SMARTA LOSNINGAR FOR
VARDAGEN

Oka lagenheters vérde och séljbarhet med smart teknik som léser de
boendes dagliga utmaningar

OPPNA EN DORR TILL FRAMTIDENS HEM

Tack vare framforallt tekniska framsteg gér det moderna boendet
i lagenheter knappt att kdnna igen jamfort med hur det var

for bara nagra ar sedan. De éar fyllda med smarta enheter och
system, fran molnanslutna kylskap som gor sjalvdiagnoser, till
roststyrda audiovisuella system som erbjuder en skraddarsydd
meny med underhallning online. Till och med den traditionella
mekaniska nyckeln haller pa att bli féraldrad da anvandandet
av digitala nycklar och biometrisk identifiering 6kar. Dessa och
mdnga andra tekniker styrs ofta via appar pa smartphones och
andra mobila enheter, som praktiskt taget har blivit oumbarliga
i vara liv.

Med en okad efterfragan pa bekvama bostader kommer
dessutom bostader i framtiden att ha mycket gemensamt med
hotell- och restaurangsektorn, da manniskor konsumerar allt
fler tjanster — som stadning, dagligvaror och husdjursskotsel —
hemma.

Nar vara hem blir mer tekniskt avancerade forvantar vi oss
detsamma fran de byggnader vi lever i. Boende borjar stélla
fragan: "Med s& mycket intelligens i vara hem, varfér maste

det sluta nar vi gar ut genom ytterdorren?” De kréver alltmer
adaptiva och personliga tjanster samt integrerade I6sningar som
gor deras vardag enklare dven utanfor troskeln till deras hem.




FASTIGHETSUTVECKLARE OCH FASTIGHETSAGARE MASTE UTMARKA SIG FOR ATT LYCKAS

Men vad innebar dessa trender for fastighetsutvecklare och
fastighetsagare? Enkelt uttryckt, om de inte hanger med

i utvecklingen och hittar nya satt att differentiera sig, riskerar
de att missa mojligheten att skilja sig fran mangden, fa en
konkurrensfoérdel och framfor allt motivera hyresgasterna att
betala for formanen att bo i framtidssakrade hem.

Nar de boende blir mer kravande och tekniskt medvetna
kommer att de fortsatta att forvanta sig mer av byggnaderna dar
de bor och arbetar. Vinnarna i detta spel blir visionara aktorer
som stravar efter att integrera vardehojande fordelar i sitt utbud,
déaribland battre tillganglighet, saker och intuitiv tilltradeskontroll
och nya kommunikationsmetoder — alla baserade pa den senaste
tekniken.

Flerbostadshus som kan erbjuda dessa typer av fordelar ckar
inte bara i varde, utan de blir dven mer attraktiva for potentiella
hyresgaster och saljs darfor snabbare.

Det ar dock viktigt att komma ihag att smartare inte maste
innebdra mer komplext. Med rétt I6sningar integrerade

pa ratt sdtt och med stodet fran en kunnig partner blir
fastighetsforvaltning en mindre stressad process. Trots allt &r de
dagliga utmaningar som boende méter — som svarigheter att

komma in i byggnaden, forlust av fysiska nycklar eller missade
hemleveranser — visserligen frustrerande men inte svara att [6sa
med ratt I6sningar.




SA SAGER DE BOENDE — RESULTAT FRAN EN NY UNDERSOKNING

Antaganden ér inte att foredra nar du forsoker tillgodose de
snabbt foranderliga kraven pa bostadsmarknaden. Nar vi pa
KONE utvecklar vara produkter och tjanster ar vi overtygade

om att de basta resultaten grundar sig pa en solid servicestrategi
som satter manniskor framst. Férutom att folja de senaste
trenderna i byggsektorn, gor vi djupgéende intervjuer med
slutanvandare for att forsta deras behov, 6nskemal och
frustrationer.

Nar vi utvecklade KONE Residential Flow var malet i varje steg att

stalla rétt fragor och lyssna pa vad kunderna och slutanvdandarna
berattade. Forst da kunde vi skapa en 16sning som bade
uppfyllde de boendes verkliga behov och gjorde det majligt for
vara kunder att differentiera sitt utbud. Som en del av processen
intervjuade vi Gver 200 fastighetsutvecklare, fastighetsforvaltare
och boende vérlden 6ver for att forsta deras utmaningar och
behov betraffande personflode i bostadsmiljcer.

For att kvantifiera fordelarna med KONE Residential

Flow anvédnde vi Kantar TNS — ett av varldens storsta
undersokningsforetag — for att utféra en oberoende
undersdkning av de boendes behov. Mélet med undersokningen
var att tillhandahalla statistiska bevis betréffande tjanstens
anvandbarhet, manniskors villighet att betala for den och deras
installning till den.

Undersokningen utfordes i fyra europeiska lander under
sommaren 2018. Ungefér 4 000 svarande i aldrarna
18-75 deltog i onlineundersokningen, samtliga bodde
i flerbostadshus i stader med 6ver 100 000 invanare.

Konceptet personfldde

P& KONE definierar vi personfléde som “sattet som méanniskor
forflyttar sig i och mellan byggnader”. Personflédet blir bra nar
manniskor kan forflytta sig pa ett smidigt, sékert och bekvamt
satt utan vantetider.

En byggnads personflddesupplevelse borjar vid ingangen.
Darifran fortsatter farden till entréhallen och sedan till det
slutliga malet genom flera dorrar, utrymmen och hallar.

For slutanvandarna finns det ett starkt samband mellan kvaliteten
pa personflodet och den &vergripande kvaliteten pa byggnaden.
I allménhet péverkas personflode av:

= antalet manniskor som anvander byggnaden

= byggnadens layout: vagar och den nédvandiga
utrustningens placering mellan vaningar och utrymmen

= hur manniskor ror sig och omkring en byggnad



VANLIGA UTMANINGAR SOM BOENDE MOTS AV OCH VAD BOENDE ALLT MER EFTERFRAGAR

KONE Residential Flow &r utformat att I6sa exakt de dagliga utmaningar som mellan 40 och 80 procent av de boende

i undersokningen sagt att de moter.

37% 38%

har haft svart att ta sig in
i sin byggnad.

49% av de mellan 20-35 ar.

har nagon gang behdvt skynda sig
hem for att slappa in en person

51% av de mellan 20-35 ar

Till exempel:

= Manga manniskor star infor utmaningar med enkla ting som
att oppna ytterdorren nar de bar matvaror eller tar emot
leveranser.

= Manga hade missat hemleveranser helt eftersom de inte var
hemma fér att ta emot dem.

= Mer an halften av de svarande i undersékningen sa aven att
de hade missat viktig information om sitt bostadshus.

Dessutom tror tva tredjedelar av alla boende i undersékningen
att byggnaderna kommer att bli allt smartare i framtiden.

78%

4290

av de som &ger sin bostad har
nagon gang tappat bort
sina nycklar

349% for hyresgéster mellan 20-35 &r

har nagon géng missat
en leverans for att de inte
var hemma
83% for de mellan 20-35 &r

Denna installning drivs av de fortsatta férandringarna av
konsumenternas beteende, som illustreras av undersékningens
resultat:

= 50-60 % angav att de kommer att handla mer pa natet
i framtiden

= 32 % av yngre bostadsagare i aldrarna 20—-45 kommer
troligen att hyra ut sin lagenhet via en onlineportal
som AirBnB

= 41 % av manniskor i dldrarna 20-45 sa att de alltmer
kommer att anvdanda externa tjansteleverantorer som
behover tilltrade till hemmet



INTRESSET OCH VILJAN ATT BETALA FOR SMARTA
FUNKTIONER | SITT BOSTASHUS

Ett av méalen med undersokningen var att méata de boendes
intresse for smarta byggnadsfunktioner, i forhallande till ett
bostadshus med traditionella funktioner av premiumtyp som

ar "trevliga att ha” - till exempel tillgang till privat pool,

gym eller tvattservice i hemmet. Resultaten visade att boende var
mer intresserade av smarta byggnadsfunktioner an traditionella
premiumfunktioner. Smarta byggnadsfunktioner kan vara saker
som:

= mojlighet att fa relevant information om bostadshuset i sin
smartphone

= mojlighet att svara pa porttelefonsamtal via sin smartphone

= mojlighet att skicka och hantera digitala nycklar via sin
smartphone.

Framforallt angav 60-70 procent av de boende i undersokningen
att de skulle vara villiga att betala for minst en av dessa

smarta funktioner, och betalviljan var sarskilt stark i de yngre
aldersgrupperna (aldrar 18 till 35).

Enligt undersokningens resultat skulle boende vanligen vara
villiga att betala 50-200 kr extra per méanad for en lagenhet
i en smart byggnad, dar en smart byggnad definieras som
en byggnad med funktioner som justerbar belysning och
temperatur, forbattrade sakerhetsfunktioner, automatiska
dorrar och digital och fjarrstyrd besokshantering.

Dessutom — vilket ar tilltalande statistik ur kommersiell
synvinkel — angav 50 procent av de boende i undersékningen
att de skulle vara villiga att se reklam pa digitala skarmar

i byggnaden om intékterna fran dessa bidrog till investeringen
i smarta byggnadsfunktioner.

De mest intressanta
funktionerna
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Hur mycket mer skulle du vara villig att
betala for en lagenhet i en smart byggnad?
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SMIDIGARE HEMKOMST MED KONE RESIDENTIAL FLOW

KONE Residential Flow-I6sningen ger nya nivaer av bekvamlighet
for bostadsagare, boende och &dven fastighetsforvaltare genom
att anvanda mobil teknik och molnteknik for att ansluta dorrar,
hissar, informationskanaler och porttelefonsystem via en app
som ar enkel att anvanda.

Som diskuterats tidigare i denna broschyr ar KONE Residential
Flow utformat for att |6sa exakt de dagliga utmaningar som de
svarande i undersokningen angav att de stod infor. LOsningen ar
tillganglig for bade nya och befintliga byggnader och omfattar
accesskontroll, besdkshantering och tillhandahallande av
information.

Det finns tre olika paket:

= KONE Access, som styr dorrar och automatiskt anropar
en hiss for att ta anvandaren till ratt vaning.

= KONE Visit, som omfattar ett anslutet porttelefonsystem
som later de boende sléppa in besokare i byggnaden via sina
smartphones.

= KONE Information, som fastighetsforvaltare kan anvanda
for att skicka relevant information om byggnaden direkt till
de boendes smartphones och/eller till informationsskarmar
i hissen eller i porten.

Gemensamt for de boende med hogst betalvilja

Resultaten av undersokningen visar att KONE Residential

Flow &r intressant for boende av alla slag oavsett élder,

kon, familjesituation eller inkomst. Baserat pa resultaten av
undersokningen verkar det dock vara vissa synonymer hos dem
med hogst villighet att betala:

= Boende som Overvager att flytta, dvs. de som aktivt funderar
pa vad de uppskattar hos ett potentiellt nytt boende

= Familjer med barn &r, foga forvanande, mycket medvetn
om de dagliga utmaningarna betraffande tillganglighet,
borttappade nycklar och sakrare access

m  Teknikintresserade

Betalviljan for KONE Residential Flow péverkades inte av stadens
eller lagenhetens storlek och inte heller av hur hdgt bostadshuset
ar. Till exempel ses KONE Residential Flow som en vardehojare
for alla lagenheter till skillnad fran en hiss, som méanniskor som
bor pa de nedre vaningarna ar mindre villiga att betala for.

Formagan att marknadsfora smarta byggnadsfunktioner likt de
som ingar i KONE Residential Flow skulle dérfér ge en betydande
konkurrensfordel for fastighetsutvecklare och investerare nar

det handlar om att gora deras utbud mer attraktivt for dessa

grupper.

En annan viktig sak att notera ar att vi i exempelvis Finland redan
ser att fastighetsmaklare anvander KONE Residential Flow aktivt
som en del i sin marknadsforing av bostader.



TA UT ETT HOGRE PRIS OCH PASKYNDA FORSALININGEN MED KONE RESIDENTIAL FLOW

58%

ar villiga att betala
for losningen

Nar det galler att ta ut hogre priser och paskynda
forsaljningsprocessen for lagenheter ,ar resultaten av
undersokningen tilltalande lasning for fastighetsutvecklare
och fastighetsagare:

58 procent (70 procent i aldrarna 20-35) sa att de var villiga
att betala for minst en av Residential Flow-funktionerna, dar
genomsnittet var 50-80 kr per manad per lagenhet

70 % av de boende i undersokningen trodde att KONE
Residential Flow skulle bidra till en snabbare forséljning av
lagenheter.

78 % trodde att KONE Residential Flow skulle 6ka
forsaljningsvardet pé deras lagenhet med i genomsnitt
2-10 procent.

70%

tror att denna Igsning
gor att forséljningen
gér snabbare

7890

sager att I6sningen
kommer att 6ka vardet
pa deras bostad

SLUTSATS

For att dra en slutsats atervander vi till fragan som stélldes i
boérjan av denna broschyr: “Med sa mycket intelligens i vara
hem, varfor maste det sluta nar vi gar ut genom ytterdérren?”
Svaret dr naturligtvis att det inte behover vara sé.

Med en I6sning som KONE Residential Flow har
fastighetsutvecklare och fastighetsdgare goda forutsattningar
att tillgodose behoven hos allt mer kravande och tekniskt
medvetna boende. Att gora livet enklare fér boende genom
att tillhandahalla I6sningar for de dagliga utmaningar som

vi moéter hemma — med battre tillganglighet, saker och
intuitiv kontroll 6ver vem som har tilltrade till huset, och nya
kommunikationsmetoder — ger méjlighet att sticka ut pa
marknaden.

ICANTAR TNS-

Undersokning utford i samarbete med
Kantar TNS Oy



KONE tillhandahaller innovativa och
miljoeffektiva I6sningar for hissar, rulltrappor,
automatiska dorrar och de system som
integrerar dem med dagens intelligenta
byggnader.

Vi stoder vara kunder varje steg pa vagen,
fran design, tillverkning och installation

till underhall och modernisering. KONE &r
varldsledande nér det galler att hantera ett
smidigt person- och varufléde i byggnader.

Detta gor oss till en palitlig partner under
byggnaders hela livscykel. Vi ar snabba,
flexibla och har ett valfortjant rykte som
teknologiskt ledande, med innovationer

som KONE MonoSpace®, KONE NanoSpace™
och KONE UltraRope®.

KONE har 6ver 57 000 engagerade anstallda
experter for att kunna hjalpa dig globalt
och lokalt.

KONE CORPORATION

Huvudkontor
Kartanontie 1
P.0.Box 8

FI-00331 Helsingfors
Finland

Tel. +358 (0)204 751

Huvudkontor i Sverige
KONE AB
Kronborgsgrand 13
164 96 Kista

Tel. 0771-50 00 00

www.kone.se
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Denna broschyr ar endast tankt att ge allman information och vi forbehaller oss ratten att nar som helst éndra produktutformning och -specifikationer. Ingen formulering i denna broschyr far uppfattas som
en garanti eller ett villkor, varken uttryckt eller underforstatt, rérande nagon produkt, dess anvandbarhet for speciella andamal, séljbarhet, kvalitet eller framstallning av villkoren i kopavtal. Mindre skillnader
mellan tryckta och verkliga farger kan forekomma. KONE MonoSpace®, KONE EcoDisc®, KONE Care® och People Flow® ér registrerade varumarken som tillhor KONE Corporation.
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