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Syfte och Problembakgrund: Branschen for personlig assistans pridglas av minskade
lonsamhetsmarginaler och en intensifierad konkurrens. Detta har skapat en marknadssituation
déar vérdeappropriering blir en central féormaga for aktiebolagen. Syftet med studien &r att
undersoka hur dessa aktiebolag prissétter sina produkter samt vilka faktorer som ligger till

grund for en effektiv prisséttning.

Teoretisk referensram: Den teoretiska referensramen grundar sig i de tvd dominerande
strategiskolornas syn pd virdeskapande och vérdeappropriering. Forskning pé prissittning

hamtas 1 huvudsak fran Dutta et al (2003) samt Porter (1980).

Metod: Studien bygger pa kvantitativ datainsamling av branschdata, samt kvalitativa

intervjuer med nyckelpersoner pé tvé utvalda fallforetag inom personlig assistansbranschen.

Empiri: Empirikapitlet innehaller den kvantitativa datan som samlats in i undersdkningen och
presenteras 1 lopande text samt tabeller. Likasd det material som samlats in under

intervjutillfdllena har strukturerats enligt relevans och presenteras i lI6pande text.



Analys: Utifrdin empirin  samt den teoretiska referensramen har branschens
prissittningsstrategier identifierats och beskrivits. Interna samt externa faktorer har lankats till

respektive prissittningsstrategier och bedomts efter dess relevans till prissattningsstrategierna.

Slutsatser: Interna element samt externa krafter hade en tydlig paverkan pa prisséttning inom
assistansbranschen och pavisades skapa olika forutséttningar for val av prissittningsstrategi.
Fyra dominerande typer av prissdttningsstrategier identifierades inom assistansbranschen.
Samtliga interna prissittningselement som redogjordes for i det tempordra ramverket
pavisades i det reviderade ramverket. Externa faktorer hade en mer signifikant paverkan pa
kostnadsbaserad  prissdttningsstrategi  dn  vdrdebaserad- och  konkurrensbaserad

prissittningsstrategi.
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Background & Purpose: The industry for personal assistance is characterized by decreasing
returns of profit and an intensified competition. This has created a market situation where
value appropriation has become a central capability for the firms. The purpose is to
investigate how these firms are pricing their products and what factors that are considered

fundamental to effective pricing.

Methodology: The research is based upon quantitative industry-data and qualitative
interviews conducted with key persons on two selected case companies within the industry for

personal assistance.

Theoretical approach: The theoretical frame of reference is based on the view on value
creation and value appropriation of the two dominating schools of strategy. Research is

mainly represented by theoretical findings from Dutta et al (2003) and Porter (1980).

Empirical foundation: The empirical findings contain the quantitative data gathered during
the research, which is being presented in text format and in tables. The empirical findings

from interviews have been structured according to relevance and are presented in text format.



Analysis: From the empirical findings and the theoretical framework, the pricing strategies
from the industry has been identified and described. Internal and external pricing factors has
been linked to the corresponding pricing strategies and assessed according to its relevance to

the pricing strategies.

Conclusions: Internal elements and external forces had a significant impact on pricing within
the industry and were proven to create prerequisites for choice of pricing strategy.

Four dominating types of pricing strategies were identified within the industry. All internal
pricing elements accounted for in the temporary framework were detected in the revised
framework. External factors had a more significant impact on cost based pricing strategies

and a less significant impact on value based- and competition based pricing strategies.
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1 INLEDNING

1.1 Bakgrund

Prisséttning dr en kritisk framgangsfaktor for foretag dé det giller skapandet av ldngsiktig
lonsamhet. Trots det dr prissittning ett omradde inom vilket det finns mycket lite
dokumenterad forskning (Richards et al, 2005; Reid & Plank, 2000; Duke, 1994). Enligt
Monroe (2003) &r beslut om prissittning det viktigaste beslut ett foretag fattar, di det &r ett
strategiskt beslut som dr direkt kopplat till intdkter. Beslut om exempelvis marknadsforing
och forsdljning, samt produkt och tjdnsteutveckling beror istillet utgifter. Det har lidnge
ansetts att prissittning inte dr ndgot foretagen kan styra dver i ndgon storre utstrickning utan
att det bestims av rddande marknadsvillkor (Morel et al, 2003). Fokus har tidigare kretsat
kring vdardeskapande, medan processen att fanga vérde har forsummats. Inom kontemporar
forskning pa prissittning har dock virdeappropriering blivit mer belyst (exempel pé detta dr
Dutta et al, 2003; Richards et al, 2005; Hallberg, 2008). Dessa studier dr samstimmiga i att
prissittning dr elementért for att skapa konkurrensfordelar.

Docters et al (2004) belyser de skilda forutsdttningar som finns fOr prissédttning inom
varuproducerande foretag och tjdnsteforetag, med fokus pa organisation och interna processer.
Att virdera och jamfora fysiska varor dr ofta lattare dn att vardera en tjénst, da tjénster inte
kan lagras, utan produceras och konsumeras i samma stund. Detta ger speciella forutsittningar
for prissittning av tjdnster. Tjénsteforetag har relativt hoga fasta kostnader, laga
marginalkostnader och relativt fixerad kapacitet och tillimpar ofta en kostnadsbaserad
prissittning (Tung et al, 1997).

Nagle & Holden (2003) beskriver att moderna organisationer i allt hogre utstrackning ser pa
prissittningsstrategi som en central process, dér berdrda delar av organisationen har anpassats
efter prissdttningen. Dessa organisationer har &dven 1 allt hdgre utstrickning borjat
implementera en vérdebaserad prissdttningsstrategi for att uppna en hogre 16nsamhet. Dutta et
al (2003) argumenterar for just vikten av att integrera prissittningsstrategi i organisationen
och att foretag skall betrakta prissittning som en formaga som bor vérderas i likhet med
Ovriga resurser.

Prisséttning representeras 1 huvudsak av tre dominerade grupper av prisséttningsstrategier:

kostnadsbaserad-, konkurrensbaserad- och vérdebaserad prissittning, Hinterhuber (2008).



1.2 Personlig Assistans och assistansanordnare

Personer med vissa funktionshinder har sedan en lag fran 1994 ritt att f4 personlig assistans
(URL:1) och &r 2010 é&r det cirka 16 000 personer i Sverige som har beviljad personlig
assistans (URL:2). For att bli beviljad personlig assistans gor personen i frdga en ansdkan till
kommunen eller forsakringskassan. Kommunen eller forsékringskassan fattar sedan ett beslut
om personen skall fa assistans och 1 sd fall hur ménga timmar per vecka som personen
beviljas assistans. For varje timme betalar forsdkringskassan eller kommunen ut ett fast
belopp, s kallad assistanserséttning. Storleken pé beloppet beslutas av riksdagen och summan
uppdateras arligen. Assistanserséttningen far endast anvéndas till kostnader som ror den
personliga assistansen, varav den storsta delen gér till 16n till den personliga assistenten och
resterande  del  fordelas mellan  administrationskostnader,  utbildningskostnader,
arbetsmiljokostnader och assistansomkostnader. Det finns en rekommendation frén
forsidkringskassan over hur assistanserséttningen bor fordelas mellan olika kostnader, vilken
presenteras i empiridelen. Personer med beviljad personlig assistans kommer genomgéende
att bendmnas kunder. Sedan assistansreformen 1994 kan kunden sjdlv vidlja vilken
assistansanordnare den vill ha. Det finns fyra huvudkategorier av assistansanordnare;
kommun, kooperativ, privata assistansanordnare samt enskild firma eller ett aktiebolag som
drivs av kunden och ombesdrjer dennes individuella behov (URL:3). I vér studie kommer vi

att utgd ifrén de privata assistansanordnarna som verkar pd den svenska marknaden.

Inneborden av personlig assistans och vem som kan fa det

Med personlig assistans menas ett personligt utformat stdd som ges i olika situationer av ett
begrénsat antal personer. Personlig assistans for de grundlédggande behoven innebir hjélp med
att tvitta och kld dig, dta mat, kommunicera utdt och forflytta dig, eller annan hjdlp som
kraver ingédende kunskaper om din funktionsnedsdttning. Du kan fé assistansersdttning om du
behover hjélp mer dn 20 timmar per vecka med de grundliggande behoven. Du maéste ocksa

tillhora ndgon av foljande grupper:

+ Personer med utvecklingsstorning, autism eller autismliknande tillstand.

+ Personer med betydande och bestaende begavningsméssiga funktionsnedsattningar
efter en hjarnskada i vuxen alder som orsakats av yttre véld eller kroppslig sjukdom.

» Personer med andra varaktiga fysiska eller psykiska funktionsnedséttningar, som
uppenbart inte beror pa ett normalt dldrande.
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Funktionsnedsittningen maste vara stor och orsaka betydande svarigheter i ditt dagliga liv.
Det finns ingen nedre aldersgréans for att fa assistanserséttning.

(URL:3)

1.3 Problemdiskussion

Forskning pé prissittning for tjdnsteforetag ar relativt begransad (Docters et al, 2004). I vart
fall kommer vi studera en komplex tjdnst pd en marknad med speciella forutsittningar. Till
skillnad fran de flesta andra varor och tjdnster dr kunderna beroende utav tjédnsten och kan
saledes inte avstd fran att bruka den. Finansidr &r inte kunden sjélv utan forsdkringskassan
eller kommunen, vilket innebdr att finansieringen sker med hjdlp av skattemedel.
Forsékringskassan och kommunen betalar ett fast pris per timme, dir antal timmar assistans
bedoms utifran kundens individuella behov. Vad géller 16nsamheten i branschen sd visar
statistik géllande antal beviljade assistanstimmar samt utveckling av assistanserséttning per
timma péd en tydlig atstramning av statens budgeterade utgifter for personlig assistans de
senaste dren (URL:5). I regeringens proposition for dr 2009 problematiseras dven de okade
kostnaderna for personlig assistans och dess nuvarande form ifrdgasétts (PROP. 2009/10:176,
2010). Okade kostnader har framforallt hiingt ihop med att det 4inda sedan assistansreformen
funnits en kraftig 6kning av antal beviljade assistansbeslut samt antal timmar assistans per
beviljat beslut i kombination med att assistansersittningen har dkat i snabb takt. Detta har lett
till att branschforhallandena for privata vardgivare fram tills nu har blivit mycket 16nsamma.
Assistansbranschen har sedan reformen 1994 attraherat ett stort antal privata niringsidkare
och idag finns ndrmare 800 assistansanordnare, varav ett flertal riskkapitalbolagigda
anordnare sedan ar 2000 (URL:4). Affarsvirlden belyser branschforhdllandena i en artikel
fran 2010: ”..det dr inte svdrt att uppfatta logiken i att dga privat offentligfinansierad vard,
skola och omsorg. De som stdr for pengarna - kommuner, landsting och stat - dr likvida och
betalar alltid i tid. Och kunderna har aldrig sinande behov.” och riskkapitalisternas agerande:
“For ett vardbolag var man i snitt beredd att betala 7,9 ganger resultatet fore rdntor, skatt,
och avskrivningar (ebitda) mot 6,4 ganger for industriféretag och 7,7 for teknologibolag”
(URL:S).

Den kraftiga 6kningen av assistansanordnare har lett till en 6kad konkurrens i branschen, dar

ett fatal aktorer har tagit mycket stora marknadsandelar (UC Branschrapporter, 2010). Under
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de omstindigheter som rader inom assistansbranschen innebér det att marknaden har blivit
véldigt trdng. Nér dessutom lonsamheten stramas &t pd grund av politiska faktorer skapas
forutséttningar for en situation dar konkurrensen om kunder ytterligare intensifieras. Ur ett
prissittningsperspektiv blir denna situation intressant, dd foretags formagor att appropriera
vérde blir elementéra i jakten pa lonsamhet. Inom assistansbranschen ér dessutom de tjénster
som erbjuds svara att differentiera. Detta medfor att det ar svért for foretag att finna
ldnsamma positioner pa marknaden i och med att vérdet pé tjdnster som erbjuds skiljer sig i
liten utstrackning mellan assistansanordnare. Séledes aktualiseras fokus pa att finga det
skapade virdet ytterligare. Givet dessa forutsittningar menar vi att branschen for personlig
assistans dr intressant att titta pd ur ett strategiskt perspektiv pa prisséttning for att studera hur
foretag kan arbeta for att skapa forutsdttningar for effektiv prisséttning. Detta i kombination
med att det finns begrdnsad forskning pa prisséttning i allménhet och pa prisséttning inom
tjansteforetag i synnerhet gor att vi anser det speciellt intressant att studera prisséttning inom

assistansbranschen.

1.4 Syfte

Syftet med denna uppsats dr att undersoka vilka faktorer som &r viktiga att beakta vid
utformning av prisséttningsstrategier inom branschen for personlig assistans. Detta kommer
att ske genom en kartliggning av interna samt externa faktorer som skapar forutséttningar for

att tillimpa respektive identifierade prissattningsstrategier.
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2 TEORETISKT RAMVERK

2.1 Virdeskapande inom strategi

Strategiforskning har ldnge dominerats av tvd huvudsakliga inriktningar. Dessa avser att
forklara vilka kéllor som ligger till grund for foretags prestationsformaga. Forskningen som
stodde det synsitt som borjade vdxa fram under tidigt 1980-tal grundade sig i synen pa
lonsamhet som en faktor av den bransch foretaget var verksamt inom och &r sprungen ur léran
om industrial organisation. Ett av de mer inflytelserika ramverken frén detta
branschrelaterade synsitt &r Porters forces of competition fran 1980 (Grant, 2008) ’. Porter
(1980) beskriver att foretagsledare ofta ar for trangsynta i sitt strategiarbete da de negligerar
de externa krafter utover konkurrenter som har en inverkan pa ett foretag inom en specifik
bransch. Foretag maéste enligt Porter beakta samtliga externa krafter som tillsammans och
envar pressar lonsamheten inom branschen. Genom att skapa forutséttningar for att bemota
dessa krafter, skapar foretag dven forutséttningar for Ionsamhet frén den position som ar minst
konkurrensutsatt samt minst paverkad av védrdeappropriering frdn konsumenter, leverantorer,
substitut samt nya aktorer. Foretags formaga att finga det vdrde som finns i branschen &r

saledes det som avgor foretagets prestation.

Under 90-talet borjade det dock ske ett skifte inom strategianalys da detta tidigare synsatt med
fokus pad foretagets roll inom en viss bransch kompletterades av ett mer foretagsinternt
fokuserat synsitt. Genom att istéllet se pd killan till 1onsamhet som ndgot som skapades
internt inom foretaget, utvecklades ramverket kring det resursbaserade synsdttet (Grant,
1991)%. Wernerfelt (1984) menar att konkurrensfordelar skapas genom interna resurser och
kapabiliteter, vilka sedan &r det som sarskiljer foretaget fran andra aktorer pa marknaden. For
att skapa langsiktiga konkurrensfordelar genom dessa resurser krévs att de dr heterogena och
svéra att forflytta (mellan foretag), vilket i sin tur gér dem 16nsamma da de &r svéra att imitera
och substituera for konkurrenterna. Om foretaget lyckas med att skapa resurser som
tillgodoser ovan ndmnda beskrivning, grundldggs en forutsittning for foretaget att producera
avkastning som ir 6ver marknadsgenomsnittet (Barney, 1991). Just synsittet som beskriver

differentierade resurser som virdeskapande stods dven av Porter: “Competitive strategy is

1 . . . ..
Detta perspektiv kommer att bendmnas det externa eller det branschrelaterade perspektivet framover
Detta perspektiv kommer att bendmnas det interna eller det resursbaserade perspektivet framdver
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about beeing different. It means deliberately choosing a different set of activities to deliver a

unique mix of value” (Porter, 1996, sid. 64)

2.2 Virdeskapande och virdeappropriering

Som ndmnt ovan skapas vdrde genom strategiska positioner inom branschen samt genom
foretagsinterna strategiska resurser och kapabiliteter. Men trots att konkurrensfordelar skapar
vérde, dr detta ingen garanti for 16nsamhet. For att skapa 1onsamhet krdvs att det internt
skapade vérdet dven kan approprieras (Peteraf & Barney, 2003). Denna utgdngspunkt finns
redan i det externa perspektivet som tvdrtemot det interna perspektivet beskriver

foretagsprestation som en beroende variabel av viardeappropriering (Porter, 1980).

I Figur 2.1 illustrerar Zbaracki et al (2010) vardeforhdllandet mellan kund och foretag och

visar hur priset pa en produkt fordelar det skapade véirdet mellan dessa parter.

Varde
Kundens upplevda varde
Pris
Marginaler, varde fangat av foretaget
Kostnader

Figur 2.1 Fordelning av virde mellan foretag och kund - the Pricing Playing Field.

Figuren illustrerar den dragkamp som existerar mellan kund och foretag om tjinstens virde,
dér priset dr den faktor som avgdr hur mycket virde som kommer att hamna hos respektive
part. D& prisnivan befinner sig pd kostnadsniva (botten), uppstér séledes ingen 16nsamhet for

foretaget, medan ett for hogt pris (toppen) minimerar kundens upplevda vérde.

Fran branschsynsittet framgér av Porters ramverk att externa krafter beroende pa styrka och

relevans dr det som i slutindan kommer att avgora priset och sdledes miangden védrde som
14



respektive motpart kommer att appropriera. Genom att foretag finner positioner pd marknaden
som dr mindre paverkade av krafter, eller genom att foretag bygger upp forsvarsmekanismer
mot dessa hot, skapas mojligheter for foretag att sjélva appropriera en storre del av det
skapade virdet (Porter, 1980).

Nér det kommer till prissittning inom det resursbaserade synsdttet dr dock forskningen inte
lika tydlig. Det interna perspektivet saknar explicita resonemang kring hur, och av vem, det
uppstddda virdet fingas (Peteraf & Barney, 2003). Hallberg (2008) framhaller &ven att
avsaknaden av tydlighet inom detta omrade manifesteras av svérigheten med att utveckla en
tillborlig forstdelse av prissittningskapabiliteter bland foretag. Resonemanget kring
véirdeskapande och vérdeapproprierande illustreras av Hallberg (2008) i Figur 2.2 ddr varje
ruta symboliserar respektive kélla till vdrde samt vérdeappropriering inom respektive

strategiskola och dér ruta D symboliserar den dimension som saknas.

Bransch  Foretagsresurser

& kapabiliteter
Virdeskapande A B
Virdeappropriering C D

Figur 2.2 Metoder for att forklara foretagsprestation.

Den forskning som skett pd omrddet tillskrivs till stor del Dutta, Zbaracki & Bergen (2003)
som dven de pavisar vikten av att foretag betraktar prissittning som en organisatorisk
kapabilitet, och att detta synsétt skapar forutsittningar for foretag att sitta korrekta priser.
Dutta et al (2002) forklarar hur foretag etablerar och forvaltar dessa kapabiliteter genom
investering inom tre specifika omraden; humankapital, socialt kapital samt systemkapital. En
mer ingdende forklaring av dessa kapabilitetselement och dess funktion dterkommer i kapitel
2.5 och dr den forskning pa prissittning inom det foretagsinterna perspektivet som kommer att
ligga till grund for denna teoretiska referensram. Vad géller det externa perspektivet sé ér det
Porter’s competitive forces of competition som kommer att ligga till grund for den teoretiska

referensramen.
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2.3 Prissdttning som strategiskt vapen

Inom modern forskning pa prisséttningsstrategi sa kritiseras den instdllning som den breda
massan av foretag ger uttryck at da de konsekvent negligerar vikten av hur deras produkter
och tjanster prissitts (Nagle & Holden 2002; Dutta et al, 2003; Marn et al, 2004). De
organisationer som lyckas med att se pa prissattning som ndgot mer @n bara en bra taktik samt
lyckats med att investera i delar av organisationen som stddjer den prissittningsstrategi som
organisationen praktiserar, har ockséd lyckats skapa ett strategiskt vapen i konkurrensen med
ovriga aktorer pd marknaden (Dutta et al, 2002). Att byta pris har betraktats som en enkel,
snabb och reversibel process (Nagle & Holden 2002; Marn et al, 2004). Beslutsfattare har sett
till produkten som enda vérdeskapare och har i samma stund bortsett frdn prisets forméga i
processen att appropriera delar av det viarde som foretaget och kunden konkurrerar om. Dessa
attityder gentemot prissittningens betydelse gor att foretag undgédr innebdrden av hur detta
strategiska medel bor betraktas — enligt Dutta et al (2002) som en organisatorisk kapabilitet.
Men f0r att inte attityden till hur prissittning sker ska stanna vid att vara en attityd s& krivs
det konkreta fordndringar i organisationen. Investeringar i de resurser och processer samt den
infrastruktur som kravs for att beméta den fordndring som en ny prisséttning for med sig ar

nodvéndig.

Dutta et al (2002) menar att den potentiella forlusten som foretag kan skapa i och med att de
inte investerar i interna resurser stricker sig ldngre @n bara till konsekvensen av en dalig
prissittning. Forfattarna menar att hela organisationen kan bli lidande om
prissittningsformagan asidosétts. Exempel pa detta kan vara om foretag undviker att utveckla
eller sdlja produkter pagrund av att de &r svara att prissitta eller marknadsfora (t.ex.
digitaliserade tjinster). Risken &r dd att konkurrenter som har starkare prisséttningsformaga
klarar av att hantera denna situation och pa sikt kan konkurrera ut de féretag som inte gor det.
Detta fenomen &r speciellt vanligt bland nya och sma foretag som séllan har samma resurser
som de mer etablerade d& de ger sig in i spelet utan att vara forberedda pa att moéta ett
motstdnd som dr uppbyggt fran grunden. Enligt Marn et al (2010) hamnar ofta nyetablerade
foretag 1 denna félla, vilket kan leda till en desperat prissiattning. Genom att d& dumpa sina
priser i syfte att 6ka sin kundstock och etablera sig pd marknaden, leder till kortsiktiga vinster,
men &ven till langsiktiga problem. Marn et al (2003) menar att 80-90% av alla priser som ar

ogrundade ar for 14gt satta och sedan svara att hoja igen. For att undvika denna typ av
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situationer bor foretag ha ett mer langsiktigt perspektiv vad géller prissittning. Nagle &
Holden (2002) beskriver situationen i termer av proaktivt och reaktivt agerande och att
organisationer som ligger i framkant vad géller 16nsamhet inom sin respektive bransch ofta
har adopterat just synsdttet pd prissittning som centralt och dér berdrda delar av
organisationen har anpassats efter prissittningen, inte tvirtom. Alltsd samma linje som Dutta

et al (2002) fastslér.

Aven Porter (1996) for en diskussion som ir relevant i detta sammanhang da den fortydligar
betydelsen av strategi vid fordelning av viarde mellan foretag och kund. Porter skiljer hér pa
operationell effektivitet och strategi. De foretag som inriktar sig pa operationell effektivitet
gor 1 praktiken samma sak som sina konkurrenter (men mer effektivt), medan strategiinriktade
foretag kdmpar for att finna en unik position. Porter menar att foretag som endast arbetar med
att produktforbattra i hog grad dverldmnar det skapade virdet till kunder och konkurrenter déa
foretaget inte Okar sina priser 1 paritet till det 6kade vardet pa tjdnsten. Detta illustreras i Figur
2.1 med att kunden tar en proportionerligt storre andel av det totala virdet — prisnivan i
modellen sjunker alltsd. Resonemanget i Porter (1996) klarldgger att strategi i langden
kommer att skapa mer vérde &dn vad enbart produktforbattring gor, trots att denna artikel inte

primirt adresserar komplikationer med prisséttning inom organisationer.

2.4 Prisséttningsstrategier

Prisséttningsstrategier kan delas in i tre dominerande grupper; kostnadsbaserad prissdttning,
konkurrensbaserad prissdttning samt vdrdebaserad prissdttning (Hinterhuber, 2008).
Hinterhuber (2008) har mellan 1983-2006 utfért och sammanstillt studier 6ver fordelningen
mellan dessa prisstrategier, vilka visade pé ett resultat enligt Figur 2.3 . For att svara pa
uppsatsens syfte kommer dessa tre prissittningsstrategier att gds igenom nedan, for att sedan

kunna sammanlédnka respektive strategi med respektive prisséttningselement.
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B Konkurrensbaserad
prissattning

B Kostnadsbaserad
prissattning

HVardebaserad
prissattning

B Annan prissattning

Figur 2.3 Fordelning av dominerande prisséttningsstrategier.

2.4.1 Konkurrensbaserad prissittning

Som férdelningen visar pa dr konkurrensbaserad den prisséttningsstrategi som tillimpas mest
frekvent. Genom att sdtta pris efter observerade eller forviantade nivéer i enlighet med
omgivande konkurrenters, skapas en forutsittning for foretaget att mandvrera prisméssigt
gentemot de aktorer som péaverkar dess strategiska rorelser. Denna typ av prissittning kan
vara fortjanstfullt tillimpbar under marknadsforhéllanden dir produkter eller tjinster ar
svardifferentierade. Ingenbleek et al (2003) menar att detta marknadsforhdllande dven dr det
enda dir en konkurrensbaserad prisstrategi bor dvervégas att implementera till fordel for

vérdebaserad prissittning.

2.4.2 Kostnadsbaserad prissittning

Av de vanligaste prisstrategigrupper dr kostnadsbaserad prissittning den som véckt mest
kritik (Nagle & Holden, 2002). Att endast basera prissittning utifran de kostnader som foretag
har i samband med att ta sin produkt till marknaden menade Backman redan 1953 var forenat
med misslyckande: ”...the graveyard of business is filled with the skeletons of companies that

attempted to base their prices solely on costs” (Backman, 1953, sid. 148).

I likhet med konkurrensbaserad prissiattning tar inte heller den kostnadsbaserade
prissittningen med kundens betalningsvilja i berdkningen. Detta i kombination med att dven
bortse frdn konkurerande foretags prisséttning forsvagar ytterligare dess mojlighet att fanga

vérde och i slutdndan skapa ett virdeapproprierande klimat (Hinterhuber, 2008).
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2.4.3 Virdebaserad prissittning

Av ovan ndmnda prissittningsgrupper édr det brukandet av virdebaserad prisséttning som okat
mest, da foretag anses kunna appropriera en storre mangd virde genom att lyckas sétta det
pris pd produkten som éterspeglar dess upplevda vérde (Hinterhuber, 2008; Nagel & Holden,
2002; Ingenbleek, 2003). Det som gor virdebaserad prissittning Overldgsen dr att dven
kundens behov tas med i berdkningen. Pa sa sitt kan man mota kunden pa den prismissiga
niva som levererar mest virde till foretaget beroende pa vilket segment kunden befinner sig i.
Trots detta dr det inte givet att vdrdebaserad prissittning bor betraktas som en allméngiltig
modern strategi for att finga virde. Ingenbleek et al (2003) menar att trots att virdebaserad
prisséttning overlag dr den prismodell som fangar mest vérde, sd finns det marknader dér
andra typer av prissittning lampar sig béttre. Exempelvis pd marknader med intensiv
konkurrens och ett identiskt produktutbud menar forfattarna att kostnadsbaserad prisséttning
ar den strategi som &r mest effektiv. Detta di foretag som tillimpar en véardebaserad
prissittning kommer att stdllas infor svarigheter med att mota konkurrenters pris-
/produkterbjudande. Marn et al (2003), Nagle & Holden (2002) och Porter (1996) menar dock
att denna typ av beteende, dér aktorer tidvlar om att erbjuda marknaden det ldgsta priset, pa
sikt skadar samtliga foretag inom branschen, da de tillslut tvingas overldmna allt virde till
kunden. Speciellt p4 marknader med laga intrddesbarridrer som inbjuder till ett hit and run
beteende bor foretag ha en mer langsiktig strategi istillet for att konstant strdva efter att gora
snabba vinster genom att dumpa priser. Aven under ovan nimnda marknadsforhallanden dér
foretag har svart att differentiera sina produkter kan det finnas fordelar med

konkurrensbaserad prissittning framfor en vérdebaserad (Ingenbleek et al, 2003).

Trots det 6kade anvindandet av virdebaserad prissittning, &r som sagt konkurrens- och
kostnadsbaserade prisstrategier de vanligast forekommande. Hinterhuber (2008) menar att
detta frimst beror péd att det finns ett flertal hinder att Overvinna for att lyckas med
implementeringen av vérdebaserad prisséttning. Bland annat kan den informationen som
erfordras for att tillimpa en vardebaserad prisséttning vara svér att fa tag pa och tolka. Utdver
det méste kundvérdet kommuniceras, vilket pa kort sikt vara kostsamt. Detta sammantaget gor
det lattare att infora en kostnads- eller konkurrensbaserad prisstrategi, som inte krdver samma

kunskap om hur kunder betraktar foretagets produkter.
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2.5 Prisséttningselement

Som ndmndes 1 kapitel 2.1 sa finns det en diskrepans i hur de tvd ledande strategiskolorna ser
pa vérdeskapande och virdeappropriering. Syftet med denna uppsats dr att undersoka vilka
underliggande faktorer som ligger till grund for representerade prissittningsstrategier. Nedan
har vi redogjort for de faktorer som péverkar prissittnigen inom respektive strategiskola —

internt och externt.

2.5.1 Prissdttnings-kapabiliteter inom internt perspektiv

Innan vi aterknyter till prisséttning som en organisatorisk kapabilitet finner vi det vérdefullt
for studiens forstéelse att kort definiera en organisatorisk kapabilitet. Amit & Schoemaker
(1993) beskriver att organisatoriska kapabiliteter dr foretags formagor att utveckla resurser
(se forklaring enligt RBV, kapitel 2.1). Kapabiliteter dr foretagsspecifika processer (materiella
eller immateriella) som skapats Over en lang tid i syfte att tillgodose ett specifikt mal 1
interaktion med foretagets resurser. Kapabiliteter bestdr i sin tur av kapabilitetselement som &r
kombinationer av de rutiner och tillgdngar foretaget besitter. Hallberg (2008) illustrerar detta

forhéllande i Figur 2.4.

(1) Resurser/faktorer

(2) Organisatoriska kapabiliteter

(3) Kapabilitetselement

(3a) Tillgangar (3b) Rutiner

Figur 2.4 Hierarkiskt forhallande mellan koncept

I enlighet med syftet kommer studien fokusera pa kapabiliteter samt dess element och
tillgdngar/rutiner, och dess betydelse for prissédttningen inom assistansbranschen. Vi menar att
detta dr de bestdndsdelar som enligt tidigare forskning skapar forutséttningar for effektiv
prissittning. Formandet av resurser faller utanfor studiens scoop, da vi valt att inrikta oss pa

just forutsattningar for prisséttningsstrategier.
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Dutta et al (2003) kontextualiserar ovanstdende koncept i ett prissdttningssammanhang pa
foljande sdtt. De rutiner/tillgdngar som fOretaget besitter kan kategoriseras under tre
huvudomraden beroende pd dess karaktir. De tre kategorierna av rutiner/tillgangar &r av
karaktiren humankapital, socialt kapital eller systemkapital. Inom respektive av dessa
omrdden formar rutiner/tillgdngar prissittnings-kapabilitetselement av omréadets art, men
skiljer sig beroende pa vilken typ av foretag som studeras. Dessa prissdttnings-
kapabilitetselement &dr sedan de delar som utgor ett foretags prissattnings-kapabilitet. Dutta et
al (2002) menar att det &r en frdga om att koordinera och dmsesidigt virda elementen och
varnar foretag for att inta en prisledarstrategi om de saknar formagan att prissétta sina
produkter pa ett effektivt séitt. Anledningen &r att detta tenderar att leda till att konkurrenter
med battre prissittningsformiga pa sikt kan utmandvrera sina konkurrenter genom dess

overldgsenhet i méngden varde de kan appropriera frén de tjénster de skapat.

Nedan f6ljer en beskrivning av hur foretag skall arbeta med humankapital, systemkapital samt
socialt kapital for att pa sd sdtt frimja de rutiner/tillgangar som kan klassas under respektive

kategori, och pé sa sitt skapa forutsittningar for att utveckla prisséttningskapabiliteter.

2.5.1.1 Humankapital

Givet att organisationen syftar till att infora prissdttning som en mer central process i
arbetssdttet sa kridvs dven att personalen &r medveten om hur man skall arbeta for att béttre
tillgodose prisséttningens mer centrala roll. Genom att utbilda anstillda i hur de skall agera
géllande prissdttning, dra upp tydliga riktlinjer, samt skapa verktyg for personalen som
underlittar forstadelsen av vad det innebér att sitta ett visst pris, 6kar den ackumulerade
kunskapsnivan inom omradet. Dutta et al (2002) argumenterar for att det dr viktigt att ta in
kunskap utifran, dir experter pd omrddet kan dela med sig av viktig kunskap till personalen.
Hallberg (2008) visar dven att personalens kommersiella erfarenhet spelar en viktig roll inom

humankapital.
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2.5.1.2 Systemkapital

For att foretaget skall kunna tillgodogora sig den kompetens som ackumulerats krévs att det
finns ett fungerande system for kunskapen att verka inom och som samtidigt underléttar och
framjar personalens arbete med prissittning — systemkapital (Dutta et al, 2002; Hallberg,
2008). Dutta et al (2002) lagger stor vikt vid anvindandet av modern teknologi och dess
beskaffenheter vad géller sékerstéllande och tillgidnglighet av kvalitativ och kvantitativ data.
Genom att personal pé ett snabbt och enkelt sitt kan kalkylera, standardisera (genom hela
organisationen) samt fi tillgéng till information rérande prissittning, skapas helt nya grunder
for hur kunskapen inom foretaget kan tillvaratas. Dutta et al (2002) summerar: “"Merparten av
foretag vet eller borde veta att de kommer att hamna pad efterkdlke om de inte investerar i de
nodvindiga system som krdvs for att ta kontroll 6ver den ofantliga mdingd data som finns
tillgdnglig” (Dutta et al, 2002, sid. 64). For att ta till vara denna data foresprdkar dven
Hallberg (2008) anvindandet av sofistikerad datorteknologi samt operationella strukturer som
framjar utvdrderingen av prissittning. Montgomery et al (1979) menar att tillginglig
information séllan bringar dnskad framgang inom organisationer just pa grund av bristen pé
analys och bearbetning av det material som finns tillgéngligt. Detta pd grund av att forstaelsen

om vad informationen skall vara bra till forsvagas nir den ej ar tydligt konkretiserad.

2.5.1.3 Socialt kapital

Den tredje elementstypen dr den som koordinerar och sammanfogar de parter inom foretaget
som &r involverade 1 prissdttningsarbetet - det sociala kapitalet. Dutta et al (2002)
argumenterar fOr att det &r viktigt att alla berdrda parter har en I6pande kommunikation for att
utbyta information och stimma av. Pa sa sétt vet alla vad som giller angdende prisséttnigen
och en gemensam strategi kan formas. Utan denna l6pande kommunikation dr det litt att
konsumentens attityd till priset uppfattas olika inom organisationen, vilket i sin tur leder till
osdkerhet om hur man bor agera for att mota kunden pa ett béttre sétt. Att arbeta med
implementering av sociala strukturer som framjar utbyta av kommunikation dr en langvarig
process som ofta kréver att organisationsstrukturen anpassas for att minska de barridrer som
kan hindra informationsflodet. Hallberg (2008) framhaller dven vikten av incitament och
kontrollstrukturer (av beslutsfattare) som en viktig faktor i detta element. Aven Crossan et al

(1999) argumenterar for vikten av att alla nivder inom organisationen involveras i
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informationsspridandet. For att pa bidsta sitt sprida och konvergera den ackumulerade
kunskapen bor fokus i forsta hand ligga pa organisationen och inte pé individen. Crossan et al
(1999) ser risker med att kunskap kan fastna inom vissa hierarkiska nivaer om inte detta fokus
blir belyst. Kovacs (1998) beskriver problemet péd foljande sétt: “"Many ’intelligence failures’
are not so much failures of intelligence per se, but rather failures to use intelligence”
(Kovacs, 1998, sid. 392). For att undvika detta menar forfattaren att det sociala samspelet och

kommunikationen mellan kunskapsbirare och beslutsfattare ar kritiska framgangsfaktorer.

2.5.2 Branschspecifika faktorer enligt externt synsatt

Som ndmnt ovan sd dr védrdeappropriering enligt det externa perspektivet beroende pa de
externa krafter som omger foretagen (inom en specifik bransch) samt respektive foretags
forhandlingsformaga, beskrivna 1 Porters ramverk How competitive forces shape strategy
(1980) Dessa krafter dr de som skapar de strategiska fOrutsdttningarna for positioner pa
marknaden. Genom att betrakta prisséittningsarbete som en strategisk process sd paverkar
saledes dven forutséttningar for olika prissattningsstrategier av de externa krafterna som
priaglar branschen. For olika typer av branschklimat paverkas olika typer av
prissittningsstrategier olika mycket, beroende pa karaktiren av de omgérdande
branschkrafterna. De fem branschfaktorerna som beskrivs dr; kundernas forhandlingskraft,
leverantérernas forhandlingskraft, hot om substitut, hot om nya aktérer samt konkurrens
bland befintliga foretag och skapar tillsammans och envar de forutséttningar som foretag har

for att appropriera virde inom branschen (se Figur 2.5).
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Figur 2.5 Competitive forces

Kundernas forhandlingskraft

Kunder kan utdva forhandlingskraft genom att pressa priser nerdt eller krdva hogre kvalitet
och sdledes pressa lonsamheten inom branschen

Leverantorernas forhandlingskraft

Leverantorer kan utéva forhandlingskraft genom prisalterneringar och kvalitetsférindringar.
Prissdttningen fordndras beroende pd hur stark leverantéren dr

Hot om substitut

Substitut kan skapa ett pristak pd branschens produkter och sdledes begrinsa dess potential
om inte differentieringar mdjliggor nya forhandlingssituationer

Hot om nya aktorer

Nya aktorer for ofta med sig ny kapacitet och viljan att ta marknadsandelar. Kan leda till
turbulens beroende pd intrddesbarridrernas ndrvaro

Konkurrens bland befintliga foretag

Hég konkurrensen om marknadsandelar leder ofta till priskrig, nya produkter och vildsint
marknadsforing

Porter menar att dessa krafters inverkan dr helt beroende pé vilken bransch som studeras, men

att de skall betraktas pd samma sitt oavsett om det &r tillverkande eller tjdnsteproducerande

foretag som avses. Den inverkan pd branschen som respektive element har bedoms enligt en

kvalitativ metod. Sdledes resulterar Porters competitive strategies i en vdgledning som pekar

pa trender snarare dn kvantitativa resultat som visar pd exakta forhdllanden. Detta dr nagot

som Porters ramverk har kritiserats for (Besanko et al, 2010). Besanko et al (2010) menar

dven att det statliga inflytandet over en bransch uteldmnas frdn modellen. Detta trots att

statliga kontrollorgan i mycket stor utstrickning kan paverka branschens lénsamhet. Aven

Brandenburger & Nalebuff (1996) kritiserar Porter (1980) och beskriver hur foretag inte
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uteslutande skall se ovanstaende krafter som virdeeroderande — att leverantdrer, distributorer
och konkurrenter tillsammans &ven kan skapa vérde. Att komplettera Porters ramverk med
Besanko et al (2010) och Brandenburger & Nalebuff (1996) synsitt skapar saledes en mer
komplex bild av branschklimatet varfor vi finner det relevant att beakta detta tilldgg till

Porters teori 1 denna referensram.

For att aterknyta till studiens syfte sd avser vi att studera hur foretag inom assistansbranschen
arbetar for att bemota de externa krafter som omger branschen. Beroende péd foretagens
rutiner/tillgdngar kommer olika utgéngsldgen skapas for att bemota dessa krafter och saledes

skapa olika fOrutséttningar for att implementera vissa typer av prissittningsstrategier.

2.6 Forutsittningar enligt internt och externt perspektiv for

tillampning av dominerande prissidttningsstrategier

For att tillgodose syftet med denna studie har vi nedan (Figur 2.6) sammanldnkat de
redogjorda elementen, bade enligt internt och externt synsitt med respektive prisstrategi.
Detta for att klargdra vilka forutsittningar som enligt den teoretiska bakgrunden grundlégger

basen for att lyckas med respektive prisséttningsstrategi.
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Branschkrafter Prissittnings-
kapabilitetselement

.. -Humankapitalelement
-Leverantorer . .
_Statlie inverk -Socialt kapitalelement
g mverkan Kostnadsbaserad -Systemkapitalelement
_Iséuzsi(tlt;lrt ¢ -Humankapitalelement
omurrenter Konkurrensbaserad -Socialt kapitalelement
-Nya aktorer .
S -Systemkapitalelement
-Statlig inverkan
-Leverantorer -Humankapitalelement
-Substitut .. -Socialt kapitalelement
-Konkurrenter Virdebaserad -Systemkapitalelement
-Nya aktorer
-Kunder
-Statlig inverkan

Prisséttningsstrategier

Figur 2.6 Preliminért ramverk - Prisséttningselement enligt internt och externt perspektiv i
relation till respektive prissdttningsstrategi.

Figur 2.6 visar att samtliga interna prissattningselement skapar forutséittningar for att lyckas
med att battre fanga vérde oavsett prisstrategi (Dutta et al 2002). Siledes bor samtliga av
dessa element betraktas som viktiga faktorer for att — i enlighet med det resursbaserade
synséttet — skapa en strategisk resurs som uppfyller de kriterier som nédmns i inledningen av

teorikapitlet.

Vad giller de branschspecifika faktorerna beskriver Hinterhuber (2008) att foretagets
kostnader dr den enda faktor som beaktas vid kostnadsbaserad prissittning. Detta innebér att
leverantorers forhandlingskraft dr den enda externa faktor som torde styra hur priset sdtts déa
foretagens kostnader inom assistansbranschen utgdrs av 10n till personliga assistenter
(leverantdrer) samt interna kostnader (administration).

Under konkurrensbaserad prissittning sitts priser efter observerade eller forvintade nivaer i
enlighet med omgivande konkurrenters. Krafter som péverkar denna typ av prissittning ar
saledes konkurrenter samt nya aktorer. Beroende péd karaktiren av eventuella substitut kan

dven denna faktor paverka konkurrensbaserad prissittning.
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Virdebaserad prisséttning dr som ndmnt ovan mer komplex i sin natur och kriver att fler
faktorer tas i1 tanke. D4 priset baseras pa det virde som tjidnsten har, dr det i detta temporira
ramverk vérdefullt att betrakta samtliga externa krafter som potentiellt paverkande pa
prissittningen.

Som ndmnt ovan har vi dven valt att addera Besanko et al (2010) tilligg om statlig inverkan. I
det tempordra ramverket har vi valt att betrakta denna branschfaktor som paverkande pé
prissittning oavsett strategi, pd grund av den uppenbara statliga nirvaron som finns inom

statligt finansierade branscher.

Fran ovanstiende resonemang anser vi att de faktorer som belysts dr de som &dr mest relevanta
for denna studie. Genom en branschanalys samt en analys av kvalitativt intervjumaterial fran
fallforetagen &dr forhoppningen att denna teoretiska referensram skall kunna svara fortjénstfullt
pa vilka interna och externa faktorer som skapar fOrutsédttningar for prisséttning inom

assistansbranschen.
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3 METOD

3.1 Bakgrund

Projektet tog sin borjan under november 2010. Fallforetaget Alfa presenterades i samband
med en genomgidng av uppsatsimnen for magisteruppsatser 1 foretagsekonomi.
Representanter fran Alfa erbjod tva studenter frdn ekonomihdgskolan att skriva om foretagets
strategiska arbete med prissittning. Efter ett antal moten pa Alfas huvudkontor samt
overlappande moten med handledare Niklas Hallberg bestimde vi (forfattarna) ett
dgmnesomrade som lampade sig som uppsatsomrade. I utbyte mot att vi fick tillgéng till Alfas
personal samt till den information som fanns tillgénglig géllande Alfa och deras konkurrenter,
fick representanter frdn Alfa vara med och styra den dmne som vi valt att undersoka. Vad
giller foretaget Beta sd blev vi introducerade till detta foretag genom Alfas ndra samarbete

med Beta. Aven p4 Beta fick vi obegriinsad tillgang till att intervjua nyckelpersoner.

3.2 Forskningsdesign

Fallstudie ar en forskningsstrategi som passar pa aktuella hindelser (Yin, 1984) och personlig
assistans &r en relativt ung bransch och den har foérdandrats mycket de senaste aren. Det finns
ingen tidigare studie pa personlig assistans inom ekonomisk forskning och detta &r ytterligare
ett kriterie som gor en fallstudie 1dmplig (Eisenhardt, 1989). Enligt Eisenhardts (1989) och
Yins (1984) modeller for fallstudier har vi startat med att definiera en undersékningsfraga och

sedan utgétt ifrdn denna.

3.3 Privata assistansanordnare

Vi har tittat pd branschen for privata assistansanordnare som fall. I vart inledande kapitel
presenterar vi personlig assistans som bransch och en del av de andra fOrutsittningar som
finns 1 branschen. Vi har valt att titta pa branschens privata assistansanordnare i sin helhet och
vi tittar ndrmare péd tva foretag som illustrativa exempel. De tvd foretagen ligger bdda néra
medianen for antal kunder for foretag i branschen. De har tva olika betalningserbjudanden till

kunderna som motsvarar tvéa vanligt forekommande modelltyper pd marknaden.

3.4 Datainsamling

Vid fallstudier rekommenderas att hdmta information frdn olika datakillor samt en

kombination av kvalitativ och kvantitativ data (Eisenhardt, 1979; Yin, 1984; Minzberg, 1979).
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Vi har valt tvd datakillor: arkivmaterial och intervjuer. I forsta hand dr arkivmaterialet av
kvantitativ art och ligger till grund for den externa analysen och intervjuerna dr kvalitativa

och utgor i forsta hand grunden for den interna analysen.

3.4.1 Intervjuer

Vi har genomfort kvalitativa intervjuer med totalt tolv personer. Sex av dessa personer arbetar
pa det ena fallforetaget som vi valt att kalla Alfa. Fem av personerna arbetar pa det andra
foretaget som vi valt att kalla Beta. Den sista personen dr verksamhetschef for personlig
assistans och dldreboende pé en kommun i1 Stockholmsomradet. Intervjuerna har genomforts
mellan 2010-11-15 till 2010-12-21. D4 man studerar ett kdnsligt omrdde, information om
prissittning 1 detta fall, som skulle kunna skada fallforetagen foresprékar Yin (1984)
anonymitet. Vi har valt att 1ita fallféretagen och alla personer vara anonyma samt all
avslgjande information vara konfidentiell. Vi har dven latit vér intervjukandidat fran
kommunen vara anonym och da vi inte fétt tillatelse att berétta vilken kommun det ror sig om.
Béde pd Alfa och Beta har vi intervjuat grundare, VD, ekonomichef samt arbetsledare.
Arbetsledare har direktkontakt med kunderna samt de personliga assistenterna i sitt dagliga
arbete. Vi har valt personer med olika befattningar i foretaget for att fa en heltdckande bild av
arbetssdttet. Vi har dven valt att intervjua en person fran kommunen for att fa information om
hur de arbetar med personlig assistans. Nedan foljer en lista med information och

beteckningar for de olika intervjuerna.
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Intervjuer

Befattning Intervjuforkortning
Alfa Grundare Al

VD A2.

Verksamhetschef A 3.

Ekonomichef A 4.

Arbetsledare AS.

Arbetsledare A 6.
Beta Grundare B 1.

Grundare, ekonomichef B 2.

Verksamhetschef B 3.
Arbetsledare B 4.
Arbetsledare BS.
Kommunen | Verksamhetschef K 1.

Tabell 3.1 Forteckning 6ver intervjuobjekt.

Intervjuerna har i enlighet med rekommendationer (Yin, 1984; Rubin & Rubin, 1995) varit
semistrukturerade. Detta i den bemérkelsen att vi har haft en intervjuguide att utgé frén for att
kunna styra intervjun i viss man, men samtidigt 1atit intervjuobjektet att prata fritt utifrdn en
bred utgdngspunkt. Vi har dock sett till att hilla fokus pd det aktuella &mnet for intervjun for
att undvika overflodig information (Mintzberg, 1979). Samtliga intervjuer har spelats in for
att skapa mojligheten att ga tillbaks och lyssna igen pad vad som sagts vid

intervjutillféllet. Intervjuerna har varit mellan 45 och 90 minuter langa.

3.4.2 Arkivmaterial

Till branschanalysen har vi samlat ihop arkivmaterial i form av kvantitativ data. For att
jamfora olika foretag hur de presterar ekonomiskt sett har vi valt att samla in numerisk data
frdn branschrapporter. Vi har valt detta for att kunna jdmfora manga foretag och se hur de
presterar i ekonomiska termer.

I branschen dar vért fallféretag verkar dr den ekonomiska och politiska miljon avgorande for
hur foretaget kan arbeta pa lang sikt. Darfor har vi valt att genomfora en branschanalys for att
hitta trender i den politiska och ekonomiska utvecklingen. Underlag for konkurrensanalysen
ar 1 forsta hand hamtad fran aktuella branschrapporter (se referensram) och forsiakringskassans

statistik gdllande personlig assistans.
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3.5 Analytisk strategi

Vid analysen har vi utgétt ifrdn Yins (1984) analysmodell, pattern-matching. Vi har tagit fram
ett grundldggande ramverk av teorier som berdr prissittning. Teorierna har valts utifran deras
inverkan pd forskningsomrédet. Genom att utgd fran de tvd ledande skolorna inom strategi
och dérefter vilja de omradden som berdr det specifika forskningsomrédet, dr vir forhoppning
att ramverket skall innefatta det mest centrala inom strategisk prisséttning. Modern forskning
inom respektive omrade har sedan kompletterat grunderna inom bade det interna perspektivet
samt branschperspektivet. Genom att sammanfoga forskningen har sedan ett temporart
ramverk skapats som dr anpassat just efter denna studies undersokningssyfte. Det temporéra
ramverket har sedan legat till grund for var analys av det empiriska materialet. Efter analys av
det empiriska materialet har sedan ett reviderat ramverk tagits fram som é&r skapad for att
komplettera tidigare teorier géllande faktorer som paverkar prissittning. Detta ramverk har

legat till grund for var slutsats.

3.6 Reliabilitet och validitet
3.6.1 Validitet

Som beskrivs under 3.5 foljer uppsatsen ett tillvigagidngssitt dér slutsatser formas efter och 1
enlighet med tidigare forskning. For att stirka validiteten har de teorier som presenteras i
teorikapitlet kontextualiserats genom dess ursprungliga teorigrund som utgérs av tva
etablerade och ledande strategiskolor. Det tempordra ramverket som presenteras i slutet av
teorikapitlet har sammanfogats utifrdn nimnda teorier i enlighet med tidigare forskning pa
prissittning och kapabilitetselement. Sammansittningen av referensramen &dr dock specifikt
sammansatt utifrdin denna uppsats syfte och finns séledes inte representerad i tidigare
forskning.

Den branschdata som anvints i studien har himtats utifrn uppsatsens teorigrund.
Intervjumaterialet har varit mindre d@mnesspecifik, men har i likhet med branschdatan

insamlats med avsikt att besvara studiens syfte utifran tidigare forskning
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3.6.2 Reliabilitet

Forhoppningen é&r att de resultat som presenterats samt de intervjusvar och den branschdatan
som anvénts skall vara transparant och ge mojlighet for forskare att testa och utvérdera.

Hur pass tillforlitlig studien &r baseras pd hur vél studien besvarar syftet. D vi har anvént oss
av en djupgdende fallstudie har detta underlittat for att skapa en heltickande bild av
problemomradet.

For att {3 tillgdng till den data som ror prissittning inom fallféretagen har det varit nddvéandigt
att anvinda intervjuer, vilket aktualiserar fragan om noggrannhet frdn svarspersonerna.
Alvesson (2003) beskriver just problematiken med denna frdga och for att minimera de
problem som kan uppsta dirigenom har vi vidtagit nigra atgdrder for att minimera dessa.
Intervjuer har genomforts och sammanstéllts tillsammans av bada forfattarna for att minimera
osédkerhet kring de svar som respondenterna givit vid intervjutillfillena. Samtliga intervjuer
har dven spelats in for att mojliggora aterblickar och pa sa sétt utesluta feltolkningar och
missar. Intervjuernas langd har varierat mellan 45-90 minuter vilket har givit tidsutrymme {or
bada parter att diskutera under en léngre tid och pa sa sitt skapat mojligheter att dterkomma
till och prata om d@mnen som kan te sig tvetydiga eller svéarforstaeliga. P& grund av var
begrinsade tidsram har vi endast intervjuat ett urval av de anstillda pd fallforetagen. I vart
urval har vi dock tickt in olika positioner och vi har fatt samstimmiga svar vilket tyder pé en
tillforlitlighet i empirin. Att intervjua flera personer &r en styrka, dd detta dven kan ge
komplimenterande insikter som forbéttrar svarskvaliteten (Eisenhart, 1979).

Den kvantitativa datan som anvénts ar att betrakta som opartisk och objektiv. Datan har
hidmtats fradn statliga institut, arsredovisningar och branschrapporter. Viss data har dven
hédmtats fran en internationell intresseorganisation (Independent living) som arbetar ideellt
med att forbattra villkoren for samtliga parter inom assistansbranschen. Datan som hidmtats
frin denna organisation &r sekunddrdata som sammanstillts huvudsakligen fran

forsidkringskassan, branschrapporter och statistiska centralbyrén.

3.7 Generaliserbarhet och kausalitet

Syftet med denna studie &dr framst explorativt i den bemirkelsen att vi inte har striavat efter att
testa ndgon hypotes géllande samband mellan prisséttningsstrategier och prisséttningselement.

Istdllet har syftet varit att med hjdlp av data rorande assistansbranschen forsoka bidra med att
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utveckla och integrera ytterligare faktorer till den tidigare forskning som finns pd omradet.
Dessa resultat skall saledes ses som empiriska och teoretiska forslag som ldmpar sig for

framtida testning och statistisk generaliserbarhet.
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4 EMPIRI

4.1 Branschen for privata assistansanordnare

Gillande strukturen i detta kapitel sa foljer den delvis den uppdelning som aterfinns i
teorikapitlet for att skapa en tydlig struktur. Forst beskrivs branschen med fokus pa
prissittning, konkurrens och omvirldsfaktorer. Efter detta presenteras foretagsspecifik data
under respektive fallforetag och hér ar det i huvudsak material som insamlats fran intervjuer

som presenteras.

4.1.1 Prissdttning inom assistansbranschen

Som beskrivet 1 inledningen tilldelas varje kund ett av staten faststdllt belopp
(assistanserséttning) per timme som kunden dr beviljad assistans och dr samma for alla
assistansberittigade. Kunden har sedan fria mojligheter att kontakta en assistansanordnare
som agerar tjdnsteleverantor av den personliga assistansen. Assistansbeloppet som tilldelas
den assistansberdttigade skall enligt forsdkringskassans rekommendationer ticka vissa
kostnader som ligger till grund for berdknandet av storleken pa ersittningen. Tabell 4.1 visar
pa hur forsékringskassan rekommenderar att fordelningen bor se ut for att samtliga kostnader

(inom ramen fOr assistanserséttning) skall tdckas och pé sé sitt skapa en fullgod service.

Léne- och I6énebikostnader: 87%
Administrationskostnader: 5-8%
Utbildningsomkostnader: 2-3%
Assistansomkostnader 1-2%
Arbetsmiljdinsatser 1-2%

Tabell 4.1 Rekommenderad fordelning av assistansersittning enligt forsdkringskassan
(URL:3).

Fordelningen ovan &dr dock enbart rekommendationer och sd ldnge assistansanordnaren
levererar den service kunden efterfrdgar sa finns det inte nidgra bestimmelser som forhindrar
foretag att balansera dessa kostnadsposter enligt egna preferenser i samrdd med kunden.
Beroende pa vilken fackforening som den personliga assistenten &r ansluten till sa begrinsas
dock paverkan av procentsatsen pd lone- och ldnebikostnader av den minimilén som dennes
fack fastsldr. En mer utforlig beskrivning av hur denna fordelning fungerar foljder under

branschanalysen.
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Assistansersdttning dr 258 kr for ar 2011 och rapporter fran regeringen (PROP. 2009/10:176,
2010) 1 kombination med branschstatistik (UC Ekonomipublikationer, 2010) tyder pd en
kommande svagare utveckling av assistansersittningen. Lonen till den personliga assistenten
ar den storsta kostnadsposten i assistanserséttningen. Sen 1994 har 16nerna pendlat mellan 85-
87% av schablonen i genomsnitt. 2011 dkade 16nerna med 4 % och assistanserséttningen med
2 %, vilket &r en kraftig forsdmring i 16nsamhetsutveckling for branschen sett till den tidigare
utvecklingen. I Figur 4.1 illustreras den sedan ar 2009 procentuellt svagare utvecklingen av

assistansersittningen (URL:3).
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Figur 4.1 Utveckling av assistansersittning 1 kronor per timma 1999-2011.

4.1.2  Olika tjanster och betalningsmodeller

Huvudtjinsten dr personlig assistans och utdver det finns den administrativa servicen med
l6neutbetalning till personliga assistenter och bokforing, juridisk hjélp och radgivning med att
ansdka om assistanstimmar, personalmdte med assistenter och schemaldggning, samt
uppldggning av budget for hur assistansersittningen skall fordelas. I dag finns olika
tjanstelosningar att tillgd pd marknaden med olika prisséttning. Vissa bolag har haft en vildigt
transparent modell dar de redovisar alla kostnader och hur dessa fordelas for kunden. Somliga

bolag har satt i system att ha manga jurister anstéllda i syfte att genom forhandling med
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forsidkringskassa Oka antalet assistanstimmar hos kunder. Daremot vill ytterst fa kunder ha
mer timmar dn de behdver pa grund av personliga integritetsskél. Det finns dven foretag som
har olika inriktningar sdsom sprakkunskap eller sportaktiviteter (intervju Al; A3; A4). Under
intervju (A4 & AS5) ndmns dven att vissa kunder inom assistansbranschen inte har behov

av/nytta av, att disponera en stor andel assistentomkostnad.

Olika kunder har olika behov men i vissa fall anses det oetiskt att féretagen utnyttjar svaga
personers daliga forhandlingsforméga, da en kunds forhandlingsformaga kan vara avgérande
for kvaliteten pa assistansen. Daremot har kunderna sjilva rétt att vélja vilket foretag de vill
ha som assistanssamordnare. Vill kunden ha ett foretag som &r lokalt etablerat ar utbudet olika
beroende pd var kunden bor. Vissa assistanssamordnare later kunden vilja hur delar av
schablonen skall fordelas, t ex far kunden bestimma hur mycket deras personliga assistenter

skall ha i 16n och hur mycket som skall avsittas till assistansomkostnader.

Vad giller betalningsmodeller (ej att forvdxla med prissdttning) s& finns det huvudsakligen
tvd tillvdgagangssitt. Assistansanordnare forvaltar i det ena fallet hela kundens belopp och
hjélper sedan kunden med all den service som anordnaren tillhandahaller. Ekonomichef pa
Beta menar att denna betalningsform é&r valigast bland mindre assistansanordnare som agerar
lokalt.

I den andra modellen forfogar kunden dver utbetalningar till assistansanordnaren sjilv. Pa sa

satt blir betalningsprocessen mer transparent for kunden som kan f6lja kostnadsstrémmarna.

4.1.3 Konkurrenssituation pa marknaden

Aktorer i1 assistansbranschen kan delas in i kommuner, egenforetagare, kooperativ samt
privata assistanssamordnare, varav de privata assistansanordnarna kommer att vara
fokusgrupp for denna uppsats. Anledningen till detta &r att tidigare forskning pa prissittning

huvudsakligen studerar vinstdrivande privata aktiebolag.

Konkurrensen i assistansbranschen har intensifierats ar efter ar sedan assistansreformen 1994.
Antalet nya aktorer har dkat fort pa grund av den hoga Ionsamheten i branschen samt de ldga
intrddesbarridrerna och idag finns ndrmare 800 privata assistansbolag som konkurrerar om de

cirka 18000 kunder som finns pa marknaden (URL:4 & intervju A2). En assistansanordnare
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behover endast ett fatal kunder for kunna bedriva verksamhet och genom en ytterst generds
tillstdndsprovning dr det f4 aktdrer som inte beviljas tillstind. Sedan &r 2000 har dven
riskkapitalbolag fatt upp ogonen for lonsamheten inom personlig assistans. Affarsvérlden
belyser branschforhallandena i en artikel fran 2010: "..det dr inte svdrt att uppfatta logiken i
att dga privat offentligfinansierad vard, skola och omsorg. De som star for pengarna -
kommuner, landsting och stat - dr likvida och betalar alltid i tid. Och kunderna har aldrig
sinande behov.” och riskkapitalisternas agerande: "For ett vardbolag var man i snitt beredd
att betala 7,9 ganger resultatet fore rdntor, skatt, och avskrivningar (ebitda) mot 6,4 gdanger
for industriforetag och 7,7 for teknologibolag” (URL:S).

Tabell 4.2 visar pa l6nsamheten (bruttomarginal) och de stora klyfterna bland de 50

omsattningsmassigt storsta privata foretagen inom assistansbranschen.

Bruttomarginal i procent (%)

Hogst 324
Lagst 54

Median 10.4
Medel 11.7

Tabell 4.2 Bruttomarginalmétt for de 50 storsta privata aktdrerna i branschen for ar 2009 (UC
Branschrapporter, 2010).

Da spridningen &ar speciellt stor bland de foretagen med hogst bruttomarginal ger
branschmedel féormodligen en nagot hdg estimering av bruttomarginalen. Darfor anser vi att
branschmedianen speglar genomsnittlig Ionsamhet i branschen béttre. Trots detta dr det tydligt
att bruttomarginalen ligger hogt for ar 2009 och mycket hogt for foretag i den hogra svansen.
Vid intervju A2 beskrivs att skalfordelar dr viktigt for foretag for att skapa 16nsambhet, vilket
dven statistiken visar pa d& marginalerna ligger mycket hogt bland de stora aktdrerna pa
marknaden. Verkstdllande direktdr pa Alfa beskriver dven att flertalet av de storre aktdrerna
tillimpar en differentierad prissittning, vilket kan vara en fOrklaring till de hoga

lonsambhetssiffrorna bland de stora aktorerna.

For att illustrera hur riskkapitalbolagéigda foretag tagit marknadsandelar har vi sammanstéllt

siffror Over antal kunder bland de tio stdrsta privata aktdrerna pd marknaden.
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Riskkapitalbolagdgda foretag dr markerade i rott och som framgér av Figur 4.2 har de tagit

ansenliga marknadsandelar.
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Figur 4.2 Fordelning av antal kunder bland de tio storsta privata aktdrerna pd marknaden

2009, riskkapitalbolagéigda foretag &r markerade i rott (UC Branschrapporter, 2010).

I och med den stora lonsamheten samt privatiseringen i branschen har en skarpt granskning av
assistansanordnarna &gt rum. De senaste aren har ett antal foretag misstinkts for
oegentligheter och missbruk pa diverse punkter. Vissa bolag har exempelvis lockat kunder
med pengar under bordet och i nagra bolag har dgarna aktiedgarldén med rdntor pa upp emot
15 %, vilket ur foretagets perspektiv blir ett skatteeffektivt sétt att dela ut pengar. Detta har
lett till en atstramning de senaste aren och bade forsdkringskassan och skatteverket har

granskat en del bolag i branschen (intervju A2).

4.1.4 Kunder

Idag finns det cirka 18000 personer med beviljad personlig assistans i Sverige, dér varje
assistansberdttigad person i1 genomsnitt dr berdttigad 110 assistanstimmar per vecka i
genomsnitt (URL:3). Sen 1994 da assistanssamordningen avreglerades syns en tydlig trend pa
en 0kning av antalet personer med assistansersittning och antalet beviljade assistanstimmar
per vecka. Antalet assistansberittigade har gatt fran cirka 6000 till 18000 sedan
assistansreformen 1994 och det genomsnittliga antalet timmar har okat fran 65 till 110 timmar
per vecka (URL:2). Diaremot syns som ndmnt tidigare, en atstramning i antalet personer med
beviljad assistans sedan 2009. Detta syns dels i den politiska trenden (intervju A2) och dels i
den senaste statistiken fran forsdkringskassan (Figur 4.3), som visar att antalet personer med

assistans har minskat under 2010 for forsta gdngen sen inférandet 1994 (URL:2).
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Figur 4.3 Arlig forindring i antal beviljade beslut om personlig assistans Jan 1995-Nov 2010.

Det finns vissa trender som tyder pa att somliga foretag i branschen anstiller ménga jurister
och har satt i system att 0ka antalet beviljade assistanstimmar (vilket 6kar mdjligheten till
lonsamhet for foretagen). Detta har i1 sin tur paverkat forsdkringskassan som blivit mer
restriktiv med antalet beviljade assistanstimmar da beslutet i regel dverklagas. Dock klargdr
ekonomichef pd Alfa: "Personer med behov av assistans har rdtt att fd den hjdilp de behéver,
ddremot dr det fa som vill ha mer assistans dn de behéver. Personlig assistans innebdr ett

Stort intrang i en persons privatliv”’ (intervju A4).

Det finns en tydlig trend i att andelen kunder som far sin assistans levererad av kommunen
minskar medan val av privata aktorer 6kar. Manga kommuner har svart att hdlla sin budget
vid leverans av personlig assistans. De tvingas skjuta till pengar och véljer dérfor att
privatisera personlig assistans genom offentliga upphandlingar etc. (intervju Al& K1). Figur
4.4 illustrerar fordndringen i val av vardgivartyp mellan ar 1999-2009 och pavisar tydligt de

privata anordnarnas frammarsch samt kommunernas regression pa marknaden.
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Figur 4.4 Procentuell fordelning av vardgivartyps-val for ar 1999 och 2009.

En del bolag i branschen arbetar d&ven med hemtjénst och hér forvintas marknaden 6ka pa
sikt. Idag &r 20 % av Sveriges befolkning dver 65 ar och &r 2040 forvintas andelen personer i
Sverige over 65 ar vara uppe i 25 % (URL:7). Personer over 65 ar har ritt till personlig
assistans om de fitt det beviljat innan de fyllt 65 ar men inte annars (URL:8). Déremot finns
det ménga aktiebolag som arbetar bdde med personlig assistans och hemtjénst med anledning

av de manga organisatoriska likheter som dessa tjénster fordrar (intervju A4).

Kunder byter vildigt sillan assistansanordnare. De flesta som byter anordnare, gor det fran
kommunen till en privat assistansanordnare eller ett kooperativ. I vissa fall vill kunderna ta
med sina personliga assistenter till en ny assistanssamordnare och d4 maste de personliga
assistenterna gd med pé detta och teckna avtal med den nya assistansanordnaren. I andra fall
behovs rekrytering av nya assistenter och en kund har i snitt mellan tre och sju assistenter.
Ofta dr det ett stort steg for kunden att byta och mycket tidskrivande for ett bolag att

introducera en ny kund (intervju AS; BS).

4.2 Alfa

Alfa tillimpar en prismodell dér de tar betalt en fast serviceavgift per timme. Kunden
bestimmer sedan sjdlv hur den resterande delen skall fordelas mellan Gvriga poster. Denna
serviceavgift dr det pris som foretaget tar i betalning for att utféra de tjénster som ingéar i
tjansteutbudet. Prissdttningen grundar sig huvudsakligen pa hur 16ne- och lonebikostnader
samt utveckling av assistanserséttningen och det dr dessa faktorer som i stor utstrickning
paverkar de l6nsamhetsmarginaler som finns (intervju AS & A6). I dagsldget utgor foretagets
serviceavgift cirka 11 % av assistansersattningen, vilket ldmnar resterande 89 % till kunden

att allokera (intervju A3; A4; AS5; A6). Alfa har som ndmnt tidigare en prismodell som
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baseras pa en avgift for varje assistanstimme som levereras till kunden. Denna avgift
uppdateras drligen i och med att assistansersattningen samt 16ne- och 16nebikostnader justeras
av svenska staten respektive fackforeningar for personliga assistenter. Alfa beaktar i viss man
hur kunder kommer att uppleva eventuella prisandringar, men samtliga av foretagets kunder
erbjuds samma pris och den serviceavgift som foretaget debiterar kunder géller saledes for
alla (intervju A4). Att erbjuda olika pris till olika kunder strider mot de etiska vérderingar som
Alfa vidhaller.

For att uppritthdlla 1onsamhetsmarginaler beskrivs nidtverkssamarbeten och strategiska
allianser som viktiga. Genom att tillsammans i ideella organisationer kdmpa for kunders rétt
till véardig assistans kan politiska beslut paverkas géllande storlek pd budget for personlig
assistans. Dock finns det dven foretag som gér samman i allianser enbart i syfte att skapa
patryckningar om 6kad assistanserséttning for att kunna generera storre intikter. Oavsett syfte
ar det viktigt med organisationer som kdmpar for kunders rittigheter och séledes dven skapar
bittre forutsittningar for assistansanordnare att bedriva verksamhet (intervju A2 & A3).
Beslut gillande hur pris pd tjdnsterna skall sdttas involverar flera personer inom den
administrativa staben pa Alfa. Ekonomichefen tar fram ett underlag efter den budget som
laggs infor kommande aret. Utifrdn de forvidntade kostnader samt de forvéntade intidkter som
nésta ar berdknas inbringa arbetar ekonomichefen med storleken pd serviceavgiften for att ta
fram ett pris som ligger i linje med de strategiska mél som foretaget arbetar efter. Denna
process sker med hjilp av tekniska analysverktyg i form av datorprogram som underldttar
berdkningar och sammanstdllningar for att mojliggdra en prissittning som stodjer de
strategiska mal som d&r uppsatta. Diskussioner fors sedan med avdelningar som é&r i
beslutsposition eller som é&r position att ge feedback pa eventuella prisandringar.

Kunskap om pris himtas framforallt frdn den erfarenhet som befintlig personalen besitter,
extern information som tillkommer vid exempelvis uppkdp, nétverkande och
personalomsittning. P4 Alfa konsulteras dven de personer som ér i direktkontakt med kunden
— assistansrddgivarna. Med hjélp av den kunskap de besitter i form av hur kunder uppfattar de
kostnader de stélls infor kan en eventuell prisédndring kontrasteras med en motbild av den
kundupplevda  prisdndringen. = Ekonomichefen  beskriver att &ven  sdlj- och
marknadsavdelningen dr viktiga vad giller kundens bemoétande i frdga om prisdndringar.
Finns det anledning for sélj och marknadsavdelningen pa Alfa att tro att deras mdjlighet till att
attrahera nya kunder minskar i och med en prisiandring ar det viktigt att dessa asikter

ventileras. Slutligen tas beslutet om hur priset skall utformas av verkstéllande direktdren som
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dven har stor kunskap om marknadsfoérhallandena frén de branschorganisationer hon &r aktiv
inom.
Verksamhetschef pa Alfa understryker &ven att man genom utbildning kan skapa

forutséttningar for att mer effektivt prissitta sina produkter.

Under de ar Alfa har varit verksamma har prisdndringar endast skett i samband med det nya
verksamhetsaret. Detta d& det sammanfaller med de priskorrigeringar som gors av
assistansersittningen. Ekonomichef pa Alfa forklarar dock att diskussioner géllande hur priset
skall korrigeras infor kommande ar sker 16pande men att beslutet fattas just i samband med att
budgeten laggs infér kommande verksamhetsér. P4 sé sitt bildas en ungefarlig uppfattning om
vart priset bor landa nir det vél skall bestimmas (intervju A4.). Organisationsstrukturen i Alfa
har vuxit fram efter hand och idag finns fyra avdelningar med en chef for respektive

avdelning.

4.3 Beta

Beta har en annan typ av betalningsmodell dér hela assistanserséttningsbeloppet omhéandertas
av foretaget som i sin tur behéller resterande del av assistansbeloppet efter det att samtliga
utgiftsposter har avriknats. I denna modell har kunden inte ndgon insyn i hur fordelning ser ut
mellan de olika posterna utan overldmnar fortroendet till foretaget att leverera den service de
betalar for. Séledes tar Beta hundra procent av beloppet, men avriknat utgifter for 16ne- och
lonebikostnader dterstar cirka 18-19% av assistansbeloppet avsett for administration och vinst
(intervju B2). Denna typ av betalningsmodell dr vanligast forekommande hos lokalt
forankrade foretag, da en nira interaktion mellan foretag och kund &r en forutséttning for det
fortroendehallande som ligger till grund for att forvalta kundens totala belopp utan direkt
insyn i kostnadsfordelningen.

Beta har som nimnt en annorlunda betalningsmodell déir priset aldrig kommuniceras ut mot
kunden. Priset blir istéllet ett resultat av aterstoden fran de kostnader som avrdknas fran
assistansbeloppet. Priset dr dock det samma for varje kund i den bemaérkelsen att samtliga
kunder Gverlater hela beloppet till foretaget. Beroende pd hur mycket tid kunden tar i ansprak
i form av administrativt arbete paverkas dock restoden som blir det resultat som slutligen
hamnar i foretaget (intervju B2). Verkstéllande direktor pa Alfa beskriver att bada dessa typer
av betalningsmodeller dr vanligt forekommande inom branschen, men att skillnaden i

lonsamhet &r stor. Detta beror dels pd en hogre serviceavgift, men &dven pa ligre
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lonekostnader. Genom att erbjuda bittre arbetsvillkor dn konkurrenter attraheras assistenter att
soka sig till en arbetsgivare med 10neséttning i paritet med Beta (intervju B2 & BS).

Pa Beta &r priset egentligen en konsekvens av kostnaderna. De ekonomiska beslut som fattas
tas i samrad mellan ekonomichef samt verkstéllande direktor. Principen som tillimpas pd Alfa
giller dven Beta vad giller nér prisbeslut fattas — alltsa i samband med att assistansbeloppet
korrigeras infor det nya verksamhetsédret (intervju B2). Fallféretag B har en liten platt
organisation. En medarbetare uttrycker organisationskulturen som Vi har hégt i tak och man
kan alltid komma och prata av sig” (intervju B3.). De tror att den ldngsamma tillvixten pa

foretaget har skapat tid till introduktion och trygghet pé arbetsplatsen.
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5 ANALYS

Analysens har foljande struktur:

1. Prissdttningsstrategier: Identifierade prissdttningsstrategier inom assistansbranschen presenteras.
2. Interna prissdttningselement: De interna prissdttningselementen har identifierats och namngivits
utifran de rutiner och tillgangar som ror prissdttning och existerar inom assistansbranschen. Dessa
har sedan satts i relation till respektive identifierade prissdttningsstrategier for att svara pd om de
betraktas som “nyckelelement” eller “ej nyckelelement” och sdledes som en viktig forutsdttning (eller
ej) for en viss typ av prissdttningsstrategi.

3. Branmschfaktorer: Branschens externa krafter har identifierats utifran branschanalys samt
intervjuer. Om en kraft har pdverkat en viss typ av prissdttningsstrategi har denna betraktats som
nyckelfaktor (genom en beskrivning av den tillgang/rutin som pdverkas under respektive
prissdttningsstrategi) eller "ej nyckelfaktor” inom ramen for de identifierade branschfaktorerna.

4. Jamforelse: Jamforelse mellan tillfilligt ramverk och reviderat ramverk.

5.1 Prissdttningsstrategier inom branschen

Fran det empiriska materialet har vi nedan sammanstillt de olika typer av
prissittningsstrategier som identifierats vid undersokningen enligt redogérelsen fran den
teoretiska referensramen. Detta for att kunna svara pd vilka faktorer som &ar viktiga

forutséttningar for respektive prisséttningsstrategi.
5.1.1 Prisséttningsstrategi I (pI), Kostnadsbaserad (i)

Under intervjun med ekonomichef pa foretag Alfa beskrivs hur den arliga prisdndringen
huvudsakligen grundar sig i foretagets budget som laggs i samband med nytt verksamhetsar.
Budget for Alfa har tre elementéra dimensioner som noga beaktas vid berdkning av det
spektrum som prisbilden kan tdnkas realiseras inom. Dessa &r dels utvecklingen av
assistansersittningen for det kommande &ret, dels utvecklingen av loner for de personliga
assistenterna samt dels antalet kunder som forvéntas tillkomma under aret. Genom att
sammanviga dessa faktorer skapas séledes ett underlag for prissdttningen. Det priméra malet
ar sedan att ta fram ett pris som ligger i linje med pris fran foregdende &r for att pd sd sétt
skapa ett resultat som dven det dr i paritet eller storre &n dret innan. Hinterhuber (2008)
beskriver att foretag som tillimpar en kostnadsbaserad prisséttning primért bestimmer sina
priser utifran de kostnader som foretaget har. Trots att dven externa faktorer sdsom utveckling

av assistansersdttning samt antalet nykunder beaktas vid prissittning sd &r dessa faktorer
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underlag for budgeten varfor vi betraktar denna prisséttning som kostnadsbaserad. Att priset
sedan kan komma att korrigeras efter kundens betalningsvilja fir i detta fall betraktas som
mindre betydelsefullt. Att beskriva denna typ av prissittning som vérdebaserad skulle vara
motsdgelsefullt dd marknaden inte segmenteras i syfte att kunna erbjuda ett differentierat pris.
Istdllet erbjuds samma pris for samtliga kunder dd etiska aspekter inom Alfa omojliggdr

prisforhandlingar med respektive kund.

5.1.2  Prissittningsstrategi II (plIl), Kostnadsbaserad (ii)

Som beskrivs i1 det empiriska materialet sé finns det tvd dvergripande betalningsmetoder inom
assistansbranschen. Foretaget Alfa tillimpar en modell dér kunden debiteras en serviceavgift,
medan Beta tillimpar en modell dér de forvaltar hela beloppet. Denna prissdttningsstrategi ar
komplicerad att beskriva utifrdn de termer som summerar en kostnadsbaserad
prissittningsstrategi. D& priset som kunden betalar dr det kvarvarande belopp efter 16n till
personlig assistent och detta dr baserat pd de administrativa kostnader samt vinst som
foretaget har berdknat, bor denna strategi dndd betraktas som kostnadsbaserad. D4 Beta inte
differentierar sina priser mot kunden (enligt de principer som beskrivs gillande vardebaserad
prissittning) och inte heller dr i behov av att beakta hur deras konkurrenter prissétter sina
tjanster, bor denna strategi varken betraktas som vérdebaserad eller konkurrensbaserad, utan
kostnadsbaserad. Foretag som Beta behéller en relativt storre andel av assistansersattningen
beroende pa kundsegment én vad foretag som prissitter i likhet med Alfa gor (intervju A2 &
B2). Aven fortjinsten pa kunder varierar kraftigare. VD pé Alfa beskriver att bade pl och pll
ar vanligt forekommande prisséttningsstrategier inom branschen, men att skillnaden mellan

dessa tva prissittningsstrategiers andel debiterad serviceavgift dr stor.

5.1.3  Prissittningsstrategi 11 (pIll), Konkurrensbaserad

Som beskrivs i1 empirikapitlet har varje kund en mdojlighet till att spara en del av
assistansersittningen till att kompensera de merkostnader for assistenten som uppstar vid
exempelvis biobesok, restaurangbesdk, eller resor - si kallad assistentomkostnad. Genom att
erbjuda kunden en storre assistentomkostnadspeng bor detta vara att betrakta som att séinka
priset, d4 kunden istéllet har mdjlighet att spendera en storre andel av assistansersdttningen pa

sina egna intressen. Da en stor andel av foretagen inom branschen véljer att kommunicera
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denna summa utdt mot sina kunder via publika kanaler, kan konkurrenter studera hur
aktorerna i dess ndrhet viljer att justera assistentomkostnadspengen. Sdledes menar vi att det
existerar forutsdttningar for foretag att bedriva konkurrensbaserad prisséttning inom denna
bransch trots att det finns en otydlighet i informationen kring det faktiska priset ut mot kund.
Laga intrddesbarridrer (manga nyetableringar) samt viss pristransparens inom branschen
Oppnar for prisrivalitet.

En faktor som kan komplicera denna typ av prisséttning dr dé kunder inte har behov av/nytta
av, att disponera en storre andel assistentomkostnad. Innebdrden blir da att effekten av
konkurrensbaserad prissittning gentemot dessa kunder uteblir. Detta ndmner béde

ekonomichef samt arbetsledare pa Alfa vid intervjutillfdllena (intervju A4; AS).
5.1.4 Prissittningsstrategi IV (pIV), Virdebaserad

Fran det intervjumaterial som sammanstéllts i empirikapitlet beskrivs att Alfa i viss mén
beaktar hur kunden kommer att uppleva en eventuell prisdndring, men att samtliga kunder
trots det erbjuds samma pris. Verkstillande direktor pa Alfa beskriver dock att flertalet av de
storre aktorerna tillimpar en differentierad prisséttning. Enligt Hinterhuber (2008) bor denna
typ av prissdttningsstrategi betraktas som virdebaserad, eftersom dessa foretag genom

forhandling med kunden nér ett individuellt pris som kunden anser sig villig att betala.

5.1.5 Komplettering av prisséttningsstrategier

Som framgér av de ovanstéende representerade prisséttningsgrupperna sa har vi genom analys
av det empiriska materialet kommit fram till att de kostnadsbaserade prissittningsstrategierna
skiljer sig beroende pé vilken typ av betalningsmetod foretag tillaimpar. Saledes finner vi det
nddvindigt att dela upp kostnadsbaserad prissdttningsstrategi i tvd delar. Genom denna
addition underldttas mojligheten att sammanlédnka respektive prissittningselement, resurser

samt branschfaktorer med respektive prissattningsstrategi.

5.2 Prissittnings-kapabilitetselement, tillgdngar och rutiner inom

internt perspektiv
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Enligt Dutta et al (2002) sé ar de faktorer som sammantaget skapar en resurs och saledes ett
strategiskt vapen fOr att appropriera vérde viktiga att beakta vid samtliga typer av
prisséttningsstrategier. Dock kan dessa faktorer variera i betydelse beroende pa typ av foretag.
Nedan har vi analyserat det empiriska materialet for att studera hur humankapital, socialt
kapital samt systemkapital paverkar prissdttningen for foretag inom assistansbranschen. I
analysen utgér vi frdn de empiriskt identifierade prisséttningsstrategierna som beskrivs ovan.
Fran studiens intervjusvar har de tillgangar/rutiner inom foretagen som beskrivs klassificerats
som nyckelelement (genom en beskrivning under respektive prisséttningsstrategi) eller “ej
nyckelelement” inom ramen for de identifierade prissdttningselementen®. Beroende pa
karaktéren av de tillgadngar/rutiner som har identifierats (inom ramen for prissittningselement
som beskrivits i teorikapitlet; humankapital, socialt kapital och systemkapital) har dessa givits
bendmningar som vi anser vara specifika for assistansbranschen, dessa dr markerade i fetstil
under prissdttningselement i Figur 5.1. Ackumulerad kunskap, organisationsstruktur samt
tekniska analysverktyg i Figur 5.1, dr sdledes de inom assistansbranschen identifierade
prissittnings-kapabilitetselementen av humankapital-, socialt kapital-, och systemkapital-
karaktér.

tillgdngar 1 relation till

Figur 5.1 Prissittnings-kapabilitetselementens rutiner och

prissittningsstrategier.
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5.2.1 Ackumulerad kunskap (Humankapitalelement)

Genom att arbeta med utbildning av hur produkter och tjdnster prissitts inom foretag okar
mdjligheten till att skapa en héllbar strategisk prissittningsresurs. Verksamhetschef pad Alfa
understryker dven att man genom utbildning kan skapa forutsittningar for att mer effektivt
prissitta sina produkter. Det som bidrar med denna kunskap dr dels den erfarenhet som
befintlig personalen besitter, samt extern information som tillkommer vid exempelvis uppkop,
nédtverkande samt personalomséttning. Sammantaget betecknar vi detta ackumulerad kunskap,
vilket &syftar just den sammanlagda kunskap som finns inom foretaget gillande prisséttning.
For bada typerna av kostnadsbaserad prisséttning dr kunskapen kring budgetunderlaget det
som ligger till grund for prissittning. Som ndmnt ovan &r detta huvudsakligen kunskap kring
utvecklingen av assistansersittning och 16ner, samt prognos for antal nykunder. Foretag som
tillimpar konkurrensbaserad prissdttning kommer &dven att behdva kunskap kring hur
konkurrenter prissitter sina tjanster. Da denna typ av information kan vara sviratkomlig bor
detta humankapitalelement betraktas som kritiskt for att lyckas med en framgéngsrikt
konkurrensbaserad prissittning.

Aven foretag som tillimpar en virdebaserad prissittning bor prioritera arbetet med
kunskapssamlande. For att lyckas med att finga maximalt vdrde frdn marknaden krévs en
extensiv kunskap hos respektive sidljare for att bemdta kunden i forhandlingssituationer i

enlighet med the pricing playingfield (Figur 2.1).

5.2.2  Organisationsstruktur (Socialt kapitalelement)

For att finga den sociala aspekten av prisséttningsarbete inom organisationen framstér fran
empiriunderlaget organisationsstrukturen som den mest avgérande faktorn. Med detta vida
begrepp avser vi att inkludera samtliga faktorer som ror hur kunskap forflyttas inom
organisationen. I (pI) skapar en nationell organisation med centralt forankrad administration
forutsittningar for skalfordelar (effektiv resursallokering). D& information géllande
budgetunderlag sker centralt gynnas organisationer med (pl) av en centraliserad administrativ
avdelning dér relevant information och kunskap finns samlad under samma tak. P4 samma
satt kan man resonera kring (pIl). D& denna typ av organisation generellt agerar lokalt torde
dock ej centralisering av organisationen vara ndgot problem. Istillet bor fokus ligga pé att

skapa en platt organisation dir kommunikation och kunskapsspridning géllande
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budgetunderlag underlittas.

Da foretag med konkurrensbaserad prissittning ej tillimpar differentierade priser torde dven
en platt organisationsstruktur gynna den ackumulerade kunskapen kring hur konkurrenternas
prissittning sker. D4 marknaden har en hog omsittningsfrekvens av nya aktdrer samt en
komplex &garstruktur dr det viktigt att personal som &r involverad i prisséttningsarbete
tillsammans kan konvergera den information som finns for att pa sd sitt kunna bygga en
gemensam prisbild av marknaden.

I en vérdebaserad prisséttningsmodell anser vi att en horisontell kommunikation mellan olika
sdljavdelningar/séljpersoner genererar en hogre ackumulerad kunskap om hur man bor agera i

forhandlingssituationer med kunder.

5.2.3 Tekniska analysverktyg (Systemkapitalelement)

Som ndmnt ovan bestdms prissittningen for Alfa och Beta utifrdn budget. Med hjélp av
tekniska analysverktyg som mojliggor laborering med hur kostnader och intékter forandras
beroende pd olika intdkts-/kostnadsscenario, underlittas det arbete som krivs for att grunda
prissittningen pa. Ekonomichef pa Alfa menar att kostnadsorienterade foretag med hjélp av
sofistikerade program och detaljerad data kan mdjliggora en prisséittning som mer precist
stodjer de strategiska mél som dr uppsatta. Dessa typer av analysverktyg &dr ocksd relevanta
for foretag med konkurrensbaserad prisséttning. Dock maste dven data géllande konkurrenters
prissittning inkorporeras. Denna typ av information &r som ndmnt svardtkomlig men med
hjédlp av webbaserade branschrapporter samt internetbaserade intresseorganisationer Okar
mdjligheten av analys géllande konkurrenters prisséttning. Gillande virdebaserad prissittning
anser vi att det dr elementdrt for séljavdelningen att vara vdl medveten om bade foretagets
kostnader och konkurrenters pris. Vid en forhandlingssituation bor sdljaren vara vdl medveten
om hur mycket virde som han/hon kan dverldmna till kunden for att uppfylla de kostnader
som foretaget har, men dven medveten om hur konkurrenter prissétter sina produkter for att

pa sé sitt skapa ett bra utgangslidge i en forhandlingssituation.
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5.3 Branschspecifika faktorer, rutiner och tillgdngar enligt externt

perspektiv

Nedan  beskrivs  respektive  branschfaktor 1  relation till de identifierade
prissittningsstrategierna. Dessa faktorer som dr generella for branschen har olika paverkan pa
olika prisséttningsstrategier, vilket beskrivs i den teoretiska referensramen. Faktorer som ej
kunde pavisas ha direkt inverkan pé prissdattningen har uteslutits och ersatts av andra externa
faktorer som hade en pavisad effekt pé prissittningen. Om en kraft har paverkat en viss typ av
prissittningsstrategi har denna betraktats som nyckelfaktor (genom en beskrivning av den
tillgdng/rutin som paverkas under respektive prissittningsstrategi) eller “ej nyckelfaktor”
inom ramen for de identifierade branschfaktorerna. I Figur 5.2, dr sédledes de inom
assistansbranschen identifierade branschfaktorerna: kunders forhandlingskraft, leverantorers

forhandlingskraft, intern rivalitet, statlig inverkan samt etiska aspekter.

Paverkande Kostnadsbaserad Kostnadsbaserad Konkurrensbaserad Vardebaserad

branschfaktorer prissdttning I prissattning II prissdttning prissattning

Segmentering av

1. Kunders (ej nyckelfaktor) (ej nyckelfaktor) (ej nyckelfaktor) marknad,
forhandlingskraft Férhandlingsférmaga
2. Leverantorers Lénesattning, Lénesattning, (ej nyckelfaktor) (ej nyckelfaktor)
forhandlingskraft Natverkande Natverkande

3. Intern rivalitet Kostnadseffektivitet Kostnadseffektivitet Kostnadseffektivitet (ej nyckelfaktor)

4. Statlig inverkan Natverkande Natverkande (ej nyckelfaktor) Natverkande

5. Etiska aspekter Férvaltande av (ej nyckelfaktor) (ej nyckelfaktor) (ej nyckelfaktor)

vardegrund internt

Figur 5.2 Branschfaktorernas ~ rutiner  och  tillgdngar 1 relation  till
prissittningsstrategier.

5.3.1 Kundernas férhandlingskraft

Som ndmnt 1 den teoretiska referensramen beaktas endast kundens pdverkan pd prisséttning
inom virdebaserad prisséttning. Trots att kunder i1 viss mén paverkar hur det slutliga priset

sdtts dven inom de Ovriga prissittningsgrupperna sa har inte forhandlingskraft framkommit
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vid intervjutillfillena som en nyckelfaktor vid prissittning inom dessa grupper. Vad géller
foretag som tillimpar virdebaserad prissittning dr dock detta en kritisk framgangsfaktor
(intervju A2), vilket innebér att marknadssegmentering samt forhandlingsformaga &r centralt

for hur priset sitts.

5.3.2 Leverantorernas forhandlingskraft

Gemensamt for samtliga foretag inom branschen dr att leverantdrernas pris pressar
lonsamheten. I denna bransch dr de personliga assistenterna att betrakta som leverantorer déa
de tillhandahdller en tjdnst vars pris har en stor och direkt paverkan pd lénsamheten hos
assistansbolagen. Intervjuobjekt (A5 & A6) har under studien har pépekat vikten av denna
kraft och menar att loneutvecklingen av personliga assistenter till stor del paverkar de
marginaler som foretag inom branschen kan skapa. Ekonomichef pa Beta beskriver att arbete
med att hdlla nere 16nekostnader sker genom forbattrade arbetsvillkor. Genom forbattrade
arbetsvillkor attraheras assistenter att soka sig till en arbetsgivare som erbjuder en liagre 16n dn
konkurrenter.

Nitverkande mellan foretag skapar forutsittningar for att utgéra en maktfaktor gillande hur
16neutvecklingen sker bland personliga assistenter och &r ett nyckelelement i branschen for att
paverka bland annat 16ner. Nétverkande betraktas i detta fall som viktigt for att paverka de
institutioner (alltsd inte leverantérerna primdrt) som i sin tur paverkar storleken pa
assistansomkostnaden samt den procentuella fordelningen av denna. Dock é&r det
leverantdrerna som ér den paverkande kraften och den faktor som skapar ett behov for foretag

att arbeta med just ndtverkande, varfor vi betraktar ju dessa som nyckelfaktorer.

Séledes, for foretag med kostnadsbaserad prisséttningsstrategi (pl) och (pll) ér prisséttningen
beroende variabel av kostnader (leverantdrskostnader) och saledes en branschkraft som har en
tydlig paverkan. Vad géller (pIll) och (pIV) dr inte leverantdrer primért att betrakta som en

nyckelfaktor vad giller prisséttningen trots att de har en direkt paverkan pd lonsamheten.

5.3.3 Intern rivalitet

Som beskrivs i det empiriska kapitlet dr intrddesbarridrer i stort sett franvarande och antalet

aktorer pd marknaden har okat kraftigt sedan privatiseringen. Detta i kombination med att
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riskkapitalbolag har gjort stora framsteg pad marknaden har lett till en intensifierad rivalitet.
Da aktorer som har absorberats av riskkapitalbolag omséttningsméssigt dr overldgsna sina
konkurrenter har de tillsammans skapat en maktfaktor inom branschen (se 4.1.3). P4 sikt
skapar detta mojligheter for dessa foretag att utmandvrera sina konkurrenter. Detta d& okad
rivalitet minskar mojligheten for foretagen i branschen att 6ka sin kundstock och saledes dven
omsdttning och resultat. For att uppritthdlla de marginaler som foretagen har, &r
kostnadseffektivitet ett nyckelelement for 16nsamhet. Precis som med leverantérer menar vi
att intern rivalitet har storst inverkan pa fOretagets kostnader, och sdledes &r denna
branschfaktor att betrakta som nyckelfaktor inom (pI) och (pII). Aven en konkurrensbaserad
prisséttning kommer att paverkas av okad intern rivalitet. Denna typ av prisséttning (som
beskrivs 1 den teoretiska referensramen) korrigeras efter konkurrenter. P4 en marknad med
méinga nya aktdrer har sdledes etablerade foretag med hjilp av skalfordelar och ligre
kostnader mojlighet att konkurrera ut nya aktdrer med en prissittning som de inte kan matcha.
Liagre kostnader dr dock en forutsittning for denna strategi om inte foretaget skall redovisa

forlustsiffror.

5.3.4 Statlig inverkan

Som beskrivs i kritiken av Porters ramverk sa inkluderas ej den inverkan som statliga beslut
kan fa for 16nsamheten inom branscher. Tydligt &r att beroende pé vilket utrymme personlig
assistans far i den arliga budgetpropositionen sd paverkas de marginaler som foretag inom
assistansbranschen har kvar att skapa lonsamhet pd. Bland de foretag som antingen tillimpar
en kostnadsbaserad- eller virdebaserad prisséttningsstrategi utgdr politiska beslut i hog grad
en faktor som paverkar prisséttningen. Detta da storleken pé assistansersdttningen bestdms av
staten. Sdledes paverkas budgetbeslut och senare dven prissittning for foretag som Alfa och
Beta (pl och pll). Men dven forhandlingsférmégan for foretag med (pIV) kan forsdmras i och
med att kunden pa grund av statlig intervention far en ldgre ersdttning att fordela sina
kostnader pa.

Som Brandenburger & Nalebuff (1996) pavisar i sitt kompletterande ramverk kan dock
strategiska ndtverk mellan foretag dven oka vérdet inom branschen. Inom assistansbranschen
finns det intresseorganisationer dér privata aktorer tillsammans utgér en maktfaktor i dsyftan
att paverka de politiska beslut som pressar 16nsamheten. Séledes kan fOretag tillsammans

arbeta for att driva en linje som &r mer 16nsam for de privata aktdrerna.
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Tills skillnad fran den typ av ndtverkande som beskrivs 1 5.3.2 (leverantdrers
forhandlingskraft) sé &r det i detta fall statens intervention som far en paverkan pa foretagen,
dé de beslutar om assistanserséttningens storlek. Som ndmns i empirikapitlet dr det &dven
staten som beslutar om vilka tillstdnd som fordras for att anordnare skall fa bedriva assistans.
En frikostig beslutsprovan om rétten att bedriva assistans leder till att fler foretag kan etablera
sig pd marknaden och ta marknadsandelar frén etablerade foretag. Konkurrensbaserad
prissittning kommer dven att paverkas av just 6kad rivalitet, men eftersom vi menar att detta
ar en konsekvens av statlig inverkan s& har vi valt att inte inkludera statlig inverkan som en

direkt paverkande faktor pé konkurrensbaserad prisséttning.

5.3.5 Etiska aspekter

Att dra generella slutsatser rérande vilken prisséttningsstrategi som paverkas mer eller mindre
av etiska aspekter kan vara kénsligt. Detta d& varje enskilt foretag har en egen identitet med
egna varderingar och moraliska forpliktelser. Dock anser vi att de etiska aspekterna spelar en
mer central roll bland vissa foretagskategorier. Foretag som Alfa (pI) har exempelvis
adopterat den kostnadsbaserade prissattningsstrategin pa grund av moraliska betdnkligheter
med att forhandla ett pris eller erbjuda ett differentierat pris, som kan bli en konsekvens av en
véirdebaserad strategi. Hade inte etiska aspekter spelat in bland kostnadsbaserade foretag hade
de kunnat driva en prispolicy i linje med foretag som har en vérdebaserad prisstrategi. Vad
giller foretag med (pII) och (pIIl) &r inte etik relevant att beakta i prissittningen, d& denna
faktor inte har nagon direkt paverkan. Vad géller foretag med (pIV) kan situationer uppstd dér
kunders svaga forhandlingsforméga leder till mindre vérd. I enlighet med tidigare forsning ér
det dock just foretagets formaga att prissitta sina produkter efter dess virde och sédledes har
inte etik ha ndgon direkt pédverkan pd en virdebaserad prissittningsstrategi i
assistansbranschen.

Trots att etiska aspekter i detta fall beskrivs som nagot som varje foretag hanterar internt, sé
ar det branschens karaktir som gor att etik spelar en viktig roll. Alltsd en forutsittning for
samtliga foretag i branschen, dé alla har kunder som é&r i behov av en tjdnst som dr oumbiérlig
for dem. Saledes menar vi att etiska aspekter &r att betrakta som en branschfaktor i likhet med

ovriga krafter som paverkar prisséttning.
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5.4 Jamforelse mellan reviderat ramverk och temporart ramverk

Jamforelse mellan reviderat ramverk och temporért ramverk avseende prissittningsstrategier,
prissittnings-kapabilitetselement samt branschfaktorer.
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Reviderat ramverk

Tempordrt ramverk

Jamforelse

Prissdttningsstrategier
Frén studiens empiriska material har vi
identifierat fyra typer av
prissattningsstrategier:
konkurrensbaserad, kostnadsbaserad (i),

kostnadsbaserad (ii) och vardebaserad

Prisséttnings-kapabilitetselement
Viktig roll i prissattningsarbetet genom
dess formaga att stodja
prissattningsstrategier. Fran observerade
rutiner och tillgdngar har vi féreslagit
prissattnings-kapabilitetselement som
viktiga inom assistansbranschen och fér
identifierade prissattningsstrategier.
Observerade element for
assistansbranschen: ackumulerad
kunskap (humankapitalelement),
organisationsstruktur (socialt kapital-
element), tekniska analysverktyg

(systemkapitalelement)

Branschspecifika faktorer
Pavisad inverkan pa prissattningsarbetet
genom de externa krafter som &r
narvarande i assistansbranschen.
Observerade faktorer fér branschen:
kunders férhandlingskraft, leverantdrers
forhandlingskraft, intern rivalitet, statlig

inverkan, etiska aspekter

Prissdttningsstrategier
Tidigare forskning har pavisat att
tilldmpning av prissattning domineras av
tre kategorier av prissattningsstrategier:
konkurrensbaserad, kostnadsbaserad och
vardebaserad. Ovriga strategier &r

marginellt representerade

Prissdttnings-kapabilitetselement
Vikten av att betrakta prissattning som en
resurs och genom det, forvalta de
prissattnings-kapabilitetselement som ger
forutsattningar for foretag att prissatta
sina produkter mer effektivt. Elementen ar
av foljande karaktar (oavsett foretagstyp):
humankapital, socialt kapital,

systemkapital

Branschspecifika faktorer
Externa krafter som beroende av bransch
skapar forutsattningar for [6nsamhet.
Branschkrafter enligt temporart ramverk:
kunders férhandlingskraft, leverantdrers
forhandlingskraft, hot om substitut, hot
om nya aktorer, konkurrens bland

befintliga aktorer, statlig inverkan

Prissattningsstrategier
Inom assistansbranschen ar
betalningsvillkoren i viss man en
avgoOrande faktor for prissattning.
Beroende pa betalningsvillkor
forandras de forutsattningar som
foretag har att prissatta sina
produkter. Darav fann vi det
relevant att betrakta
kostnadsbaserad prissattning som
tva separata
prissattningsstrategier beroende

pa typ av betalningsvillkor

Prissdttnings-kapabilitetselement
Samtliga identifierade
prissattnings-element var av den
karaktar som ar foreslagen i det
tempordra ramverket och visade
sig vara viktiga forutsattningar for
prissattning oavsett strategityp.
Dess relevans visade sig dock
skilja mellan olika typer av
prissattningsstrategier. Foreslagna
prissattnings-kapabilitetselement

ar specifika for assistansbranschen

Branschspecifika faktorer
Frén det temporara ramverket
fann vi det relevant att utesluta
hot om substitut, d& vi ej fann
denna kraft paverka
prissattningen. Hot om nya
aktérer samt konkurrens bland
befintliga aktérer sammanfogades
under intern rivalitet. Etiska
aspekter adderades.
Prissattningsstrategier paverkades
olika av identifierade

branschfaktorer
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6 SLUTSATS

6.1 Teoretiskt bidrag

Syftet med denna uppsats dr att undersoka vilka forutsdttningar som ligger till grund for en
effektiv prissittning inom assistansbranschen i Sverige. For att svara pa syftet har vi forst
undersokt vilka prisséttningsstrategier som finns i branschen. Sedan har vi genom empiriskt
material undersokt vilka interna prissittnings-kapabilitetselement som ger forutséttningar for
respektive prisséttningsstrategi, likvdl som vi undersokt vilka externa branschfaktorer som
paverkar foretags prisséttning.

Som ndmnt 1 inledningen 4r forskning pé prisséttning inom skattefinansierade tjansteforetag
begrinsad. Utifrdn tidigare forskning pa prisséttning frén internt och externt perspektiv har
studien syftat till att bidra teoretiskt till forskning pd hur prissittning paverkas och ger
forutséttningar for att mer effektivt appropriera virde under de marknadsforhéllanden som
existerar inom assistansbranschen 1 Sverige. Teoretiskt bidrag tillhor forskning pé
prissittnings-kapabilitetselement och prissdttningsstrategier, externa branschfaktorers

inverkan pa prisséttningsstrategier samt prissdttning inom skattefinansierade tjansteforetag.

6.2 Resultat

Prissdittningsstrategier

For att svara pd studiens syfte fann vi det nddvéndigt att forst identifiera och gruppera de
olika typer av prisséttningsstrategier som finns pa marknaden. Resultatet av den analys vi
genomfort visar att det finns fyra prisséttningsstrategier inom branschen for personlig
assistans. Dessa dr; kostnadsbaserad (i)- kostnadsbaserad (ii)-, konkurrensbaserad- samt
virdebaserad prissdttningsstrategi. Fran det teoretiska ramverket introducerades tre
huvudgrupper av prisséttningsstrategier. D4 betalningsmodeller inom assistansbranschen &r
mycket komplex separerades kostnadsbaserad prissittningsstrategi i tva olika subgrupper for

att mer fortjanstfullt kunna svara pa syftet med denna uppsats.
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Interna forutsiittningar for prissittning

Genom det empiriska materialet har de tillgdngar och rutiner som péverkar
prissittningselement och utgdr grunden for effektiv prissittning enligt det interna synsittet
studerats. 1 de fall di rutiner/tillgdngar har ansetts ha en tydlig péverkan pé
prissittningsarbetet har dessa klassificerats som  prissittnings-kapabilitetselement.
Rutiner/tillgdngar som har en liknande funktion har ansetts utgdra samma kapabilitetselement.
Samtliga element har varit av karaktdren; humankapital, socialt kapital eller systemkapital.
Precis som beskrivs i den temporira referensramen har just dessa karakteristika visat sig
paverka prissittning oavsett prissittningsstrategi inom assistansbranschen. Sédledes har
element av humankapital-, socialt kapital- samt systemkapital- karaktér identifierats som
nyckelelement inom samtliga  prisséttningsstrategier. Identifierade  prissdttnings-
kapabilitetselement: ackumulerad kunskap (humankapitalelement), organisationsstruktur

(socialt kapitalelement), tekniska analysverktyg (systemkapitalelement).

Externa forutsdttningar for prissittning

For att f4 en heltdckande bild av de faktorer som ger forutséttningar for prisséttning inom
assistansbranschen har prisséttning inom assistansbranschen dven studerats utifrdn det externa
perspektivet pa viardeappropriering. Genom en branschanalys samt intervjuer har de externa
krafter som har en paverkan pa prissittning kartlagts. Fran kartliggningen har foljande krafter
frin det tempordra ramverket identifierats som paverkande péd prissittning: kunders
forhandlingskraft, leverantorers forhandlingskraft, statlig inverkan samt intern rivalitet.
D4 hot om nya aktdrer samt konkurrens bland befintliga foretag ansdgs ha samma paverkan
pa prissittning sammanslots dessa krafter under termen intern rivalitet (alltsd ej presenterad
under terminologin i teorikapitlet). Hot om substitut ansdgs ej ha en tydlig inverkan pa
prissittning, varvid denna kraft uteslots ur det reviderade ramverket. Utdver dessa krafter fann
vi ytterligare en faktor som hade en tydlig paverkan pa prissittning — etiska aspekter. Som
beskrivet ovan betraktar vi etiska aspekter som en extern kraft/branschfaktor pa grund av
branschens forutsittningar. For att tillgodose studiens syfte har de tillgdngar/rutiner som
paverkas av respektive kraft identifierats. Detta for att kunna svara péd vilka forutsittningar

som ligger till grund for effektiv prissdttning inom assistansbranschen.
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Forutsdittningar enligt internt och externt perspektiv for tillimpning av identifierade

prissiittningsstrategier

For att besvara uppsatsens syfte har respektive fOrutséttningar enligt bdda perspektiven

kopplats ihop med respektive identifierade prissittningsstrategier.

Branschfaktorer

’

-Leverantorers
forhandlingskraft
-Intern rivalitet
-Statlig inverkan
-Etiska aspekter

-Leverantorers
forhandlingskraft
-Intern rivalitet
-Statlig inverkan

-Intern rivalitet

-Kunders
forhandlingskraft
-Statlig inverkan

Prissattnings-
kapabilitetselement

Kostnadsbaserad (pl)

-Ackumulerad kunskap (Humankapitalelement)
-Organisationsstruktur (Socialt kapitalelement)
-Tekniska analysverktyg (Systemkapitalelement)

Kostnadsbaserad (pll)

-Ackumulerad kunskap (Humankapitalelement)
-Organisationsstruktur (Socialt kapitalelement)
-Tekniska analysverktyg (Systemkapitalelement)

Konkurrensbaserad

-Ackumulerad kunskap (Humankapitalelement)
-Organisationsstruktur (Socialt kapitalelement)
-Tekniska analysverktyg (Systemkapitalelement)

Virdebaserad

-Ackumulerad kunskap (Humankapitalelement)
-Organisationsstruktur (Socialt kapitalelement)
-Tekniska analysverktyg (Systemkapitalelement)

Prisséttningsstrategier

Figur 6.1 Forutséttningar enligt internt och externt perspektiv for tillimpning av identifierade

prissittningsstrategier.
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Kostnadsbaserad prissiittningsstrategi (i)

Prissdttnings-kapabilitetselement: Som  beskrivs 1 det tempordra ramverket &ar
kostnadskontroll elementért inom kostnadsbaserad prisséttning. Detta priglade dven de
interna fOrutséttningarna for kostnadsbaserad prisséttning inom assistansbranschen. Samtliga
prissittningselement verkar som stodjande funktioner till att kontrollera kostnader eller
berdkna kostnader inom (pl).

Branschfaktorer: Centralt att uppratthilla I16nsamhetsmarginaler vid (pI) genom att halla nere
kostnader fran leverantorer samt att halla uppe intdkter fran staten. Ndtverksarbete dr en viktig
funktion i detta arbete. Etiska aspekter har en tydlig paverkan pa (pl) och séledes ér det viktigt
att forvalta den vérdegrund som foresprakar de etiska forpliktelser som gor att (plI) fortsétter
att existera trots minskande marginaler. Trots att vissa kunder inte inbringar 16nsamhet pé
grund av extensivt utnyttjande av foretagets kringtjénster forvéigrar de etiska forpliktelserna

foretag med (pl) att appropriera mer virde frdn kunden.

Kostnadsbaserad prissiittningsstrategi (ii)

Prissdttnings-kapabilitetselement: 1 likhet med (pl) verkade prisséttningselementen som en
stodjande funktion till kostnadskontroll och kostnadsberdakning inom (pII). Det som skiljde sig
mellan (pI) och (pII) var dock att en platt organisationshierarki tycks lampa sig béttre dd den
betalningsmodell som (pll) erbjuder tillimpas. Detta da verksamhetsméssiga forutsittningar
(lokal forankring) for foretag med (plIl) gor att en centraliserad organisationsstruktur inte ar
fortjanstfullt tillampbar. Med hjdlp av en platt organisationsstruktur skapas dock
forutsattningar for horisontell kunskapsspridning géllande kostnader.

Branschfaktorer: Liknar p(I) med avseende pa kostnadseffektivitet och uppritthdllande av
lonsamhetsmarginaler genom nétverkande. Kostnadseffektivitet dr dven ett strategiskt vapen 1

kampen mot den dkade interna rivaliteten.

Konkurrensbaserad prissiittningsstrategi

Prissdttnings-kapabilitetselement: For att skapa forutsittningar for (plll) maste foretag
utveckla strukturer som mojliggér sammanstédllningar av marknadens generella prisbild. Da
information om prisséttning inom branschen dr svardtkomlig kommer det krdvas att resurser
fordelas till informationsupplysning géllande konkurrenters prissittning. Detta kan ske genom
att studera de priser som till viss del kommuniceras via intresseorganisationer samt via

interaktion med kunder och pd si sitt skapa en bra lokalkdnnedom om konkurrenters

59



prissittning. Tekniska analysverktyg som lagrar information och underléttar jamforelser
kommer att vara ett viktigt verktyg i detta arbete. Da konkurrensbaserad prisséttning inte sker
genom forhandling vid séljogonblicket, torde en platt organisationsstruktur underlétta
kommunikation mellan séljare i syfte att sprida och konvergera det pris som har beslutats om.

Branschfaktorer: Branschfaktorer som paverkar (pIll) dr intern rivalitet. Genom att arbeta
med kostnadseffektivitet 6kar mdjligheten att genom ldgre pris kunna bygga intrddesbarriérer

mot nya aktdrer.

Viirdebaserad prissiittningsstrategi

Prissdttnings-kapabilitetselement: Kunskap om kundupplevt virde genererar fordelar vid
forhandlingssituationer. Aven kunskap om hur olika kundsegment upplever virdet pa tjinsten
ar elementdrt. Kunskapen sprids och konvergeras genom en horisontell kommunikation
mellan séljare for att underlétta det moment som ligger till grund for hur mycket virde som
sdljaren/foretaget fangar. Trots att inte kostnadseffektivitet dr prioritet just med avseende pé
véirdebaserad prisséttning, ar det foretagets kostnader som i stor man ligger till grund f6r hur
mycket virde en siljare kan Overldmna till en kund (om denna skall inbringa avkastning).
Aven information om konkurrenters pris ir en forutsittning for fordelar i
forhandlingssituationer.

Branschfaktorer: Kunders forhandlingskraft kommer att pdverka méngden vérde som foretag
med (pIV) approprierar. Genom segmentering av marknad samt Overldgsen
forhandlingsforméga skapas forutséttningar for att finna lonsamma kunder och bemota dessa 1
gynnsamma forhandlingssituationer ur ett I1onsamhetsperspektiv. Statlig inverkan ar en kraft
som paverkar forutsittningen i forhandlingssituationer da kundens ”likviditet” avgors av
politiska beslut. Natverksarbete i syfte att paverka statliga beslut gidllande budget for personlig

assistans okar effektiviteten av (pIV) d& mojligheten att appropriera virde okar.

Forutsdittningar for prissiittning inom branschen for personlig assistans:

Beroende pé typ av prissittningsstrategi skapas olika forutséttningar for att appropriera vérde
inom assistansbranschen. Som beskrivs 1 det tempordra ramverket har prissidttnings-
kapabilitetselement en tydlig paverkan pa prissittning oavsett prissédttningsstrategi vilket dven
det reviderade ramverket kunde konkludera. Humankapital, socialt kapital samt systemkapital
kunde bekriftas paverka empiriskt identifierade prissittningselement i assistansbranschen

oavsett prissattningsstrategi.
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Branschfaktorer visade sig paverka prissdttningsstrategier i olika utstrickning. Frdn det
reviderade ramverket visade sig kostnadsbaserad prisséttningsstrategi (i) vara mest utsatt for
externa krafter. D& assistansbranschen préglas av 6kade kostnader frin leverantorer skapas
svérigheter att upprétthilla 16nsamhetsmarginaler for foretag med (pl). (pIl) péverkas inte 1
samma utstrickning da lonsamheten dr hogre beroende pd den betalningsmodell som
tillimpas (etiska aspekter har ej samma péaverkan pa denna typ av prissittningsstrategi). Vad
géller konkurrensbaserad prissittning kan endast den interna rivaliteten ses som en
paverkande faktor pad prisséittnigen d& Okad rivalitet kan pressa priset pa tjanster inom
branschen och séledes éndra planerad prissittning. Aven virdebaserad prissittning paverkas i
mindre utstrickning @n kostnadsbaserad prissittning dd kostnader frén leverantorer ej
paverkar prissdttningen pa samma sdtt. Som beskrivs i teorikapitlet approprierar virdebaserad
prissittning viarde mer effektivt, vilket gor att lonsamhetsmarginaler kan upprétthallas dven

fast kostnader fran leverantorer okar.

6.3 Forslag till vidare forskning

Det ramverk som denna studie har foreslagit samt de slutsatserna géllande vardeappropriering

inom assistansbranschen som dras lamnar utrymme for vidare forskning.

Implementering av prissattningsstrategi dr nagot som inte studeras i uppsatsen. For att ett
foretag fortjanstfullt skall kunna implementera och siledes dven kunna dra nytta av de
forutsdttningar som ligger till grund for effektiv prissittning bor &dven metoder for
implementering studeras. Hallberg (2008) studerar bland annat prisséttningsaktiviteter och hur
foretag arbetar med just implementering av prissittningsmodeller. Assistansbranschen med
dess komplicerade marknadsforhéllanden dr intressant ur just ett prisséittningsperspektiv och
saledes dar &dven aktivitetsparametern intressant att studera noggrannare, med fokus pé
organisation, kommunikation och styrning utifran prisséttning. Forskning av Dutta et al
(2003) samt Hallberg (2008) ir relevant ur ett internt perspektiv, samt Porter (1980) och

Hinterhuber (2008) ur ett externt perspektiv for vidare forskning pé prisséttningsaktiviteter.

Som nd@mns 1 inledningen &r forskning pé prissittning inom tjdnsteforetag fatalig och frén vér

studie har vi kunnat konkludera att karaktiren pa prisséttningselement skiljer sig frén tidigare
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forskning pé prissittning inom andra typer av branscher. Detta vicker frdgan hur prissittning
fungerar inom andra branscher och da foretrddelsevis branscher pé tjénstesidan. Studier i
likhet med Hinterhuber (2008), dir data fran en stor mingd foretag inom olika typer av
branscher genom enkdtform fir beskriva prissittningstyp, fast med fokus pa just
prissittningselement hade varit intressant 1 syfte att finna gemensamma framgangsfaktorer
mellan olika typer av foretag. Detta for att ytterligare kunna sédkerstilla vilka tillgdngar och

rutiner som ligger till grund for prissattningselement inom effektiv prisséttning.

Négot som framkommit under denna studie och som visat sig paverka prisséttningen inom
assistansbranschen &r den etiska faktorn. I den litteratur som vi studerat har denna faktor inte
belysts, men visade sig ha en tydlig inverkan pa vilken typ av strategi som foretag inom
assistansbranschen &r villiga att tillimpa. Branscher i likhet med assistansbranschen som har
kunder som dr beroende av deras tjdnster och fysiskt berdrs av tjanstens kvalitet torde 1 hogre
utstrackning paverkas av etiska aspekter i prisforhandlingar med sina kunder an foretag som
ar aktiva inom branscher som tillhandahéller tjanster/produkter av mer trivial karaktdr. Som
ndmns i den teoretiska referensramen &r vdrdebaserad prisséttning bevisat mer effektiv dn
Ovriga prissittningstyper och vidxande bland moderna foretag, och da just denna typ av
prissittningsstrategi dr forknippad med forhandling och kundbemdtande, aktualiseras den
etiska aspekten speciellt inom denna typ av prisséttningskategori. Studier som klarldgger de
etiska aspekternas inverkan pd vérdebaserad prissittning samt klargérande forskning kring
etisk paverkan pa virdebaserad prisséttning inom olika typer av branscher hade berikat den

tidigare forskningen som finns pa omradet.

En annan faktor som tydligt praglar assistansbranschen och dé inte specifikt prissittningen, ar
nédtverkssamarbeten och strategiska allianser. Det inflytande som allianser skapar har visat sig
vara speciellt viktigt pd grund av den situation som uppstdr da staten star som finansidr, och
trots avregleringen, kan kontrollera utifran ekonomiska principer och politiska beslut. Inom
assistansbranschen har intresseorganisationer en position dér deras asikter i hog utstrdckning
kan paverka politiska beslut gdllande assistans och genom att representanter for foretag
involverar sig i dessa organisationer kan privata assistansanordnare indirekt paverka beslut
som ror villkoren for foretag pa marknaden. Beroende pé hur staten beslutar géllande
assistansersittning, tillstind och ekonomisk redovisning kommer prisséttningsarbetet att

paverkas, dd det i minga fall har en direkt paverkan pa resultat och tjénstekaraktir. Ny
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forskning pa branscher inom vilka foretags verksamhet dr direkt paverkad av en tredje part
skulle kunna belysa vilka implikationer detta kan fa for prissittningsarbetet. Branscher som
skola, vard, omsorg dr sektorer som torde omfattas av alliansgrupperingar av liknande

karaktidr som assistansbranschen.
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