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SAMMANFATTNING

I det hér sjélvstandiga arbetet gors ett forsta forsok till att forsta vilka faktorer som gor att
gravrattsinnehavaren véljer att teckna ett skotselavtal eller att skdta graven sjélv. Det finns
vildigt lite tidigare forskning inom detta omrade. I och med att forstaelsen okar for hur
gravrittsinnehavarna tdnker, desto ldttare dr det att bemota dem och deras behov och

onskemal.

Genom en kvalitativ undersokning har det gjorts intervjuer med bade gravrittsinnehavare som
tecknat skotselavtal och med de som valt att skota sin grav sjélv. I den teoretiska delen
presenteras den grundliggande beslutsprocessen samt faktorer som paverkar kundens beslut.
Detta for att littare kunna se om resultatet fran intervjuerna ar jamforbart med
kopbeslutsprocessen samt faktorerna, och om det da dr mojligt att se hur gravrittsinnehavaren

tanker 1 beslutet att tecka skotselavtal eller att skdta graven sjalv.

Nagon hénsyn till vilken sorts grav det ror sig om har inte tagits. Gravrittsinnehavarna och
kunderna utan skotselavtal har valts ut slumpméssigt, och dirfor finns det bade kistgravar och
urngravar med. Likasa kan det rora sig om familjegravar eller enskilda gravar i bada

grupperna.

Resultatet visar att de faktorer som paverkar gravrittsinnehavaren mest i valet att teckna
skotselavtal eller inte dr: den avlidnes 6nskemal, gravrittsinnehavarens uppvéxt, uppfostran,
alder, sjukdom, hur lang tid det gétt sedan dodsfallet intrédffade och uppfattning om tjanstens
kvalitet.



ABSTRACT

This study is a first attempt to try to understand what the variables could be that make the
person responsible for the grave sign up for grave gardening services by the church or to
maintain the grave by him- or herself. There has been almost no research done within this

subject.

This study has been made by a qualitative research method and interviews have been
performed with both persons responsible for the grave who have gardening services made by

the church and with those who maintain the grave by themselves.

The characteristics that are affecting consumer behaviour and the buyer decision process are
presented in the theoretical part of this study. That is done so it can be seen if a comparison
between the results of the study and the basic theoretical concept is possible, resulting in an

understanding of how the costumers think and argue about this question.

The results show that the characteristics affecting the person responsible for the grave in the
decision on having maintenance made by the church or to maintain the grave him- or herself
are: The wish from the departed, the responsible person’s upbringing, age or illness, the time
since the loss and how the quality of the grave gardening services made by the church are

perceived.



1 INLEDNING

Den hir studien ér en borjan pa att forstd hur gravréttsinnehavarna tanker, vad som paverkar
dem och vad som é&r viktigt for dem nér det handlar om gravskotsel. Det finns ytterst lite
studier gjorda pé gravrittsinnehavare och deras tankar, resonemang och asikter nér det géller
gravskotsel. Det kan ddrmed vara svart att veta vad som é&r viktigt for dem, och varfor vissa
onskemdl &r viktigare @n andra. I och med att man fér veta mer om gravrittsinnehavarna kan

det bli lattare att forstd deras tankar och bemota dem och deras dnskemal.

1.1  Mal och syfte

Arbetets titel som valdes éar:

Skotselavtal eller skota graven sjilv — vilka faktorer spelar roll vid beslut om gravskotsel?
Det dr néstintill densamma som organisationen Movium stéllde upp nér arbetet presenterades
av dem. Den ursprungliga titeln var: Skotselavtal eller att skota sin grav sjdlv — vilka faktorer
spelar roll? Jag valde att 4ndra titeln lite efter handledning av min examinator. D& den
slutgiltiga titelns underrubrik innehaller orden faktorer, beslut och gravskotsel beskriver det

vildigt vél vad arbetet gar ut pa, utan att for det innehalla nigra virderingar.

Syftet med det hir sjilvstindiga arbetet ar att identifiera vilka faktorer som paverkar
gravrittsinnehavarna, kunderna, att vélja att skota graven sjélv eller att teckna ett skotselavtal

med aktuell kyrkogirdsforvaltning.

Malet dr fa en battre insikt i hur kunderna ténker och resonerar kring alternativen som finns
vid gravskotsel, och om mojligt kunna jaimfora resultatet med de grundldggande
beslutsprocesserna som redan finns framtagna och presenterade i lirobdcker om

konsumentbeteende och marknadsforing.

1.2 Avgrdnsning

Arbetet har avgransats till att undersoka en kyrkogardsforsamling, Vésteras
kyrkogardsforsamling. I denna forsamling valdes deras storsta begravningsplats ut som heter

Hovdestalund, vilken dr beldgen fyra kilometer fran Vésterds centrum [7]. Hovdestalund

-



begravningsplats valdes for att fa ett sa brett urval som mojligt av gravrittsinnehavare att
intervjua, och inte endast koncentrera sig pa till exempel en begravningsplats pa landsbygden.
Det har inte tagits ndgon hiansyn till om dessa gravrittsinnehavare har kistgravar eller

urngravar, utan bada sorterna finns representerade i denna undersdkning.

2 METOD

Till denna studie behdvdes information frdn gravrittsinnehavare samt en teoretisk bakgrund
om faktorer som paverkar kunder i deras kopbelsut och en beskrivning av
kopbeslutsprocessen. Gravrittsinnehavarna fick jag kontakt med genom Visteras
kyrkogardsforvaltning [4]. Dar valdes det slumpmaéssigt ut gravrittsinnehavare ur deras
register, och sedan letades telefonnummret upp via lamplig internetsida [6]. Vidare
genomfordes intervjuerna per telefon med gravrittsinnehavarna, och som stod till hur en
intervju bist utfors anvindes boken Marknadsundersokning — en handbok [2]. Som

informationskalla till den teoretiska bakgrunden valdes tva larobdcker ut [1,3].

2.1 Metodval

Dé syftet med denna studie &r att fa en forstaelse for hur gravréttsinnehavaren resonerar har
metodvalet anpassats till detta, och dven avgriansningen av arbetet har spelat sin roll i
metodvalet. Den framsta informationskéllan &r intervjuer som gjorts med gravrittsinnehavare
fran Visterds kyrkogardsforvaltning. Till arbetets teoretiska avsnitt har informationen hamtats
frén larobocker. De gravrittsinnehavare som intervjuats har valts ut slumpmassigt ur Vésteras
kyrkogardsforvaltnings register. Intervjuerna har sedan skett via telefon for att kunna na
gravrittsinnehavare utan att vara beroende av var de dr bosatta samt spara tid och pa sa sitt
kunna intervjua sa manga kunder som mgjligt [7]. Fordelen med telefonintervju ar att kunden
kan kdnna sig mer anonym an vid personliga intervjuer, och pé s sitt vagar sdga tankar och
asikter som inte annars hade kommit fram. Nackdelen &r att det vid telefonintervjuer kan vara
svérare att fa ett fortroende av kunden da de inte ser vem de talar med, och man kan pa sa sétt

g4 miste om den information som sitter djupare i kunden.

De som intervjuats dr anonyma och delas hér in 1 tva grupper istéllet. Grupperna ar 1) Med
skotselavtal, 2) Utan skotselavtal. Sju personer i1 varje huvudgrupp har intervjuats, i aldrarna

42 till 81, och 11 stycken av de 14 gravrittsinnehavare som intervjuats dr boende i Vésteras.



Intervjuerna skedde framst pa eftermiddagarna och kvéllarna, da det var vid den tidpunkten
gravrittsinnehavarna oftast var hemma och kunde bli naddda. Beslutet om tidpunkten pa
intervjuerna beslutades efter nagra dagars forsok att nd gravrittsinnehavarna, utan framgang.
Efter varje intervju bearbetades och utvérderades den informationen som framkommit, dé det
var bist att gora det nér informationen var farsk sa att inget glomdes bort. Valet att hélla
gravrittsinnehavarna anonyma bestdmdes for att det inte finns nadgot syfte med att avsloja var
persons identitet samt att det dr léttare att {4 gravrattsinnehavarna att berétta exakt vad de

tycker om de fir vara anonyma.

For att komma fram till vilka frdgor som skulle stéllas vid intervjuerna funderades det forst ut
vilka svar som var dnskvérda for att fa fram Onskat resultat for studien, det vill sdga vilka
faktorer som spelar roll for kunden i valet att teckna skotselavtal eller att skota graven sjilv.
Aven resonemang kring dessa faktorer var dnskvirt, och likasé svar pa funderingar om
gravrittsinnehavarna sag detta beslut som enkelt eller svart och om de tog hjilp av nadgon,
eller bestaimde allt sjélv, vid detta beslut. Darefter gjordes tva testintervjuer, och efter det
korrigerades fragorna. Testintervjuerna dr inte medridknade i resultatet. De frdgor som
slutligen stéllts har i bista man varit s Oppna fradgor som mojligt for att fa reda pa hur kunden

tanker kring skotselavtal eller inte skotselavtal. Exempel pa fragor som stéllts beskrivs nedan.

2.2 Med skotselavtal

* Var det mycket funderingar innan du tecknade skotselavtalet, eller var det bestimt sen

innan hur graven ska skotas?

* Vad var det som gjorde att du bestdmde dig for att tecka skotselavtal?

-Varfor ar just de faktorerna viktiga for dig?

* Var du ensam om detta beslut eller var det flera personer inblandade?

* Finns det ndgot som skulle kunna gora att du skulle sluta med skotselavtalet?

* Hur ofta besoker du graven idag?



2.3 Utan skotselavtal

e Visste du om att det fanns skotselavtal?

* Funderade du pa om ni skulle teckna skotselavtal eller var det bestimt sen innan?

* Vad var det som gjorde att du bestdmde dig for att inte teckna skotselavtal?

-Varfor ar just det viktigt for dig?

* Var du ensam om detta beslut eller var det flera personer inblandade?

* Finns det ndgot som skulle gora att du skulle teckna skotselavtal?

* Hur ofta besoker du graven idag?
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3 TEORI OCH BAKGRUND

Denna teoridel beskrivs for att kunna jamfora resultatet av intervjuerna med allménna faktorer
som paverkar kunder och kopbeslutsprocessen, 1 ett forsok till att forstd vad det dr som
paverkar kunden och hur han/hon ténker vid beslutet att teckna skotselavtal eller att skota
graven sjilv. Forst presenteras kdpbeslutsprocessen och dess steg, och den foljs av en

presentation av de faktorer som paverkar kunden, och ddrmed paverkar kopbeslutet.

3.1 Kopbeslutsprocessen

Kopbeslutsprocessen ar de grundldggande stegen som en kund gar igenom vid ett beslut om
att kopa eller inte kdpa en tjdnst eller produkt, och hir beskrivs de steg for steg.
Kopbeslutsprocessen bestdr av fem steg; Problemupptiickt — Informationssokning —
Utvirdering av alternativ — Kopbeslut — Efterkopsbeteende [7], och hér kan vi se att

denna process borjar langt innan och pagar dven efter sjialva kopet.

3.1.1 Problemupptdickt

Vid beslutsprocessens borjan finns problemupptéckt. Konsumenten uppticker hir att den har
ett problem eller ett behov. Det kan ocksé vara sa att behovet triggas av ndgot, som till
exempel en reklam [7]. Problemupptickten uppkommer niar kunden mérker att det dr en
skillnad mellan dennas nuvarande status/produkter jamfort med vad kunden skulle
vilja/behdva ha [7]. Som marknadsforare kan man 1 det hér steget 6vertyga kunden att just

deras produkt eller tjinst dr den ultimata l9sningen pa kundens problem.

3.1.2 Informationssokning

Nér konsumenten upptickt sitt problem, sitt behov, och vill ha en 16sning pa detta kommer
informationssokningen. Information kan himtas fran olika kéllor; personliga kéllor,
kommersiella kéllor, publika kéllor och erfarna kéllor. Hur stor pidverkan var och en av
kéllorna har pa konsumenten beror pé vilken sorts produkt eller tjénst det ror sig om och hur

konsumenten dr som person [7].
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Informationskéllorna kan ocksé delas upp i interna och externa killor. Interna kéllor ar den
information som kunden sjdlv har med sig av erfarenhet. Externa kéllor &r den information

kunden fér av vanner och reklam, det vill sédga all den information kunden tar till sig utifrdn

[7].

3.1.3  Utvdrdering av alternativ

Nér en konsument samlat ihop tillrdckligt med information kommer den till utvirdering av
informationen, det vill sdga alternativen. Hur en konsument stéller sig till de olika alternativen
beror pa personligheten och vad det ar for slags kop. Vid den hér tidpunkten har konsumenten
oftast bildat sig en uppfattning om hur olika mérken stéller sig till olika funktioner, eller hur
olika foretag utfor tjanster pé olika sétt. Foretagen bor ha koll pa hur konsumenten utvérderar

just deras produkter/tjanster for att pa sa sétt kunna forbéttra sina chanser [7].

3.1.4 Kopbeslut

Nér det kommer till kdpbeslutet finns det forst och framst tva faktorer som paverkar
konsumenten. Den ena faktorn dr hur andra konsumenter uppfattar det som ska kopas, det vill
sdga, om nagon ndrstaende till konsumenten har goda erfarenheter av produkten, da &r
chansen storre att konsumenten koper just denna produkt.

Den andra faktorn kallas for oviantade faktorer. Konsumentens kdpbeslut grundas ofta pa till
exempel forvintad inkomst, forvintat pris och forvéntade fordelar som produkten ger. De
ovintade faktorerna kan dé vara att inkomsten fordndras, att en affar har rea pa produkten
vilket leder till att konsumenten gar till den butiken istéllet, eller att nagon nérstaende till
konsumenten provat produkten/tjdnsten och har andra erfarenheter av den dn vad

konsumenten forvintat sig. [7]

3.1.5 Efterkopsbeteende

Efter kdpet kommer konsumenten utvérdera sitt kop och antingen vara ndjd eller missndjd.
For att konsumenten ska bli n6jd krévs att produkten/tjdnsten moter konsumentens
forvantningar och lever upp till vad den lovar. Ju storre skillnad det dr mellan konsumentens
forvantningar och produkten/tjdnstens verkliga utférande, desto storre blir konsumentens

missnoje.
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3.1.6 Olika former av beslut

Det finns dven olika typer av beslut, dir man réknar pa hur mycket kunden anstrénger sig, hur
mycket energi de lagger in, nér beslutet ska tas. Det forsta beslutet dr det beslut som tas av
gammal vana, ddr kunden ldgger in ytterst lite anstrangning, eller ingen alls, 1 form av
informationssokning och utvérdering av alternativ pa sitt val av produkt eller tjdnst. Nésta
beslut kallas begridnsad problemldsning, och dr ndgot av ett mellanting dédr kunden inte &r
speciellt motiverad att soka information, utan kopbesluten grundas ofta pd gamla erfarenheter
istéllet for att borja om fran borjan och leta information fran grunden om det planerade kopet.
Det sista beslutet dr den utdragna/férlangda problemldsningen, som dr mest lik den
grundliggande kopbeslutsprocessen. Den hér typen av beslut anvinds ofta nir det ror sig om
mer exklusiva produkter och tjénster, och kunden lagger ner mycket tid pa att soka

information och utvirdera alternativen som ges. [7]

Eftersom varje kop innebér ndgon form av kompromiss kan varje kop leda till att
konsumenten far en viss angest, dels for att de gar miste om nagon viss fordel som ett annat
foretag erbjuder, och dels for att de gjort av med pengar vid kdpet. Att gora en konsument
nojd ar viktigt — det &r s& man bygger l6nsamma kundrelationer. D& konsumenten &r n6jd
kommer den vid ndsta kop ldgga mindre tid pd att jimfora produkter med andra foretag och

maérken, vilket resulterar i farre kop fran konkurrenter. [7]

3.2 Faktorer som paverkar kunden

Det finns ménga olika faktorer som péverkar kunden 1 sitt beslut att kdpa eller avboja en
produkt eller tjdnst. Som de mest grundldggande faktorer finns de som é&r direkt kopplade till
produkten eller tjénsten; produkt, pris, plats och paverkan. Kopen ér sedan paverkade av
faktorer som inte gar att kontrollera av den som séljer produkten eller tjdnsten, men de bor tas
med i berdkningarna, da det dr dessa som gor att kunden tar de beslut som den tar. Det ar
kulturella faktorer, sociala faktorer, personliga faktorer och psykologiska faktorer [1]. En

ndrmare forklaring av dessa faktorer foljer nedan.

3.2.1 Kulturella faktorer

Kulturella faktorer dr de faktorer som konsumenten vuxit upp med runt omkring sig. I stora

drag kan man séga att den storsta kulturella faktorn &r 1 vilket samhélle konsumenten vuxit
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upp 1 dé det lagger grunden for véirderingar, behov och beteende som kommer fran familj och
liknande nérstdende grupper [7]. Inom det kulturella omradet finns dven faktorer som
ekonomi, utbildning, ideologi och myndigheter som exempel pa vad som pévkerar
konsumentens beteende. Ménniskor som delar en kultur delar oftast virderingar,

uppfattningar och erfarenheter [7].

3.2.2  Sociala faktorer

Konsumenter paverkas ofta av referensgrupper, som ar grupper kunden onskar att de tillhorde.
Referensgrupper kan vara viktiga att identifiera da de paverkar manniskors livsstil och

sjdlvfortroende samt hur de uppfattar sig sjélva.

Nar familj ndmns som social faktor menas vem som tar kdpbeslutet 1 familjen. I en del
kulturer ar det endast kvinnan som tar kdpbesluten, men detta skiftar och idag ar det vanligast
att fler ar inblandade i1 kopbesluten. Barnen har dven en stark paverkan pa vad som k&ps idag.
Man talar 4ven om vilken position kunden har i de olika grupperna, detta paverkar kunden

genom att den har vissa saker den forvéntas att géra, och ddrmed kopa [7].

3.2.3 Personliga faktorer

Valet av produkter och tjdnster dndras i takt med att aldern dndras, och kundens behov ér

olika beroende pa var i livet de befinner sig.

Yrket sétter en ekonomisk grians for vad kunden kan kopa, vilket ger yrket en naturlig plats
bland faktorer som péaverkar kundens kopbeslut. Den ekonomiska situationen gar hand i hand
med yrket, dd ekonomin spelar roll nir det kommer till vad kunden letar efter for prisklasser
och mirken pa produkter och tjénster. Aven livsstilen, intressen och &sikter som formar
personligheten, paverkar valet av produkter och tjénster. Personlighet kan beskrivas med ord
som sjalvfortroende, social kompetens, anpassningsbarhet och sjélvstindighet. Vid
utvdrdering av olika personligheter kan man se att olika personligheter véljer olika produkter

vid kép [7].
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3.2.4 Psykologiska faktorer

De psykologiska faktorerna speglar konsumentens tankar och uppfattningar. Med motivation
menas att konsumenten behover ett motiv som gor att de ska gé vidare till ett kopbeslut. Ett
behov skapar motivet, som pressar konsumenten att kopa nagot for att tillfredsstilla detta
behov. Det finns bade biologiska och psykologiska behov. I de biologiska ingar sddant som
hunger och torst, medan de psykologiska ér till exempel bekriftelse och att hgja

sjalvfortroendet.

Perception beskriver hur en person agerar i en viss situation, det vill sdga hur konsumenten
beter sig i en kdpsituation, beroende pa hur personen uppfattar situationen. Perception &r hur

konsumenten tar emot, sorterar och organiserar den informationen som ges ut.

Inlarning beskriver hur ett beteende kan forandras efter att konsumenten fatt erfarenheter av

till exempel en produkt.

En konsuments tro kan vara faktabaserad kunskap eller en uppfattning om nagot och paverkar
kopbeslutet. Attityder beskriver utvéarderingar, kdnslor och tendenser att gilla eller inte gilla

en produkt eller tjdnst. [7]

4 RESULTAT

Resultatet av intervjuerna presenteras nedan efter indelning 1 olika frdgestéllningar dir svaren

fran gravrattsinnehavarna sammanstallts.

4.1 Med skotselavtal

* Hur fick du redan p4 att det fanns skotselavtal?
Sex av sju svarade att kyrkogardsforvaltningen har informerat dem om att skdtselavtal ar

tillgéngligt.

* Hur resonerade du innan du tecknade skdtselavtalet?
For de flesta behdvdes inga funderingar innan de tecknade skotselavtalet. De resonemang som

dok upp var att det var praktiskt att kyrkogardsforvaltningen skoter graven, dé aldern,
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sjukdomar och tid kan komma att, eller gor det i dagsliget, sitta upp begriansningar for hur val
dessa gravrittsinnehavare kan skota om graven sjilva. Ett exempel pa hur det uttrycks ar Vi
hade inte skotselavtal forst men sen bestimde vi oss for att ha det eftersom jag inte orkade
skdta graven langre och da sdg den inte fin ut. Det kidndes bttre att kyrkogdrdsforvaltningen

tar hand om den sa jag vet att den &r fin”.

* Vad var det som gjorde att du bestimde dig for att tecka skdtselavtal?
Det svar som stindigt dterkommer dr: Det ska se snyggt ut. Tittar man djupare pé det svaret ar
anledningen till detta att de ar uppfostrade till att en grav alltid ska vara fin och vélvardad.
Nér faktorer som tid, lder och sjukdom blir hinder for att sjilv kunna skdta om graven, dr
skotselavtal ett 1ampligt alternativ. Ett annat svar som kom fram &r att ndr sorgen ar bearbetad
besoks inte graven lika ofta, och det gjorde att de gick fran att skota graven sjilva till att
teckna skotselavtal. Samma person ndmnde ocksa hur viktigt det ar att uppfylla det som den
avlidne onskade. Hon sédger "Mamma var alltid noga med att det skulle se snyggt och prydligt
ut pa graven. Eftersom man inte aker dit lika ofta som i borjan vid dodsfallet s& hinner ju gris
vixa upp kring graven, och da ser det ovardat ut. Nu nér jag har skotselavtal har jag ingen
tidspress pa mig att aka dit.” Endast den gravrittsinnehavare som inte dr bosatt 1 Vésteras

namnde avstandet som en faktor till varfor skotselavtalet tecknats.

* Var du ensam om det hir beslutet?
Majoriteten av gravrittsinnehavarna var inte ensamma om att ta beslutet att teckna

skotselavtalet. Beslutet togs tillsammans med syskon eller partner.

* Finns det ndgot som skulle gora att du skulle sluta med skotselavtalet?
Endast nigra fa séger att skotselavtalet kommer upphora nir de sjdlva gar bort, da det inte
finns nagon kvarlevande som vill ha kvar gravritten. En gravrittsinnehavare funderade kring
detta: ”Min gravritt gar ut snart [...] vi har inte bestdmt om vi ska dverldmna den till nagon
eller fortsitta. Om vi bestimmer oss for att ldmna bort graven sa slutar vi ju med
skotselavtalet.” Flertalet tror sig aldrig kommer sluta med skotselavtalet, endast om gravarna

misskots.

*  Hur ofta besoker du graven idag?
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Besoksintensiteten varierar kraftigt mellan gravréttsinnehavarna. Tva personer besoker aldrig

graven medans en gravrittsinnehavare besoker graven flera ganger 1 veckan [5].

4.2  Utan skotselavtal

* Visste du om att det fanns skotselavtal?
Flertalet gravrittsinnehavare visste om att det fanns skotselavtal nir de valde att skota graven
sjalv. Endast en gravrittsinnehavare fick ingen information om detta, men sidger ocksa att hon

kan ha missat informationen pa grund av att hon var starkt paverkad av sin sorg.

* Funderade du pa om du skulle teckna skotselavtal?
For nagra gravrittsinnehavare var det aldrig nagon tvekan om att de skulle skota graven sjilv.
Det uttrycks véldigt bestamt hos nagra, till exempel sédhdr: "Nej det var inga funderingar. Jag
kommer inte ta skotselavtalet sd lange jag stir pd benen.” Anledningar som ndmndes var till
exempel att det var bestdmt sedan tidigare hur graven skulle skdtas och att det var en del 1
sorgeprocessen att fa skdta om graven sjalv. Tva personer har haft skotselavtal men avsagt
sig. En gravrittsinnehavare beslutade sig for att avsdga sitt skotselavtal nér den sista fordldern
gick bort, da ville hon skdta graven sjélv. Den andra som avsagt sig sitt skotselaval var
missndjd med tjansten och valde dérfor att skota den sjéalv. Missndjdheten uppstod da kunden
inte var n6jd med planteringarna som gjordes, och det kom dven fram att kunden inte tyckte

sig kunna diskutera alternativen med kyrkogérdsforvaltningen.

e Vad var det som gjorde att du valde att skota graven sjalv?
De storsta gemensamma faktorerna for denna grupp ar: for att graven ska se fin ut och for att
de har tid och mojlighet att ta hand om graven, och genom att graven dr fin kan de hedra de
som gatt bort. Finns tiden tycker ménga att man ska ta hand om graven. Tva personer svarar
ocksa att den avlidne gick bort ganska nyligen, och dérfor kdnns det bra att ha en grav att gé
till och att skota om. Dessa faktorer sammanfattas bra av en gravrittsinnehavare: ”"Har man tid
tycker jag att man ska skdta om graven, och dessutom var det s& nyligen mamma gick bort.”
Det blir en del av sorgeprocessen for dem. Genom att hélla den fin och tidnda ljus kan de
fortfarande kénna att de visar kirlek och omtanke till den avlidne. En gravréttsinnehavare
visste att hennes mamma inte ville att nigon annan skulle skdta om hennes grav, och dérfor
fortsdtter hon med det. Det kommer dven fram att det dr viktigt att skdta om graven for att

visa att man bryr sig och visar omtanke till den som gatt bort, och en person menar pa att det
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ar en krankning mot den avlidne att inte skdta om graven; ”Det dr en krankning mot de som
ligger ddr att man inte skoter den. Har man atagit sig att vara gravrittsinnehavare ska man
ocksa skota det. [...] Manga gravar far aldrig besok, betyder det att deras anhoriga glomt dem?

Det ser bara fel ut.”

* Var du ensam om det hér beslutet?
En storre del av gravréttsinnehavarna var ensamma om att ta beslutet att skota graven sjdlva.

Resterande gravrittsinnehavare kom fram till detta beslut tillsammans med barn eller partner.

* Finns det ndgot som skulle gora att du skulle teckna skotselavtal?
Majoriteten svarar att det endast &r dlder, ork och sjukdom som skulle gora att de skulle
teckna skotselavtal. Tva personer papekar extra noga att de kommer skdta graven sé linge de
star pa benen; "Det dr bara dlder som skulle gora att jag skulle sluta med att skdta den sjalv

och ordna med skotselavtalet™.

* Hur ofta besoker du graven idag?
Fyra av sju besoker graven nagra gdnger i mdnaden och de resterande tre besdker graven

ndgra ginger per ar for att plantera blommor. Det gors fler besok pa sommaren 4n pé vintern

[5].

S SLUTSATS OCH DISKUSSION

Beslutsprocessen vid beslutet att teckna ett skotselavtal eller att skdta sin grav sjidlv paminner
mest om en begransad beslutsprocess, det vill sdga ett mellanting av den utdragna processen
och de beslut som tas av gammal vana. Majoriteten av de gravrittsinnehavare som intervjuats
visste om att det fanns skotselavtal, men det verkar inte som att det dr nadgot beslut som det
laggs mycket energi pa. Anledningarna till detta ar att det antingen redan var bestdmt sedan
innan hur graven skulle skotas, att gravrittsinnehavaren hade en bestdmd uppfattning om hur

denna tycker att en grav ska skdtas eller att gravréttsinnehavaren var mitt i sitt sorgearbete.

De faktorer som framkommit under intervjuerna som péaverkar gravrittsinnehavaren starkast

ar kulturella, personliga och psykologiska faktorer. Flera kunder svarar att det viktigaste for
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dem dr att graven ska se fin och vélvardad ut. De har blivit uppfostrade med att det bara ar sa
det dr, och det visar pa starka kulturella faktorer, da det inom den kulturella faktorn ingar
varderingar och beteende som de fatt med sig fran familjen och andra grupper som stir dem
néra. Ndgra gravrittsinnehavare ndmner faktorer som att hedra de ddda och att den avlidne
alltid ville ha det fint och vilskott pa graven, och att man da bor fortsdtta med det.

De personliga faktorerna paverkar kunden i och med livsstilen, intressen, asikter och var i
livscykeln kunden befinner sig. Svaren fran intervjuerna visar att de som tecknat skétselavtal
ofta inte har tid eller mojlighet pa grund av dlder och/eller sjukdom att ta sig till graven, och
dérav var skotselavtal ett 1ampligt alternativ for dem. Det var dven en bra 16sning for dem som
inte besoker graven lika ofta ldngre, da dodsfallet skedde for en langre tid sedan, men dnda
vill beméta den avlidnes 6nskan om att ha kvar en vélvardad grav. Kunderna som valt att
skdta graven sjdlva ndmner faktorer som att de har tid och mdjlighet att ta sig till graven och
att de kiinner sig nirmare den avlidna om de fir &ka till graven och skota om den. Aven hiir
nidmns dsikter som att bemota den avlidnes onskemal.

Som psykologiska faktorer ndmns olika uppfattningar om varfor de valt att teckna ett
skotselavtal eller inte. En kund valde att avsluta sitt skotselavtal da han inte var ndjd med
tjansten, medans de kunder som intervjuats som har skotselavtal idag uppfattar tjansten som
valdigt bra. Detta visar att olika personer har olika uppfattningar om vad som ér fint och
valvardat. Bland de gravréttsinnehavare som skdter graven sjdlva dr en framtradande asikt att
om man valt att std som gravrittsinnehavare bor man skota graven sjélv, bland annat for att
visa den avlidne omtanke och kérlek. Inom de psykologiska faktorerna ar det svért att visa pa
faktabaserad kunskap, da alla svar dr vad varje individ tycker ar viktigt just for dem och vad

de har for uppfattning om hur gravar ska skotas.

Foljande lista visar en sammanfattning av faktorer som paverkar gravrittsinnehavaren i
beslutet att teckna skotselavtal eller att skdta graven sjélv:
* Den avlidnes 6nskemal

* Uppvixt, uppfostran

o Alder
e Sjukdom
 Tid

* Hur lang tid det gatt sedan dodsfallet intraffade

* Uppfattning om tjdnstens kvalitet
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Det ar dock viktigt att notera att det inte gar att dra nagra generella slutsatser av denna studie
da det &r en kvalitativ undersokning. Det som visas med detta arbete dr en borjan pa att forsta
hur gravrittsinnehavarna ténker, vad som paverkar dem och vad som ér viktigt for dem néir
det handlar om gravskotsel. Det som hade kunnats gora annorlunda ér att byta ut
telefonintervjuerna till personliga intervjuer, om tiden hade funnits. Det &r absolut att
rekommendera till fortsatta studier inom detta omrade, dé det dr ett relativt kdnsligt &mne for
vissa individer. Kanske dr det mgjligt att vinna ett &nnu storre fortroende hos kunderna vid
personliga intervjuer, och pa sa sitt mojligt att komma kunderna nérmre och utvinna storre

kunskap.

6 EGNA REFLEKTIONER

Under arbetets gang har manga andra fragor dykt upp som skulle vara intressant att fa
ytterligare svar pa for att forsta hur gravréttsinnehavarna ténker och resonerar kring
gravskotsel. Det skulle till exempel vara intressant att jamfora gravrittsinnehavare pé
landsbygden mot de i storstdder. Det forvintade svaret hos de flesta dr att manniskor pa
landsbygden dr mer konservativa nir det kommer till gravskotsel, men stimmer det?

Man kan dven jamfora hur gravrittsinnehavarna skoter sina gravar om de har urngravar eller
kistgravar och familjegravar eller enskilda gravar, och se om det finns nadgon skillnad.

Ar det ndgon skillnad p4 hur generationer uppfattar det hiir med skotsel av gravar? Ar de
kulturella faktorerna pa vig att forsvinna, att skota en grav &r inte ndgot man ska gora”

langre?

Négot som dykt upp under intervjuerna &r att det ar viktigt att fullfélja 6nskemal frén de
avlidna, och genom att de avlidna haft 6nskeméal om hur graven skulle skotas efter de gétt bort
har funderingar uteblivit och beslutet har varit sjalvklart. Manga gravrittsinnehavare svarade
att de visste hur viktigt det var for deras, till exempel, fordldrar att det var pa ett visst satt vid
graven. | och med detta kan de efterlevande komma undan denna fundering; Hur hade den
avlidne velat haft det? och pa sa sitt bespara sig ménga stunder av funderingar, dé vi kan se
av dessa intervjuer att det ar viktigt att fullfolja de dodas onskemal.

Om vi idag pratar om hur vi vill att var begravning ska se ut och vad som ska hénda efter

begravningen, sa hjilper vi véra efterlevande pa sa sétt att de slipper fundera och ldgga energi
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pa att tinka ut hur de tror att vi hade velat haft det. Att uppfylla den dédes dnskemal kan nog

vara till mycket hjélp 1 arbetet med att bearbeta sorgen.
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