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Sammandrag

Foljande arbete ar en kandidatuppsats skrivet av Terese Nilsson och Filippa Wennstam vid
intuitionen Arkitektur och Samhéllsbyggnadsteknik pa Chalmers tekniska Hogskola.
Uppsatsen ar skriven i samarbete med CLA Sweden AB och har till syfte att undersoka
betalningsviljan for livsstilsboenden hos arsrika personer.

Den kommande seniorgenerationen har bade battre hélsa och battre ekonomiskt och socialt
utgangslage an tidigare, de staller darmed andra krav pa sin boendesituation an tidigare.
Foljande uppsats undersoker darfor skillnader pa den svenska befolkningsstrukturen och den
ekonomiska utvecklingen for seniora personer. Idag laggs en stor del av manniskors budget pa
boendet med paverkan av trender och gemenskap, konsumtion for husrelaterade artiklar har
alltsa okat. Sett till detta kommer dagens 50- och 60-aringar darfor vara mer benagna att
betala for sitt boende, sasom vard och omsorg, &n tidigare for att uppratthalla sitt aktiva liv.

Syfte

Kandidatarbetet syftar till att undersoka hur arsrika personers betalningsvilja ser ut for ett
livsstilsboende, utifran deras livsstil idag. Med utgangspunkterna maltidsupplevelse,
aktiviteter och friskvard som tillaggstjanster.

Metod

For att undersdka betalningsviljan hos seniora personer har en enkatundersokning gjorts samt
personliga intervjuer for att fa djupare forstaelse i de svar som tillhandahallits via
enkatundersokningarna. Bakgrundsinformation togs fram via litteraturstudier for att skapa en
forstaelse for det som paverkar val av prissattningsmetoden av boenden, som méanniskor,
ekonomi och kdpkraft. Genom litteraturstudier och elektroniska kéllor har information
sammanstallts om tidigare seniora personers och dagens arsrika personers livsstilar,
ekonomiska situationer samt deras halsa. For att fa fram ratt prismodell for det kommande
livsstilsboendet valde vi genom benchmarking att jamféra hur redan befintliga boendekoncept
prissattningar. Detta for att fa en inblick i det som paverkar val av prissattningsmetoden av
boenden som ménniskor, ekonomi och kopkraft.

Resultat

Utifran teoridelen, intervjuer och enkatundersékningen som ar sett till kundens vérde har en
Equalizer modell sammanstéllts for att visa pa hur prissattningen kan komma att se ut for ett
kommande livsstilsboende i Ulricehamn. Undersokningarna visar pa att betalningsviljan for
boendekonceptet ar ett fast pris per manad for boendet och ett rorligt pris for tillaggstjanster.
Ungefarligt manadspris for boendet ar pa ca 105 kr per kvm varje manad for boende och
tillaggstjanster, vilket &r ett lagre pris &n det redan etablerade boendekoncept har.

Nyckelord: Livsstilsboende, Gemenskap, Konceptboende, Prisséttning, Prissattningsmodeller,
Betalningsvilja, Kundvarde.
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Kandidatuppsatsen Vad &r din livsstil vard? omfattar 15 hogskolepoang och &r skriven pa
institutionen for Arkitektur och Samhéllsbyggnadsteknik, pa Chalmers tekniska hogskola.
Uppsatsen avslutar studenterna Terese Nilsson och Filippa Wennstams studier pa programmet
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Abstract

The following report is a bachelor’s thesis written by Terese Nilsson and Filippa Wennstam at
the Institution of Architecture at Chalmers University of Technology. The thesis has been
made in cooperation with CLA Sweden AB with the purpose of investigating the willingness
to pay for concept living with a focus on the lifestyles of residents. In general, the present
senior generation has better health and better economic- and social starting positions than
earlier generations, thus placing other demands on their housing situation than older
generations used to. Therefore, this study examines differences in the Swedish population
structure and the economic development of senior people. In addition, today's 55+ population
will be more likely to pay for their living and additional services to maintain their active
lifestyles.

Purpose

This bachelor’s thesis aims to investigate senior peoples’ living preferences compared to their
willingness to pay for these services. The thesis has a starting point from meal experience,
activities and wellness.

Method

To investigate senior peoples’ willingness to pay, a survey and personal interviews have been
performed. The aim of the interviews was to get a deeper understanding of the answers
provided by the survey. Background information was provided through literature studies to
create an understanding of which factors that influence the choice of pricing method.
Literature studies and electronic sources have been used to collect information concerning the
lifestyles, economic situations and past health of former and today's senior people. To find the
preferred pricing model for the future lifestyle of seniors, we chose to compare other concept
living residents within the existing market for concept housing. This gives an insight into
what factors that influences the choice of pricing method for housing such as for example
people, economy and purchasing power.

Result

An Eugalizer model has been compiled for the resident of living called,
UlricehamnsTerrassen, based on the theory part, interviews and questionnaire that are
considered to be the value of the customer. The surveys show that the willingness to pay for
the housing concept is a fixed price per month for accommodation and a variable price for
additional services. The approximate monthly price for the accommodation is approximately
SEK 105 per square meter per month for accommodation and additional services. This is a
lower price than what the already established housing concept has today.

Key words: Lifestyles, Community, Concept Residence, Pricing, Pricing Models, Willingness
to pay, Customer Value.
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1. Inledning

Detta kandidatarbete har utforts av Terese Nilsson och Filippa Wennstam pa institutionen for
Arkitektur och Samhéllsbyggnadsteknik, pa Chalmers tekniska hogskola. Arbetet avslutar
programmet Affarsutveckling och entreprendrskap inom byggteknik.

Samhallsbyggnadsbolaget i Norden AB (SBB B) har 2016 forvaltat ett, idag, trygghetsboende
i Ulricehamn som sommaren 2017 ska starta etapp 1 i Fastighetsutvecklingen. | projektet ar
White Arkitekter anlitade for att driva detaljplanerna, gestalta boendet och uppratta 80
bostader. CLA Sweden ska sta for det nya boendekonceptet som ska bli ett livsstilsboende for
den aktiva senioren. Idag &r projektnamnet UlricehamnsTerrassen men detta kan komma att
andras. Livsstilshoendet kommer att ha utgangspunkterna: maltidsupplevelse, aktiviteter och
friskvard dar det ska finnas olika valmojligheter vad galler dessa delar. Utifran
uppdragsgivarnas projekt har denna kandidatuppsats fokus pa betalningsvilja i Ulricehamn.

Foljande kapitel behandlas Bakgrund, Syfte och Problemformulering for arbetet. Samt de
Avgransningar som gjorts for omfattningen av projektet och dess Metod for att na slutresultat
for uppsatsen.

1.1 Bakgrund

En prisséttning kan paverka en kopares beslut, det handlar inte alltid om den prissattning som
finns utan de valmagjligheter till prissattningsmodeller som kdparen har. Ibland handlar det om
att koparen tycker det &r okej att betala mer for relationen och att fortroendet till séljaren gor
att konsument hellre stannar kvar som kund &n gar till en konkurrent (Olve et al,2013).

Det ar mer an bara priset som bestammer kunders betalningsvilja, exempelvis &r kundens
ekonomiska situation en faktor som vags in. F6r kunder som har begransat med pengar kan
priset vara den avgoérande faktorn vid beslut om kop ska ske eller inte. Det géller att fa kunden
att kanna sig tillfredsstalld, och kanna att hen gjort en bra affar (Lundén, B. 2017).

Den kommande seniorgenerationen har ett battre ekonomiskt och socialt utgangslage an
tidigare och stéller darmed andra krav pa sin boendesituation. Pa grund av detta kommer
standarden for olika boenden att dndras inom snar framtid och éven priset for boendet samt
dess valbara tillaggstjanster (Melin & Wiklund, 2013). Det kommande livsstilsboendet
kommer att uppréttas dar Kramaren 4 forvarvas idag av Samhallsbyggarbolaget i Norden AB
(SBB) och ar belagen i Ulricehamn. Fastigheten har varit ett seniorboende med 70 bostader,
med tillhérande fyra lokaler samt en exploateringsfastighet som kan anvandas till diverse
verksamheter. Vid forvarvet rymde lokalen &ven tre restauranger (Ulricehamn, 2016).

Fastigheten ligger centralt i Ulricehamn med goda kommunikationsvagar. Omradet har
tillgang till lokala serviceutbud bestaende av bland annat butiker, narhalsa, bad, parker etc.
Omradet skapar darfor goda forutsattningar till ett sjalvstandig och attraktivt boende for
seniorer och andra aldersgrupper i omradet (Ahlstrom, 2017).

1.2 Syfte

Kandidatarbetet syftar till att undersoka hur arsrika personers betalningsvilja ser ut for ett
livsstilsboende, utifran deras livsstil idag. Med utgangspunkterna maltidsupplevelse,
aktiviteter och friskvard som tillaggstjanster.



1.3 Fragestallning
Kandidatarbetets huvudfraga ar:

> Hur ser betalningsviljan for ett livsstilsboende ut hos arsrika personer sett till deras
livsstil idag?

1.4 Avgréansningar

Enkatundersokningen och de personliga intervjuerna har gjorts med arsrika personer i
aldrarna 60-95 ar, da det ar den generationen som har ett battre ekonomiskt utgangslage, an
forr. Det &r dven de som kommer nyttja livsstilsboendet (Melin & Wiklund, 2013).

Det kommande livsstilsboendet ar belédgen i Ulricehamn, Sverige, darav har arbetet undersokt
Ulricehamns seniora personers betalningsvilja. Da seniorer statistiskt sett soker sig till
kringliggande seniorboenden &r arbetet delvis avgransat till Ulricehamns kommun
(Ehrlington, et al, 2016). Kandidatuppsatsen ser utifran kundens perspektiv till betalningsvilja
for ett livsstilsboende med tillaggstjanster. Arbetet ar avgransat till att undersoka potentiella
kunders betalningsvilja och upplevda vérde av mgjliga tjanster vid livsstilsboendet.



1.5 Definitioner
Nedan finns en lista 6ver begrepp som skribenterna for uppsatsen valt att klargéra da de kan vara
diffusa.

Term Definition

Livsstilboende Livsstilsboende ar ett boende dér den boendes
livsstil sétts i fokus och boendet formas utifran
ens dnskemal (Byggindustrin, 2008).

Ordinért boende Ett ordinart boende har ingen aldersgrans. De
boende behdver inte vara beddmda av
bistandshandlaggare att behova vardplats, utan
bestammer sjélva nar de vill flytta (Umea
kommun, 2017).

Seniorboende Seniorboenden &r for personer 6ver 55 ar. Boendena
har ofta en hojd tillganglighet med nara tillgang
for service (Seniorboenden, 2012).

Sarskilt boende Sérskilt boende &r ett samlingsnamn for
boendeformer som &r anpassande for arsrika
personer med ett behov av omsorg. Det krévs en
bedémning av bistandshandlaggare for att flytta
in i ett sarskilt boende (Vardguiden, 2016).

Arsrika Arsrik &r en positiv synonym for aldre och &r
personer ar 6ver 55 ar. Istallet for att anvanda
ordet aldre, som upplevs som negativt for manga,
har vi darfor valt att anvanda oss av det ord som
beskriver denna generation med visdom
(Seniorvérldskonferensen, 2017).



2 Metod

Arbetet har genomforts i samarbete med CLA Sweden som 2016 tillsammans med
Samhallsbyggnadsbolaget forvaltat ett trygghetsboende i Ulricehamns kommun. CLA Sweden
ska sta for det nya livsstilsboendet i Ulricehamn. Kallor till information som ligger till grund
for kandidatarbetet har analyserats kritiskt och &r bearbetade utifran litteratur, webbsidor och
enkatundersokningar.

| foljande kapitel bearbetas de olika metoderna for arbetets informationsbas, namligen
Litteraturstudier, Elektroniska kallor, Seminarier, Enkatundersokningar och Personliga
intervjuer.

2.1 Litteraturstudier

Som forsta delmoment i uppsatsen togs bakgrundsinformation fram, via litteraturstudier.
Detta for att fa en inblick i det som paverkar val av prissattningsmetoden av boenden sasom
méanniskor, ekonomi och betalningsvilja. Informationen nyttjades d&ven som underlag for den
matris som anvénds vid enkatundersokningen och intervjuerna som bas till diskussion for
resultatet av enkatundersokningarna. | borjan av uppsatsskrivandet behévde vi inspiration,
och besokte darav Arkitektbiblioteket pa Chalmers tekniska hogskola. Dar fann vi en hylla
som var handledare Inga Malmquvist gjort ett urval med bocker. Pa den hyllan fann vi ett
flertal bocker som anvandas under teoridelen for var uppsats.

Efter pabdrjad litteraturstudie gav Petter Ahlstrom forslag om boken Prissattning som delvis
anvandes som underlag men ocksa som stéd for hur vi kunde vidare utforma var
kandidatuppsats genom att anvanda ord fran boken som sckord. De flesta sokningar skedde
genom sokord inom prisséttning och gjordes vid Goteborgs stadsbibliotek dar dven resterande
bocker lanades.

2.2 Dokument fran CLA Sweden

For att fa fram ratt prismodell for det kommande livsstilsboendet i Ulricehamn valde vi att
kolla pa hur andra boendekoncept valt att forma sina prissattningar, da dessa ar inom samma
marknad som vi underséker mojliga satt att prissatta.

Uppdragsgivaren Petter Ahlstrom har manga ars erfarenhet av den fraga som bearbetas i
uppsatsen Vad ar din livsstil vard?. For att tydliggora jamforelsen mellan olika koncept valde
vi att ta inspiration av Ahlstroms diagram som han anvant i arbetet (Ahlstréom, 2017).

2.3 Elektroniska kéllor

For att kunna dra samband mellan seniora personers ekonomiska situation, deras vilja att
betala for sin livsstil samt korrelationen mellan dem och att manniskan blir &ldre har statistik
anvants fran Statistiska centralbyran. Detta jamfordes sedan vidare med de svar vi fick i
enkatundersokningarna och de personliga intervjuer som genomforts. Detta for att fa se
skillnaden eller korrelationen mellan vad statistik visar pa i relation med vad privatpersoner
resonerar och anser sjédlva att deras situation &r.

2.5 Enkatundersokningar

Da kandidatarbetets syfte ar att se till arsrikas boendepreferenser relativt till vad arsrika ar
villiga att betala for dessa tjanster, har enkatundersokning gjorts med arsrika personer som
malgrupp. Vi anvande oss av enkater som en form da det ar ett sétt att fa informativ
information av flera personer tidseffektivt och det kraver inte att intervjuaren befann sig pa



plats. For att 0ka svarsfrekvensen pa enkatundersokningen skickades enkatfragorna amnade
for detta arbete ut i samband med andra involverade aktorer i projektet
UlricehamnsTerrassens enkatundersokning. Fragorna vi hade skickades av Petter Ahlstrom
till Informed Portfolio Management (IPM) i Ulricehamn for att sammanstélla de med
enkatfragor angdende andra involverade aktorer for projektet. Fragorna formulerades om i
samband med det stora utskicket och darav uppstod en viss skillnad pa det ursprungliga
fragorna som pavisas i Bilaga 1, originaldokumentet, till skillnad fran det slutliga
frageformularet som skickades ut. Plattformen som anvéandes var SurveyMonkey. Antalet svar
som tillhandahélls i enkatundersokningen var 83 stycken, av dessa var 50,60% man och
49,40% kvinnor. For att framja svarsfrekvensen och gora enkéten svarsvéanlig, baseras
enkaten pa kryssfragor, se bilaga 1. Da det kommande livsstilsboendet har utgangspunkterna:
maltidsupplevelse, aktiviteter och friskvard ar fragorna formade for att beréra de kategorierna
med vinkling att se till kundens intresse och betalningsvilja &r fér dem samt att kolla hur den
maximala betalningsviljan ar fér deras boende. Detta tillsammans med de djupintervjuer vi
gjort, se kapitel 2.5 Personliga intervjuer, sammanstallts for att kunna dra slutsatsen om hur
betalningsviljan ar for kunden utifran dess livsstil idag.

2.4 Seminarier

Var uppdragsgivare, Petter Ahlstrom, bjod in oss till fastighetsseminariet Vad hander i
fastighetsbranschen under 2017 pa Ernst and Young, dér fick vi ta del av en hel del intressant
information. Ingmar Rindstig presenterade om fastighetsmarknaden globalt och i Sverige, dér
vi fick var information om transaktions- och hyresnivaer som anvandes i kapitel 3.3.1.

Vi blev dven inbjudna till Seniorvarldskonferensen 2017 for att delta i en workshop dér vi
tillsammans med andra intressenter av dmnet skulle diskutera vilka ord som ska anvéndas
inom den seniora varlden. Vi hade i uppgift att anteckna det som diskuterades i de olika
workshopgrupperna for att fanga upp informationen som delades. Da det idag finns 6ver 30
begrepp skulle en del av orden tas bort och de andra definieras for att det ska vara lattare att
forsta meningen med de olika orden och att alla ska ha samma inneb6rd vid anvandning av
orden.

2.6 Personliga intervjuer

For att fa djupare forstaelse i de svar som tillhandahallits via enkatundersokningarna har
personliga intervjuer hallits med sex seniora personer fran Ulricehamns kommun dar sex
personer intervjuades varav tre personer var man och tre personer var kvinnor. Ulricehamns
kommun valdes da det ar dar livsstilshoendet kommer att ligga. Seniora personer flyttar
normativt till omraden lokala till dess tidigare boenden, déarav avgransades arbetet till
intervjuer hallna i Ulricehamn (Ehrlintgton et al,2016).

Av Petter Ahlstrom har vi fatt kontakter ut i naringslivet, bland annat, en UX-strateg och
beteendevetare fran IPM, som gav oss handledning for hur vi kan vidareutveckla
enkatfragorna till intervjumallen. Hon kopplade &ven oss till VVd:n fér IPM som och en
projektledare vilka hade hand om enkéaterna samt kontakten utat till de seniorer vi skulle
intervjua. Da vi ville se om det fanns nagon korrelation mellan seniorboenden som &r
bostadsratter och hyresratter samt hur dessa prissatt utifran vad som ingar valde vi att gora ett
urval av redan etablerade boendekoncept. For att kunna anvéanda sig av nagot som en statistisk
palitlig kdlla ska minst sex stycken undersokas, darav antalet boenden. Vi jamforde de olika
boendekonceptens manadsavgifter och storlekar pa lagenheterna samt utbudet for antal rum.
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Detta for att vi ville se hur de olika boendeformerna valt att utforma sina boenden och varfor.
Aven fraga om tillaggstjanster fanns med, detta finns inte i alla boenden for att de hyresgaster
som ska flytta hit ska vara friska och darmed klara sig sjalva. Har kunde det dven ses om det
fanns nagon exempelvis tjanst som alla valt att ha for att kunna dra slutsatsen att det verkar
som att ett intresse finns for exempelvis tjansten.

2.7 FOretagspresentation

CLA Sweden:

CLA Sweden bildades 2013 av Petter Ahlstrom i Goteborg (Allabolag, 2016). Foretaget har
ett flertal samarbetspartners bland annat One eighty (Leisurecare) och Ernst and Young (EY).
CLA Sweden’s koncentration ligger i att utveckla framtida koncept for arsrika personers
boende. Syftet &r att ge ett véarde for den boende individen i form av gemenskap, aktiviteter
och valmagjligheter. Foretaget driver &ven Seniorvérldskonferensen for alla som har ett
intresse for senioras boende, service och innovation. CLA Sweden har tagit fram
boendekonceptet som ska etableras i Ulricehamn. (CLA-Sweden, 2017).

Samhallsbyggnadsbolaget i Norden AB:

Samhallsbyggnadsbolaget | Norden AB (SBB B) grundades av llija Bataljan 2016. Bolaget
fokuserar pa ett langtidsagande av fastigheter och samhallsbyggnader och har som mal att
inneha ett varde pa 20 — 25 miljarder kr i fastighetsbestand inom fem ar.
Samhéllsbyggnadsbolaget &ger idag 6ver 700 fastigheter runt om i hela Sverige och jobbar
med mal att bygga ett langsiktigt hallbart samhalle dar de boende har méjligheten att paverka
sin bostadsmiljo. SBB B har 2016 forvaltat ett, idag, trygghetsboende i Ulricehamn som
sommaren 2017 ska starta etapp 1 i fastighetsutvecklingen. (SBB B, 2017).

White arkitekter:

White arkitekter grundades 1951 och &r det ledande arkitektforetaget i Skandinavien och det
tredje storsta arkitektbolaget i Europa med 6ver 900 medarbetare. White arkitekter ags av
medarbetarna, och éver 600 av medarbetarna &ger aktier och 122 &r partners. Foretaget har ett
stort fokus pa hallbarhet och jobbar for att vara en stark kraft i den langsiktiga
samhéllsutvecklingen. White arkitekter jobbar forskningsfokuserat och arbetar med arkitektur,
stadsdesign, landskapsarkitektur och inredning. | projektet med det kommande
livsstilsboendet i Ulricehamn &r White Arkitekter anlitade for att driva detaljplanerna och
gestalta boendet. (White arkitekter, 2017).



3 Teori

| féljande kapitel behandlas Dagens arsrika personer, med arsrika som begrepp, hur andelen
arsrika okar och likasa deras ekonomi med jamforelse nu. Vidare foljer Kpbehov med det
som kan locka kunden till beslut om exempelvis kdp. For att sedan avsluta med Lagar som
paverkar prissattning med faktorer som maste beaktas nar prissattning gors.

3.1 Dagens arsrika personer

Den kommande seniorgenerationen har bade battre hélsa och béattre ekonomiskt och socialt
utgangslage an tidigare, de staller darmed andra krav pa sin boendesituation &n tidigare
(Melin & Wiklund, 2013, s.20). Féljande kapitel kommer behandla den 6kade andelen
seniorer och dess ekonomiska situation, med statistik och jamférelse nu och da.

3.1.1 Arsrika som begrepp

Begreppet aldre ar idag ett diffust ord, det finns idag flera synonymer for att beskriva
kategorin &ldre personer och dess boendeform. Personer som ar 55 ar bedéms inte langre som
den grupp litteraturen syftar pa vid beskrivningar av hur seniorer lever och dess fysiska
tillstand. Befolkningsstrukturen visar pa att medellivslangden okar, som namns nedan i 3.1.2
Okade andelen arsrika, och det leder &ven till att andelen personer i alla aldrar 6ver 55 ar okar
(SCB, 2017). | takt med att befolkningsstrukturen forandras och hélsan hos arsrika personer
forbattras ar individerna som tidigare ingatt i definitionen aldre inte langre passade for den
begreppsbenamningen. Aldre som begrepp kan upplevas som en negativ term for att beskriva
personer 6ver 55 ar. For att skapa en mer positiv bendamning for definitionen anvéands
benamningen arsrik. Detta beskriver en person med livserfarenhet och mycket kunskap
(Seniorvérldskonferensen, 2017).

Idag &r 93% av Sveriges arsrika personer friska och har inte ett behov av att bo pa ett vard-
och omsorgsboende, det &r darav endast 7% av seniora personer i Sverige som &r i behov av
vard och omsorg (Seniorvarldskonferensen, 2017). Myter och felaktiga grupperingar av olika
aldrar leder till aldersdiskriminering inom sociala och professionella sammanhang. Detta leder
i vissa fall till att arsrika aldersgrupper missgynnas och valjer att inte involvera sig inom
samhallsproduktion som framjar valfarden i Sverige. Genom att benamna aldersgrupper med
en mer positiv och korrekt bendamning framjar det viljan hos arsrika personer att involveras i
samhallet och minskar aldersdiskrimineringen (Seniorvarldskonferensen, 2012).

3.1.2 Okande andelen arsrika

Alla aldras och dagens livsstil, med tillgang till bra sjukvard och minskade hjartsjukdomar,
gor att fler lever langre an tidigare vilket medfor att medellivslangden har dkat i Sverige.
Detta bidrar till att Sverige har en konstant aldrande befolkning. I takt med att vi lever langre
ser aldersstrukturen idag helt annorlunda ut an vad den gjort tidigare. En studie fran SCB
tyder pa att den kommande befolkningsstrukturen kommer att besta av en storre andel
personer dver 65 ar an tidigare. Enligt studien kommer en fjardedel av befolkningen ar 2050
vara over 65 ar (Folkhalsomyndigheten.se). Figur 1 nedan &r ett diagram som visar pa
skillnader i aldersstrukturen for seniorer under aren 1960, 2015 samt vad som &r beraknat for
2060. Tabellen visar pa en 6kning av personer for aldrarna 55, 65, 75, 90 och 100 ar. Andelen
personer i respektive alder har gradvis stigit fran 1960 tills idag, 2017, och beraknas att
fortsétta att 6ka (SCB, 2017).



Livsstilsboendet i kommer byggas i Ulricehamns kommun som ar 2017 innefattar en
befolkning pa approximativt 23 800 personer och malet &r att 6ka befolkningen till 25 000
personer till ar 2020 (Ulricehamn, 2017).
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Figur 1: Aldersstruktur i Sverige. Egen figur. (SCB,2017).

3.1.3 Ekonomi, jamforelse nu och da

Penningvardet forandras med tiden och inflationen pa den ekonomiska marknaden.

Priser for produkter och tjanster okar i takt med tiden, detta beror bland annat pa inflation,
hojning av moms samt utbudet och efterfragan av produkter (Riksbanken, 2011). Inflation
paverkas av hojda Ioner, kostnader att tillverka produkter och tjanster som darav kraver hogre
priser. Det kan aven bero pa om centralbanker erhaller stora summor pengar och 6kar
omséttningen av sedlar och mynt i samhallet, vilket paverkar penningvardet (Carlgren, 2017).
En krona ar 1960 har samma varde som 11 kronor har 2017. Det har skett en férandring pa
penningvardet med 6ver 1 000% det senaste 60 aren (SCB, 2017).

Skillnaden mellan dagens och tidigare generationers seniorer ar att de har vaxt upp och levt i
ett annat typ av samhalle, vilket gor att de har andra preferenser vad géller boende, ekonomi
och livsstil (Kérnekull, 2011). Som tidigare namnts, i kapitel 3.1.2 Okade andelen seniorer, &r
andelen personer i aldrarna 65 - 75 ar i standig okning. Likasa galler den ekonomiska kurvan
da lonerna arligen 6kar med ett par procent. | jamforelse med medellivslangden har
realinkomsterna dkat snabbt (Melin & Wiklund, 2013).

Diagrammet, figur 2, nedan visar medianinkomsten for personer 6ver 65 ar. Medianinkomsten
ar nagot hogre hos man an vad det ar hos kvinnor i Sverige. Diagrammet visar aven pa en
medelinkomst pa 188 000kr for seniorer som lever i Sverige, vilket motsvarar en
medelinkomst pa 15 000kr i manaden (SCB, 2016). Detta skiljer sig fran ar 1960 da den arliga
medianinkomsten for den svenska befolkningen i aldrarna 2070 ar var 94 700 kr. Da var
medianinkomsten for man 142 000kr samtidigt som den arliga medianinkomsten for kvinnor
var 42 100kr (Johansson, 2006).
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Figur 2: Stapeldiagram for medianinkomst for seniorer. Egen figur. (SCB,2014).

3.2 Kopbehov

For att kunna salja en produkt eller tjanst maste ett behov finnas hos en potentiell kund.
Genom att skapa ett behov hos konsumenter kan problem som inte finns idag I6sas. Detta kan
exempelvis vara en oro eller osdkerhet hos kdparen for ett omrade de inte besitter expertis
inom. Genom att skapa en tjanst eller produkt som goér dem trygga eller slipper utféra den
typen av arbete, skapas en trygghet hos kunden (Olve et al,2013). | detta kapitel behandlas
kategorierna Behov av gemenskap, Bostadens lage och Trender.

3.2.1 Behov av gemenskap

Det sker en kommande 6kning av ensamhushallen i varlden. Detta beror bland annat pa att det
idag arbetar fler kvinnor &n tidigare och har darfér ekonomin att leva sjélva. Idag ar Sverige
ett av det lander som har hogst andel ensamhushall (Goteborg Stad, 2012). | en studie som
Stockholm Stads Utrednings och statistikkontor (USK) utférde visade att den primara
anledningen for arsrika personer att flytta var for att fa en starkare trygghet och gemenskap
(USK, 2009).

Genom evolutionen, som dverlevnadsinstinkt, har méanniskan dragits till andra personer for att
kanna trygghet och tillnorighet. Att soka sig till gemenskap &r nagot som vi manniskor an
idag har bestaende i generna (Strang, 2014). Manniskor paverkas av sin sociala omgivning
och nutida forskning visar pa att det ar en fordel att vara socialt och psykiskt aktiv (Kérnekull,
2011). Social gemenskap har en positiv effekt pa individers fysiska halsa. Det underlattar
stresshantering, och har en positiv inverkan pa blodtryck, puls samt immunforsvaret. Att leva
med en positiv social gemenskap ger en statistisk 6kande livslangd (Antonovsky, 1987). Idag
fokuserar samhaélle framst pa manniskor som individer, istallet for grupper, dven fast
méanniskans gener fortfarande &r kodade for gemenskap (Strang, 2014).



3.2.2 Léget pa boendet

Bostadens centrala lage, narheten till olika resurser och kommunikationsvégar kan paverka
hyran av bostaden. Eftersom att hyran for lagenheter av samma standard ska vara likvardiga
kan vissa orter fa en gemensamt kande marknadshyra (Corporate Classifieds AB, 2017).
Detta beror bland annat pa att det byggs farre bostader i vissa omraden &n vad befolkningen
behover, vilket driver upp boendepriser, speciellt pa populara platser. Vid brist pa bostader i
attraktiva omraden innebér det att personer som vill bosatta sig dar far konkurrera om
bostaderna vilket pressar upp hyror (LAO, 2015).

Platsen i byggnaden paverkar aven hyran. En lagenhet pa bottenvaningen ar exempelvis mer
efterfragad i vissa grupper av manniskor, da det inte behdvs hiss dar. | vissa boenden klassas
det som en forman att bo pa den éversta vaningen. Dessa lagenheter ar tilltalande for
hyresgaster som vill ha utsikt 6ver stad eller naturlandskap som da &r bast sett fran den
oversta vaningen. De ar darfor villiga att betala mer i hyra fér samma storlek lagenhet belagen
pa bottenvaningen (ApartmentRatings, 2010).

Dagens seniorer ar de som inte langre ar lika aktiva i arbetslivet, detta medfor att de har mer
tid till att nyttja sin bostad och de saker som finns runt om. Normen for vad som ingar i en bra
bostad och de majligheter som finns att tillgodose arsrika personers onskemal har férandrats
och &r i standig forandring (Melin & Wiklund, 2013).

3.2.3 Trender

Da det ekonomiska tillstandet idag ar battre an tidigare generationers, som namnts i kapitel
3.2 Ekonomi jamforelse nu och da, har kopkraften blivit storre. Sett till de senaste artiondena,
har konsumtionen for saval inredning som tradgardsskatsel okat. Detta visar pa att
betalningsviljan har blivit stérre och en stor del av manniskors budget laggs pa boendet.
Anhoriga till dagens arsrika samt deras barn och anhériga foredrar att vara oberoende av
kommunens bistand med hjalp av bland annat RUT. Men aven for att kvalitén pa den privata
marknadens tjanster okar snabbare an de kommunala. Dagens 50- och 60-aringar kommer
vara mer beredda att betala for sitt boende, sasom vard och omsorg, an tidigare for att halla
igang sitt aktiva liv (Melin & Wiklund, 2013).

Trender paverkar oss, inte minst sett till att manga kunder ser produkt eller tjanst som en
status. Manga personer valjer att kopa en produkt eller tjanst, &ven om den ar dyrare, for att
den har exempelvis har en annan prestanda eller status an andra produkter (Lundén, B. 2017).

3.3 Lagar som paverkar prissattning

Vid prissattning av boenden ar det forutom som namnts i andra kapitel om marknaden,
konkurrenter, val av prisformel &ven av vésentlig betydelse att ta i akt lagar och regler kring
det. | féljande kapitel behandlas Marknadshyra, Bruksvardeshyra och Serviceavgift.

3.3.1 Marknadshyra

Enligt JB 12 kap 57 a § ska hyran for en lagenhet vara skalig. Detta betyder att hyresvérden
inte kan kréva en 6kad hyra av hyresgésten som éverstiger den marknadshyra som fanns for
lagenheten vid hyrestidens utgang. Marknadshyran baseras i forsta hand av hyran for
likvardiga bostader inom samma ort. Hyran far endast 6verstiga den allmanna marknadshyran
om det finns sérskilda sk&l for 6kningen (Svea Rikes lag, 2017).
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For att se vad marknadshyran ar gors jamforelser med andra bostéders, bland annat, storlek,
rumsantal och ungefarliga modernitetsgrad. Marknadshyran ska &ven vara jambordiga i
forhallande till dess lokalisering, narhet till kommunikationer och boendemiljén. Om
skillnaderna &r avsevéarda galler inte det som marknadshyra (Hyresnamnden, 2015).
ForeningsSparbanken gjorde en undersokning pa 38 olika kommuner dar dem bland annat
jamforde boendekostnader. Den undersdkningen visade pa att boendekostnader tenderade att
skilja sig mellan olika storlekar pa kommuner. I storre kommuner tenderar boendekostnaderna
vara hogre &n i mindre kommuner (ForeningsSparbanken, 2004).

Transaktionsnivaerna i Sverige och manga hall i varlden ékade vid borjan av 2010-talet och
nadde ett all time high 2016. Sverige har en av det hogsta transaktionsvolymerna per capita
och en god likvid marknad samtidigt som hyror for bostader forblev laga, vilket gjorde att
fastighetsagare tjanade pa de laga rantorna istéllet for hyrorna. Efterfragan av bostadshus 6kar
samtidigt som hyrorna i Goteborg, Stockholm och Malmé 6kar, vilket paverka
fastighetsagares finansiella situationer. Avkastningskraven ar pa nedgang i Goteborg,
Stockholm samt | Malmé och det internationella regelverket International Financing
Reporting Standards redogor for vardedkningar for fastighets- och bostadsbolag
(Fastighetsseminarium, 2017).

3.3.2 Bruksvardeshyra

Bruksvarde ar ett begrepp for det praktiska vardet pa en bostad som ar beroende pa
hyresgastens behov. Hyresndmnden bestdmmer bruksvérdet utan att ta hansyn till
produktionskostnader, driftskostnader och forvaltningskostnader. Brukskostnaderna paverkas
av de vérdet hyresgaster i allménhet vérderar lagenhetens egenskaper, vilket betyder att
brukskostnaderna pa en bostad ar oberoende av vem som bor i boendet. Vid bestammelser av
bruksvérdet tas bland annat storlek, modernitetsgrad, planlésning, 1&ge inom huset,
reparationsstandard och ljudisolering i berakning. Om en ldgenhet har extra formaner i form
av hiss, tvattstuga, sarskilda forvaringsutrymmen, garage och god fastighetsservice paverkas
bruksvérdet (Hyresnamnden, 2015). Hyreslagen sdger att hyran ska vara skalig och att den
darfor inte far dverstiga hyran for till bruksvardet for likvardiga lagenheter. Bostadens fysiska
lage och boendemiljo kan dven péaverka bruksvardeshyra (Hyresnamnden, 2015).

3.3.3 Serviceavgift

Kommuner har rattigheten att erbjuda servicetjanster till personer som fyllt 67 ar med skal for
att forebygga skador, olycksfall eller ohdlsa. Den som inte kan omhanderta sina behov har ratt
till bistand (Svea Rikes Lag, 2017). Kommunen far déarfor inte endast erbjuda servicetjanster
utan att tillhandahalla hemtjanst till de individer vars halsa kraver det. Individens ekonomiska
situation ska tas till hansyn nar kostnaden for bistandet ar faststallt. Kommuner har ratt att
begara en avgift for servicetjanster i den man att avgiften ar skalig och inte Gverstiger
kommunens totala kostnader for servicetjanster (Socialstyrelsen, 2016).
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3.4 Sammandrag

Kapitel 3 Teori behandlar Dagens arsrika personer, arsrika som begrepp, hur andelen arsrika
okar och likasa deras ekonomi med jamforelse nu. Vidare foljer Képbehov med det som kan
locka kunden till beslut om exempelvis kdp. Den kommande seniorgenerationen har bade
battre halsa, ekonomiskt och socialt utgangslage n tidigare, de staller darmed andra krav pa
sin boendesituation &n tidigare, darfor har jamforelse mellan da och nu gjorts. Aldre som
begrepp kan upplevas som en negativ term for att beskriva personer 6ver 55 ar. For att skapa
en positiv benamning for definitionen anvands bendamningen arsrik istallet for aldre. Detta
beskriver en person med livserfarenhet som besitter mycket kunskap.

En studie fran SCB tyder pa att den kommande befolkningsstrukturen ar 2050 kommer en
fjardedel av befolkningen vara 6ver 65 ar. Som kan avlasas i diagram 1 6kar andelen arsrika
och exempelvis mellan 1960 och 2017 har det 6kat med 20 000 personer i aldern 55 ar, denna
siffra kommer att fortsitta att 6ka. Aven den ekonomiska kurvan stiger da lonerna arligen
okar med ett par procent. Som kan avlasas i figur 2 ar medelinkomsten pa 15 000kr per
manad. Ekonomin &r viktig for att se till en persons betalningsférmaga. ldag laggs en stor del
av manniskors budget pa boendet. Konsumtion for husrelaterade artiklar har alltsd okat. Aven
laget for boendet satts i fokus da dagens seniorer ar de som inte langre &r lika aktiva i
arbetslivet, vilket medfor det att de har mer tid till att nyttja sin bostad och de saker som finns
runt om. Sett till detta kommer dagens 50- och 60-aringar kommer de darfor vara mer beredda
att betala for sitt boende, sasom vard och omsorg, an tidigare for att halla igang just sitt aktiva
liv. En annan faktor att vdga in vid prissattning ar att manniskor paverkas av sin sociala
omgivning och att vara socialt och psykiskt aktiv ar en férdel. Genom att inga i en gemenskap
med andra personer ges bra forutsattningar for en god halsa vilket ka tryckas pa vid
prissattning.

Utover vad kunden ar intresserad av for typ av boende ska det vid prissattning av hyra, enligt
JB 12 kap 57 a §, for en bostad vara skalig och baseras i forsta hand pa hyran for likvardiga
lokaler pa samma ort, kallad marknadshyra. Hyreslagen sager att hyran ska vara skélig och att
den darfor inte far éverstiga hogre an hyran for till bruksvardet for likvéardiga lagenheter,
bostadens fysiska lage och boendemilj6. Kommuner har rattigheten att erbjuda servicetjanster
till personer som fyllt 67 ar med skal for att forebygga skador, olycksfall eller ohélsa. Den
som inte kan omhanderta sina behov har ratt till tillstand.
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4 Dagens prissattningsmetoder
| det har kapitlet behandlas Uppbyggnaden av prismodeller som kan anvandas for att visa pa
vad ett foretag star for. Vidare kommer Prisséttning tas upp med olika prissattningsmetoder
exempelvis all inclusive. For att avsluta med Paverkan pa prissattning dar strategier tas upp
som kan anvandas vid prissattningen sasom konkurrenshaserad prissattning.

4.1 Uppbyggnad av prissattningsmodeller

Ett flertal olika faktorer paverkar hur prissattningsmodellerna ar utformade for olika
prissattningar. Marknaden och branschens struktur och uppbyggnad har en stark paverkan pa
hur fordelaktig ett foretags prissattningsmodell &r. Det finns olika satt att anpassa
prissattningsmodeller efter foretagets verksamheter samt efter kundens upplevda varde. Detta
kapitel behandlar Affarsekologi, prissattningsmodellen Equalizer samt Kundvarde.

4.1.1 Affarsekologi

Vid prissattning och affarsutveckling &r det fordelaktigt att forsta och nyttja samspelet med
omvérlden. Affarsekologi omfattar samverkan mellan olika aktérer som har inverkan samt
motverkan pa foretaget. Det handlar inte endast om det enskilda foretagets befintliga
samarbeten med dess direkta affarspartners utan aven samverkan med potentiella
samarbetspartners samt de befintliga och potentiella konkurrenterna. Ekologierna beskriver
branschens forandringar pa sikt. Aktorer kan vaxa, krympa, avvecklas eller uppsta, detta
paverkar kopplingar och samarbeten vilket kan paverka det enskilda foretagets samverkan
med omvérlden samt dess prismodeller. Eftersom att prismodellerna dven paverkar
samarbetspartnerna ar det till en fordel att utforma prismodellerna utifran hur det olika delarna
i ekologin ser ut (Olve et al,2013).

Affarsmodeller och dess prisséttningsmetoder kan ta inspiration och paverkas av andra
modeller inom samma ekologi och bransch. Om ett koncept for prisséattning ar val uppskattat
av kunder ar det vanligt att ta efter den prissattningsmetoden dven inom en ny affarsplan och
prissattningsmodell. Till exempel, om en stor del av foretagen anvander en fast kostnad i sin
prissattningsmodell, kan kunder se det som en fordel att dven betala ett fast pris vid kop av
andra produkter och tjanster. Kunder kan bli vana vid det betalningssattet och 6nska det vid
andra kop (Olve et al,2013).

Vid bearbetning av affarsekologier och utformning av olika affarsmodeller ar det fordelaktigt
att fokusera pa olika delar av ekologierna. Eftersom att branscherna inte enbart foljer konstant
genom samma ekologi &r det olika viktigt for skilda foretag att fokusera pa olika delar inom
ekologin beroende pa vilken del av ekologin foretaget verkar inom. Genom att undersoka den
ekologdel foretaget verkar inom kan féretaget erhalla en vetskap om vilka affarsmodeller och
prissattningsmetoder som vérderas mest och &r lampligast att bruka inom den verksamma
ekologidelen. Har ar det aven en fordel att se till vad konsumenten valjer att kdpa och dess
villighet att betala for produkten eller tjansten (Olve et al,2013).

4.1.2 Equalizer

Equalizer ar en modell (se figur 3) som kan anvandas for att precisera vad ett foretag star for,
det pavisar dess identitet. Det gar exempelvis att urskilja om skillnaden mellan foretag ar
kundens valmgjligheter eller om det &r det priset som ar det avgorande. | foljande kapitel
behandlas modellens fem reglage som stélls in efter Omfang, Réttigheter, Prisbestamning,
Informationsunderlag och Prisformel, se modellen nedan (Olve et al,2013).
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Figur 3: Prismodell Equalizer (Olve et al,2013).

Kategorin omfang innefattar hur foretaget prissatter och har en skala pa tva steg vilka ar;
system eller attribut. Detta & om produkter och tjanster kops i paketpris, alltsa System, eller
om de prissatts var och en for sig, Attribut. Utifran hur prisséttningen sker finns mojligheten
att na till olika kundgrupper. Har beror det pa vad koparen vardesatter av det som erbjuds och
hur stort behov kunden har av detta. Nér ett foretag ska sta infor fragan hur de ska vilja
omfang tas det i akt hur stor betydelse det ekonomiska perspektivet ar for kunden (Olve et
al,2013)..

Kategorin rattigheter innefattar under hur langa perioder kunden har rétt att nyttja en produkt
eller tjanst. Skalan ar pa fem steg vilka ar: evig, leasing, hyra, prenumeration samt vid
tillfalle. Desto hogre upp i skalan desto langre tid har kunden rétt att nyttja produkten eller
tjansten. Exempelvis i steget evig, som ar langst upp pa skalan, far kunden rattigheten att
bruka produkten pa eget bevag. Vid steget hdgst upp, som ar vid tillfalle, kan kunden endast
nyttja produkten vid ett specifikt tillfalle och nyttjas den inte da har kunden mist sin chans att
nyttja den (Olve et al,2013).

Kategorin prisbestamning innefattar vem i kedjan, kund eller leverantdr, som har storst makt.
Skalan ar pa sex steg vilka ar: prislista, forhandling, resultatbaserad, betala vad du vill,
auktion och exogen. Ju langre ned pa listan desto mindre makt har kunden och desto mer makt
har saljaren. Exempelvis har kunden vid steget prislista en begransad makt. Den makt som
finns hos koparen ar att ga till saljarens konkurrent for att eventuellt fa viss subvention pa
produkt eller tjansten som sdks. Vid faktorn exogen som ar hogst upp pa listan ar det
omstandigheter som utanfor koparens och saljarens foretag som avgor den satta prisnivan. Nar
priset och tiden for erbjudandet ar satt finns ingen méjlighet till omférhandling under
perioden. Ofta sker priset via en fast baskostnad for exempelvis tjédnsten och sedan ett fastpris
som multipliceras, I6pande, med hur mycket som tjansten forbrukas. Denna siffra ar rorlig da
den ar svar att ha med i fasta baskostnaden fran borjan da det ar okéant hur mycket som den
kommer forbrukas (Olve et al,2013).
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Kategorin informationsunderlag innefattar vilken information priset baseras pa. Skalan ar pa
tre steg vilka ar: kostnad, konkurrenter och kundvarde. | kostnad far inte priset dverstiga
sjalvkostnadsvérdet. Genom att undersdka konkurrenters prissattningsmetoder finns
mojligheten att se marknadens betalningsvilja och prissatta utifran det. Tredje och sista steget
ar kundvarde och ser till hur kunden vérderar produkten eller tjansten och darav ar villig att
betala. Ibland anvénds prisstege beroende pa hur bra séljaren utfor tjansten, desto battre desto
mer far saljaren betalt (Olve et al,2013).

Kategorin prisformel innefattar en prisformel som anvénds for att rakna ut hur kunden ska
betala for en produkt eller tjanst. Skalan ar pa fem steg vilka ar: fast, fast + per st,
grundvolym + per st, per st + tak och per st pris. Exempelvis fast & samma pris hur mycket
eller lite produkt eller tjanst nyttjas. Séljaren vet sin intdkt och far inte mer om volymen o6kar.
Per st pris ar ett rorligt pris och kostar efter hur manga produkter eller tjanster som kops och
anvands. Mer om prisséttningsmetoder kommer att behandlas i kapitel 4.2—4.3 nedan (Olve et
al,2013).

4.1.3 Kundvérde

Ett kundvérde &r de for- och nackdelar som kunden upplever ett erbjudande har, och de
nackdelar som finns bér darfor véagas upp av de fordelar erbjudandet har for att det ska finnas
en betalningsvilja hos kunden (Expowera, 2017).

En kund utvarderar sitt kop efter det gjorts, och utifran det satts dennes kundtillfredsstéllelse.
Det ar darfor viktigt for foretag att géra undersokningar och uppféljningar hos befintliga
kunder sa de &r ndjda men ocksa hos potentiella kunder for att se vilka mervérden och
langsiktiga fordelar man kan pavisa att en produkt eller tjanst har for att man kan attrahera fler
intressenter. Missndjda kunder har en tendens att héras mer an néjda kunder, genom att fa
ndjda kunder att prata om de positiva véardena kan ett varumarke starkas. Genom att darfor
balansera de anstrangningar som ett féretag har mot bade befintliga som potentiella kunder ar
det av storre mojlighet att nd ut till en stérre antal personer och tillfredsstalla dem. Man kan
aven utifran kundens perspektiv se till de gemensamma férvantningar som potentiella kunder
har, alltsé vad de skulle prioritera mest och darav trycka pa de punkterna vid marknadsforing
(Expowera, 2017)

4.2 Paverkan av prissattning

Prisséttning grundas ofta i fler an en prissattningsmetod, déar utgangspunkten for en effektiv
prissattning grundas i fyra prissattningsmodeller. Genom att utga fran foretagets kostnader,
konkurrenters och kunders agerande samt ta hansyn till féretagens kapacitetsutnyttjande,
skapas grunden till en god prissattning (Lundén, B, 2017).

| foljande kapitel behandlas Kostnadsbaserad prissattning, Konkurrensbaserad prissattning
och Kundbaserad prissattning.

4.2.1 Kostnadsbaserad prissattning

Vid en kostnadsbaserad prissattning baseras priserna pa produktionskostnaden av produkten
eller tjansten. En kostnadsbaserad prissattningsmetod baseras pa en kostnadskalkyl som visar
I6nsamheten vid olika prisnivaer, vilket ger en tydlig bild pa hur mycket produkten eller
tjansten ar vard pa marknaden. Kostnadsbaserad prissattning tar inte hansyn till konkurrenter
eller marknadens strukturer utan endast foretagets interna forhallanden, vilket gor
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kostnadskalkyler anvandbar som utgangspunkt vid prissattning av produkter och tjanster
(Lundén, B, 2017).

Sjalvkostnadskalkylering kan anvandas som grund vid prissattning pa langre sikt och
berdknas genom foljande satt: Resultat = Totala intakter — Totala sjalvkostnaden. | de totala
kostnaderna ingar alla foretagets indirekta och direkta kostnader, som tillverknings-,
forsaljnings- och administrativa omkostnader samt l6ner, hyra och el-kostnader etc. Resultatet
visar hur mycket pengar foretaget har att fordela kostnader pa (Lundén, B, 2017).

Kostnadsbaserad prissattning ar till exempel, om en tjansts sjalvkostnad ar mellan 1000 —
1500kr och foretaget valjer att prissatta den for 1400 kr trotts att just denna tjanst har en béttre
kvalitet och fler aktiviteter inkluderade an vad konkurrenters tjansteerbjudanden ar kan det
oka forsaljningen och efterfragan av denna tjanst. Vid en kundbaserad prissattningsmodell
skulle kostnaden for tjansten vara hogre eftersom att kunder vardesatter den hdgre an andra
erbjudanden (Handelskammaren, 2012).

4.2.2 Konkurrensbhaserad prissattning

Vid konkurrensbaserad prissattning ar det viktigt for foretaget att finna ratt placering pa
marknaden i forhallande till sina konkurrenter. Om det rader en stark priskonkurrens for ett
foretags priméra tjanst eller produkt ar det I6nsamt att analysera konkurrenternas
prissattningsmetoder. Genom att analysera vérdet pa konkurrenters produkter i form av
kvalitet, service, leveranser etcetera kan foretag undersoka om priserna ar likvardiga. Om
konkurrenter erbjuder samma typ av tjanst och kvalité ar det av svart att erbjuda denna tjanst
for ett hogre pris. For att kunna ta ett hdgre pris och évertyga marknaden om dess starkare
efterfragan, kan foretaget erbjuda en béttre produkt i form av ett utdkat erbjudande eller
séarskilda funktioner (Lundén, B, 2017).

Genom att veta och tillampa konkurrenters prissattningsmetod kan en egen prissattningsmetod
erhéllas, och dven eventuellt valja den motsatta prissattningsmetoden for att attrahera det
segment som inte valjer konkurrenterna och pa darav na ut till fler kundgrupper (Olve et
al,2013).. Om konkurrenter har prissatt sina produkter och tjanster pa ett visst satt kan ett
konkurrerande foretag anpassa sitt pris for liknande produkter och tjanster efter vad dess
konkurrenter har satt for pris. Beroende pa vad foretaget vill uppna och har for mal med
produkt och tjansten kan foretaget valja ett hogre eller lagre pris i forhallande till dess
konkurrenter (Konkurrensverket, 2015).

Till exempel, om ett foretag erbjuder en tjanst for 21000kr som innefattar samma aktiviteter
som ett konkurrerande foretag &ven erbjuder, kan foretaget antingen erbjuda ett likvardigt pris
for tjansterna med anledning att ta marknadsandelar. Foretaget kan &ven valja att sélja
tjansterna for ett litet 1agre pris &n det konkurrerande foretaget med syfte att locka kunders
intresse for ett billigare pris. Foretaget kan aven konkurrera med ett litet hdgre pris an vad
andra inom marknaden erbjuder kunder. Detta kan skapa en kansla av exklusivitet och béttre
kvalité pa tjansterna. Genom att erbjuda ett hogre pris kan aven den extra marginalen
anvandas till att forbattra och utveckla tjansten utan att behdva hoja priset ytterligare (Lundén,
B, 2017).

4.2.3 Kundbaserad prissattning

Den kundbaserade prisséttningsmetoden &r baserad pa det pris som kunden ar villig att betala.
Genom metoden kan foretaget erbjuda kunden den 6nskade tjansten eller produkten, till ett for
kunden accepterat pris vilket kan leda till att lonsamheten optimeras. Nyckeln till en god
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kundbaserad prissattning ar darfor att undersoka hur priset uppfattas av det segment och
marknad som fortaget riktar sig mot. Aven om ett foretags kostnads- och konkurrentanalyser
pavisar ett pris ska det slutliga forsaljningspriset stamma 6verens med kundbaserad
prisséttning. (Lundén, B, 2017).

| prissattningen tas kundens upplevda vérde av tjansten i beaktning och det tas inte hénsyn till
foretagens utgifter och produktionskostnader. En omvénd kostnadsbaserad prissattning, ar en
kombination av vardebaserad och kostnadsbaserad prissattning, gar ut pa att ta reda pa vad
kunderna &r villiga att betala for tjansten kombinerat med den minst kostsamma
produktionsmetoden for att skapa maximal vinst (Lundén, B, 2017).

Kundbaserade prissattningar hanvisar till att erbjuda kunden den ratta kombinationen av
kvalitet, bra service till ett bra pris. Beroende pa hur kunden vardesétter tjansten eller
produktens kvalitet och innehall skapas en viss betalningsvilja for den typen av produkt eller
tjanst (Lundén, B, 2017).

Vissa flygbolag ér till exempel anpassade efter kundens vilja att betala ett rimligt lagt pris for
att ta sig fran punkt A till punkt B. Dessa flygbolag kan erbjuda billigare priser for flygturen
genom att skapa besparingar pa vissa andra delar i konceptet, som exempelvis servicen
ombord, bagagetilldgg samt interna kostnader for att matcha kundens betalningsvilja och
upplevda varde av tjansten. Det finns dven flygbolag som ar dyrare i férhallande till andra
bolag for att matcha dess kunders betalningsvilja. Dessa flygbolag erbjuder andra sorters
tillagg an de billigare flygbolag gor, exempelvis som viss service ombord, inkluderade
bagagekostnader, samt extra kostnader for inredning etc. Kunder som vérdesétter dessa tillagg
ar beredda att betala ett hogre pris for en flygtur fran samma plats A till B som det billigare
flygbolaget (Walfried, et al, 1995).

4.3 Prissattning

Det finns olika sétt att prissatta en affar beroende pa om den ska vara langsiktig eller
kortsiktig. I en langsiktig relation ska det skapas ett fortroende for varandra. Relationen byggs
upp Over tid for saval produkt, tjanst som prissattning. Relationen mellan kopare och séljare
sker genom det avtal som upplatits, och for att villkoren ska vara attraktiva for olika kunder
bor priset vara utformat pa ratt satt (Olve et al,2013).

| féljande kapitel behandlas Allméant om prissattning for att sedan ta upp olika
prissattningsmetoder vilka ar Fast pris, Fast pris + per st, Grundvolym + per st, Per st + tak
och Per st — pris.

4.3.1 All inclusive

Fast prissattning ar en vanligt forekommande prissattningsmetod. Genom att erbjuda ett fast
pris, ger foretaget kunden en mojlighet nyttja tjansten eller produkten obegrénsat utan att
priset 6kar, d&ven om anvéndarvolymen okar. Det fasta priset skapar darav en trygghet hos
koparen, genom att kdparen vet vad det slutliga priset kommer att hamna pa. Enligt en studie,
gjord av Taxikurir, foredrog 92 % fast pris. En fordel for séljaren &r att det blir en garanti pa
intékter &ven fast erbjudandet inte nyttjas till fullo av kunderna. Fast pris kan exempelvis
tillampas da kunder har en obegréansad tillgang till tjanster eller erbjudanden. Nackdelen vid
anvandning av Fast kostnad som prismodell &r att risken ligger hos foretaget. Vid fasta
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kostnader kan saljaren, som tidigare namnts, inte tjana extra pa erbjudandet om
anvandarvolymen okar (Olve et al,2013).

Vid fast prisséttning &r det viktigt att tydligt sakerhetsstélla for alla inblandade parter vad som
ingar i priset. Om en faktor som ingar i avtalet exempelvis ar tjansten och det inte finns nagon
vidare forklaring kan det leda till ett missforstand mellan parterna. Darfor ska avtalet faststélla
vad som ingdr i tjansten, som exempelvis nar tjansten ska utforas, hur omfattande den ska
vara och var det ska ske etc. Detta &r for att minska ovisshet och missférstand (Lundén, B,
2017).

| Fast pris + per st paverkas det fasta priset av hur stor mangd produkter som kunden
konsumerar. Prismodellen anvands vanligtvis av féretag som erbjuder ett paketpris med en
rorlig kostnad for antal tillagg. Exempelvis ett foretag som erbjuder kunden ett fast
abonnemangspris med tillagg for antal konsumerade produktenheter. Féretag kan anpassa
prismodeller utifran hur manga antal bestéllningar av enheter eller tjanster och storlek pa kop
olika kunder gor. De kunder som gor ett stort antal transaktioner, betalar med prisformeln
Fast pris per styck, medan kunder som har mindre antal transaktioner vanligtvis har en fast
kostnad. Detta ar en fordel for foretagen da de far en garanterad intakt, som vid kapitel 7.2
Fast pris, vid kop av produkten eller tjansten oavsett om kunden nyttjar hela erbjudandet eller
inte. Samtidigt kan det vara till en fordel fér kunden om utnyttjandet av erbjudandet
oOverskrider det fasta kostnaderna &r kunden inte betalningsskyldig (Olve et al,2013).

4.3.2 A lacarte

Prismodellen Per styck + tak betyder att kunder betalar for varje antal och enhet men endast
upp till en viss summa. Nar den totala summan av inkdp nar en viss bestamd gréns far
efterkommande inkdp av ett rabatterat pris och i vissa fall blir de &ven gratis. Vid denna
prissattningsmetod betalar kunden varje enhet i styckepris eller vikt. Vid prissattningsmetoden
Rorliga kostnader, kan det slutliga priset paverkas av olika faktorer och situationer som inte
kan paverkas och hur saljaren valjer att hantera informationen (Olve et al,2013).

Fordel med metoden &r att saljaren far betalt for utfort arbete eller varje enhet. Tillampningen
av prissattningen ar inte alltid bra da kunder inte uppskattar metoden eftersom slutbeloppet ar
okant och det kan sluta pa hdga summor (Olve et al,2013).

4.3.3 Volymbaserat

Vid prissattning for grundvolym per styck delar kdpare och saljare pa risken. Genom denna
prissattning garanteras séljaren en del av kontraktssumman oavsett om kunden nyttjar
erbjudandet eller inte. Den fasta kostanden tacker upp en viss mangd av erbjudandet och nér
kunden overskrider den mangden ar kunden befogad att betala ytterligare kostnader som
uppkommer vid fortsatt anvandning av erbjudandet. Fordelen for foretagen ar att det ar
samma fasta pris oavsett om kunden forbrukar hela erbjudandet eller inte. Genom att sdlja
enheter som ett abonnemang kan foretag pa sa satt se storleken pa efterfragan av produkter
och tjanster, vilket ar en fordel da foretaget kan styra och forma sina erbjudanden efter det
(Olve et al,2013).
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4.4 Sammandrag

Kapitel Dagens prissattningsmetoder behandlar Uppbyggnad av prissattningsmetoder, dar
affarsekologi, Equalizermodellen samt kundvérde tas upp. Vidare foljer Paverkan pa
prissattning med kostnadsbaserad-, konkurrensbaserad- och kundbaserad prisséattning och
Prissattning med modellerna All inclusive, A la carte och Volymbaserad.

Vid prissattning och affarsutveckling ar det fordelaktigt att forsta och nyttja samspelet med
omvérlden. Affarsekologi omfattar samverkan av olika aktérer som har inverkan samt
motverkan pa foretaget. Det ar dven fordelaktigt att precisera vad ett foretag star for och dess
identitet, for att gora det kan man anvéanda sig av modellen Equalizer, dar det gar att utlasa om
exempelvis om det ar kundens valmojligheter till prismodeller eller priset som sadant som
utmarker foretaget. Vidare tas det upp att om ett foretags villkor ska vara attraktiva for olika
kunder bor priset vara utformat pa ratt satt. Exempelvis genom att erbjuda fast pris, ger
foretaget kunden en mojlighet nyttja tjansten eller produkt obegransat utan att priset okar,
aven om anvandarvolymen okar. Det fasta priset kan skapa en trygghet hos kdparen av att
veta vad det slutliga priset kommer att hamna pa.

Vid prissattningsmetoden rorliga kostnader kan paverkas det slutliga priset av olika faktorer
och situationer som inte kan paverkas och hur saljaren valjer att hantera informationen. Vid
prissattning for grundvolym per styck delar kopare och séljare pa risken. Genom denna
prissdttning garanteras séljaren en del av kontraktssumman oavsett om kunden nyttjar
erbjudandet eller inte. Genom att utga fran foretagets kostnader, konkurrenters och kunders
agerande samt ta hansyn till féretagens kapacitetsutnyttjande, skapas grunden till en god
prissattning. Vid en kostnadsbaserad prisséttning baseras priserna pa produktionskostnaden av
produkten eller tjansten. En kostnadsbaserad prissattningsmetod baseras pa en kostnadskalkyl
som visar lonsamheten vid olika prisnivaer, vilket ger en tydlig bild pa hur mycket produkten
eller tjansten &r vard pa marknaden.

Vid konkurrensbaserad prissattning ar det viktigt for foretaget att finna ratt placering pa
marknaden i forhallande till sina konkurrenter. Genom att analysera vardet pa konkurrenters
produkter i form av kvalitet, service, leveranser etcetera kan foretag underséka om priserna ar
likvardiga. Genom metoden kan foretaget erbjuda kunden den dnskade tjansten eller
produkten, till ett accepterat pris vilket kan leda till att Ionsamheten optimeras.
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5 Marknaden

Detta kapitel behandlar Finansiell benchmarking, med intern-, konkurrenskraftig- och
generisk benchmarking. Vidare kommer dagens boendekoncept som Bostadsratter respektive
Hyresratter samt dess prissattningsmetoder att behandlas. Kapitlet kommer att jamfora
boendekoncepten Villa Culmen, Bovieran, Tornhuset, Rikshem Boviva, Majviken samt
Séllskapet Vanner till Pauvres Honteux.

5.1 Finansiell benchmarking

Finansiell benchmarking handlar om att inspireras och ta lardom av andra foretags
organisationsstrukturer och sétt att arbeta. Syftet med benchmarking ar att forsta vad som bor
forbattras och hur det kan nas. Genom att ta inspiration fran andra foretag och implementera
den pd sin egen organisation kan det forbattra och férstarka sin egen organisation och
verksamheter. Genom benchmarking kan foretag skapa effektivare arbetssatt, producera nya
idéer och koncept samt erhalla kostnadsbesparingar. Benchmarking hjalper aven ledningen
samt intressenter i ett foretag att se hur foretaget ligger till i jamforelse med andra enheter,
foretag och organisationer, vilket kan anvandas som en prestationsmatning och skapa
prestationsmal for foretaget och anstéllda (USN, 2016).

5.1.1 Intern benchmarking

Intern benchmarking anvands vid jamforelser med foretagets egna affarsprocesser eller dess
olika geografiska enheter for att nyttja foretagets framsta affarsmodell (USN, 2016). Beroende
pa vilken bransch och marknad foretaget verkar inom, véljs den process som hjalper foretaget
att na det strategiska malet pa basta satt som riktméarke. Inom vissa foretag och organisationer
ar det den affarsprocess som genererar storst vinst och inom andra organisationer valjs den
som har battre resultat pa sikt (USN, 2016).

Intern benchmarking ar den mest kostnadseffektiva benchmarking varianten och den medfor
aven en djupare forstaelse for sina egna processer samt. Metoden ar relativt latt och kan
utforas av de flesta organisationerna pa ett effektivt sétt. Det &r dven en bra metod for att
skapa ett enkelt satt att vidarebefordra lardomar och information till féretagets olika
avdelningar och enheter samt skapa bra forutsattningar for framtida benchmarking studier.
Vid anvandning av den har metoden kan dock méjligheten for tillvaxt begransas eftersom att
foretaget inte ser utanfor dess egen organisation for att kunna fa inspiration fran andra foretag,
vilket kan framja medelmattlighet. Intern benchmarking kan aven skapa en kénsla av
konkurrenskraft (USN, 2016).

5.1.2 Konkurrenskraftig benchmarking

Konkurrenskraftig benchmarking ar nér féretag och organisationer jamfor sina produkter,
tjanster, processer eller arbetsmetoder med konkurrenter inom samma bransch. Vid denna typ
av benchmarking undersoks bade likheter och skillnader vilket skapar en mojlighet att
identifiera foretaget och organisationen samt konkurrenternas foretag och organisation. Vid
konkurrentbaserad benchmarking kan det inblandade foretagen skapa en gemensam fordel
mot en gemensamt internationell konkurrent (USN, 2016).

Fordelar med en konkurrentbaserad benchmarking &r bland annat att det skapas en mojlighet
for partnerskap och en starkare vetskap om hur konkurrenterna ligger till. Det ar en anvandbar
metod for att skapa anvandbara mal och planering for att na dessa. Mojligheten fér ny
inspiration och maojlighet till tillvéxt &r stor med denna typ av benchmarking.
Konkurrensbaserad benchmarking kan ses som hotfull for vissa foretag som inte vill avsloja
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affarshemligheter och ar radda for att konkurrenter mojligtvis kan utnyttja foretagets
svagheter. Foretagen kan dven begransas i denna metod pa grund krav pa anpassningar efter
dess juridiska fragor samt radslan av att tillnandahalla vilseledande information (USN, 2016).

5.1.3 Generisk benchmarking

Generisk benchmarking &r en typ av benchmarking som jamfor orelaterade affarsprocesser
och funktioner som anvénds pa liknande sétt inom olika branscher. Det kan exempelvis
handla som hur olika foretag hanterar inventering, rekrytering, éverforing av medel etc. Den
storsta vikten vid denna typ av benchmarking fokuseras pa att vara innovativa och understka
arbetsprocesserna istéllet for affarsmetoderna i ett foretag. Med en Generisk benchmarking
ges ofta en bred jamforelse av foretagens olika koncept och metoder med en noggrann
forstaelse av dess arbetsprocesser som fungerat positivt (USN, 2016).

Generisk benchmarking har en hég l16nsamhet och ger méjligheten till ett nytt brett perspektiv
pa arbetsprocesserna. Denna typ av benchmarking upplevs inte som hotfull eftersom att
foretag inte jamfor sig med konkurrenter utan foretag fran andra branscher. Denna metod &r
innovativ med hog potential for upptackt av nya arbetssétt eftersom att den undersoker flera
branscher. Det tar lang tid att forbereda infor denna typ av benchmarkingmetod och vissa
forandringar kan ge hoga risker vilket eskalerar radsla (USN, 2016).

5.2 Bostadsratter

Bostadsratter ar en boendeform dér den boende som nyttjar bostaden dven dger den. | foljande
del av kapitel behandlas tre boendekoncept for seniorer, vad avgiften och inkOpspriset ar for
boendet, vad inriktningen pa boendet ar etc. Boendena som kommer behandlas ar Bovieran,
Tornhuset och Villa Culmen.

5.2.1 Bovieran

Boendekonceptet Bovieran &r etablerat i olika stédder i sédra Sverige och ar ett boende for
personer dver 55 ar. Bovieran erbjuder bostadsratter pd 2 ROK som &r 64 — 67 kvm samt 3
ROK pa 83 — 87 kvm. 2017 var genomsnittliga priset per kvm 38 000kr for 2 ROK och 40
000 kr for 3 ROK. Det med foljer en avgift pa 600700 kr per kvm och ar for Bovierans
boende (Bovieran, 2017).

Bostaderna &r skapta for att ge rymd och ljus i lagenheten, med fonsterpartier och takhojd,
samtidigt skapar den 6ppna planlésningen en kansla av rymlighet. I anslutning till
lagenheterna finns 6vernattningslagenhet, gemensamhetslokal, friskvardslokal och forrad. Det
tillkommer inga ytterligare tilldggskostnader for detta. L&genheterna ramar in den gréna oas,
aven kallat vintertradgarden, som utméarker boendekonceptet och via tradgarden finns ingang
till det olika lagenheterna. Tradgarden ar till for att skapa gemenskap, trygghet samt en
naturlig motesplats for de boende. Bovieran &r inspirerad av franska Rivieran och dess klimat
men ca 10 grader pa vintern och upp till 25 grader pd sommaren, utan nagra regntimmar per
ar. Tradgarden ar uppbyggd av inspiration fran olika tradgardtyper runt om i hela vérlden,
promenadstigar med sittplatser l1angs végen samt en boulebana (Bovieran, 2017).

5.2.2 Tornhuset

Tornhuset ligger i Garda, Goteborg och &r ett boende for personer dver 55 ar. Personer som
vill flytta in i foreningen erhaller en god héalsa och vederbdrande ar inte i vardbehov.
Tornhuset erbjuder bostadsrétter fran 2 — 4 ROK. En avgift pa 6 000-9 000 kr per kvm och ar
tillkommer det boende pa Tornhusen. 2017 uppgick genomsnittskostnaden per kvm pa 22 000
kr for bostadsratterna. Tornhuset erbjuder 125 lagenheter och fran dessa kan boenden na
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kyrkan, Tornhuset, via en vdg inomhus. Alla lagenheter &r férsedda med en balkong eller
uteplats. Det tillkommer en tillaggsavgift pa 1 140 kr per person for matkuponger utéver
resterande kostnader. | anslutning till boendet finns restaurang, bibliotek och en salong, med
flygel och musikanlaggning. Det finns gastrum, data-eller hobbyrum och lokaler dér de
boende kan boka in har- och fotvard men dven en gymnastiksal med motionsredskap,
shuffleboard och bastu etcetera. (Tornhuset, 2017).

5.2.3 Villa Culmen Strangnés

Villa Culmen ar en ekonomisk forening, deras tre ledord ar service, gemenskap och trygghet,
vilka gemensamt skapas och praglar boendet. Det finns inget krav pa alder for boenden i
foreningen. Villa Culmen erbjuder bostadsratter 1-4 ROK som ar mellan 39-137 kvm med ett
pris pa 400 — 253 kr per ar. Fran och med 2017 var den genomsnittliga kostnaden for en
bostadsratt hos Villa Culmen 52 800kr per kvm. Villa Culmens boenden har mgjlighet att vara
medlemmar i Culmen Plus, vilket medfor tillgang till reception, vinkéllare,
gemensamhetslokaler etc. Det tillkommer en tillaggskostnad pa 450 kr per person.
Basavgiften per person ligger pa 800 kr per manad, det gar aven att kopa till tjanster som
stadning, tvattning, snickeriarbeten, hundpassning etc. En lagenhet pa 3 ROK har en insats pa
ca 2 350 000 och en avgift pa 1 700 kr. Har ar alla aldrar valkomna som vill delta att skapa
”Sveriges bésta bostadsrittsforening.” (Culmen Plus, 2017).

5.3 Hyresratter

Hyresréatter & en boendeform dér den boende som nyttjar bostaden inte dger den. I foljande
del av kapitel behandlas tre boendekoncept for &ldre, vad avgiften &r for boendet, vad deras
inriktning pa boendet &r etc. Boendena som kommer behandlas &r Rikshem Boviva, Majviken
och Séllskapet VVanner till Pauvres Honteux.

5.3.1 Rikshem Boviva

2006 byggde Rikshem fastigheten Sannergarden 28:31, som heter Rikshem Boviva. Boviva ar
belaget i Goteborg och ar ett boende for det individer som ar 55 ar eller aldre (Rikshem 2017).
Boviva i Goteborg bestar av 96 hyresratter, vilka alla ar lagenheter med 1-4 rum och kok och
ar mellan 26-105 kvm. Hyresrétterna har en avgift som uppkommer till en kostnad mellan
1460 — 1 700kr per kvm och ar. Alla lagenheter har tillgang till en utemiljo i form av uteplats,
balkong eller terrass. Bostdderna har en bra standard och ar inredda med parkettgolv och ljusa
vaggar samt med god tillganglighet for badrummen. Hyresratterna har som mal att upplevas
som moderna och 6ppna (Seniorval, 2017). | samband med hyresavtalen tecknas aven ett
separat serviceavtal med en sarskild avgift. Denna serviceavgift fungerar som ett baspaket
med tillhérande faciliteter. Det som ingar i avtalet &r en reception med tillhérande lobby som
fungerar som ett hjalpmedel for det boende med bland annat drenden, fragor och dven
information om aktiviteter. | denna serviceavgift ingar det dven tillgang till ett gastrum som
kan brukas av det boendes gaster, vanner och familj. Det boende har aven tillgang till
behandlingsrum, bastu och tornrum med takterrass for avslappning. | serviceavtalet ingar dven
tillgang till ett IT-rum med bredbandsuppkoppling och ett gemensamhetsutrymme for
aktiviteter och sammankomster. Det inga dven friskvard med gruppaktiviteter eller individuell
radgivning (Seniorval, 2017). Utover detta baspaket har Bovivas boende aven tillgang till
extra tillaggstjanster. Dessa tjanster brukas mot en extra avgift pa 1268kr for 1-2 ROK
respektive 1489kr for 3—4 ROK. Tillaggstjansterna som finns &r exempelvis mojlighet till
parkeringsplats, stadning, massage och fotvard etc. (Seniorval, 2017).
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5.3.2 Majviken

Boendekonceptet Majviken ar belaget i Goteborgs Majorna-Linné pa Karls Johansgatan 47—
49 och é&r ett boende for personer 6ver 18 ar. Bostadsholaget i samarbete med Next Step
Living utvecklade 2010 tillsammans Majvikens seniorboende som erbjuder ett boendekoncept
som fokuserar pa aktiviteter, gemenskap och upplevelser i sitt moderna boendekoncept till ett
overkomligt pris. Majviken erbjuder ett flertal hyresratter med 1, 2 och 4 ROK pa 28 — 120
kvm. Hyresratterna har en avgift pa 1370-1750kr per kvm och ar for 1 ROK, 1 500-1 560kr
per kvm och ar ROK for 2 ROK samt 930kr per kvm och ar for 4 ROK (Bostadsbolaget,
2017).

Majviken har 6ppna entréer och ljusa innergardar med blandade lagenhetsstorlekar samt
mojlighet for tillaggstjanster. Vid vakanta bostader sker en renovering och nya hyresgaster har
darfor maojligheten att paverka farger pa tapeter och kakel. Majvikens hyresgaster har tillgang
till aktiviteter och gemensamhetsutrymmen som gemensamt vardagsrum, koordinator, klubb
Next Step, kommunikationssystem samt extra tilldggstjanster, i form av bland annat hemhjélp
med stad och tvatthjalp (Next Step Living, 2016). Det tillkommer en tillaggskostnad pa 300 kr
for ett medlemskap i Klubb Majviken erbjuder aktiviteter fran traningspass till filmvisning, i
grupper och individuellt. Klubbens primara mal &r att skapa en gemenskap inom boendet.
Majviken erbjuder sina hyresgéster gemensamma aktiviteter som utflykter, forelasningar eller
chokladprovning. Majvikens koordinator finns tillgangligt for att vara lyhord for idéer och
forslag fran hyresgasterna samt vara en initiativtagare och anordnare till aktiviteter. For att
skapa en god gemenskap och uppratthalla det boende med information finns
kommunikationsenheten "BoVist” tillgdnglig i alla hyresritters hall. BoVist &r till {or att
underlatta vardagen genom att aktuell information om aktiviteter samt annan viktig
information om boendet delas via kommunikationsenheten. Genom denna kan boenden &ven
boka tvéattstugetid och folja hur mycket vatten och el som forbrukas samt géra felanméalningar
i hyresrétten (Next Step Living, 2016).

5.3.3 Séllskapet Vénner till Pauvres Honteux

Séllskapet Vénner till Pauvres Honteux (SVPH) ar ett livsstilsboende beléget i Bromma och
ar ett boende for personer éver 55 ar. SVPH erbjuder runt 600 hyresréatter fordelat dver tre
olika anlaggningar. Hyresratterna ar mellan 1-3 ROK pa 38-76 kvm. Hyrorna skiljer sig fran
ett boende avsett for en person och for ett boende avsett for tva personer samt storleken pa
boendet. Ett boende avsedd for en person har en hyra mellan 10 100 — 14 100 kr per manad
och ett boende for tva personer kostar mellan 15 900—-22 000kr per manad. Boendet &r for det
individer som uppskattar livskvalitet och bekvamlighet. Det tre olika anldggningarna ar
belagna i Nockebyhem, Nockebyhus och Fredhallshusen och alla tre anlaggningarna &r nara
beldget till natur och stadsliv. Vid vakanta bostéder sker en renovering innan nya hyresgasten
flyttar in. Det finns kommunikationsvégar via buss och tunnelbana samt mojlighet till
parkering (SVPH, 2017).

Vid alla anldggningar har hyresgasterna tillgang till restauranger, hemtjanst, och
stadverksamhet. | totalhyran inga en grundhyra samt serviceavgifter och hyresgaster till
SVPH har tillgang darav tillgang till aktiviteter i ett brett spektrum, malet ar att kunna erbjuda
aktiviteter for alla. Det aktiviteter som erbjuds ar bland annat fagelskadning, vattengymnastik,
boule, biljard, forelasningar, biokvallar, jazzaftnar samt bokklubbar. SVPH star for
faciliteterna och hyresgasterna star for regin. Det finns dven flera olika intressegrupper pa alla
tre anlaggningar och aktiviteterna ar for det mesta 6ppna for slakt och vanner att delta i.
SVPHs hyresgaster har aven tillgang till pool for avkoppling eller gymnastik. Hyresgéaster har
aven mojlighet till maltidsupplevelser i det olika restaurangerna (SVPH, 2017).
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5.4 Sammandrag

Marknad for boendekoncept behandlar Finansiell benchmarking med intern beschmarking,
konkurrenskraftig benchmarking och generisk benschmarking. Vidare foljer Bostadsratter

med jamforelse av Bovieran, Tornhuset och Villa Culmen samt jamforelse mot Hyresréatter
med Rikshem Boviva, Majviken och Séllskapet VVanner till Pauvres Honteux.

Finansiell benchmarking handlar om att inspireras och ta lardom av andra foretags
organisationsstrukturer och sétt att arbeta. Syftet med benchmarking ar att forsta vad som bor
forbattras och hur det kan nas. Genom att ta inspiration fran andra foretag och implementera
den pa sin egen organisation kan det forbattra och forstarka sin egen organisation och
verksamheter. Underkategorier for finansiell benchmarking ar intern -, konkurrenskraftig -,
och generisk benchmarking. Intern benchmarking anvénds vid jamférelser med foretagets
egna affarsprocesser eller dess olika geografiska enheter for att nyttja foretagets framsta
affarsmodell. Konkurrenskraftig benchmarking ar nér foretag och organisationer jamfor sina
produkter, tjanster, processer eller arbetsmetoder med konkurrenter inom samma bransch.
Generisk benchmarking &r en typ av benchmarking som jamfor orelaterade affarsprocesser
och funktioner som anvands pa liknande satt inom olika branscher.

En jamforelse med exempelvis hyra i forhallande till boendeyta har gjorts mellan olika
konceptboenden. I tabell 1 nedan finnes en sammanstalining av jamforelsen.
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Organisation

BoViva

Majviken

SVPH

Vila Culmen
Strangnas

Tornhusen

Bovieran

Tabell 1: Sammanfattande tabell for boendekoncepten (Egen tabell).

Upplatelseform

Hyresrétt

Hyresrétt

Hyresrétt

Bostadsratt

Bostadsratt

Bostadsratt

Aldersgrans

55+

18+

55+

Ej
aldersgrans

55+

55+

Storlek
(m2)

1 ROK: 26

2 ROK: 42

3 ROK:

4 ROK: 105

1 ROK: 28

2 ROK:

4 ROK: 120

1 ROK: 50

2 ROK: 39-60
3 ROK: 61-76
1 ROK: 39

2 ROK:

3 ROK:

4 ROK: 137

2 ROK 58

3 ROK 67-71
4 ROK 94,5

2 ROK 65-67
3 ROK: 83-87
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Avgift
(Sek/m2/ar)

1700

1600

1550

1460
1370-1750
1500 - 1560
930

2 880-3 480
3 170-3 640
3600-3 470
400

253
500

750
600 — 700

Kostnad
Bostadsratt
(Sek/m?)

52 800
(genomsnitt)

22 000
(genomsnitt)

38 000 — 40 000

(inkl. foren.
Lan)

Tillaggskostnader
(Sek/manad)

1268 (1-2 ROK)
1489 (1-3 ROK)

300/person

Ingar i totala hyran.
(Lagenhetsservice
och Personservice)
450/person

1140
(Matkuponger)



6 Marknadsundersokning

Det finns manga olika sétt att géra marknadsundersokningar pa, och vilket satt som valjs
beror pa syftet med undersdkningen. | féljande kapitel behandlas tva former av
undersdkningsmetoder vilka &r Undersokningsplanens utformande och
Undersokningsmodellerna. Som f6ljs av kapitlen enkatundersokning och personliga intervjuer
och sammanstéllning av intervjuer som hallits samt enkatundersokningen som skickats ut till
arsrika personer.

6.1 Undersdkningsplanens utformande

Informationshehovsanalys ar hur mycket och vilken typ av information som behévs for att fa
en heltdckande inblick i &mnet for att kunna dra rétta slutsatser av resultatet. Plan och
informationsinsamling ar hur och nér informationen ska samlas in. Plan och
informationsbearbetning ar hur den informationen som fas i undersékningen ska
sammanstallas. Exempelvis pa former av databearbetning ar om framstallningen kommer att
vara i tabeller, diagram, statistiska samband, protokoll etcetera (Agndal & Axelsson 2012).

En plan for hur tolkningen av information ska goras sa att undersokaren vet vad for typ av
slutsatser som ska dras, dock ej exakta slutsatser. Detta for att ocksa kunna se vad for typ av
framtida handlingar som kan goras. | ett tidigt stadium far aven plan for presentation ses 6ver
da det ar dar det ar uttryckt vilken malgrupp som undersokningens resultat riktar sig mot och
hur det ska presenteras exempelvis genom skriftlig rapport (Agndal & Axelsson, 2012).

6.2 Undersdkningsmodeller

Ibland kan det vara svart att veta en produkt eller tjanst varde enligt kund. Det finns bade en
risk att satta ett for hogt pris, och dar med ga miste om forsaljningstillfallen, och for lagt pris,
och dar med ga miste om potentiell vinst. Pa grund av detta kan undersokningar goras i
foretagets valda segment for att se pa olika priskansligheter (Lundén, 2017). | féljande kapitel
behandlas olika undersokningsmodeller vilka &r Enkat och Personliga intervjuer.

6.2.1 Enkat

Postenenkater ar standardiserade frageformular som skickas till den utvalda malgruppen vid
marknadsundersokningar. Det ar en form av marknadsundersékning som inte kraver mycket
tid av undersokaren, paverkan vem som ska fa delta ar stor men desto mindre ar paverkan av
vilka som faktiskt kommer att svara. Da enkéterna skickas och ska ga i retur via post ar det
svart att veta hur manga som faktiskt kommer att komma och att de kommer in (Agndal &
Axelsson 2012).

E-postenkater och internetundersokningar &r metoder som gar via epost eller webbsajt, dér det
ibland finns inkopplat en databearbetning. Metoden ar kostnadsfri och kan na ut till manga
snabbt. Dock finns risk for lagre medverkan da denna typ av marknadsundersokning sker av
manga foretag och méanniskor som dverskaljs av denna typ av forfragningar inte orkar svara
pa en till. Denna typ av undersdkningsmetod gar att gora allman for alla, saledes &r ingen
specifik person har utvald utan att de som deltar gor det for att de vill. Negativt med att ha
enké&ten 6ppen for alla &r att undersokaren inte har kontroll 6ver vem som faktiskt svarar och
att de som svarar inte tar undersékningen pa allvar (Agndal & Axelsson, 2012). Det som kan
vara svart med enkatundersokningar vad géller prisséttning ar att det finns en tendens att den
deltagande Gver- eller underskattar sin betalningsférmaga (Lundén, 2017).
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For att 0ka svarsfrekvensen pa enkatundersokningen skickades enkéatfragorna amnade for
detta arbete ut i samband med CLA Swedens storre enkatundersékning. Fragorna
formulerades om i samband med det stora utskicket och darav uppstod en viss skillnad pa det
ursprungliga fragorna som pavisas i Bilaga 1. Svarsfrekvensen pa enkatundersokningen blev
83 stycken med 71 fullstandiga svar.

6.2.2 Personliga intervjuer

Personliga intervjuer &r en intervjuform dar personen som intervjuar finns pa plats bredvid
respondenten. Positivt men intervjuformen ar att det gar for intervjuaren att besvara
oklarheter, fa djupare forklaringar, lasa av reaktioner. Fler férdelar med den personliga
intervjun ar majligheten att visa exempelvis produkter, fa en trygg atmosfar vilket kan oka
svaren och ge fler fragor. Genom att stétta respondenten kan svar erhallas (Faarup & Hansen,
2011).

Det som kan vara till nackdel &r att som man fragar far man svar att intervjuaren lagger in en
kansla som intervjuare vilket paverkar respondentens svar. Det &r tidskravande metod att halla
intervjuer, fa de 6nskvarde svaren samt att analysen tar langre tid an vid enkéter. Oftast
anvands den kvantitativa intervjun som gor att antalet ar farre vid personliga intervjuer med
noga utvalda personer (Faarup & Hansen, 2011). De personliga intervjuerna for det har
arbetet genomfordes med sex personer dar 50% var mén och 50% var kvinnor.

Det finns dven andra typer av intervjuer ndmligen telefonintervjuer och gruppintervjuer,
fokusgrupper. Telefonintervjuer ar som en blandning av personliga intervjuer och
enkatundersokningar, som ndmns i kapitel 10.1. Intervjumallen &r som en enkéat med
standardiserade fragor som ar samma for alla deltagande parter, men vid oklarheter i
undersokningen kan forklaring och tydliggorande ske, likt en intervju. Har ar det ocksa latt for
undersokaren att se om tillrackligt antal deltagare av undersokningen natts. Vid
Gruppintervjuer, fokusgrupper ar flera deltagare pa plats samtidigt for att diskutera amnet.
Istallet for att undersékaren &r intervjuare haller hen igang diskussionen och leder gruppen
framat i diskussionen (Agndal & Axelsson, 2012).
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6.3 Sammandrag

Marknadsundersokning behandlar undersékningsplanens utformande och
Undersokningsmodellerna. Dessa foljs av fakta om enk&tundersokning och personliga
intervjuer samt sammanstallning av intervjuer som hallits samt enkatundersékningen som
skickats ut till arsrika personer.

Informationsbehovsanalys ar hur mycket och vilken typ av information som behdvs for att fa
en heltdckande inblick i &mnet for att kunna dra rétta slutsatser av resultatet. Plan och
informationsinsamling ar hur och nér informationen ska samlas in. Plan och
informationsbearbetning ar hur den informationen som fas i undersékningen ska
sammanstéllas. Exempelvis pa former av databearbetning ar om framstallningen kommer att
vara i tabeller, diagram, statistiska samband, protokoll etcetera.

Enkater kan utforas pa olika satt sasom frageformular som skickas ut i brevform, via internet
eller pa mail. Har ar det standardiserade frageformular som skickas till det utvalda segmentet.
Det ar en form av marknadsundersokning som inte kraver mycket tid av undersokaren,
paverkan vem som ska fa delta &r stor men desto mindre &ar paverkan av vilka som faktiskt
kommer att svara.

Intervjuer kan ske per telefon eller dar personen som intervjuar finns pa plats bredvid
respondenten. Denna form ar mer tidskravande och det ar latt att paverka den intervjuade
eftersom att ” sa man fragar far man svar”. Men det for iven med sig positivt genom att man
kan forklara otydligheter i fragan och fa en djupare forstaelse for vad personen menar.
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7 Analys av undersékningarna

| foljande kapitel behandlas analys av intervjuer och enkater samt jamforelse mellan
undersokningens svar angaende betalningsvilja och redan etablerade boendekoncepts
prissattningsmetod.

7.1 Analys intervjuer

Nedan finns ett diagram, se tabell 2, dver hur de intervjuade personerna finner sin
betalningsvilja &r for ett livsstilsboende inklusive dess tillaggstjanster. For att tydliggéra
intervjupersonerna A-Fs betalningsvilja har en sammanstallning gjorts for en manadsavgift
for en lagenhet pa 75 kvm inklusive tillaggstjanster gjorts.

Person  Boendeform Inkomst Manadsavgift Onskvarda  Onskvard Onskade Manadsavgift
/ manad  for deras Manadskostnad ~ storlek for ~ manadsavgift ~ for 75 kvm ink
boende idag Fast eller Rorlig koncept livsstilsboende  tillaggstjanster
Person A Villa 28 000 5000 kr Rorlig - 7 000 kr 8 750 kr
kr
Person B Bostadsra 65 000 4 300 kr Rorlig - 8 000 kr 10 000 kr
tt kr
Person C Bostadsra 40 000 6 900 kr Rorlig 3 ROK 7 000 kr 5250 kr
tt kr 100 kvm
&
Villa
Person D Villa 12 000 4 000 kr Fast - 6 000 kr 7 500 kr
kr
Person E Villa 31000 10 000 kr Rorlig 2 ROK 11 000 kr 11 750 kr
kr 70 kvm
Person F Villa 57 000 7 000 kr Rorlig 3ROK  7000-8000 7 090 kr
kr 80-100 kr
kvm
Tabell 2: Sammanstallning av intervjupersonernas betalningsvilja for boendeformen (Egen
tabell).

De personliga intervjuerna visar pa en vilja att betala ett fast pris for manadsavgiften och ett
Rorligt pris for de tillaggstjanster som nyttjats av senioren. Det framkom vid samtliga
intervjuer att det var svart for de intervjuade personerna att veta om de vill att tjansterna ska
inga i den fasta kostnaden eller betala per brukad tjanst eftersom att de inte vet hur tjanstens
utbud kan vara. Det framgick att orsaken ar att de endast skulle vilja betala for det som
anvants och inte betala for uteblivna besok och brukning av aktiviteter, friskvard och
matupplevelser. Innan konceptet ar fullt etablerat kan det darfor vara fordelaktigt att anvanda
en prissattningsmetod med Fast pris for boendet och Per styck for tillaggstjansterna. Person D
har idag fast pris for sitt boende dar det ingar bland annat en relaxavdelning men att senioren
inte anvander tjansterna lika mycket som hen kanske borde. Denna person skulle eventuellt
utnyttjat anldggningen mer om utbudet vore stérre an bara bubbelpool, exempelvis skulle en
motionspool vara av intresse. Person D har en vilja att betala ett fast pris for bade
manadsavgiften och tillaggstjanster i ett framtida livsstilsboende.

De intervjuade personerna &r i dagsléget vana vid denna typ av betalningsmetod, vilket
medfér en mojlighet att 1att sélja in den prissattningsmetoden hos kunderna. Det skapar en
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kénsla av inte vara uppbunden till ett avtal for tjanster seniorerna inte vet om de kommer att
nyttja eller inte, men kan komma att &ndras under tid uttryckte en del av intervjupersonerna.
Det som framkom i de personliga intervjuerna var att ingen av personerna vill att de ska
betala mer &n vad upplevelsen egentligen ar véard. Nar ett koncept ar vél etablerat och den
potentiella kunden har en stdrre insikt om i vilken utstrackning dem kommer nyttja ett
konceptboendes tjanster, kan det vara fordelaktigt att anvénda antingen en prismodell for All
inclusive, alltsa ett fast pris dar hyresgasterna har obegransad tillgang till tjansterna, eller en
prismodell for A La carte, en modell for Per styck + tak. Kunden betalar for varje brukad
tjanst men endast till en viss summa, kop utdver taksumman kan betalas till ett rabatterat pris
eller utan extra kostnader, detta paverkas av den faktiska kostnaden och lonsamheten av
modellen. Informationen fran intervjuerna pavisade en misstro till ett Fast pris i manaden for
tillaggstjansterna, saledes ar inte en volymbaserad prisséttningsmetod lamplig vid uppstarten
av livsstilsboendet, detta kan dock ses Over vid ett senare skede.

Vid fragan om vilka aktiviteter de intervjuade var intresserade av namnde samtliga aktiviteter
kopplade till friskvard var nagot som nyttjades av seniorerna idag. Yoga var ndgot som sades i
intervjuerna vara intressant for att vid behalla rorligheten, detta finns i dagsldget endast under
vinterhalvaret i Ulricehamn. Fran intervjun med person F framkom det att den intervjuade
uppskattade aktiviteter dar man i grupp tillsammans utfér och turas om att férbereda och
planera. Nar det kom till aktiviteter som event och liknande var det inte lika vanligt vid
intresse. Detta tyder pa att intresset for friskvard ar stérre &n aktiviteter i andra former i dess
vardagliga liv men det fanns fortfarande en nyfikenhet kring vad som kan tdnkas komma som
forslag for aktiviteter.

Nar det kommer till maltidsupplevelser vad intervjupersonerna huvudsakligen intresserade av
lunch och middag med en snittkostnad pa 150 kr for en maltid. Frukost fanns inte lika stort
intresse for utan resonerades helst géras hemma med eventuell avhamtning for 50 kr.

7.2 Analys enkater

Enkatundersokningarna har fungerat som en kalla till att visa en mer statistisk bild pa
betalningsviljan for ett livsstilsboende och dess olika tillaggstjanster. Detta skiljer sig fran
intervjuerna som gav en mer ingaende forklaring till varfor deras betalningsvilja sag ut som
den gjorde.

Sett till enk&tundersdékningen kan avlésas att majoriteten av seniorerna har en betalningsvilja
for ett livsstilsboende pa 5 000 — 8 000 kr, samma som majoritetens nuvarande
boendekostnad. Har kan vi se pa en forandring jamfort med vad intervjuerna, dar samtal kring
boendeformen skett, da de visat pa hogre betalningsvilja.

De sex mest intressanta aktiviteterna att ha i ett konceptboende enligt enk&tundersokningen &r
resor inrikes, sportaktiviteter, kulturresor, resor utomlands, bokcirkel och matlagning. Vad
galler mat &r frukost mest populért att &ta hemma, detta kan tdnkas ha en mdgjlighet att kdpa i
restaurangen eller kafeterian och ta med hem. Lunch och middag visades det storre intresse
for fortaring i restaurangen. Intervjuerna visade pa en betalningsvilja for frukost pa 0-50 kr,
lunch 50-100 kr samt middag 50-100 kr. For att visa pa majoritetens betalningsvilja for de
mest populdra aktiviteterna och boendeform i ett framtida livsstilsboende har en tabell nedan
(se tabell 3) sammanstéllts.
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Boendekostnad Arlig inkomst Maltidsupplevelse Onskade

Idag (SEK) Per manad manadsavgift
(SEK) (SEK) livsstilsboende
(SEK)
Enkat 5000-8 000 150 000250 000  Event 100-300 Frukost 0-50 5000-8 000
Majoritets- Resa: Lunch 50-100
svar Inrikes 3 000-5 000 Middag 50-100
Utrikes 5 000

Tabell 3: Sammanstallning av majoritetens betalningsvilja for aktiviteter samt boendeform
(Egen tabell).

7.3 Jamforelse — undersdkning och etablerade boendekoncept

Eftersom att enkatundersokningarna visar en mer statistisk bild pa betalningsviljan for ett
livsstilsboende samt att intervjuerna ger en mer ingaende forklaring till varfér betalningsviljan
ser ut som den gor, ger dessa tva typer av marknadsundersokning tillsammans en klar bild pa
hur betalningsviljan faktiskt kan se ut och varfor.

Tabell 4 nedan ar en jamforelse mellan redan etablerade boendekoncept och vad
enkatundersokningen och intervjuerna har antytt att betalningsviljan ar for manadsavgift
inklusive tillaggstjanster. | jamforelsen valdes endast etablerade hyresréatter eftersom att dessa
har en liknande prisséattning och marknad som det kommande livsstilsboendet i Ulricehamn
till skillnad fran bostadsratter dar det kravs en insats vid kop, vilket ofta leder till en lagre
manadsavgift. | uppstarten av arbetet undersoktes tre koncept med hyresréatter och tre koncept
med bostadsrétter for att se om det fanns nagon korrelation mellan dessa. Pa grund av
storleken pa arbetet avgransades arbetet i senare skede till att endast berdra skillnaden mellan
hyresratter. Utifran boendekoncept, intervjuer och enkétundersdkningen har en
sammanstallning i form av en tabell gjorts utifran pris per kvm, detta for att de redan
etablerade koncepten har skillnader pa sina lagenhetsstorlekar vilket resulterade i svarigheter
att jamfora dem. For att tydliggora prisskillnaderna har &ven en sammanstélining for vad en
ungefarlig motsvarighet &r for en lagenhet pa 75 kvm, vilket visas i den morkgrona kolumnen.

Manadsavgift ~ Manadsavgift Pris pa Ungefarlig
per kvm per kvm tillaggstjanst manadsavgift
inklusive exklusive for 75 kvm ink

tillaggstjanster  tillaggstjanster tillaggstjanster
Boviva - 141 kr 1268 kr 11 843
Majviken - 114 kr 300 kr 8 850
SVPH 308 kr - - 23100
Enkatundersdkning 103 kr - - 7725
Intervjuundersokning 111 kr - - 8325

Tabell 4: En jamforelse mellan etablerade boendekoncept kostnader och
marknadsundersdkningens betalningsvilja (Egen tabell).
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Enké&tundersdkningen och intervjuerna visar att betalningsviljan for ett konceptboende ar
mindre an vad redan etablerade boendekoncept kostar i dagslaget. Detta kan bero pa att det
fanns mojligheter vid telefonintervjuerna att forklara boendeformens inneb6rd exempelvis vad
som ingar, vilket ledde till att seniorerna reflekterade vad de faktiskt kan tankas betala for
boendeformen samt dess tillaggstjanster. De intervjuades betalningsvilja ligger dock ocksa lite
lagre an exempelvis boendet Majviken och jamfort med SVPH ligger svaren langt under
marknadens pris. Detta kan bero pa att de idag inte finns nagot fardigstallt boende i
Ulricehamn vilket kan gora att betalningsvilja minskar da det inte har nagot att relatera till.
Nér ett konceptboende &r fardigstallt och etablerat kan priset for ett livsstilsboende att hojas
och darmed aven betalningsviljan 6ka. Redan etablerade boendekoncept har en hégre
manadskostnad an vad betalningsviljan dr, som detta arbetes marknadsundersékningar har
visat pa. Detta tyder pa att det finns en betalningsvilja for boendekoncept hos de redan
befintliga kunderna, dessa &r dem som vet vad boendekoncept innebar och erbjuder.

Genom att fa redan befintliga kunder till boendekoncept att borja prata om det positiva med
boendeformen sa kan attityder kring livsstilsboende komma att dndras, samt dess innebdrd bli
mer tydlig for att lattare kunna sélja in ett boendekoncept till seniora personer. Pa sa satt kan
man komma att na och attrahera segmentet och dven hoja betalningsviljan. Vad galler
aktiviteter & manga for friskvardsaktiviteter och tycker att det ar roligt att utova detta.
Dessutom har alderskurvan éndrats och att darfor flytta nar man ar 60 ar kanske inte ar
nodvandigt om man fortfarande ar rorlig vid 70 ars alder.
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8 Diskussion

Den kommande seniorgenerationen har ett battre ekonomiskt och socialt utgangslage an
tidigare och stéller darmed andra krav pa sin boendesituation. Pa grund av detta kommer
standarden for olika boenden &ndras inom snar framtid och &ven priset for boendet samt
valbara tillaggstjanster for den boendeform som valts.

Enligt befolkningskurvan, kapitel 3.1.2, kommer antalet personer i alla aldrar att fortsétta oka,
da manniskan idag ar friskare upp i aldre aldrar och lever langre an forr. Av dagens seniora
personer ar 93 % friska och &r inte i behov av extra vard och omsorg. Det &r endast 7 % av
dessa som faktiskt ar i behov av vard. Nar manga i dagens samhalle refererar till ordet aldre
antas det manga ganger att det &r personer som ar i behov av vard och omsorg, det &r inte en
helt korrekt bild av hur dagens seniora personer lever. Myter om seniora personers hélsa och
levnadsstandard samt felaktiga grupperingar av aldersgrupper leder till aldersdiskriminering
inom sociala och professionella sammanhang. Intervjuerna tyder pa att arsrika personer inte
kanner sig som den alderskategori de ofta jamfors med. Desto friskare befolkningen blir desto
aldre blir vi och darmed bor kategorin som klassas som seniorer att folja med den 0kade
levnads kurvan. Dagens 65 aringar & som gardagens 55 aringar, och den férandringen
kommer att fortsatta. Att darmed flytta ifran det boende man levt atminstone nagra ar och
flytta till ett boende med jamnaldriga ses ibland som svart da det upplevs att forklara sig sjalv
som &ldre, den kategorin som man inte vill jamfora sig med. De intervjuade personerna har
delvis ett aktivt liv och ansag sig inte behdva tillgang till service och tjanster utan ville
fortsétta sitt aktiva liv dar de bor nu.

Om seniora personers attityder andras kring livsstilsboenden skulle omséattningen pa bostader
oka eftersom de idag hellre bor kvar i sina befintliga boenden &n flyttar, detta skulle alltsa
bidra till att yngre generationer kan ta 6ver deras boenden. Sett till intervjuerna ndmnde en del
av seniorerna att de visste vad ett livsstilsboende var men trots forklaring av oss skribenter
vad innebdrden &r, beskrev intervjupersonerna ett dldreboende nar de pratade om
boendeformen. Att flytta till ett livsstilsboende idag kan for vissa kdnnas som att flytta till ett
aldreboende och den sista anhalten i livet, bilden for boendeformen ar darfor felaktig. Det
framkom av intervjuerna att manga lockades av gemenskapen som ett livsstilsboende kan
erbjuda. En god gemenskap framjar dven utférandet av aktiviteter och samarbete, vilket
skapar ett behov av att hjélpa varandra och kénna sig behdvd. En god social gemenskap leder
statistiskt sett till en 6kad livslangd genom att skapa en god halsa. Det kan forbéattra
stresshantering och har dessutom en positiv inverkan pa blodtrycket samt immunforsvaret.

Arsrika personers har idag ofta laga kostnader for sitt boende, speciellt i mindre stader,
eftersom att manga seniorer har bott pa samma stille manga ar vilket dven visades vid
intervjuer och enkatundersékning och har darmed betalat av det mesta av lanet eller till och
med betalat av hela lanet for bostaden. Visserligen skulle dessa personer fa en hogre kostnad
for farre kvadratmeter vid flytt till ett livsstilsboende, men i kostnaden for ett sddant boende
ingar gemenskap. Dessutom behdver personer i ett livsstilsboende inte kopa hem alla
produkter och tjanster som finns ute pa marknaden utan kan ha méjligheten att nyttja
boendeformens sadana tjanster. Exempelvis om ett seniorboende har biluthyrning kan man
nyttja en bil den tiden som behdvs istéllet for att ha kostnader for en bil som star pa en
parkering den mesta tiden.
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Genom att gora boendekoncept som en trend for seniora personer och lata dem som bor i
livsstilsboenden marknadsfora boendeformen kan attityder kring olika boendeformer andras
och darmed kan betalningsviljan hos arsrika att 6ka da vi idag géarna lagger en stor del av var
budget pa boendet. Sett till intervjuer bor majoriteten i villa som de tyckte om att lagga pengar
for att varda och renovera bostaden dven om avgiften for hemmet skulle oka.

Eftersom livsstilsboendet i dagslaget inte ar ett etablerat boendekoncept pa marknaden kan
priset for boendet komma att &ndras Gver tid nar det ar fardigstallt. Detta for att kunder ar
osdkra for vad de kommer att fa ut jamfort med vad det kommer betala och i dagslaget inte &r
bekanta med tanken att flytta nar de ar aktiva och rorliga personer. Det som aven bor tas
hansyn till ar foretagets kostnader, konkurrenternas ageranden och hur kunder reagerar pa
foretagens kapacitetsutnyttjande. For att skapa en betalningsvilja hos kunder &r det viktigt att
se vad kunden anser att en produkt eller tjanst ar véard. Darfor ar det till en fordel att anvanda
sig av kundbaserad prissattning. Att géra undersokningar fér den potentiella och den
befintliga kunden &r darfor en nédvandig process for att de hur betalningsviljan ser ut for att
fa Ionsamheten att optimeras och inte ga miste om varken kunder eller vinstpotential. For att
skapa en langsiktig relation och positiva kunder &r det fordelaktigt att visa pa det unika med
ett foretags koncept i jamforelse med konkurrenters koncept. Prissattningen bor aven anpassas
efter den faktiska kostnaden av konceptet for att det ska vara [6nsamt att utfora idén. Eftersom
att livsstilsboende ér ett relativt nytt koncept ar en konkurrensbaserad prisséttning inte en
aktuell prissattningsmetod i dagsléget, dock kan det vara en fordel att se till sina konkurrenter
genom att anvanda sig av benchmarking. Genom att ta del av olika féretags koncepts
prissattningsmetoder kan det skapa forstaelse for hur man kan forbattra arbetssétt, idéer,
koncept samt erhalla kostnadsbesparingar. Affarsmodeller och prisséttningsmetoder kan dven
jamforas med andra modeller inom samma ekologier och branscher for att ta inspiration samt
forsta samspelet inom omvarlden. Detta kan aven goras genom att se till andra boendekoncept
pa marknaden. Utifran jamforelsen som gjordes i kapitel 5. Marknaden kan det utlasas vad
redan etablerade foretag har satt for priser pa sina boendekoncept, vilka funkar pa marknaden
idag.

Ett livsstilsboende &r for den friska och aktiva individer som vill lagga tid pa sina intressen.
For att nd fram med det positiva med boendeformen maste budskapet med boendet formedlas
pa ratt satt. Samtidigt som dldreboende har fatt en negativ klang &r det idag manga friska som
bor pa konceptboenden och darfor borde dessa personer gora sig horda for att fa den friska
kategorin seniora personer, de som inte vill bo pa boenden, att se det som ett alternativ till sitt
nuvarande boende. Den andel som idag bor pa konceptboenden ar nojda med det sociala
umganget som de kanske inte skulle haft och i vissa fall inte hade i deras tidigare boendet.
Gemenskap bidrar som tidigare ndmnts till battre halsa och genom att skapa gemenskap och
aktiviteter kan papekas att de seniorer kommer att ha ett roligare mer aktivt liv som i sin tur
bidrar till battre halsa. Okunskapen om livsstilsboenden visar pa vikten av marknadsforing
och pa sa satt skapa betalningsvilja.
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9 Slutsats

For att tydliggora uppsatsens teoridel och undersdékningar har modellen Equalizer anvéands for
att precisera hur ett konceptboende identitet kan se ut. Genom att anvanda modellen kan man
aven overskadligt jamfora ett foretag mot konkurrenter. | den har uppsatsen har Equalizern
anvands for att presentera hur ett foretags prismodeller kan se ut de fem olika parametrarna.
Utifran teoridelen, intervjuer och enkatundersékningen som ar sett till kundens vérde har
modellens parametrar stéllts in for hur den kan komma att se ut for ett konceptboende i en
smastad dar inte denna boendeform ar etablerat i dagslaget, se figur 4.

Sett till forsta kategorin Omfang stélls livsstilsboendet in i kategorin Attribut da tjansterna
kommer att prissattas var och en for sig. Detta eftersom att intervjuerna och
enkatundersékningen visar pa att intresset for tjanster inom maltidsupplevelse, aktiviteter och
friskvard finns men att betalningsviljan for tjansterna ar nar de nyttjas vid tillfallet. Vi har valt
att dela upp kategorin Réttigheter i tva parametrar for att separat beskriva manadsavgiften for
boendet och tillaggstjansterna. Parametern Réttigheter for Manadsavgiften stalls in pa Hyra
eftersom att boendeformen ar hyresrétt, darav finns ingen dganderatt och avgift betalas
manadsvis. Parametern Rattigheter for Tillaggstjanster stalls in pa Vid tillfalle eftersom att
konsumenter 6nskar att betala per brukad gang. Tredje kategorin Prisbestamning stalls in pa
Prislista da kunden inte har makt att paverka det slutliga priset for boendet och dess tjanster.
Utifran arbetets avgransning som ar kundvarde sétts fjarde kategorin Informationsunderlag
till Kundvarde och prislistan ar darmed formad utifran detta informationsunderlag. Sett till
femte kategorin Prisformel &r parametern satt till Fast pris + per st. Detta for att intervjuer
och enkatundersokningen, som &r vart informationsunderlag for hur en prismodell kan komma
att se ut, visar pa att de arsrika personerna anvander denna betalningsmetod idag och vill
fortsatta med samma betalningsmetod tills de vet hur mycket de kommer nyttja
tillaggstjansterna.

Figuren nedan visar pa hur parametrarna stallts in i Equalizern utifran uppsatsens teoridel,
marknadsundersokning samt diskussionskapitlet.

Vid N @A
tillfalle

Prenu-
meration

Betala
vad du vill

Konkur-

renter
Resultat-
baserat

For-
handling

= Prislista

: Rattighet Pris- Informations- Prisformel
 (Ménadsavg; : bestimning underlag

Figur 4: En sammanstallning av betlnviljan och den mojliga prissattningen for ett
livsstilsboende i en smastad.
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Arbetets tva olika marknadsundersokningar visar att betalningsviljan ar lite lagre for ett
livsstilsboende jamfort med vad dagens befintliga boendekoncept faktiskt kostar. Detta kan
bero pa att det inte finns nagot etablerat boendekoncept i Ulricenamn. Nar boendet finns pa
plats kan priset och betalningsviljan komma att 6ka eftersom att det ar svart for kunden att
veta vad denne far nar det inte finns. Da det idag redan etablerade boendekoncepten tar ut
hogre kvm-pris &n vad undersékningarnas betalningsvilja visar pa, finns behovet for
konceptboende och betalningsviljan for den intresserade kunden ar hégre an uppsatsens
intervjuer och enkatundersokning. En faktor att ta hansyn till ar att boendekostnader &r
generellt hogre i storre stader &n pa mindre orter exempelvis som Ulricehamn, detta kan dven
vara en orsak till att betalningsviljan for det kommande livssilsboendet i Ulricehamn &r lagre
an kostnaderna for det redan etablerade boendekoncepten i Géteborg. Uppsatsens
undersokningar visar pa en betalningsvilja runt 110 kr per kvm for boende och tillaggstjanster
per manad. Jamforelsevis tar boendekonceptet Majviken 114kr per kvm for boende och 300
kr for tillaggstjanster. En ungefarlig betalningsvilja for motsvarande for en lagenhet pa 75
kvm ar enligt intervjuerna pa ca 8 300 kr och enligt enkatundersékningen var betalningsviljan
pa 7 700 kr, motsvarande i ett redan etablerat boendekoncept som exempelvis Majviken &r
kostnaden pa 8 850 kr eller for Boviva pa 11 800 kr.

Det kan vara fordelaktigt om budskapet for boendeformen marknadsfors sa att det inte
forknippas med ett aldreboende, detta for att lattare kunna sélja in konceptet for den
potentiella kunden. Vad géller tjanster var friskvard nagot som idag utfordes av samtliga
intervjuade personer och upplevdes som lattast att sélja in. Maltidsupplevelser som frukost
uppskattades att gora pa tu man hand men middag var intressant som tjanst. Prismodell for
boendet anses utifran undersokningar vara Fast pris for boendet med en Rérlig kostnad for
tillaggstjanster.
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Bilaga 1 — Surveyundersdkning

Enkatundersokning — Service i boendet

Syftet med den har enkaten &r att samla information om vad arsrika personer, mellan aldrarna 55 - 75
ar, har for onskemal kring service i ett livsstilsboende*. Vi som utfor denna enkatundersokning heter
Terese Nilsson och Filippa Wennstam och gar pa Chalmers tekniska hogskola. Informationen kommer
att ligga till grund for vart kandidatarbete och utfors i samarbete med CLA Sweden.

Vi undersoker prissattningsmetoder och tjanster som kan vara intressanta for det kommande
livsstilsboendet i Ulricehamn, kallat UlricenamnsTerrassen, som har utgangspunkterna:
maltidsupplevelse, aktiviteter och friskvard. Formoda att Ni ska flytta in har.

Svaren behandlas anonymt.
Tack for ditt deltagande!

*Ett livsstilshoende &r ett boende fér den aktiva senioren, dar ens livsstil satts i fokus och formas utifran ens onskemal.

Arbetstagare

Arbetssdkande

Pensionar

Sjuk- eller aktivitetserséttning

Annat

Hyresrétt

Bostadsrétt

Radhus

Villa



Daglig mat,
ats hemma

Daglig mat,
ats i matsal

Daglig mat,
ats hemma

© 0-3000

C 3001 - 6 000

C 6 001 - 10 000

C 10001 - 15 000

15000 +

=4, Boendekostnad/manad idag (kr)

=5, Inkomst/ar idag (kr)

© 0-50000

o

50 000 - 150 000

150 001 - 250 000

250 001 - 350 000

350 001 - 450 000

450 001 - 550 000

550 001 - 650 000

650 000 +

6. Vilka maltidsupplevelser skulle Du vilja ha tillgang till?

Frukost

Daglig mat, &ts hemma Frukost

.

Daglig mat, &ts i matsal Frukost

Lunch

I Daglig mat, &ts hemma Lunch

[ Daglig mat, &ts i matsal Lunch

Anna'[I

Middag

I Daglig mat, dts hemma Middag

[ Daglig mat, &ts i matsal Middag

7. Vad ar en sadan maltidsupplevelse vard for Dig? (kr)

0-50

Daglig mat,
ats hemma 0 - 50

51-100

Daglig mat, dts hemma 51 C Daglig mat, dts hemma 100 C
- 100 - 150

Vet gj

- Daglig mat,
ats hemma Vet gj

Daglig mat,
ats i matsal Vet gj

100 - 150 Inte intresserad

intresserad

Daglig mat, dts hemma Inte



0-50 51-100 100 - 150 Inte intresserad

Daglig mat, atsi ~ © Daglig mat, ats i C Daglig mat, ats i C Daglig mat, ats i C Daglig mat, ats i matsal Inte
matsal matsal 0 - 50 matsal 51 - 100 matsal 100 - 150 intresserad

8. Vad kan Du tanka dig att lagga pa foljande aktiviteter?
(kr)

0-100 100 - 300 301 -500 501 - 1 500 1501 - 2500 2 501 - 4000 4001 + Inget
Resa, utrikes - Resa, I Resa, I Resa, - Resa, I Resa, - Resa, - Resa, - Resa
far utrikes /ar 0 - utrikes /ar 100 - utrikes /ar 301 - utrikes /ar 501 - utrikes /ar 1 utrikes /ar 2 utrikes /ar 4 utrikes /ér’ Inget
100 300 500 1500 501 - 2 500 501 - 4000 001 + g
Resa, inrikes - Resa, [ Resa, [ Resa, - Resa, [ Resa, - Resa, - Resa, [ Resa
JAr inrikes /ar 0 - inrikes /ar 100 - inrikes /ar 301 - inrikes /ar 501 - inrikes /ar 1 inrikes /ar 2 inrikes /ar 4 inrikes /ér’ Inget
100 300 500 1500 501 - 2 500 501 - 4000 001 + 9
I
- Event I Event I Event Event I Event - Event - Event - Event

Igéng
(fotbollsmatch,
forelasningar,

Event/gdng /uang /géng /géng
(fotbollsmateh, ¢q¢pof1smatch,  (fotbollsmatch,  (fotbollsmatch,
forelasningar,  fsrelasningar,  forelasningar,  forelasningar,

/géng /gang /géng /géng
(fotbollsmatch, (fotbollsmatch, (fotbollsmatch, (fotbollsmatch,
forelasningar,  forel&sningar,  forelasningar, forelésningar,

biobesok etc.)  ighesk etc.) 0 biobessk biobesok St'gt)’essgfl biobesok etc.) 1 biobesok etc.) 2 biobesok etc.) 4 biobesok
-100 etc)100-300 etc)301-500 ¢ 501-2500  501-4000 001+ etc.) Inget

9. Vad kan Du tanka dig att lagga pa foljande friskvard? -
Kostnad/gang (Kr)

0-50 50 - 100 101 - 150 151 - 300 301 -500 500 + Inget
Gympapass - C Gympapass C Gympapass - C Gympapass - C Gympapass - C Gympapass - GVMDanass - T GVMDanass -
Ledarledd - Ledarledd 0 -  Ledarledd 50 - Ledarledd 101 - Ledarledd 151 - Ledarledd 301 - Le darlg q dpsgo . e darlg q dpl np ot
50 100 150 300 500 g
Tillgang till © Tillgang till C Tillgang till ¢ . C 2 T Q C . C .
fligang . . " Tillgdng till  * Tillgdng till  * TillgAng till  © Tillgdng till * Tillgéng till
motionshall- motionshall- motionshall- . . . . .
o Egen aktivitet O - Eaen aktivitet 50 motionshall- Egen motionshall- Egen motionshall- Egen motionshall- Egen motionshall- Egen
Egen aktivitet 53 - goo aktivitet 101 - 150 aktivitet 151 - 300 aktivitet 301 - 500 aktivitet 500+ aktivitet Inget
Personlig C Personlig C Personlig C Personlig C Personlig C Personlig C Personlig C Personlig
tranare tranare 0-50  tranare 50 - 100  tranare 101-150  trénare 151-300  trénare 301 - 500  trénare 500 + tranare Inget



10. Hur mycket kan/ vill Du max betala/manad for boendet

och servicetjanster? (kr)
C 3001 -5 000

C 5001 - 8 000

C 8 001 - 12 000

12 000 +

Skicka




Bilaga 1b — Surveyundersokning med svar

Q1: Vilken ar din alder?
Svarade: 83 Hoppade &ver: 0

Svarsval
55-59
60-64
65-69
70-74
75-79
80-84
85-89
90-94

95 +

Totalt

Powered by SurveyMonkey

Q4: Vilken typ av sysselsdttning har du i dagsldget?

Svarade: 83 Hoppade 6ver: 0

Svarsval
Arbetstagare
Arbetssokande
Pensionar
Sjuk- eller aktivitetserséattning

Annat

Totalt

Powered by SurveyMonkey

Svar

0,00%

1,20%

22,89%

37,35%

25,30%

8,43%

2,41%

2,0%

0,00%

Svar

0,00%

0,00%

98,80%

0,00%

1,20%

83

n

[ ]

83



Q5: Vilken ar din arliga inkomst?
Svarade: 83 Hoppade &ver: 0

Svarsval Svar
0- 50000 0,00% 0
50001 - 150 000 10,84% 9
150 001 - 250 000 34,94% 29
250001 - 350 000 25,30% 21
350 001 - 450 000 13,25% 11
450 001 - 550 000 8,43% 7
550 001 - 650 000 6,02% 5
Mer &n 650 000 1,20% 1

Totalt 83

Powered by £“% SurveyMonkey

Q8: Vilken typ av bostadsform ar din permanentbostad i
dagslaget?

Svarade: 83 Hoppade 6ver: 0

Svarsval Svar
Hus, dganderatt 49,40% 4
Lagenhet, bostadsratt 19,28% 16
Légenhet, hyresratt 15,66% 13
Hus, bostadsratt 13,25% 11
Hus, hyresratt 2,41% 2
Inneboende lagenhet eller hus 0,00% 0
Annat 0,00% 0

Totalt 83

Powered by 4% SurveyMonkey



Q18: Vad kostar ditt nuvarande boende per manad?
Svarade: 79 Hoppade Over: 4

Svarsval Swvar
0 - 3000 7,59% 6
3001 - 5000 40,51% 1
5001 - 8000 45,57% 36
8001 - 12000 6,33% 5
12001 - 15000 0,00% 0
Mer an 15 000 0,00% 0

Totalt 79

Powered by 4% SurveyMonkey

Q21: Hur mycket kan du tanka dig att betala per manad for boende
och service i ett organiserat boende*?

Svarada 79  Hoppade over 4

Swaraval Swar
3000 - 5000 30,38%
5001 - 8000 e -
8001 - 12000 114 10
12001 - 15000 el 0
Mear & 15 000 bl

Totalt I



Q28: Vill du att det ska finnas en professionell personalresurs i
anslutning till ditt boende som anordnar gemensamma aktiviteter (t.ex.
vérd eller vardinna)?

Svarade: 76 Hoppade &ver: 7

Svarsval Svar
Ja 32,89% 25
Nej 19,74% 15
Vet ej 47,37% 36
Totalt 76

Powered by SurveyMonkey

Q29: Vilka typer av aktiviteter skulle du vilja att det anordnades pa ett
organiserade boende*? Vali maximalt fem alternativ

Svarsval Svar

Svarade: 25 Hoppade 6ver: 58

Resor inrikes 64,00% 16
Sportaktiviteter 56,00% 14
Kutturella resor 56,00% 14
Festliga tillstaliningar 48,00% 12
Resor utomlands 48,00% 12
Bokcirkel 44,00% 1
Matlagning 28,00% 7
Koérsang 20,00%
Bio 20,00%
Kortspel 16,00% 4
Danslektioner 16,00% 4
Tradgardssysslor 16,00% 4
Mélning 12,00% 3
Annat 4,00% 1
Bingo 0,00% 0
0,00% 0

Shoppingresor

Powered by SurveyMonkey Totalt antal svarande: 25



Q30: Vilken summa hade du kunnat tédnka dig att betala fér féljande
aktiviteter? (kr)

Svarade: 24 Hoppade 6ver: 59

0-50 51- 101 - 301 - 501 - 1001 2001 3001 - 5001+ Inget  Totalt
100 300 500 1000 = - 3000 5000
2000

En 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%  9,09% 4,55%  13,64% @ 63,64% = 9,09% 22
arlig resa utrikes 0 0 0 0 0 2 1 3 14 2
En &rlig resa 0,00% 0,00% 0,00% 435%  17,39%  8,70%  21,74%  34,18% 8,70%  4,35% 23
inrikes 0 0 0 1 4 2 5 8 2 1
Event per gang 417%  12,50% = 45,83%  29,17% 417%  417% 0,00% 0,00% 0,00%  0,00% 24
{t.ex. bio, 1 3 1 7 1 1 0 0 0 0

fotbollsmatch,
férelasning)

Powered by 4% SurveyMonkey

Q31: Vilka maltidsupplevelser skulle du vilja bli erbjuden pa ett
organiserat boende*?

Svarade: 76 Hoppade 6ver: 7

Frukost Lunch Middag Totalt antal svarade
Dagligen hemma 52,27% 52,27% 45,45% 44
23 23 20
Dagligen i matsal 6,15% 70,77% 52,31% 65
4 46 34

Powered by ™% SurveyMonkey



Q32: Vad kan du téanka dig att betala for en sadan maltidsupplevelse? (kr)

Svarade: 76 Hoppade 6ver: 7

0-50
Frukost 32,61%
15
Lunch 9,38%
6
Middag 5,08%
3

Powered by % SurveyMonkey

51-100
10,87%
73,44%

47

50,85%
30

101 - 150
0,00%
0

3,13%

-

11,86%

10

Inte intresserad

56,52%
26
14,06%
9

32,20%
19

Totalt

46

Viktat genomsnitt

2,80



Bilaga 2 — Personliga intervjuer - Mall

Fragor stéllda vid telefonintervjuerna:

1.  Allméant
: Vad har du for fodelsear?

Vad har du for sysselséttning idag?

Boendeform?

Trivs du med din boendeform?

Nagot som saknas?

Nagot du garna hade lagt till eller haft hjalp med i din boendeform?

2. Ekonomisk situation
. Vad ligger din inkomst pa idag?
Hur mycket ligger din manadskostnad pa idag?
Tycker du det ar en bra manadskostnad? Vad skulle du tycka att din
manadskostnad max skulle ligga pa?
Skulle du kunna tanka dig att ha en rorlig manadskostnad eller fast?

3. Boendeform

: Om du skulle bo / du som bor... pa ett boende idag tycker du nagot fattas?
Hur skulle man kunna forbattra eller uppfylla dina 6nskemal angaende
boendeformen?
Har du ndgon gang kollat pa konceptboenden eller tankt att du vill flytta till ett
sadant?

4.  Maltidsupplevelse )
. Vad ar en maltidsupplevelse for dig? Ar det ett dukat restaurangbesok eller ar
det en fikapaus pa ett café? Spontant eller strukturerat med bokning?

Du som har maltidsupplevelse idag
Hur ofta har du det?
Vad ingar?
Hur mycket betalar du for det?
Skulle du vilja ha det oftare eller mer séllan?
Skulle du vilja lagga till nagot till det?
Hur mycket &r frukost/ lunch/middag vard?
Vill du ata hemma i restaurangen el i en matsal?

Du som inte har maltidsupplevelse idag
Ar det ndgot du ar intresserad av?
Om du valt bort detta, varfor har du valt bort det?
Hur mycket skulle du kunna tanka dig att en maltidsupplevelse efter ditt behov
som du pratade om innan &r vérd?
Hur mycket ar frukost/ lunch/middag vard?
Hur vill du &ta hemma i restaurangen el i en matsal?
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5.  Aktiviteter (ej friskvard)
: Vad gor du pa fritiden?
Hur ofta gor du det?
Ar det ndgot du skulle vilja lagga mer tid pa?
Vad dar det basta med den aktiviteten?
Vad hade du tyckt det skulle vara vért att betala for denna XX aktivitet?
Hur ofta skulle du kunna téanka dig att vara med pa en sadan typ av aktivitet?

6.  Friskvard
. Ar friskvard med traning viktigt for dig - Om nej varfor?

Ar det ndgot du skulle vilja géra mer?

Om ja - Vad hindrar dig att utfora friskvarden mer?

Vilken traning gillar du?

Hur ofta haller du igang?

Ar det ndgon aktivitet eller traning som du skulle vilja testa pa eller lara dig? -
Varfor just det / varfor vill du inte lara dig nagot?

Om du fick tillgang till ledarledda gympapass skulle du ga dit da?

Hade du tyckt att det vore bra att de ingick i din fasta manadskostnad for
boendet eller skulle du vilja betala for de ganger du gar dit?

Vad ar det som lockar eller inte lockar med denna typ av friskvard?

Trénar du i en motionshall idag? Ja/nej — varfor?

Skulle du vilja ha tillgang till en motionshall? Ja el nej — varfor?
Vad skulle du vilja tréna i en motionshall?

Vad ar det som lockar eller inte lockar med denna typ av friskvard?

Skulle du vilja ha tillgang till PT?
Hur ofta skulle du vilja ha tillgang till PT?
Vad ar det som lockar eller inte lockar med denna typ av friskvard?

7. Ovrigt
: Utifran det du sagt och skulle kunna tanka dig att ha i ditt boende vad skulle du
max vilja lagga pa tillaggstjanster sésom mat, aktiviteter och friskvard forutom
boende kostnaden?

Boendekostnaden vad skulle du max vilja lagga sammanlagt?

Skulle det ha ett véarde for dig om du fick ett paketpris eller vill du helst lagga
pengarna efter vad du anvant under den manaden?

Visste Ni om boendeformen livsstilsboende sedan tidigare?
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Bilaga 2b - Personliga Intervjuer - svar

Person A

Person A ar fodd 1949 och ar pensiondr. Hen bor i en villa med sin respektive med nérhet till
natur och skog. Person A har en bruttoinkomst pa 28 000 kr per manad med en manadsavgift
pa ca 5 000 kr. Hen kan inte tanka sig att flytta till en annan boendeform idag da denna person
kanner frihet att kunna 6ppna dorren och ga ut i naturen och ordna i tradgarden. Daremot
kunde en annan boendeform komma att bli intressant om nagra ar.

Person A gillar att halla sig aktiv genom att ta promenader i skogen samt cykelturer, dessa
typer av friskvard genomfors i snitt fem dagar per vecka. Vid fragan om andra former av
traning var intresset lagt, hen vill utfora traningen i egen regi. Vad galler aktiviteter tycker
senioren om att ga pa event for sporter och aka pa resor. Detta skulle person A uppskatta som
en tillaggstjanst med en kostnad per aktivitet hellre an ett fast pris per manad. Idag aker hen
ibland pa sportevent och pa resor for nojes skull, men vill bestamma sjélv da personen har all
tid i varlden att gora vad hen vill. Att ha tillaggstjanster ar inget hen finner sig behéva idag da
personen trivs att gora sysslor sjalv.

Maltidsupplevelser sasom frukost och lunch &r inte intressanta, endast eventuellt nagon
enstaka gang med onskan att ta med sig maten hem pa en maxkostnad pa 100 kr. Middag i
form spontant restaurangbesok ar av intresse ca tva ganger per manad da det ar ungefar det
antalet ganger personen ater ute idag. Betalningsviljan for restaurangbesoket &r motsvarande
for vad det kostar att dta pa restaurang idag. | 6vrigt vill hen laga mat och ata hemma.

Som avgiftsform for manadskostnad tycker person A att det hade varit bekvamt med en fast
kostnad men skulle &nda vélja en rorlig kostnad da personen vill veta att det kopta ar anvant
till fullo, person A gav exempel pa att rantorna ar sa pass laga i dagslaget vilket gor att hen
tjanar pa att ha en rorlig kostnad per manad. Sett till tjanster vet senioren inte helt hur mycket
hen skulle brukat tjansterna vilket gor att uppfattningen har skulle vara densamma som tanken
om rantorna.

En uppskattad acceptabel manadskostnad for ett livsstilsboende med tillagg av viss service i

form av restaurangbesok ar pa 7000 kr. Person A visste inte om boendeformen livsstilsboende
eller konceptboende sedan tidigare.
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Person B

Person B &r fodd 1952 och ar avgangspensioner. Person B bor i en bostadsrétt i centrala
Ulricehamn och har ett eget hus i Falkenberg. Hen trivs i sin nuvarande boendeform och har
inga tankar pa att flytta till ett konceptboende. Person B har en bruttoinkomst pa 65 000 kr per
manad och en manadsavgift pa 4 300 kr. Person B uppskattar sin fasta kostnad i manaden till
6 000 kr och upplever den kostnaden som rimlig fér sin boendeform idag.

Person B &r en aktiv person och utévar nagon form av friskvard varje dag. Person B &r
intresserad av sport och gillar att spela golf, springa och vara aktiv. | dagslaget tranar person
B pa eget bevag i naturen och besoker sallan gym och ledarledda gymnastiksalar. Vid flytt till
ett livsstilsboende skulle person B vara intresserad av att bes6ka och nyttja bade gym,
gymnastiksalar samt ledarledda pass. Sporter som person B skulle vara intresserad av att
utéva vid tillgang till en gymnastiksal ar badminton och styrketraning. Eftersom att person B
ar en aktiv individ skulle denne vara intresserad av att betala ett grundpris for friskvarden
samt ett tillaggspris for det friskvardsaktiviteter som utfors utdver det som igar i grundpriset.
Person B anser att ett accepterat pris for friskvard ar mellan 300 — 400 kr per manad.

Person B uppskattar att umgas och aka pa resor med sin sarbo och skulle uppskatta att kunna
gora det oftare. Person B skulle vara intresserad av att delta i olika aktiviteter vid boende pa
ett livsstilsboende men skulle inte 6nska att detta ingick i det fasta manadspriset utan att
betalning sker per brukad aktivitet. Sett till maltidsupplevelser &r intresset for spontana besok
uppskattat. Person B uppskattar lunchrestauranger och skulle bestka dessa vid boende pa
livsstilsboenden. Majligheten for att ata middag pa restaurang uppskattades dven och friheten
att kunna valja olika maltidsupplevelser samt kunna komma ivéag och ata en finare maltid
uppskattas av person B. Vederbdrande kan aven ténka sig att hd&mta upp mat och dta den
hemma. Person Bs betalningsvilja for maltidsuppleverser sker per maltid och for ett pris som
motsvarar restaurangpriser eller 1agre. Person B uppskattar att ett acceptabelt pris for en
middag med ett glas vin runt 250 kr. Utifran ovanstaende uttalanden och énskemal skulle
person B kunna ténka sig betala 8 000 kr i manaden for boendet, aktiviteter, friskvard samt
maltidsupplevelser.
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Person C

Person C ar fodd 1950 och ar pensionar sedan 12 ar. Person C Bor i en bostadsrétt i
Ulricehamn pa sommarhalvaret och ager en villa i Phuket som person C med respektive bor i
pa vinterhalvaret. Person C trivs med sin nuvarande boendeform och hade i borjan av
intervjun ingen tanke pa att flytta till ett livsstilsboende. | deras nuvarande boende ingar ett
motionsrum och relaxavdelning i manadsavgiften. Men nagot som person C onskat att ha
tillgang till &r en pool att motionera i. Person C tillsammans med sin respektive har en
inkomst pa 40 000 kr per manad och har en fast manadskostnad pa 6 900 kr. Detta upplever
person C som en rimlig kostnad.

Person C gillar att vara aktiv och spelar mycket golf samt tar promenader varje dag. Person C
ar aven intresserad av yoga och skulle uppskatta om det fanns mojlighet att utdva detta i ett
framtida boende. Pa fragan om tillgangen till ledarledda gympapass pa ett mojligt framtida
boende pa ett livsstilsboende svarade person C att det var intressant och att vederbdrande
skulle utnyttja dessa pass och tyckte att det verkar vara ett bra satt att umgas pa. Detta ser
person C &r en mer central fraga nar man inte har umganget sjalv utanfor. Tillgang till en
motionshall med verktyg ser person C positivt pa. Mojligheten med tillgang till en privat
tranare var 6nskvart, ett onskemal var att ses en gang i veckan for uppféljning och tips pa en
passande traningsform. Person C anser att betala per pass ar mer 6nskvart om man gar pa
olika mangd pass per manad. Pa fritiden gillar person C att besoka konstutstallningar, vilket
gors sallan endast nagra ganger per ar.

Vid fragan om att ha mojligheten att aka pa event och aktiviteter vid boende pa ett
livsstilsboende var person C intresserad av att aka pa planerade event som konstutstallningar
och choklad- och vinprovningar. Det var bland annat for gemenskapen och &ven for
lardomens skull. Detta uppskattas dven att betalas per aktivitet.

Sett till maltidsupplevelser ser uppskattar person C en hemtrevlig restaurang som inte far vara
kal och trakig. Det ska vara ett stalle dar det boende kan é&ta varje dag med en varierad meny,
garna fisk och kott att vélja mellan. Att valja mellan att kunna sitta kvar i restaurangen men
aven kunna ta med sig maten hem och &ta skulle vara dnskvart. Person C uppskattar sin
betalningsvilja for frukost 40-50 kr per gang, lunch 80-90 kr per gang samt 100150 kr per
middagsmaltid.

Person C hade inte tidigare hort talas om konceptet livsstilsboende men kunde mojligtvis
tanka sig att flytta dit i ett senare skede men inte i dagsldget. FOr en bostad pa tre rum och kok
pa runt 100 kvm med tillgang till dessa tillaggstjanster ar person C villig att betala ett pris som
motsvarar dennes nuvarande manadskostnad, 7 000 kr, detta inkluderat tillaggstjansterna.
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Person D

Person D dr fodd 1951 och &r pensioner. Person D bor i en villa i Ulricehamn och trivs bra i
sin nuvarande boendeform. Person D har en inkomst pa 12 000 kr i manaden och har en fast
kostnad i manaden pa 4 000 kr och ser att denna kostnad &r rimlig for sitt nuvarande boende.
Sett till maltidsupplevelser ar person D intresserad av bade mojligheten att &ta i en matsal
samt mojligheten att kunna hamta mat och dta hemma. Person D &r endast intresserad av
mojligheten till att dta lunch och uppskattar sin betalningsvilja till 70 kr per maltid. Person D
uppskattar dven att betala ett fast pris varje manad for dessa tjanster.

Pa fritiden gillar person D att ga och lyssnar pa musik nagon gang da ibland. Dock &r det
storsta intresset tradgardsarbete och motion. Person D papekade om hen skulle bo pa ett
livsstilsboende skulle hen ga pa utstallningar, event samt resor. Detta ansag person D skulle
inga i ett fast manadspris pa runt 400 kr. Person D gillar att vara aktiv och motionerar genom
cykling och yoga och ar aktiv tva ganger i veckan med varierande traningsformer. Vid boende
pa ett livsstilsboende skulle person D vara intresserad av att utdva gymnastik, simma och
styrketraning samt fortsdtta med sina nuvarande intressen. Intresset for en Privat Tranare var
positivt och skulle uppskatta det tva ganger i veckan. Person D skulle vilja att friskvarden
inga i ett fast manadspris som kan vara runt 500 kr.

Utifran ovan uttalanden skulle Person D kunna ténka sig att betala 500 kr for friskvard, 400 kr
for aktiviteter samt 70 kr per lunchmaltid och som totalkostnad i manaden &r person D villig
att betala 6 000 kr. Person D hade tidigare hort talas om livsstilsboenden och ser att denna
boendeform lockar i framtiden.
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Person E

Person E &r forr 1951 och &r pensiondr. Person E bor i en villa i Ulricehamn och tris i sin
nuvarande boendeform. Senioren har en inkomst 31 000 kr i manaden och har en fast kostnad
i manaden pa 10 000 kr och ser att denna kostnad som rimlig for sitt nuvarande boende. Sett
till méltidsupplevelser ar senioren intresserad av framforallt av att &ta hemma, att ta med sig
mat ar av intresse. | framtiden kan det komma att bli aktuellt med saval frukost, lunch och
middag och uppskattar sin betalningsvilja till 200kr for tre maltider per dag alternativt betala
per gang nar hen kommer att ata en rétt.

Pa fritiden gillar person E att spela golf, gym, promenera och att aka skidor. Olika former av
motion sker ungefar 2-3 ganger per vecka. Hen skulle vara intresserad av motionshall,
grupptraningar och personligtranare nagra ganger i veckan. | dagslaget betalar senioren 200 kr
i manaden for ett traningskort dar hen far ga pa hur manga pass senioren vill. Person E
papekade om hen skulle bo pa ett livsstilsboende skulle hen ga pa utstallningar, event samt
resor da senioren idag gar pa allt som kommer till Ulricehamn. Priset beror pa vad for typ av
aktivitet som skulle vara aktuell.

Person E skulle vilja betala per gang for anvand aktivitet, maltid samt friskvard men ett
uppskattat varde om fast pris skulle vara relevant kan person E ténka sig att betala 4000 kr i
manaden for maltidsupplevelser, friskvard och aktiviteter. En accepterad boendekostnad for
en 2a & 70 kvm skulle ligga pa 7 000 kr per manad. Sammanlagt skulle en accepterad
manadskostnad for boende och tjanster vara 11 000 kr. Senioren har hort talas om konceptet
livsstilsboende och ar intresserad i framtiden av boendeformen.
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Person F

Person F &r forr 1954 och &r arbetande. Person F bor i en villa i Ulricehamn och trivs i sin
nuvarande boendeform. Det som senioren skulle vilja ha ar ett storre garage for hushallets tva
bilar och en stérre tomt for fa en delvis insynsskyddad tomt. Senioren har en inkomst 57 000
kr i manaden och har en fast kostnad i manaden pa 7 000 kr och ser att denna kostnad som
rimlig for sitt nuvarande boende, kostnaden kommer eventuellt att 6ka da senioren haller pa
att renovera villan.

Sett till maltidsupplevelser ar senioren framforallt intresserad av spontant restaurangbesok
ungefar 1 — 2 ganger per vecka. Person F skulle vilja betala per gang och ar bredd att betala
utifran restaurangpriser fran 100 kr och uppat. For 100 kr &r det en enklare varmrétt och ett
glas vatten. Pa fritiden gillar person F att ga pa konsert och utstallningar vilken hen gor nagon
gang i manaden. Person F tycker d&ven om att resa, spontana utflykter och fika. Priset for en
sadan aktivitet skulle bero pa vad for typ av aktivitet som skulle vara aktuell. Senioren haller
sig fysiskt aktiv med att ga promenader pa 30 — 40 minuter ungefar 3 — 4 dagar per vecka.
Hen skulle inte vara intresserad av motionshall da den traningsformen inte &r nagot for som
lockar och att hen gillar att vara ute. Det som skulle locka &r om det hade arrangerats en
promenadgrupp med upplagget att en person per gang haller i att gora en rutt som man i grupp
sedan gar, detta for att fa séllskap pa promenaden men ocksa variation i promenadslinga. Om
senioren skulle vilja utnyttja nagon traningsform skulle det betalas per gang. Person F skulle
vilja betala per gang for anvand aktivitet, maltidsupplevelse samt friskvard men ett uppskattat
varde om fast pris skulle vara relevant kan person F tanka sig att betala 500 kr i manaden.
Senioren skulle vilja bo i en 3a pa 80 — 100 kvm och en ungefarlig accepterad boendekostnad
skulle ligga pa 7 000 — 8 000 kr per manad. Sammanlagt skulle en accepterad manadskostnad
for boende och tjanster vara ca 8 500 kr.
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