
Sterk afwijkende anchors resulteerden in een lager effect. Ook is aangetoond hoe
realistischer het willekeurig anchor is dat wordt gebruikt tijdens de vergelijkende
beoordeling (hoger of lager), des te gemakkelijker de absolute beoordeling (numerieke
schatting) is om te maken. Dit wijkt af van de eerdere conclusie met betrekking tot enkel
het onvoldoende aanpassen vanaf een irrelevant getal.

Bokhari & Geltner (2011) hebben onderzocht (en aangetoond) dat er sprake is van
anchoring bij kopers aan een vraagprijs. Een 10% hogere vraagprijs levert een 7,7%
hogere transactieprijs voor hetzelfde object. Eply daarentegen relateert dit aan het gevolg
van gesprekslogica. Wanneer een makelaar een vraagprijs in de markt zet, hecht een
koper daar waarde aan. Men mag immers verwachten dat de makelaar verstand heeft
van vastgoed en prijsstellingen. Het is daarom een rationeel vertrekpunt voor een te
produceren schatting.

Voor taxateurs kunnen anchors een nare bijsmaak krijgen. Immers, indien een anchor
resulteert in een afwijkende waarde levert dit mogelijk een direct financieel risico voor een
opdrachtgever. De taxateur kan aansprakelijk worden gesteld voor geleden schade van
bijvoorbeeld een financierende instelling wanneer de getaxeerde waarde achteraf niet
marktconform is gebleken. Interessant is daarom om te onderzoeken of specialisten (in
casu taxateurs) zich laten leiden door een geheel irrelevant anchor.

Diaz & Hansz hebben in 2001 bewijs gevonden dat taxateurs worden beinvioed door
referentiepunten bij de uitvoering van hun taxatie. Wat opvalt is dat het onderzoek is
gebaseerd op anchors die volstrekt willekeurig zijn, en worden aangeleverd in vier
varianten. Drie van de vier varianten zijn gefingeerde rapporten. Gegeven de anchoring-
definitie van Lieder et al. (2018) is bekendheid met de irrelevantie van de informatie een
voorwaarde. In onderhavig onderzoek is er sprake van irrelevante informatie; echter de
respondent is daarvan niet op de hoogte.

Daarnaast hebben Cypher & Hansz onderzoek gedaan naar de invloed van assessed
value op een taxatie. Deze assessed value wordt in de Verenigde Staten veelal gebruikt
als maatstaf voor het heffen van belastingen, vergelijkbaar met de WOZ-waarde in
Nederland. Dit experimentele onderzoek is uitgevoerd met experts en niet-taxateurs. De
respondenten ontvingen informatie met een hoge waarde en informatie met een lage
waarde behorende bij een perceel grond. Uit de uitkomst van dit onderzoek blijkt dat de
niet-taxateurs hechten aan de hoge of lage waarde, de experts doen dat niet. De reden
die hiervoor wordt gegeven door Diaz & Hansz (2003) ligt in het feit dat deze experts
weten dat de waarde een nutteloze waarde is ter indicatie van een markiwaarde.
Afgevraagd dient te worden wat dit dan zegt? Is het niet volstrekt logisch dat een niet-
taxateur alle informatie meeweegt, zo ook de gefingeerde informatie waarvan hij of zij
denkt dat deze juist en daarmee relevant is?

Zowel Hansz (2003) als Diaz & Hansz (2010) hebben onderzoek gedaan naar de invioed
van de hoogte van de hypotheek bij een taxatie. In het onderzoek van Hansz werd
onderscheid gemaakt tussen een tweetal groepen. De ene groep ontving, ceteris paribus,

J. Gijsbers, scriptie MSRE, mei 2019 - ‘ 34



informatie over de hoogte van een aangevraagde hypotheek, de andere groep niet. Men
vindt bewijs dat taxateurs die informatie ontvangen over de aangevraagde hypotheek
hoger schatten dan de andere groep (Hansz, 2003). Eenzelfde resultaat vloeit voort uit
het onderzoek van Diaz & Hansz (2010). Maar behoort de hypotheeklening niet tot een
logische afweging bij het besluitvormingsproces van een taxateur? In de meeste gevallen
ligt de hypotheek, althans in Nederland, immers in lijn met de koopsom. Deze koopsom
vormt, bij een marktconforme transactie, later een referentie bij taxaties in de omgeving.
Dat een hypotheeksom daarom wordt meegewogen lijkt de facto niet irrationeel.

Ander onderzoek uit 2003, ditmaal van McAllister et al., is gedaan naar het smoothing-
effect bij taxaties. Dit wil zoveel zeggen als dat de taxaties mede tot stand komen door
nieuwe marktinformatie, maar eveneens met het anchor van de vorige taxatie in het
achterhoofd. Bewijs wordt gevonden dat de oude taxatie een basis vormt voor de nieuwe
taxatie. Of dit kan worden gerelateerd aan anchoring kan eveneens worden betwist.
immers, de vorige taxatie is, naar verwachting, volledig rationeel uitgevoerd. Daardoor is
het niet onlogisch dat een taxateur, volledigheidshalve, kijkt wat hij of zij eerder van het
object vond.

In 2014 hebben Tidwell & Gallimore onderzoek verricht naar de invloed van
besluitvormingshulpmiddelen op taxaties. Het hulpmiddel zag vooral toe op betere
technologie. De taxateur wordt hierbij vooral geholpen door eenvoudige en uitgebreide
data-ontsluiting. Vanwege het feit dat taxateurs afwijken van normatieve modellen, is er
volgens de onderzoekers meer ruimte voor interpretatie en daardoor meer ruimte voor
bias. In dit onderzoek is gezocht naar een verband tussen de schatting van de taxateur
en het bedrag zoals blijkt uit een (gefingeerde) taxatie van een onbekende taxateur. Men
stelt dat het hulpmiddel bias reduceert. De taxateur gebruikt hierdoor meer gegevens bij
zijn besluitvormingsproces en laat daarom minder ruimte voor interpretatie over, zo
besluit men. Dit lijkt ook logisch. Immers, de data zijn in ruime(re) mate aanwezig en dat
is hetgeen waarop men zich baseert. De taxatie van de collega is dan niet (meer)
relevant.

Bovenstaande onderzoeken betreffen de meest recent (niet ouder dan 2000) uitgevoerde
onderzoeken naar anchoring op het gebied van taxaties en taxateurs. Hierop is
geconcentreerd omdat de wereld van taxaties er anders uit is gaan zien door de opkomst
van het internet. Voor deze tijd waren de regels niet (veel) anders, maar de aanwezige
hulpbronnen wel. Geconstateerd wordt dat in geen van de onderzoeken een willekeurig
anchor als uitgangspunt is genomen voor de schatting van de respondent, althans niet
op een wijze dat de respondent kennis heeft hiervan. In alle onderzoeken is de informatie
gepresenteerd als vastgoedinformatie die al dan niet van andere deskundigen afkomstig
is. Is het daarom niet rationeel om bij een oordeel deze informatie mee te laten wegen? In
het empirisch deel van dit onderzoek wordt daarom onderzocht of Nederlandse taxateurs
rekening houden bij hun schatting met een geheel willekeurig getal. Het design van het
onderzoek wordt daarbij gebaseerd op Tversky & Kahneman en Russo & Schoemaker.
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Een ander nadeel van het simulatieonderzoek is op dezelfde leest geschoeid als hiervoor,
nl. de ‘kunstmatige’ setting. Een vastgoedtaxateur is immers gewend om verantwoording
af te dragen over zijn product. Deze verantwoording manifesteert zich in uitleg aan een
opdrachtgever, maar ook aansprakelijkheid voor geleden (financiéle) schade van derden.
In de context waarbinnen het gestructureerde interview zich heeft afgespeeld is een
‘kunstmatige’ setting niet te voorkomen, maar is gepoogd de cases zo realistisch
mogelijk weer te geven en daardoor de beleving van de dagelijkse praktijk op de cases te
projecteren.

In totaal zijn er 15 cases voorgelegd per respondent. Om de antwoorden behorende bij
deze cases te kunnen geven is een zorgvuldige analyse van de informatie nodig. Deze
analyse kost tijd en deze tijd is kostbaar. Zeker wanneer de respondenten op vrijwillige
basis meewerken aan het onderzoek en de respondenten over drukke agenda’s
beschikken. De onderzoeker heeft daarom bij het plannen van de afspraak een
tijdsindicatie voor het interview meegegeven aan de respondenten, te weten ca. 1 tot 1,5
uur. Voorafgaand aan het feitelijke interview wordt uitgelegd waar deze tijdsbehoefte op
is gebaseerd (ca. 2 minuten per case). Duidelijk wordt gemaakt dat indien de
respondenten meer tijd nodig hebben dat is toegestaan. Ter indicatie is tijdens het
interview een zandloper gebruikt zodat de respondenten weten wanneer de beoogde 2
minuten zijn verstreken. De gebruikte exira tijd is door de onderzoeker geinventariseerd
per case.

Bij het onderdeel overconfidence is sprake van een tiental cases. Bestudering van de
informatie vraagt een behoorlijke mate van concentratie van de respondenten. Om het
effect van zogeheten ‘Order Effects’ (Chrzan, 1994) te beperken is ervoor gekozen om
‘counterbalancing’ toe te passen. Dit betekent dat aan de helft van het aantal
respondenten de cases in volgorde 1 t/m 10 is voorgelegd, en aan de andere helft van de
respondenten de cases 10 t/m 1.

Er is gekozen om een eerste proefinterview af te nemen. De desbetreffende respondent
(nummer 17) was hiervan niet op de hoogte. De opzet van het interview is na betreffend
interview aangepast. Referenties zijn vervangen bij case 8. Ook zijn enkele referenties van
case 10 nogmaals geverifieerd (en verbeterd) bij de verhurend makelaar. Dit geidt
eveneens voor case 15. Daarnaast was deze respondent op de hoogte van de transactie
van case 1. De resultaten van het proefinterview zijn niet opgenomen in de dataset.

4.3 Inhoud

Bij alle respondenten is eenzelfde format van het interview gebruikt. Het format bestaat

uit een viertal onderdeilen: algemeen, overconfidence, anchoring en enquete. Hierna
wordt een uiteenzetting gegeven van de diverse onderdelen.

Onderdeel 1: Algemeen

Ter inventarisatie van de achtergrond van de respondenten zijn een aantal algemene
vragen gesteld. Onderstaand zijn deze vragen weergegeven:

1. Hoeveel jaar werkervaring (binnen het vastgoed) heeft u?
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5.1.9 Resumé

Gesteld kan worden dat de respondenten hun bandbreedtes niet ruim genoeg schatten.
Kahneman & Tversky (1977) stellen hieromtrent dat mensen niet gevoelig genoeg zijn
voor factoren die de kwaliteit van de informatie bepalen. Mensen hebben daarnaast veel
vertrouwen in voorspellingen die zijn gebaseerd op kleine aantallen onbetrouwbare data.
Dit lijkt inderdaad het geval. De onzekerheden, waarop het oordeel (i.c. de bandbreedte)
gebaseerd is, zijn divers; de respondenten hebben het object niet bezocht, hebben geen
uitgebreide objectinformatie ter beschikking gesteld gekregen, hebben vrijwel allen geen
lokale marktkennis of voorbereidingen daartoe kunnen treffen en dienen tot slot binnen 3
minuten tijd een prijs met bijbehorende bandbreedte te schatten. Daarnaast verschillen
prijzen altijd vanwege noise. Dit alles wijkt af van de gebruikelijke werkwijze van een
taxateur, alsmede van het onderzoek wat NRVT voorschrijft (0.a. een uitgebreide
objectinspectie en planologisch-/bodem-/juridisch-/privaatrechtelijk-/marktonderzoek).
De respondenten lijken dit onvoldoende te erkennen.

Daarnaast, zo stellen Kahneman & Tversky, zijn mensen overgevoelig voor de
consistentie van beschikbare data. Dit lijkt ook hier het geval. Wanneer de respondenten
de informatie hebben bestudeerd en men vindt kengetallen die men herkent uit de markt
dan was de schatting veelal snel afgerond. Vervolgens werd een smalle bandbreedte
geschat omdat men veel vertrouwen had in de schatting.

Tegelijkertijd werkt de tijdsdruk de oorzaken van overprecision in de hand. Immers, het
cognitieve proces van het zoeken naar bevestiging in plaats van ontkrachting (Bazerman
& Moore, 2013) past bij de beperkte tijd die beschikbaar is. Uit de literatuur blijkt dat
wanneer mensen onder tijdsdruk staan men (logischerwijs) zoekt naar een snelle
oplossing. Het overwegen van alternatieven komt de snelheid niet ten goede, maar
mogelijk het besluit wel.

De gespreksnorm (Moore et al., 2015) en het overaccurate schattingsproces als gevolg
daarvan wordt ook herkend. Diverse respondenten hebben, op eigen initiatief,
aangegeven dat van een taxateur een exacte schatting verwacht mag worden. Dat deze
schatting vervolgens resulteert in een bandbreedte die niet past bij een 90%
betrouwbaarheidsinterval blijkt uit de resultaten,.

Het anchoring-aspect van Kahneman & Tversky (1977) lijkt eveneens aanwezig. Men
levert een buest-guess en past vervolgens te weinig aan, omdat men niet te ver wil
afwijken van de best-guess. Verschillende respondenten hebben aangegeven dat men,
als zichzelf respecterend taxateur, geen bandbreedtes van plus of min 50% kan schatten.
Dit impliceert immers dat er weinig vertrouwen bestaat in de eigen schatting. Deze
onzekerheid zou in onderhavige situatie geheel gerechtvaardigd zijn, maar dat lijken de
respondenten niet te onderkennen.

Een praktische reden waarom een taxateur als zodanig handelt is evenwel goed
denkbaar. Mensen zijn slechts begrensd rationeel (Simon, 1957). De respondenten
vertrouwen op dagelijkse routine. Deze heuristische benaderingswijze heeft het voordeel
dat de informatie snel kan worden verwerkt, maar men gebruikt deze in een situatie
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waarin deze normaliter niet moet worden ingezet. Kenmerken van de representativi-
teitsheuristiek (vertrouwen hebben in oordelen op basis van beperkte informatie),
beschikbaarheidsheuristiek (de bekende situatie voor een taxateur), maar ook de
bevestigingsheuristiek (het schatten van bekende bandbreedtes) lijken aanwezig. Deze
komen overeen met de redenen zoals aangevoerd door Russo & Schoemaker (1992).

5.1.10 Conclusie
Hebben taxateurs ongegrond vertrouwen in de accuraatheid van hun schatting?

Ja, uit voorgaande paragrafen wordt duidelijk dat de respondenten teveel vertrouwen
hebben in hun schattingen. De resultaten zoals gepresenteerd in tabel 7 zijn nagenoeg
gelikwaardig aan de resultaten uit eerder onderzoek zoals genoemd in §3.2. De
respondenten schatten te nauwe bandbreedtes waardoor de feitelijke transactieprijzen
buiten de bandbreedte vallen.

5.1.11 Stellingen overestimation (optimism)

Aansluitend op, doch in afwijking van, het onderzoek naar overprecision is beknopt
onderzoek verricht naar overestimation. Dit is gedaan middels het voorleggen van enkele
stellingen. De resultaten zijn opgenomen in bijlage 15.

Naar aanleiding van stelling 1 kan worden geconcludeerd dat er 7 (van de 20)
respondenten bekend zijn met het onderwerp ‘bias’. Deze kennis kan als globaal worden
betiteld. Een zeer beknopte uitleg danwel betekenis van het woord of dit onderwerp is
bekend bij de respondenten. Een andere, diepere, analyse blijkt in alle gevallen niet
mogelijk.

De respondenten zijn, gemiddeld bezien, het eens met de stelling dat ze onderhevig zijn
aan de anchoring-bias. De ‘spread’ in de antwoorden varieert tussen de 2 (eens) en 4
(oneens). Wat betreft deze stelling met betrekking tot andere taxateurs geldt eveneens
dat de respondenten het eens zijn. De ‘spread’ is daarentegen beperkter (tussen 2 en 3).
Het beeld van de respondenten met betrekking tot mensen buiten de vastgoedsector is
dat men het eens is, wat zelfs neigt naar helemaal eens (score van 1,90). De ‘spread’ in
de antwoorden is daarentegen ruimer (tussen 1 en 4) dan bij de verwachting omtrent de
collega’s.

De respondenten staan, gemiddeld bezien, neutraal tegenover de stelling dat ze
onderhevig zijn aan overconfidence. De spread in de antwoorden varieert tussen de 1
(helemaal eens) en 5 (helemaal oneens). Het beeld met betrekking tot andere taxateurs
wijkt hiervan af. De ‘spread’ is daarbij ook beperkter (tussen 1 en 4).

De inschatting dat mensen buiten de vastgoedsector overconfident zijn, is wat

gematigder dan die over hun collega’s. De ‘spread’ in de antwoorden is daarentegen wel
ruimer (tussen 1 en 5).

De stellingen 2 tot en met 7 hebben betrekking op de inschatting van de respondent over
zichzelf, zijn/haar collega’s en mensen buiten de vastgoedsector. Deze categorieén zijn
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Het hierboven gevonden resultaat (geen anchoring) lijkt ook te verklaren door het design

van het onderzoek.

1) De kaarttrekking gebeurt random en daaruit voigt een bepaald bedrag. Dit bedrag
wordt genoteerd door de respondent.

2) Vervolgens ontvangt de respondent de objectinformatie van het te schatten object.
Daarbij wordt gevraagd of de respondent van mening is dat de opbrengst van het
onderhavige object hoger of lager is dan het genoteerde bedrag. Het anchor is
hiermee geplaatst, zonder ruggesteun van enige marktinformatie.

3) Na de eerste schatting ontvangt de respondent een 3-tal referenties en wordt
gevraagd een exacte schatting van de transactieprijs te leveren.

Stap 3 past bij de normale gang van zaken van een taxateur bij het produceren van een
schatting. Men baseert zich in de praktijk immers op referenties. Mogelijk dat de
marktinformatie hier (terecht) de plaats inneemt van het anchor.

Deze aanvuliende informatie wijkt ook af van de diverse onderzoeken die op dit gebied
zijn uitgevoerd. Tversky & Kahneman, maar ook Russo & Schoemaker en Eply & Gilovich
hebben het element van informatie-aanvulling niet in hun onderzoeken opgenomen. Daar
behoefde de respondent enkel een hoger/lager schatting te produceren en direct een
exacte schatting te leveren. Het onderzoek van Bokhari & Geltner wijkt ook af. Er is
immers geen vraagprijs van het te schatten object gehanteerd en de onderzoeks-
mogelijkheden voor de respondenten in betreffend onderzoek waren uitgebreider.

5.2.4 Conclusie
Worden taxateurs bij hun schatting beinvioed door een anchor?

Nee, op basis van de cases is geen bewijs gevonden voor het bestaan van anchoring bij
het leveren van schatting van een transactieprijs. Mogelijk dat vanwege het kleine aantal
cases (99) onvoldoende data beschikbaar is om enige samenhang te kunnen ontdekken.

5.3 Biasreductie

5.3.1 Debiasing

Wanneer een dokter een patiént helpt begint hij of zij met het stellen van een diagnose.
Stelling 1 van onderdeel 3 heeft tot doel gehad om deze (globale) diagnose te stellen.
Naar aanleiding van deze vraag en de daaraan voorafgegane cases is de interesse
aangewakkerd bij de respondenten om meer informatie te verkrijgen wat bias precies is.
Dat de respondenten er geen bekendheid mee hebben is in principe niet relevant. De
interesse moet onistaan om meer informatie te vergaren. De eerste fase (unfreeze) uit het
3-fasen model van Bazerman & Moore aangaande debiasing doet hiermee zijn intrede.

Nadat de respondenten geconfronteerd zijn met de feitelijke transactieprijzen en de veelal
te smal geschatte bandbreedtes, werd duidelijk dat de respondenten de onzekerheden te
weinig betrokken in hun oordeelsvorming. De tweede fase (change) is daarmee ingezet.
De respondent is bekend geworden met de afwijking die kan ontstaan bij het maken van
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Ditzelfde geldt voor het 4-ogenprincipe. Er is sprake van vermelding in de ‘best practice’,
keuzevrijheid is daarom onder omstandigheden aanwezig. Daarnaast blijkt uit de
onderzoeken van Miedema en Naber dat de kennis dat een andere taxateur het rapport
nog gaat beoordelen een preventieve werking heeft. De primaire taxateur overdenkt zijn
keuzes vaker, men wil immers niet voor schut staan tegenover een collega.

Obijectiviteit en onafhankelijkheid kan niet worden aangemerkt als nudge omdat het
belang van deze kenmerken door NRVT sirikt zijn opgenomen in het Reglement
Gedrags- en Beroepsregels en nadrukkelijk in de communicatie van NRVT naar voren
wordt gebracht. Dit is de facto altijd van toepassing op een vastgoedtaxateur bij de
uitoefening van zijn professionele taxatiedienst. Dit past daarom niet in het ‘libertaire’
gedachtegoed van Thaler & Sunstein.

De overige ‘technieken’ van de respondenten betreffen vooral de persoonlijke ervaring en
marktgevoel. Enige keuzevrijheid hierin is niet direct aanwezig, waardoor er geen sprake

is van een nudge.

Door toepassing van de praktijkhandreiking(en) blijken een tweetal nudges aanwezig.
Voor juli 2018 lag dit nog vast in regelgeving en bestond er geen keuzevrijheid. Daardoor
was een en ander goed controleerbaar. Het ‘libertaire' aspect van Thaler & Sunstein heeft
hiermee wel zijn intrede gedaan en dit kan nog worden uitgebreid. Te denken valt hierbij
aan uitgebreidere rapportage- en motiveringsvereisten. Dit dwingt de taxateur zijn
bevindingen nadrukkelijker schriftelijk uiteen te zetten. Vanwege het 4-ogenprincipe kan
de controlerend taxateur deze bevindingen bekijken en plausibiliseren. De verwachting is
dat de rapporten hierdoor beter navolgbaar worden, wat het vertrouwen in de
beroepsgroep ten goede komt.

Tot slot is separaat gekeken naar het onderdeel choice architecture, alhoewel nudging in
feite direct verwant is hieraan. Het valt op dat één categorie van de keuze-architectuur
ontbreekt. Dit betreft de categorie ‘structuur’. Impliciet zit deze besloten in de diverse
reglementen en handreikingen van NRVT, maar expliciet wordt deze niet genoemd door
de respondenten. Het gegeven dat sinds juli 2018 er geen verplichtende regels meer
bestaan omtrent rapportagevereisten draagt niet bij aan de bevordering van deze
categorie choice architecture. De taxateurs worden de vrije hand geboden, maar men
kan zich afvragen of dit bijdraagt aan een transparante en navolgbare taxatie.

5.3.3 Resumé

Voorgaande analyse van de mogelijkheden om bias te beperken leert dat er diverse
technieken worden ingezet. Tegelijkertijd blijkt dat er nog diverse mogelijkheden onbenut
ziijn gebleven. Ideeén hiervoor zijn geopperd. Op welke wijze deze kunnen worden
geincorporeerd in de praktijk is voldoende stof voor nieuw onderzoek.
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5.3.4 Conclusie
Welke maatregelen treffen taxateurs ter beperking van bias?

Het inzetten van goede data en toepassen goede data-analyse. Het toepassen van een
4-ogenprincipe. Voldoende objectief en onafhankelijk zijn vermindert beinvlioeding
volgens de respondenten. Het volgen van goede opleiding en daarom goed geéquipeerd
zijn, ook op het gebied van ervaring en marktgevoel, voor de opdracht. Tot slot werd
voldoende tijd nemen voor de uitwerking genoemd.
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Daarnaast heeft er ook onderzoek plaatsgevonden naar hoe de respondenten zichzelf
zien ten opzichte van hun collega’s danwel leken. Dit noemt men overestimation, wat een
vorm van overconfidence / optimism is. Ook hier blijkt sprake van. Gemiddeld genomen
verwachten de respondenten dat op hen een bias minder invloed heeft dan bij hun
collega’s en mensen buiten de vastgoedsector. Ze overschatten zichzelf met name bij
overconfidence. Het eerdere numerieke onderzoek heeft aangetoond dat de assumptie
dat op de respondenten geen overconfidence van toepassing is niet juist is. Deelvraag 2
is hiermee beantwoord.

Uit de 99 cases waarbij onderzocht is of er sprake is van anchoring kan worden
geconcludeerd dat er nauwelijks een lineair verband (R = 0,2179) aanwezig is tussen een
willekeurig getal en de uiteindelijke puntschatting. De verklarende kracht van het model is
ook zeer laag (R2 = 0,0475). Een verklaring die hiervoor is gegeven heeft te maken met de
aanlevering van informatie. De respondenten hebben elk, nadat het anchor is geplaatst,
nieuwe informatie ontvangen. Deze nieuwe informatie is nodig voor de respondenten om
Uberhaupt tot een zinvolle schatting te komen. Hierdoor verliest het anchor mogelijk zijn
potentiéle kracht. Deelvraag 3 is hiermee beantwoord.

Ook is aandacht besteed aan de wijze waarop bias kan worden gereduceerd. Hieruit
volgt dat diverse technieken kunnen worden toegepast zoals, debiasing en choice
architecture in combinatie met nudging. Deelvraag 4 is hiermee beantwoord.

Tot slot is geinventariseerd welke methoden de respondenten inzetten om eventuele bias
te beperken. De meest toegepaste methoden zijn het gebruik van goede data en data-
analyse, het 4-ogenprincipe, voldoende objectief en onafhankelijk blijven, goede
opleidingen volgen, voldoende tijd incalculeren en opdrachten aannemen waarmee
voldoende ervaring of marktgevoel bestaat. Deze methoden zijn gekoppeld aan de
technieken die zijn onderscheiden in de literatuurstudie. Hieruit blijkt dat diverse
onderdelen nog niet zijn benut. De belangrijkste manieren om overconfidence en
anchoring te beperken zijn wel genoemd, namelijk; opleidingen volgen, 4-ogenprincipe
en het gebruik van goede data. NRVT kan dit meer benadrukken in haar regelgeving of
opnemen in het programma van permanente educatie. Ook vastgoedgerelateerde
opleidingen kunnen het behavioral domein meer onder de aandacht brengen om zo
fouten te beperken. Deelvraag 5 is hiermee beantwoord.

Geconcludeerd kan worden dat een taxateur bij zijn schattingsproces ongegrond
vertrouwen heeft in zijn schatting. De beperkt beschikbare informatie en beperkt
beschikbare tijd werden onvoldoende erkend. Er kan daarom worden geconcludeerd dat
er sprake is van overconfidence bij de respondenten. Het effect van anchoring kan niet
worden aangetoond. De respondenten baseren hun schatting op de aangeleverde
informatie en niet op het willekeurig gekozen anchor. Wat betreft de maatregelen die de
respondenten nemen ter beperking van eventuele bias kan worden geconcludeerd dat er
diverse methoden worden benut. Maar, een groot deel van de mogelijkheden blijft
onbenut. Dat is voor verbetering vatbaar.
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6.2 Aanbevelingen

Onderhavig onderzoek geeft inzicht in het schattingsproces van 20 respondenten. De
dataset is daarmee beperkt. Om data op grote schaal te verkrijgen is een tijdrovend
proces noodzakelijk en dat overstijgt daarmee de omvang van dit onderzoek. De totale
doelgroep bestaat uit ca. 7.000 personen en biedt daarom voldoende potentieel voor een
uitgebreid vervolgonderzoek.

Een tweede aanbeveling kan worden gedaan op het type onderzoek. In onderhavige
situatie was sprake van een structured interview, terwijl een veldexperiment nog
realistischere data produceert. De aangereikte gegevens van zowel het te schatten object
als de referentieobjecten zijn in ‘papieren vorm’ aangeboden. Het is interessant om te
beoordelen of respondenten betere prijzen en bandbreedtes zullen schatten wanneer zij
een ‘normaal’ taxatieproces kunnen doorlopen. Dit is met name voor het onderdeel
overconfidence relevant.

Uit dit onderzoek wordt duidelijk dat taxateurs ongegrond vertrouwen hebben in de
accuraatheid van hun schattingen. Stakeholders, zoals bijvoorbeeld NVM, zouden op dit
onderdeel de ‘handschoen kunnen oppikken’ en een systeem kunnen opzetten waar
taxateurs geinformeerd worden over hun schattingen en feitelijk gerealiseerde prijzen. Op
deze manier leren taxateurs van verschillen, wat volledigheidshalve niet wil zeggen dat de
taxatie fout was. Ook kan incorporatie van educatieve bijdragen over bias in het systeem
van vastgoedopleidingen of bij Permanente Educatie voor taxateurs bijdragen aan
biasreductie. NRVT zou dit als verplichte educatie kunnen opnemen.

Daarnaast wordt aanbevolen om meer gewicht toe te kennen aan de te leveren schatting
door de respondent. Vanwege de omvang van het onderzoek (15 te schatten cases) en
de beperkt beschikbare tijd van de respondenten leek het alsof schattingen minder
nauwkeurig tot stand zijn gekomen. De onzekerheden zijn daarom mogelijk onvoldoende
doordracht. Er behoeft immers geen verantwoording te worden afgelegd voor de
geleverde schatting. Het verhogen van deze ‘druk’ geeft mogelijk realistische resultaten.
Deze aanbeveling komt vanwege uitlatingen van respondenten tijdens en na het interview
en ligt niet in lijn met het boek van Ariel Rubinstein.

Een aanbeveling specifiek voor anchoring betreft het toevoegen van meer heterogene
cases. Deze heterogeniteit resulteert in een grotere onzekerheid voor de respondent.
Interessant is daarom om te bekijken wanneer meerdere cases worden gebaseerd op
sterk heterogeen vastgoed, of de respondent zal anchoren aan het willekeurige getal.

Een zesde aanbeveling die wordt gedaan betreft het onderdeel aangaande biasreductie.
Aan de respondenten is gevraagd wat zij zoal doen ter beperking van bias. Geen enkele
respondent heeft aangegeven niets te doen op dit gebied. Van alle respondenten kwam
een uitgebreid antwoord. Dit terwijl slechts 7 van de 20 respondenten hebben
aangegeven bekend te zijn met bias (vraag 1 van onderdeel 3). De kans dat er sprake is
van sociaal wenselijk gedrag is aanwezig. Bij vervolgonderzoek wordt daarom
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aanbevolen om hiernaar niet te vragen, maar de respondenten te laten aantonen waar de
reductie volgens hen plaatsvindt.

Tot slot wordt aanbevolen om in de toekomst, wanneer mogelijk meer aandacht bestaat
voor bias bij vastgoedtaxateurs, onderzoek te doen naar de mogelijkheden van re-
biasing. Dit wil zeggen: met de ene bias de andere bias beperken. Daarvoor is echter
uitgebreide kennis benodigd van de diverse biases. Thans is deze Kennis Dbij
vastgoedtaxateurs nog onvoldoende.
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6.3 Reflectie

Voorliggend onderzoek is met de grootst mogelijk zorgvuldigheid uitgevoerd en geeft
inzicht in het gedrag van enkele vastgoedtaxateurs. De interpretatie van de resultaten
behoefte enige nuance. Onderstaand worden daarom enkele kritiekpunten gegeven:

Het verkregen correlatiecoéfficiént en bijbehorende maat voor variantie bij anchoring
heeft weinig zeggingskracht vanwege de beperkte omvang van de steekproef. Er is
slechts sprake van 20 respondenten waardoor de zogenaamde 'n’ te klein is om
statistische relevant te zijn. De resultaten kunnen daarom niet worden gegeneraliseerd
voor heel taxerend Nederland. De statistische resultaten zijn niet getest op
significantie.

De steekproef bestaat hoofdzakelijk uit taxateurs van commercieel vastgoed.
Sommige taxateurs zijn geregistreerd in meerdere kamers van NRVT. Meer
diversificatie binnen de ‘kamers’ van NRVT, waarbij bijvoorbeeld ook taxateurs Wonen
of Landelijk en Agrarisch Vastgoed tot de onderzoeksgroep komen te behoren, komt
de generaliseerbaarheid van de resultaten ten goede.

De gegevens zijn ontleend uit het datasysteem van NVM. Dit is weliswaar een
uitgebreide gegevensbron, maar invioeden van andere gegevensbronnen (zoals
bijvoorbeeld vastgoedeigenaren) geeft mogelijk andere resultaten. Daarnaast kan
worden betoogd dat de afmeldgegevens van makelaars niet altijd overeenkomen met
de werkelijkheid. Er heeft in onderhavig onderzoek enkel een controle plaatsgevonden
op basis van prijsgegevens, niet op basis van objectkenmerken.

Bij het onderzoek naar overconfidence zijn voor de commerciéle koopobjecten een 6-
tal referenties aangeleverd (3x koop, 3x huur). Dit wijkt af van de overige cases en dat
is niet wenselijk vanwege het ontbreken van vergelijkbaarheid.

Voorliggend onderzoek wijkt, wat betreft anchoring, af van eerder uitgevoerd
onderzoek door het aanleveren van referenties na de eerste schatting. Dit is niet
onjuist, maar is daarom minder goed vergelijkbaar.

Bij het onderzoek naar anchoring is telkens eenzelide kaartenset aangeboden (3 tot en
met 10). De hierdoor behaalde willekeurige getallen wijken daarom sterk af van de
feitelijke transactieprijs. Respondenten waren mogelilk daarom minder vatbaar voor
anchoring. Wanneer per case een selecter kaartaanbod was gegeven was het anchor
mogelijk meer realistisch geweest.
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Bijlage 1: Korte enquete 90% betrouwbaarheidsinterval

Stelling 1:

Je hebt zojuist 10 keer een 90% betrouwbaarheidsinterval afgegeven. Als je dat goed
gedaan hebt mogen we verwachten dat 9 van de 10 werkelijke transactieprijzen binnen de
door jou gegeven range vallen.

Antwoord:

Correct

Incorrect

Stelling 2:
De range behorend bij iemands 95% betrouwbaarheidsinterval moet smaller zijn dan de
range behorend bij zijn of haar 90% betrouwbaarheidsinterval.

Antwoord:

Corract

incorrect

Stelling 3:

Als iemand voor 50 verschillende inschatltingen een 90% betrouwbaarheidsinterval heeft
afgegeven, dan zou hij of zij moeten verwachten dat de werkelijke waarde 45 keer buiten
zijn of haar betrouwbaarheidsinterval ligt.

Antwoord:

Correct

Incorrect
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Bijlage 2: Antwoordformulier anchoring

Case 11 - Breda (huur)

Nummer kaart x € 5.000,-

Eerste schatting

Hoger

Lager

[ [

Tweede schatting
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Bijlage 3: Verzoek tot deelname interview (Linked-In)

in verband met mijn scriptie ter afronding van de MSRE-opleiding aan de ASRE
ben ik op zoek naar vastgoedtaxateurs die bereid zijn om door mij geinterviewd

te worden over hel taxatieproces’. De exacte inhoud volgt op een later moment.

indien je bereid bent om hieraan mee te werken ontvang ik graag je
contactgegevens (per E-mail, WhatsApp, Linkedin, etc.}.

Mocht je onverhoopt niet in de gelegenheid zijn, dan stel ik het 'delen’ van dit
bericht enorm op prijs.

Bii voorbaat dank!

%} Like L= Comment §— Share

ﬁg Add a comment.. ﬁj
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Bijlage 5: Antwoordformat interview
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