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For Bostadsrattsforeningar

Forhandlar ned bostadsrattsforeningars
entreprenorsavtal med 30-40 procent

- Flera bostadsrattsforeningar betalar mellan 20
och 40 procent mer dn de skulle behova, for bl.a.
forvaltningskostnader, patalar David Ostby, som
driver Stockholmsforetaget, Bostadsekonomer-
na. Vi har specialicerat oss pa att férhandla ned
foreningarnas kostnader for bl.a. bade teknisk
och ekonomisk forvaltning samt tradgardsskot-
sel, som dr de storsta posterna. | genomsnitt har
vi reducerat foreningarnas kostnader med 35
procent under de senaste aren och oftast beho-
ver man inte byta leverantor.

David Csthy

i har lart oss hur man ska hantera diskussionerna mellan foren-
ingarna och dess leverantérer, siger Ostby.

Provision pa besparingen
David Ostby &r civilekonom i botten, med méanga ar inom finanssek-
torn. Det forekommer ofta en maktobalans mellan styrelsen och leve-
rantoren, vilket gor det svart for styrelsen att forhandla fram bra avtal.
- Det &r helt riskfritt att anlita oss, forklarar Osthy vidare. Det utgar
ingen fast avgift utan vi tar bara en provision pa den besparing vi lyckas
dstadkomma.
- Teknisk och ekonomisk forvaltning, tradgardsskotsel, hisservice,
trappstédning, bredband och farhandlingar med laneinstitut om rén-
tor, ar omriaden vi atar oss, fortsitter Ostby.

Bdrjade i den egna foreningen

Affarsidén fick David Ostby ndr han av en handelse borjade titta p ett
avtal som var pa vag att |&pa ut, i den fareningen han sjélv bor i. Han
tog di kontakt med leverantéren och lyckades forhandla ned priset
med runt 30 procent. Han fortsatte sedan med flera leverantérer och
lyckades dven hir fa ner priset med upp till 40 procent pa ett flertal
tjidnster.
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Jan Henriksson

Svart for enskilda féreningar att férhandla

- Att, som styrelseordférande i en enskild bostadsrattsférening, ta strid
med olika leverantérer kan vara svart om inte relationerna ska dven-
tyras, menar Ostby. De saknar ofta bade tid och specialistkunskaper.
Darfor ar det lampligt att ta kontakt med Bostadsekonomerna och ut-
nyttja vara kunskaper, menar Ostby. En positiv bieffekt som manga av
vara kunder berdttar om, dr att kvaliteten pa tjansten har tkat efter
omférhandlingen - antagligen som en effekt av att leverantoren kan-
ner att man har att géra med en aktiv och medveten kund, tror Ostby.

Nojd referenskund

- Brf Flygvérdinnan 1i Skarpnéck dr exempel pa en, av otaliga forening-
ar, som har tagit hjdlp av Bostadsekonomerna, berdttar ordférande,
Jan Henriksson.

- Vii styrelsen har varken haft tid eller kunskap att pa ett vettigt satt
forsoka omforhandla avtal eller byta leverantér, sa vi anlitade Bostads-
ekonomerna. Det dndade i att vi fick ned de avtal vi valde att omfor-
handla, med 40 procent.

- Jag vill verkligen framhdlla David Ostby som en mycket tillmétesga-
ende och serids kontakt. Han har genomfort uppdragen pa ett mycket
bra satt, sdger en ndjd Jan Henriksson. B

Leif Haklind
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