En bostad for en krona

Skulle man kunna ténka sig att erbjuda bostdder for en krona per kvadratmeter? Visst
later det absurt och bryter med savil strukturer i byggbranschen som foreteelser som vi ser som
sjdlvklara. Finns nagot fog for att ens leka med tanken? Lat oss for ett 5gonblick se vad som
hénder inom andra omraden!

Inom allt fler branscher hardnar kampen om kunderna. Kunderna dr ocksa alltmer
otrogna. De gynnar tjinsteleverantér som for tillfdllet erbjuder nagot extra i forhallande till
konkurrenterna. Samtidigt forsoker leverantorerna binda kunderna pa olika sétt genom att erbjuda
olika trohetsfordelar. Ett vanligt sétt @r att erbjuda ldgre pris om man tecknar lidngre avtal, som
elleverantorerna gor. Ett annat sitt dr att binda kunden genom att erbjuda nagon utrustning billigt
som gor att kunden blir beroende av eller maste binda sig till en viss tjdnst i utbyte mot det ldgre
priset. Ett exempel &r de stora rabatter man far pa mobiltelefoner om man binder sig till en
nétoperator over liangre tid. I samma anda verkar manga andra branscher, dir eftermarknaden i
form av serviceavtal dr vida mer 16nsam &n att sédlja produkten eller systemet.

Samtidigt forsoker kunderna oka sin flexibilitet och valfrihet genom att kriva storre frihet
och kortare avtal. Foretag som kan tillfredsstélla det kan skapa sig en nisch pa marknader dir
flexibiliteten i 6vrigt dr liten. Ett exempel 4r Regus som erbjuder fullt utrustade lokaler inklusive
service pa mycket korta avtal. Pa grund av de langa hyresavtal, som &r regel i Storbritannien, kan
de ta viktiga, om dn sma, marknadsandelar inom kontorsomradet.

Att man i en virld dir stindig fordndring dr normaltillstandet kréva att foretag skall binda
sig for mycket langa hyresavtal forefaller for oss svenskar besynnerligt. Bara tanken att utveckla
sina produkt mot nagot mer tidsenligt moter emellertid kompakt motstand fran brittiska
fastighetségare och anses orealistiskt. A andra sidan finns det i Storbrittannien s.k. Gorilla-Parks
som specialiserat sig pa tillvaxtforetag. Affirsidén dr att foretagen skall vixa manga ganger
fortare @n de skulle gora om de hade att brottas med vardagliga ting som lokaler och service eller
ligga pengarna pa hyra istillet for pa att utveckla sin kdarnverksamhet. Det kostar saledes inget att
finnas i dessa Gorilla-Parks, t.o.m. 6len ir fri pa puben. Fastighetsforetaget tar i stéllet en del av
tillviaxtforetagets aktier i utbyte. Pa sa sitt delas risken och bada parter kan bidra till
affarsverksamheten med det man &r bist pa.

Skulle vi inom bygg-och fastighetsbranschen i likhet med telecombranschen kunna
subventionera vara hardvaror kraftigt och ta igen det pa att sélja tjdnster, eller till och med fa
tjansteleverantoren att betala stora delar av hardvaran.

Skulle vi kunna tidnka oss att kdpa en livsstilsservice dér vi kan vilja ett boende som
varierar med behov och kanske med variation dver aret och livssituationen. Transport- och
kommunikationstjdnster som erbjuds vid behov, korta vardkder, behovsanpassad teknik och
kommersiell service i hemmet, tillgang till fritidsaktiviteter och hilsovard osv. Fran Hornefors
rapporterar Visterbottens-Kuriren att tva fastighetségare har borjat erbjuda gratis biltransporter
till hyresgésterna som konkurrensmedel. For att utveckla detta vidare skulle man kunna tédnka sig
allianser mellan byggare, fastighetsigare, finansinstitut, [T-féretag, hotellkedjor,
biluthyrningsfirmor, resebyraer, hilsocentra, vardforetag m.fl. Kanske kunde man da erbjuda en
bostad for en krona per kvadratmeter. Det giller forstas att servicen kan bira kostnaden for
hardvaran sa att det kanske t.o.m blir billigare 4n att ordna allt sjélv.



