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Sammandrag

Fastighetsbranschen star infor en forandring. Forskning tyder pa att fastighetsbolag
kommer att ga mer och mer mot att bli mer traditionella tjansteféretag och att pengar
inom branschen kommer att tjanas genom att vara en sa duktig forvaltare som mojligt i
avseende till fastighetsdrift och hyresgéstforvaltning. Denna kandidatuppsats fokuserar
darfor pa att undersoka hur fastighetsholag kan utveckla sina tjanster mot sina
hyresgaster samt vilka faktorer som kommer vara avgorande i framtiden for att bli ett
framgangsrikt fastighetsbolag.

Syfte

Projektets syfte ar att gora en undersokning 6ver hur fastighetsbranschen troligtvist
kommer att forandra sitt strategiska arbete mot sina hyresgaster och vilka faktorer som
da kommer att karaktarisera ett framgangsrikt fastighetsbolag.

Fragestéllningar

e Vad kommer att vara viktiga framgangsfaktorer hos ett fastighetsbolag i
framtiden?

e Pavilket satt bor fastighetsbolag kontakta hyresgaster och hur ska de samla och
dela information om sina hyresgaster for att kunna forutspa deras framtida
behov?

e Finns det nagra sarskilda krav pa fastighetsholagets organisation for att
tillgodose hyresgasternas behov pa basta satt?

Metod

Undersckningen ar av kvalitativ karaktar och baseras pa intervjuer med representanter
fran olika fastighetsbolag och representanter fran kommersiella hyresgéaster.
Sammanlagt har 14 intervjuer genomforts. Analysen har sedan genomforts genom att
jamfora resultatet fran intervjuerna med tidigare forskning inom omradet.

Slutsatser
v" Var nara dina hyresgaster och hall kontinuerlig kontakt med dem
v' Dela in fastighetshestandet i olika verksamheter
v' Dela upp fastighetsbestandet mellan fastighetsforvaltarna utifran typ av lokal
istallet for geografisk placering
Ha en person i key account manager-position
Mojliggor for hyresgasten att fokusera pa sin karnverksamhet
Inom retail fokusera pa att skapa bra handelsmiljoer
Inom 6vriga branscher skapa konceptfastigheter och ha personer som &r experter
pa olika koncept
Ta personlig kontakt med eventuella nya hyresgaster
v Jobba enligt vad vi valt att kalla "The Tenant Way”
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Nyckelord: Fastighetsbranschen, Key account manager, Relationer, Konceptfastighet,
Organisation



Abstract

The real estate industry is facing a change. Research predicts that real estate companies
will go towards being more traditional service companies and that money in the industry
will be earned by being such a good manager as possible in regard to property
management and tenant management. This bachelor thesis therefor focuses on
examining how real estate companies can develop their services to their tenants and
what factors that will be important in the future to be a successful real estate company.

Purpose

The thesis aims to conduct a study of how the real estate industry most likely will
change its strategic work towards their tenants and give example of factors which will
characterize a successful real estate company in the future.

Primary questions
e What will be the key success factors of a real estate company in the future?
¢ How should the contact with tenants look like and how do you collect and share
information about the tenants in order to predict their future needs?
e Are there any special requirements for the organization of the real estate
company to meet the tenants” needs in the best way?

Method

The study is a qualitative study and is based on interviews with representatives of
various real estate companies and tenants that have different types of premises. In total,
14 interviews were conducted. The analysis has been carried out by comparing the
results from the interviews with previous research in the area.

Conclusions
v Be close to your tenants and keep in constant contact with them
v" Divide the property portfolio in various activities
v" Divide property portfolio between property managers by type of local rather
than geographic location
Have a person in key account manager position
Enabling tenants to focus on their core business
In retail, focus on creating good retail environments
In other industries create concept properties and have people who are experts on
various concepts
Take personal contact with potential new tenants
Work according to what we prefer to call “The Tenant Way"
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Key words: Real estate industry, Key account manager, Relationships, Concept
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Denna kandidatuppsats har utforts pa institutionen for Arkitektur pa Chalmers tekniska
hdgskola och omfattar 15 hdgskolepoang. Arbetet har skrivits som ett avslutande
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1. Inledning

Detta inledande kapitel presenterar bakgrunden till denna kandidatuppsats, dess syfte,
fragestallningar och avgransningar. For att underlatta forstaelsen for rapporten
presenteras ocksa rapportens struktur.

1.1 Bakgrund

Fastighetsbranschen ar mitt uppe i en forandring. Kompetens av sjélva
karnverksamheten, affarer med fastigheter, har de senaste aren kraftigt 6kat. ’Gar man
nagra artionden tillbaka sa var det avdankade gamla byggare som ledde
fastighetsbolagen men den puckeln har man tagit sig 6ver” (Thér, 2013) Daremot gar
det for sakta och bendgenheten &r inte tillrackligt stor fran fastighetsbolagens sida till att
utveckla sina tjanster gentemot hyresgasten. (Thor, 2013) Samtidigt tyder forskning pa
att fastighetsbolag kommer att ga mer mot att bli mer traditionella tjansteforetag och att
pengar inom branschen kommer att tjanas genom att vara en sa duktig forvaltare som
mojligt i avseende till fastighetsdrift och hyresgastforvaltning (Lind & Lundstrém,
2009).

Denna kandidatuppsats kommer darfor fokusera pa att undersoka hur fastighetsbolag
kan utveckla sina tjanster mot sina hyresgaster samt vilka faktorer som kommer vara
avgorande i framtiden for att bli ett framgangsrikt fastighetsholag. Hur ska ett
fastighetsbolag kunna moéta marknadens efterfraga pa ratt satt och darmed gora bra
affarer och investeringar och dessutom bade utveckla befintliga relationer och skapa
nya?

1.2 Syfte

Projektets syfte ar att gora en undersokning 6ver hur fastighetsbranschen troligtvist
kommer att forandra sitt strategiska arbete mot sina hyresgaster och vilka faktorer som
da kommer att karaktarisera ett framgangsrikt fastighetsbolag.

1.3 Fragestallningar

e Vad kommer att vara viktiga framgangsfaktorer hos ett fastighetsbolag i
framtiden?

e Pavilket satt bor fastighetsbolag kontakta hyresgaster och hur ska de samla och
dela information om sina hyresgaster for att kunna forutspa deras framtida
behov?

e Finns det nagra sarskilda krav pa fastighetsholagets organisation for att
tillgodose hyresgasternas behov pa basta satt?



1.4 Avgransningar

Undersokningen avgransas till att utreda hur arbetet med kommersiella fastigheter kan
utvecklas. Fokus ligger pa hur man ska méta behovet hos stora hyresgaster som har
verksamhet i flera stader. Rapporten avgransas ocksa till att undersoka fastighetsbolag
som bade ager och forvaltar sina fastigheter. Framtida framgangsfaktorer avgransas till
att endast belysa faktorer kopplade till arbetet mot hyresgasterna. Andra
framgangsfaktorer sa som eventuellt ett bra miljéarbete, en bra teknisk forvaltning och
en egen projektavdelning bortses ifran.

1.5 Rapportens struktur

Rapporten &r indelad i sex huvudkapitel. For att skapa en bra och éverskadlig bild av
rapporten presenteras har en kort sammanfattning av vad som aterfinns i de olika
kapitlen och hur vardera kapitel ar strukturerat. Denna sammanfattning aterfinns ocksa i
borjan av varje huvudkapitel.

Kapitel 1 — Inledning
Detta inledande kapitel presenterar bakgrunden till denna kandidatuppsats, dess syfte,

fragestallningar och avgransningar. For att underlatta forstaelsen for rapporten
presenteras ocksa rapportens struktur.

Kapitel 2 — Metod
| detta metodkapitel presenteras hur kandidatarbetet har genomforts samt ett

resonemang kring arbetets validitet.

Kapitel 3 — Teoretisk utgangspunkt
Den teoretiska utgangspunkten ar uppdelad i tre delar. Forst presenteras nagra

organisationsteorier for att fa en uppfattning om vad som é&r viktigt att ha i atanke nar
man organiserar en verksamhet. For att fa en forstaelse for hur fastighetsbranschen ar
uppbyggd, dels organisatoriskt, och dels hur investeringar och framgangsrika afférer
och kundrelationer skapas inom fastighetsbranschen, behandlar efterféljande del dessa
fragor ur ett teoretiskt perspektiv. Den avslutande delen gor en jamfarelse mellan
fastighetsbolag och konsultbolag och beskriver vad som skapar vérde vid saljandet av
en konsulttjanst.

Kapitel 4 — Empiri
Empirin &r indelad i sex delar. Forst presenteras de fastighetsbolag dar respondenterna i

intervjuerna jobbar foljt av en sammanfattning av dessa intervjuer. Sedan presenteras de
foretag dar respondenterna i intervjuerna med hyresgaster jobbar. Detta f6ljs av en
sammanfattning fran de intervjuer som gjorts for att fa hyresgasters syn pa
fragestallningarna. | den avslutande delen presenteras de kompletterande intervjuer som
gjorts med representanter hos andra aktorer inom fastighetsbranschen foregatt av en del
dar dessa aktorer presenteras.



Kapitel 5 — Analys

Analysen inleds med att formulera prelimindra hypoteser och teorier genom att jamféra
den teoretiska utgangspunkten med det empiriska material fran intervjuerna med
representanter fran fastighetsbolag. Dessa hypoteser och teorier testas sedan genom att
stallas mot vad hyresgasterna vill baserat pa de intervjuerna. Avslutningsvis
sammanfattas och belyses de viktigaste hypoteser som framkommer i forskningen.

Kapitel 6 — Slutsats

| detta avsnitt presenteras de viktigaste slutsatser som detta kandidatarbete har resulterat
I. Slutsatserna presenteras har endast kort och detta avsnitt bor darfor ses som en
handlingsplan 6ver hur ett fastighetsbolag kan utveckla sin verksamhet. Motivering och
ytterligare forklaring till forslagen aterfinns i analysen i kapitel 5.



2 Metod

| detta metodkapitel presenteras hur kandidatarbetet har genomforts samt ett
resonemang kring arbetets validitet.

2.1 Forskning genom abduktion

Denna rapport relaterar den teoretiska utgangspunkten och empirin genom abduktion.
Detta har gjorts genom att forst intervjua fem representanter fran de olika
fastighetsbolagen Eklandia Fastighets AB, Harry Sjogren AB, Fastighets AB Brostaden,
Vasakronan AB och Platzer Fastigheter. Utifran dessa intervjuer har sedan olika
hypoteser formulerats for att besvara fragestallningen. Dessa hypoteser har sedan
provats genom att intervjua sex personer som jobbar med hyresetablering inom foretag
som &r hyresgaster till olika fastighetsbolag, H&M, Posten AB, Vinge, Netto, AF och
Axfood. Pa detta sétt har en forstaelse fatts for hur fastighetsbolagens kunder vill att
fastighetsbolagen ska arbeta och hur de ser pa hypoteserna. Hypoteserna har sedan
utvecklats till att bli mer generella. For att fa ytterligare dimension i uppsatsen har ocksa
intervjuer gjorts med Jernhusen AB, som har ett speciellt forhallande till sina
hyresgaster genom att de bland annat ager och forvaltar depaer langs med Sveriges
jarnvég, och aven Fasticon och Newsec, som ar tva konsultbolag inom
fastighetsforvaltning och fastighetsrelaterade verksamheter. For att formulera
hypoteserna har hela tiden en jamforelse med empiridelen och den teori som &r
presenterad i den teoretiska utgangspunkten gjorts. Detta for att kunna bekréfta eller
forkasta tidigare presenterad forskning och utifran detta utveckla och formulera nya
hypoteser. Den teoretiska utgangspunkten har baserats pa olika organisationsteorier, for
att fa en uppfattning om vad som skapar en framgangsrik organisation. Vidare har den
baserats pa teorier och forskning om hur fastighetsbranschen kan och behover utvecklas
i framtiden baserat pa forskning gjord av Hans Lind och Stellan Lundstrom, professorer
vid Kungliga Tekniska hogskolan. Dessutom har ocksa erfarenheter och reflektioner av
Johan Skold presenterats angaende vad som skapar framgang i ett konsulttjanstebolag,
da en av de preliminara hypoteserna ar att fastighetsbolag bor utvecklas mer mot ett
tjanstemannabolag.

Forenklat sagt gar forskning ut pa att relatera teori och verklighet med varandra. |
avhandlingar innebér detta att den teoretiska utgangspunkt som presenterats relateras till
empiridelen, alltsa de data och information som forskarna tagit fram till studien. Denna
relatering kan goras pa olika satt, exempelvis genom deduktion, induktion eller
abduktion. Att arbeta deduktivt innebér att forskarna tar fram hypoteser utifran
befintliga teorier och sedan provar dessa hypoteser empiriskt pa det aktuella fallet. Vid
ett induktivt arbetssatt forsoker forskarna istéllet ta fram och formulera teorier eller
hypoteser utifran de fakta och information som samlats in i empiriarbetet. Abduktion ar
en kombination av deduktion och induktion. Vid ett forsta steg forséker forskarna
formulera en preliminar teori eller hypotes utifran ett enskilt fall. Denna teori eller
hypotes testas sedan pa nya fall for att utvidgas och bli mer generell. Abduktion, som
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anvands i denna rapport, kan alltsa sdgas besta av ett forsta induktivt steg och ett andra
deduktivt steg. (Patel & Davidsson, 2011) | figur 1 nedan illustreras skillnaden mellan
deduktion, induktion och abduktion.

Deduktion Induktion Abduktion
< Teori [ S Teori [ g Teoril 0 S Teori2
Frén teorin dras X . Fran enskilda fall
Fran enskilda fall :
slutsatser om : formuleras en ‘ Teorin utvecklas i
: formuleras en teori - .
enskilda fall preliminér teori
1 ’_‘
Denna teori
testas pa nya fall
\/
Verklighet

Figur 1. Relation mellan teori och verklighet illustrerad av nagra centrala begrepp (Patel &
Davidsson, 2011)

2.2 Kuvalitativ eller kvantitativ forskning

Forskningen i denna rapport ar kvalitativ. Detta darfor att kvalitativ forskning syftar till
att skapa en djupare kunskap an vad en kvantitativ forskning oftast resulterar i. (Patel &
Davidsson, 2011) Eftersom en del av syftet med forskningen har varit att presentera en
hypotes om vad som kommer att vara framgangsfaktorer i framtidens fastighetsbransch
har en kvalitativ forskningsprocess varit ett bra alternativ.

2.3 Intervjuerna

Eftersom forskningen &r av kvalitativ art har intervjuerna genomforts med en lag grad
av strukturering. Det innebdr att fragorna har formulerats for att [amna ett sa stort
utrymme som mojligt for respondenten att svara inom.

Graden av hur standardiserade fragorna ar avgors huruvida fragorna ar exakt samma och
stalls i samma ordning i varje intervju. Vid hog grad &r fragorna alltid de samma, stallda
i samma ordning. Helt standardiserade fragor anvands oftast nar man vill kunna jamfora
och generallisera svaren fran olika intervjuer. Vid lag grad formuleras fragorna under
intervjuns gang och stalls i den ordning som &r lamplig for just det tillfallet. (Patel &
Davidsson, 2011)

Intervjuerna har varit semistandardiserade. Det har alltsa varit en sa pass hog grad av
standardisering sa att en jamforelse med svaren fran de olika intervjuerna och
generaliseringar har kunnat géras men det har ocksa varit en sa pass lag grad av
standardisering sa att foljdfragor och vidare resonemang om olika omraden har kunnat
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foras. Pa detta sétt har det undvikits att missa nagon intressant infallsvinkel i ett
specifikt omrade. | figur 2 nedan tydliggors hur standardisering och strukturering
paverkar intervjuer.

Enkit med fa}sta Enkit eller intervju med
Frmmmmmmmmaem . . svarsalternativ

' dppna fragor

Intervjuer dar man dnskar ||
""""""""" gbra en kvantitativ analys
av resultaten

Intervjuer ddr man Snskar

Projektiva metoder ex vis
Rorschach-test

P i Licrens Lipptaghing 2y gora en kvalitativ analys av

L tidigare sjukdomshistoria

E | I I resuftaten

""""""""" Fokuserande intervjuer

Journalistiska intervjuer

Figur 2. Exempel pa olika typer av intervjuer och enkater beroende pa hog eller 1ag grad av
standardisering och strukturering (Patel & Davidsson, 2011)

Forst togs intervjufragor till de intervjuade representanterna hos fastighetsbolagen fram,
dessa fragor aterfinns i bilaga 1. Val av fastighetsbolag gjordes for att fa en sa stor
spridning inom avgransningarna som mojligt, det vill sdga fastighetsbolag som sjélva
ager och forvaltar sina fastigheter. Darfor har tre bolag inom Castellumkoncernen
intervjuats for att fa en inblick hur bolag inom en koncern arbetar. Tva av dessa bolag,
Eklandia Fastighets AB och Harry Sjogren AB, har sina fastigheter i Goteborgsomradet
med omnejd medan Fastighets AB Brostaden har sina fastigheter i Stockholm. Andra
intervjuade bolag ar Vasakronan AB, som har fastigheter bade i Goteborg, Stockholm,
Uppsala, Malmd och Lund, och Platzer Fastigheter som enbart har fastigheter i
Goteborg. Pa sa satt finns bolag som har fastigheter inom bara ett omrade men som
ingar i en koncern med koncernbolag som tillsammans har fastigheter pa flera olika
omraden, ett bolag som sjalv har fastigheter pa flera olika omraden och ett bolag som
bara har fastigheter pa ett omrade representerade i intervjuerna.

For att fa en uppfattning om det finns nagra skillnader beroende pd om man jobbar med
att varda befintliga kontakter eller utveckla nya kontakter har intervjuer gjorts med bade
personer som jobbar med fastighetsférvaltning och personer som jobbar med uthyrning.

Efter utforda intervjuer formulerades nagra preliminara hypoteser. Intervjufragor till
hyresgaster formulerades sedan med hansyn till att testa hypoteserna. Dessa
intervjufragor finns presenterade i bilaga 2. Valet av hyresgaster gjordes med syfte att fa
en spridning av olika typer av branscher och darmed olika lokalbehov. En av



forutsattningarna var dock att foretaget skulle ha verksamhet och lokaler pa flera olika
orter runt om i Sverige.

Samtliga respondenter, bade fastighetsholagen och hyresgasterna, blev forst kontaktade
via telefon dér syftet med intervjun presenterades. Nagra dagar innan intervjun fick de
sedan fragorna skickade till sig for att kunna forbereda sig. Varije intervju inleddes med
att aterigen forklara syftet med intervjun. Alla intervjuer stravade efter att vara relativt
strukturerade och ha samma ordningsfoljd pa fragorna men det 6ppnades samtidigt upp
for foljdfragor och vidare resonemang pa varije fraga. De tva forsta intervjuerna, som
genomfordes med Jorgen Bjoérnsson pa Eklandia Fastighets AB och Monica Soderbéck
pa Harry Sjogren AB, fick fungera som pilotintervjuer da intervjun i efterhand gicks
igenom med respondenterna for att diskutera intervjutekniken och frdgorna och pa sa
sétt kunna utveckla kommande intervjuer.

Efter genomforda intervjuer med hyresgéaster har de forsta hypoteserna utvecklats och
generaliserats genom att en storre forstaelse for vad hyresgasterna vill fa ut av sina
fastighetsvardar har fatts. Aven har har en jamforelse med teoretiska utgdngspunkten
skett for att relatera verklighet med teori och pa sa satt stodja hypoteserna. For att
ytterligare stodja hypoteserna och utveckla de &n mer har ocksa intervjuer gjorts med
tva konsultbolag inom fastighetsférvaltning, Newsec och Fasticon. Dessa intervjuer
genomfordes for att se om det finns nagon skillnad i arbetssattet nar man sjalv inte ager
fastigheten och darmed &r &n mer beroende av goda kundrelationer. En intervju med
Jernhusen AB, som bland annat dger och forvalatar depaer langs Sveriges jarnvag, har
ocksa genomforts. Deras speciella fastigheter skapar ett forhallande mellan
fastighetsvarden och hyresgésten dar bada ar beroende av varandra vilket sétter hoga
krav pa goda relationer. Dessa intervjuer genomfordes med en lag grad av bade
strukturering och standardisering, vilket innebar att intervjuerna blev mer som samtal
med diskussioner om hypoteserna och om vikten av goda relationer med sina
hyresgaster och hur man utvecklar sadana relationer. I analysen finns de hypoteser och
teorier som har tagits fram presenterade och motiverade. Analysen ligger sedan till
grund for de slutsatser som har dragits.

2.4 Validitet

I en kvalitativ forskningsprocess kan reliabilitetsbegreppet och validitetsbegreppet anses
vara sa pass nara varandra att man sallan pratar om reliabilitet utan endast fokuserar pa
att forskningen ska ha sa hog validitet som majligt. | kvalitativ forskning ar validiteten
inte enbart kopplad till hur datainsamlingen har gatt till utan fokus sker snarare pa hela
forskningsprocessen. Eftersom datainsamling har skett bade genom intervjuer och fran
tidigare presenterad forskning och att det sedan har skett en relatering mellan dessa data
for att formulera teorier och hypoteser kan tillvagagangssattet anses ha en relativt hog
validitet. Intervjuerna genomfordes pa samma sétt och alla respondenter fick samma
mojlighet att forbereda sig infor intervjuerna, vilket innebdr att &ven intervjuerna kan
antas ha en godtagbar validitet. Daremot maste validiteten i en kvalitativ forskning satta



den interna logiken i analysen i fokus och det ar darfor svart att visa pa ett tydligt matt
av validitet. Det blir darmed viktigt att uppna en hdg grad av kommunikativ validitet,
vilket innebér att lasaren ska kunna bilda sig en egen uppfattning av trovérdigheten.
(Patel & Davidsson, 2011) Detta har gjorts genom att i analysen forklara och motivera
hur hypoteserna och teorierna har tagits fram och motiverats, vilket gor det mojligt for
lasaren att sjalv vérdera validiteten i slutsatserna.



3 Teoretisk utgangspunkt

Den teoretiska utgangspunkten ar uppdelad i tre delar. Forst presenteras nagra
organisationsteorier for att fa en uppfattning om vad som é&r viktigt att ha i atanke nar
man organiserar en verksamhet. For att skapa en forstaelse for hur fastighetsbranschen
ar uppbyggd, dels organisatoriskt, och dels hur investeringar och framgangsrika affarer
och kundrelationer skapas inom fastighetsbranschen, behandlar efterféljande del dessa
fragor ur ett teoretiskt perspektiv. Den avslutande delen gor en jamférelse mellan
fastighetsbolag och konsultbolag och beskriver vad som skapar vérde vid sdljandet av
en konsulttjanst.

3.1 Organisationsteorier

For att fa en forstaelse for hur en verksamhet bor organiseras for att bli sa framgangsrik
som mojligt presenterar foljande avsnitt ett antal organisationsteorier.

3.1.1 Organisationer

Organisationer kan ses som 6ppna system dar organisationens produkter &r beroende av
att fa acceptans fran omvarlden. Det ar darfor viktigt att forsta att organisationens
utformning paverkas av dess omvarld. Hur omvérlden betraktas &r beroende pa hur
organisationens medlemmar uppfattar omvarlden vilket leder till att ju stérre gemensam
forstaelse en organisation kan fa om omvarlden, desto narmare den mest optimala
organisationsformen kan organisationen komma. En forutséttning for att kunna skapa en
organisation utifran omvérldsorienterade perspektiv &r att organisationen betraktas som
system. Dessa system kan antingen ses som organiska, sociala eller mekaniska.
(Eriksson-Zetterquist, Kalling & Styhre, 2012) Det &r dock viktigt att vara medveten om
att kontextuella faktorer i organisationens omvarld, alltsa faktorer som organisationen
sjalv inte helt kan styra eller paverka, pa ett betydande satt kommer att paverka
organisationen och det finns darmed inget "basta satt” att utforma sin organisation pa.
Déremot kan organisationen utformas for att i sa god utstrackning som moéjligt méta
variationen i omvérlden. Paul Lawrence och Jay Lorsch presenterade under 1960-talet
en teori som kallas ”Contingency theory” som belyser hur externa faktorer styr
organisationers beteende. De menar att en organisation formas av att den forst fattar ett
strategiskt beslut vilket kommer att avgora vilken omvérld organisationen ska verka i.
Detta beslut kommer sedan att paverka organisationens struktur och planering utifran
omvaérldens kontextuella faktorer. Ju mer komplex omvarld organisationen kommer att
verka i, ju mer differentierad organisation kommer kravas. En 6kad differentiering med
fler specialiserade enheter kommer i sin tur kréva ett storre behov av samordning mellan
rollerna, alltsa en storre integration. En organisation som beharskar integrationen inom
en differentierad organisation kommer ha storre mojligheter att hantera variation och
kommer darmed ha storst mojligheter att skapa den mest optimala organisationsformen.
(Lawrence & Lorsch, 1967)



3.1.2 Organisationsformer

For att ett foretag ska fungera pa ett sa bra och effektivt satt som mojligt ar det
nodvandigt att foretaget organiseras. Framforallt maste det finnas ett satt for att fordela
arbete, ansvar, beslut och befogenheter och ocksa ett satt for att leda och samordna
verksamheten. Det finns manga olika satt man kan organisera en verksamhet pa. Vilket
satt som ar mest lampligt ar beroende pa verksamhetens storlek, antalet
verksamhetsomraden och verksamheternas art.

Exempel pa vanliga organisationsformer ar funktionsorganisation, divisionsorganisation
och matrisorganisation. | en funktionsorganisation &r arbetsfordelningen horisontellt
fordelad mellan foretagets huvudfunktioner. Varje huvudfunktion har en ansvarig chef
som rapporterar till VD som i sin tur skoter samordningen mellan foretgates olika
huvudfunktioner. Denna organisationsform ar mest lamplig for mindre foretag dar
overblickbarheten ar stor. | storre foretag ar det daremot stor risk att det uppstar
intressekonflikter mellan de olika huvudfunktionerna. Nar ett foretag vaxer &r det darfor
vanligt att 6verga fran en funktionsorganisation till en divisionsorganisation. | en
divisionsorganisation delas foretaget in i olika divisioner. Dessa divisioner kommer att
fungera som ett foretag i foretaget. Varje division ansvarar for sitt produktomrade och
rapporterar till en foretagsledning eller koncernledning som anger resultatkrav for de
olika divisionerna och ansvarar for de storre investeringarna inom koncernen. | en
matrisorganisation &r olika avdelningar matrisorganiserade med funktionella specialister
inom tillverkningsfunktionen. Avdelningschefen ansvarar for att avdelningen fungerar
bra med alla funktionella speciallister och den funktionella chefen ansvarar for att
specialistfunktionen fungerar bra inom alla avdelningar. (Skarvad & Olsson, 2010)

3.1.3 Mekanisk struktur

Den mekaniska strukturen k&nnetecknas av att en enskild arbetsuppgifts syfte &r otydligt
kopplat till organisationens évergripande mal for den som utfér uppgiften. Istallet ar det
nagon hogre upp i organisationen som &r ytterst ansvarig for vad som ska goras och hur
resultatet ska anvandas. P4 ett satt blir alltsa den enskilde arbetaren enbart en kugge i
maskineriet utan insyn i hur arbetet kopplas till organisationens dvergripande mal.
Samarbetet mellan chefer i en mekanisk struktur &r vertikalt dar beslut fattas av
overordnade chefer istéllet for cheferna med starkare koppling till arbetsuppgiften.
(Burns & Stalker, 1961)

3.1.4 Organisk struktur

En organisk struktur &r mer anpassad till féranderliga miljoer. | denna
organisationsform antas medarbetarna ha formaga att utforma och anpassa sina
arbetsuppgifter utifran organisationens dvergripande mal. Pa sa sétt blir
kommunikationen mellan medarbetarna lika viktig som kommunikationen mellan
chefer och anstéllda. En organisk struktur har formaga att pa ett snabbare satt forandras
och pa sa satt anpassa sig i en foranderlig omvarld jamfort med en mekanisk struktur.
(Burns & Stalker, 1961)
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3.1.5 Affarsidésynsatt

P& samma satt som organisationer utformas utifran hur omvarlden uppfattas utformas
aven affarsidéer utifran omvarlden uppfattas och tolkas. For att fa en fungerande
affarsidé ar det viktigt att det finns en balans mellan varor/tjanster, marknaden och
resurser. (Eriksson-Zetterquist, Kalling & Styhre, 2012)

Varor och
tjanster
Resurser i form av
ekonomiska medel, Marknad och
strukturer, tekniska kunder:
|6sningar och manskliga

férmagor

Figur 3. Modell som illustrerar affarsidésynsattet (Eriksson-Zetterquist, Kalling & Styhre, 2012)

3.1.6 Problem med att strukturera organisationer

Enligt Henry Mintzberg, som kommit att bli en betydelsefull person inom
organisationsforskning, bestéar en organisation vanligen av fem delar. Den operativa
karnan, organisationsledningen, mellanchefer, teknostrukturen och stédfunktioner. Den
operativa kéarnan bestar av den personal som jobbar med sjélva produktionen eller utfor
tjansten. Organisationsledningen ansvarar for styrningen av de andra delarna vilket
oftast inneb&r den ansvariga chefen. Mellanchefer behdvs vanligen i storre
organisationer dar organisationsledningen inte kan dverblicka alla detaljer inom
produktionen. Dessa mellanchefer ar exempelvis skiftledare i produktionen som
rapporterar till organisationsledningen. Teknostrukturen &r en stabfunktion vars framsta
uppgift ar att stodja arbetet i den operativa karnan. Arbetsuppgifterna utgors oftast av
planering samt forskning och utveckling. Stédfunktioner ar de arbetsuppgifter som inte
ar direkt kopplade till produktionen men som kravs for att fa organisationen att fungera,
exempelvis stadning och I6neutbetalningar. (Mintzberg, 1983)

| takt med att en organisation véxer kravs att verksamheten koordineras vilket gors
genom att fordela ansvar. Tva begrepp som ror ansvarfordelningen ar centralisering och
decentralisering. Centraliserade strukturer uppstar i organisationer dar omvarlden &r
osaker och komplex. I en centraliserad struktur har medarbetarna ett begransat
maktinflytande. Ska centraliseringen dras till sin yttersta spets ligger egentligen all makt
hos en person. Decentralisering ar motsatsen till centralisering och uppstar vanligen nar
en enskild person racker for att behandla all den information som krévs for att fatta
beslut inom organisationen. | dessa fall maste atminstone delarna av beslutet som
bygger pa analys och kunskapsinhamtning delas med andra. (Eriksson-Zetterquist,
Kalling & Styhre, 2012)
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3.2 Fastighetsbranschen

For att skapa en forstaelse 6ver hur fastighetsbranschen &r uppbyggd organisatoriskt och
aven hur investeringar och framgangsrika affarer och kundrelationer skapas inom
fastighetsbranschen kommer foljande avsnitt behandla dessa fragor ur ett teoretiskt
perspektiv. Teorierna baseras utifran boken Kommersiella fastigheter i
samhéllsbyggandet av Hans Lind och Stellan Lundstrom, professorer vid Kungliga
Tekniska hogskolan.

3.2.1 Organisering inom fastighetsbranschen

Pa senare ar har tendenser visat pa att utvecklingen gar mot mer och mer komplexa
strukturer med fler inblandade aktorer, vilket leder till att fragan om hur dessa strukturer
kan styras pa ett sa effektivt satt som majligt blir intressant. For att kunna fa en
forstaelse kring detta kravs det att fa en forstaelse for hur fastighetsbolag ar uppbyggda
fran grunden. Bésta sattet att illustrera detta &r att utga fran ett litet foretag déar agaren
personligen skoter forvaltningen av bolaget. Som visas i figur 4 har agaren direkt
kontakt med hyresgasten och ofta ocksa nagon anstalld som skoter den dagliga
forvaltningen. I ett bolag med denna organisation blir informations- och styrproblem
forhallandevis begransade.

Ledning 155

N
T ~ .
—

—y .y
= -
—
- -
— .
— Sy
e

¥
Anstalld IJ‘:% Hyresgdst

Figur 4. Organisationsschema for ett litet fastighetsbolag (Lind & Lundstrom, 2009)

Figur 5 illustrerar hur organisationen kan komma att se ut om foretaget vaxer men
fortfarande inte &r borsnoterat. Agaren anstéller ofta en foretagsledare som ar den som
har kontakt med de anstallda som skoter den dagliga forvaltningen. | detta fall kommer
bade &garen och ledningen ha begransad kontakt med hyresgasterna.
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Agare

L

Ledning

—

Il

Anstilld

—

il

Hyresgast

Figur 5. Organisationsschema for ett medelstort fastighetsbolag (Lind & Lundstrém, 2009)

Slutligen beskrivs i figur 6 hur en organisation kan se ut hos ett stdrre, borsnoterat eller
fondagt, fastighetsbolag. Dessa foretag kan ofta vilja att hyra ut forvaltningen pa
entreprenad.

Aktiedgare/
Fondplacerare
Styrelse
eller dylikt
Ledning
I e
J L Forvaltningsbolag
Ledning
Anstilld i
Forvaltningsbolag
J L Personal
Hyresgiist %

Figur 6. Organisationsschema for ett storre bérsnoterat fastighetsbolag (Lind & Lundstrom, 2009)
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3.2.2 Affarsmodeller for investeringar inom fastighetsbranschen

For investeringar i kommersiella fastigheter har det de senaste 40 aren funnits tre storre
affarsmodeller. Under 70-talet dominerade den kalkyl som kommit att kallas
byggmastarkalkylen. Med denna kalkyl avgjordes om ett projekt var l6nsamt genom att
se om kvoten mellan driftnetto ar 1 och fastighetspriset visade pa en tillrackligt hog
forrantning ar 1. Driftnetto avser har [Hyra-Drift och underhallskostnader]. Med denna
kalkyl blev investeringsbesluten beroende av att rantorna och amorteringarna kunde
rymmas inom forratningen det forsta aret, vilket blev svart att leva upp till framat slutet
av 70-talet da inflationen bidrog till rantor 6ver 10 %. | detta lage insags att driftnettot
kunde antas vaxa i ungefar samma takt som inflationen samtidigt som realréntekalkyler
kunde berakna med ett restvarde som ocksa foljde inflationen. Detta ledde till att
investerare kunde visa pa en lénsamhet att investera trots det negativa kassafldde som
foljde att de nominella rantorna 6versteg direktavkastningen. Den nominella
vardedkningen av fastigheterna bidrog helt enkelt till att ett negativt kassaflode
betraktades som helt normalt under senare delen av 80-talet. Krisen under 90-talet
stoppade emellertid ett negativt kassaflode inom fastighetsaffarer och ersattes istéllet av
den tredje affarsmodellen. Denna affarsmodell grundas pa att bade nominella- och
realrantor &r lagre an direktavkastningen. Tendenser visar pa att framtidens
investeringar kommer att utgd ifran driftnettot och kassaflodet, vilket innebér att pengar
kommer att tjanas genom att vara en sa duktig fastighetsforvaltare som majligt.

3.2.3 Den duktiga fastighetsforvaltaren

For att bli en sa duktig fastighetsforvaltare som majligt kravs det kannedom om vad
som skapar varde i en fastighet. Normalt associerar manga till en byggnad nar de hor
ordet fastighet. Inom ett fastighetsbolag borde fastigheten snarare ses som ett antal
kontrakt eftersom det ar kontrakten som skapar fastighetens varde. Vid ett sadant
synsétt bor en kommersiell fastighets varde berdknas genom att undersoka vardet av de
existerande- och de forvantade kontrakten. Detta leder i sin tur till att det blir intressant
och nédvéndigt for ett fastighetsbolag att skaffa sig kunskap om risker och moéjligheter
kopplade till de branscher som deras hyresgaster verkar i. (Lind & Lundstrom, 2009)Pa
sa satt kommer den duktiga fastighetsforvaltaren vara skickligare pa att hitta ratt kunder
till ratt lokaler och kommer déarmed kunna ta ut en hdgre hyra vilket skapar ett béattre
driftnetto.

3.2.4 Kunden

En kunds intresse ar att fa en lokal som tillgodoser deras verksamhets krav pa funktion
och kvalitet. Kundens perspektiv i detta forhallande ar att stodfunktioner till deras
karnverksamhet ska tillnandahallas pa ett sa enkelt och effektivt satt som mojligt. Ur
detta perspektiv har begreppet facility management (FM) vuxit fram, vilket leder till en
fraga om huruvida ett fastighetsbolag ska leverera mer &n bara en lokal med en viss
standard. Ett fastighetsholag bor kanske fokusera pa att leverera ett helhetskoncept med
olika typer av service. Detta FM-koncept leder till att nya kompetenser och positioner
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uppstar inom fastighetsbranschen och att branschen troligtvist kommer bli mer och mer
lik andra tjanstebranscher. For att vanda fokus till att kunderna ser nyttan av lokalerna
vore det effektivt om lokalerna prissattes efter vilka funktioner som tillhandahalls
istallet for kronor per kvadratmeter. FOr att genomfora detta krdvs det naturligtvis att de
funktioner som tillhandahalls ar av nytta for hyresgasten, vilket i sin tur bidrar till en
Okad drivkraft hos fastighetsdgaren att komma fram till nya produktionsmetoder. Det ar
rimligt att se ett fastighetsbolag som nagot mer an bara en lokalforsorjare. Pa det satt
som branschen har utvecklats &r ett fastighetsbolag lika mycket ett kdpcentrumforetag
eller ett hotellbolag som ett fastighetsholag beroende pa hur fastighetsbestandet ser ut.
En viktig del av fastighetsholagets arbete blir darfor att vara uppdaterad pa hur det gar
for deras kunder och hur deras framtida strategier ser ut.

3.3 Fastighetsbolags likhet med konsultbolag

Eftersom fastighetsbranschen troligtvist kommer att bli mer lik den traditionella
tjanstebranschen och fastighetsbolagen kommer att fungera mer och mer som en
konsult, vars frdmsta uppgift ar att bidra till en positiv utveckling av hyresgasternas
verksamhet, (Lind & Lundstrdm, 2009) blir det intressant att k&nna till hur man kan 6ka
sin vinstmarginal vid séljandet av en konsulttjanst. De tankar och idéer som presenteras
ar baserade pa erfarenheter och reflektioner av Johan Skold angaende vad som skapar
framgang i ett konsulttjanstebolag.

3.3.1 Kundrelationer

For att kunna hjalpa sina kunder och bidra till att deras verksamhet utvecklas i en
positiv riktning kravs det att man ar val medveten om just deras unika situation och pa
sa satt ha mojlighet att hjalpa dem att se deras problem, majligheter och behov. Bésta
séttet att skapa sig detta medvetande ar att tréaffa och spendera tid med sina kunder. Det
ar viktigt att denna tid utnyttjas till att skapa en relation, en relation som baseras pa
foljande satt:

Omsesidigt fértroende + Omsesidigt varde + Kontinuerlig dialog = Relation
(Skold, 2011)

For att uppna detta maste man forsta vikten av att ha en lyhordhet och ratt retorik. Man
maste alltsa forst lyssna pa kunden for att forsta vilken retorik kunden lyssnar pa. |
retoriken ar det viktigt att formedla varfor kunden ska képa en tjanst, vad far kunden
vid kopet och hur kommer tjénsten att levereras.

Vill man kunna leva upp till detta kundfokus maste man hitta en balans mellan antalet
kunder och engagemanget i varje kund, for manga kunder kommer leda till ett for litet
engagemang.
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Figur 7. Balansgangen mellan kunder och engagemang i varje kundrelation (Skéld, 2011)

Visar man ett tillrackligt stort engagemang och ar 6ppen mot sin kund kommer man fa
tillbaka en tillit fran kundens sida som kommer leda till att ett fortroende skapas mellan
parterna. Detta msesidiga fortroende ar sedan grunden till att skapa en sa bra
verksamhet for kunden som mojligt, vilket i sin tur kommer bidra till en méjlighet att ta
béattre betalt for sina tjanster.

3.3.2 Okad vinstmarginal i sin affar

Ett sétt att 6ka sin vinstmarginal &r naturligtvist att hoja priset for tjansten. For att kunna
gora detta ar det viktigt att ett hogre pris motiveras, exempelvis genom att pa ett tydligt
satt visa de ekonomiska fordelarna kunden vinner pa att kopa tjansten. Det ar ocksa
viktigt att tjansten paketeras pa ratt satt. Det handlar om att visa pa ett helhetsatagande
dar man tar en storre risk vilket saledes bidrar till att priset kan hjas. Kan man
dessutom paketera tjansten sa att man skapar en unikitet inom ett omrade med hég
efterfragan hamnar man i ett lage dér tillgangen ar 1ag och efterfragan &r stor, vilket
mojliggor en prishdjning. Pa langre sikt kan priset hojas genom att ta betalat utifran
vilken nytta tjansten bidrar med, alltsa en del av den vinsten som kunden genererar till
foljd av den tjanst man utfor, alltsa prissattning efter upplevd kundytta.
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4 Empiri

Empirin ar indelad i sex delar. Forst presenteras de fastighetsbolag dér respondenterna i
intervjuerna jobbar foljt av en sammanfattning av dessa intervjuer. Sedan presenteras de
foretag dar respondenterna i intervjuerna med hyresgaster jobbar. Detta foljs av en
sammanfattning fran de intervjuer som gjorts for att fa hyresgasters syn pa
fragestallningarna. | den avslutande delen presenteras de kompletterande intervjuer som
gjorts med representanter hos andra aktorer inom fastighetsbranschen foregatt av en del
dar dessa aktorer presenteras.

4.1 Fastighetsbolag

De fakta som presenteras om fastighetsholagen &r hamtade fran respektive foretags
hemsida kombinerat med hur respondenten har beskrivit hur foretaget arbetar rent
strukturellt. Forst presenteras Castellumkoncernen foljt av tre av koncernens sex
dotterbolag, Eklandia Fastighets AB, Harry Sjogren AB och Fastighets AB Brostaden.
Avslutningsvis presenteras Vasakronan AB och Platzer Fastigheter.

For att 1att kunna se likheter och skillnader mellan bolagen presenteras nedan en tabell
over vardet pa bolagens fastighetsbestand, storleken pa fastighetsbestanden samt antall
anstallda.

Tabell 1. Jamforelse mellan fastighetsbolagen

Fastighetsbolag Virde Storlek Anstillda

e e I e s
Fastigheter

Eklandia Fastighets AB 6,3 miljader = OOkam palE> 44 medartetare
Fastigheter

. 554 000kvm pa 105

Harry Sjogren AB 4,5 miljader Fastigheter 34 medarbetare

Fastighets AB Brostaden 7,2 miljader e OOOkvm it 45 medarbetare
Fastigheter

Vasakronan AB 83 miljader S OOkam Bl 337 medarbetare
Fastigheter

Platzer Fastigheter 6,0 miljader ' OOkam RA=S 37 medarbetare
Fastigheter

Understreckade foretag dr en del av Castellumkoncernen
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4.1.1 Castellumkoncernen

Castellumkoncernen bestar av moderbolaget Castellum AB som har sex helagda
dotterbolag, Aspholmen fastigheter, Briggen, Brostaden, Corallen, Eklandia Fastighets
AB och Harry Sjogren AB. Castellum AB har 19 anstallda som ansvarar for fragor
géllande aktiemarknaden, kreditmarknaden och évergripande IT/1S-strategier och
personalfragor. Genom att vara delaktig i dotterbolagens styrelsearbeten ar
moderbolaget delaktig i alla koncernens verksamheter. (Castellum, 2013)

Castellum AB;s affarsidé, mal och strategier ser ut pa foljande satt:

” Affarsidé

Castellums affarsidé ar att utveckla och foradla fastighetsbestandet med inriktning pa
basta moéjliga resultat- och vardetillvaxt genom att med en stark och tydlig narvaro i
fem svenska tillvaxtregioner erbjuda lokaler anpassade till hyresgasternas behov.

Mal

Castellums verksamhet ar fokuserad pa tillvéxt i kassaflode, vilket tillsammans med en
stabil kapitalstruktur ger forutsattningar fér en god vardetillvéxt i bolaget samtidigt
som aktiedgarna kan erbjudas en konkurrenskraftig utdelning.

Malet ar att kassaflodet, d v s forvaltningsresultat per aktie, skall ha en arlig tillvéaxt om
minst 10%. | syfte att na detta mal, skall &rligen nettoinvesteras for minst 5% av
fastighetsvardet, vilket fér narvarande motsvarar ca 1 800 Mkr. Alla investeringar skall
bidra till tillvaxtmalet i forvaltningsresultatet inom 1-2 ar och ha en véardepotential om
minst 10%. Forsaljning av fastigheter skall ske néar det ar affarsmassigt motiverat och
nar alternativ investering kan erhallas med battre avkastning.

Strategi — Fastighetsbestand

Castellums fastighetsbestand finns i fem svenska tillvaxtregioner dar rationell

forvaltning och hog narvaro i marknaden ger goda affarsmojligheter.
Fastighetshestandet bestar av kommersiella fastigheter med generella och flexibla

lokaler. Fastighetsbestandet skall standigt foradlas och utvecklas i syfte att forbéattra

kassafloden.” (Castellum, 2013)

Briggen Brostaden Aspholmen Corallen Eklandia Harry Sjogren

Figur 8. Castellumkoncernen
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http://www.castellum.se/om-castellum/affaerside-maal-strategi.html

4.1.1.1 Eklandia Fastighets AB

Eklandia &r ett bolag som ar hel&gt av sitt moderbolag Castellum AB. Med ett
fastighetsbestand om c:a 550 000 kvadratmeter fordelat pa 85 fastigheter till ett véarde av
6,3 miljarder (31 december 2012) &r Eklandia ett av de stOrre privata fastighetsbolagen i
Goteborg. Fastighetsbestandet bestar av kommersiella lokaler som ar indelade i kontors-
och butikslokaler samt industri- och lagerlokaler. Kontors- och butikslokalerna ar
centrerade till centrala och dstra Géteborg samt till Hisingen medan industri- och
lagerlokalerna aterfinns pa Hisingen. (Eklandia, 2013) Vid arsskiftet 2012/2013 hade
bolaget 44 medarbetare som arbetar efter foljande affarsidé och vision:

Affarsidé

Eklandias affarsidé ar att pa ett langsiktigt, kundinriktat, kvalitativt och miljoméassigt
satt forvalta, aga och utveckla fastighetsbestandet.

Vision

Utifran affarsidén och vara strategier jobbar vi malmedvetet for att vi ska vara det
sjalvklara valet for den som ar i behov av kommersiella lokaler i Storgéteborg.
Visionen &r att vara “béast i klassen”; den mest uppskattade och efterfragade
hyresvéarden inom vart omrade.” (Eklandia, 2013)

Varje fastighet har en kundansvarig och en fastighetsansvarig. Fastighetsansvarig ar den
som skoter den vardagliga driften i fastigheten medan kundansvarig skéter den mer
langsiktiga kontakten med kunderna och ar ansvarig for stérre 6nskemal angaende
lokalen eller andra forandringar. Sedan finns ocksa en affarsomradeschef som ar
overgripande ansvarig for fastigheterna inom ett visst affarsomrade. For att hyra ut
tomma lokaler och hjélpa till med att byta lokal for befintliga kunder finns en
uthyrningsavdelning som jobbar med dessa fragor.*

| figur 9 aterfinns ett organisationsschema for Eklandia.

VD
Ekonomi
AO Centrum AO Hisingen
Uthyrare Fa5t|gh§t5— Kund—. Uthyrare Fastigh ets- Kund—.
ansvarig ansvarig ansvarig ansvarig

Figur 9. Organisationsschema Eklandia Fastighets AB

! Jorgen Bjornsson (Uthyrare, Eklandia Fastighets AB) personlig intervju 2013-02-26
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4.1.1.2 Harry Sjogren AB

Harry Sjogren &r ett av dotterbolagen inom Castellumkoncernen och forvaltar kontors-,
handels-, produktions- och lagerlokaler i MéIndal, sydvéstra Goteborg och i
kranskommunerna Partille, Lerum, Alingsas, Harryda, Boras, Kungsbhacka och
Halmstad. (Harry Sjogren, 2013)

Antal anstéllda pa Harry Sjogren &r 34 stycken och fastighetsbestandet ar ungefar
554 000 kvadratmeter fordelat pa 105 stycken fastigheter. Vardet pa bestandet uppgar
till ungeféar 4,5 miljarder kronor.

For Harry Sjogren &r det viktigt att skapa en relation med sina hyresgaster. Detta
forsoker man uppna genom att varje fastighet har en forvaltare, som ar ansvarig for
kontakten med hyresgasten gallande kontraktsfragor och lokalanpassningar, och en
fastighetsansvarig, som ansvarar for den vardagliga driften. Till hjalp for att hyra ut
vakanta lokaler finns ett uthyrningsteam som &r de som har den forsta kontakten med
nya hyresgéaster och férsoker ta fram en l6sning som &r anpassad efter hyresgéstens
behov.2

VD

Marknad / Uthyrning STAB / ekonomi

Forvaltning Forvaltning Forvaltning Forvaltning Forvaltning
Boras Alingsas Halmstad Goteborg Harryda

Férvaltning Forvaltning Férvaltning Forvaltning
M&Indal Lerum Partille Kungsbacka

Figur 10. Organisationsschema Harry Sjogren AB

2 Monica Séderback (Marknadssamordnare, Harry Sjégren AB) personlig intervju 2013-02-26
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4.1.1.3 Fastighets AB Brostaden

Brostaden &r ett fastighetsbolag med fastigheter framst lokaliserade kring Stockholms
stora infartsleder och &r helagt av moderbolaget Castellum AB. Deras fastighetshestand
bestar av 109 stycken fastigheter med en total uthyrningsbar area pa 650 000
kvadratmeter. Drygt hélften av denna yta ar klassad som kontor/butik-fastigheter och
knappt hélften ar lager/industri-fastigheter. Av Kontor/Butik-fastigheterna &r kontor
definitivt den dominerande typen. Fastigheternas varde uppgick 2012-12-31 till c:a 7,2
miljarder och det var da totalt 45 anstallda i foretaget. (Brostaden, 2013) Dessa
medarbetare arbetar efter féljande vision och afféarside:

’Brostadens vision ar att utveckla morgondagens métesplatser som far manniskor att
lyckas.

Var affarsidé ar att erbjuda lokaler till néjda kunder. Tillsammans med en aktiv
forvaltning samt fastighetsinvesteringar skapas hogsta mojliga tillvéxt.”” (Brostaden,
2013)

Brostadens organisation ar uppdelad pa tre marknadsomraden. Varje marknadsomrade
har en fastighetschef som &r ansvarig for hela marknadsomradet. Sedan finns ocksa ett
antal forvaltare som var och en har ansvar for ett antal fastigheter inom
marknadsomradet, se figur 11 nedan fér Brostadens organisationsschema. Forvaltarna
ansvarar for hyresgastkontakten géllande kontraktsfragor och lokalanpassningar. For att
skota den vardagliga driften och felavhjalpande har varje marknadsomrade ett antal
fastighetsansvariga och for att fylla vakanta lokaler finns ett uthyrningsteam som jobbar
med detta. Detta team jobbar inom alla marknasomraden.®

L} ' :
- ;  Ekonomi erksamhetsutvecklin, arkna '
* VD ; Ek Verksamh kling Marknad
& 1 ' L]
Uthyrning ‘ ‘ Forvaltning ‘ ‘ Nya Fastigheter
Uthyrare Mo Syd Mo Norr Mo Vist Fastighets- Transaktion
_ Fastightesansvariga| |Fastightesansvariga| |Fastightesansvariga utveckling Transaktions-
Koordinator : ansvari
. , , Tidiga skeden 2
‘ Forvaltnings- Forvaltnings- Forvaltnings-
Uthyrningschef assistent assistent assistent Projektuthyrning
Forvaltare Forvaltare Forvaltare Genomfdrande
Fastighetschef Fastighetschef Fastighetschef Klimat & Energi
Fastighets-
utvecklingschef

Figur 11. Organisationsschema Fastighets AB Brostaden

¥ Liselott Thelenius (Uthyrningschef, Fastighets AB Brostaden) personlig intervju 2013-04-11
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4.1.2 Vasakronan AB

Vasakronan ar ett offentligt aktiebolag som &gs till lika delar av Forsta, Andra, Tredje
och Fjarde AP-fonden. Vasakronan har ett fastighetsbestand med ett marknadsvarde
som uppgar till 83 miljarder kronor och &r darmed Sveriges storsta fastighetsholag.
Fastighetshestandet bestar av 193 fastigheter med en total area om cirka 2,6 miljoner
kvadratmeter. Antalet anstallda &r 337 stycken. Fastigheterna &r beldgna i fyra olika
geografiska regioner, namligen Stockholm, Uppsala, Goteborg och Oresund. Stérsta
delen av fastighetsbestandet ligger i Stockholm. (Vasakronan, 2013)

Vasakronan har valt att satsa pa att ha ett fastighetsbestand som bestar enbart av
kommersiella lokaler, kontors- och butikslokaler. De har ocksa valt att fokusera pa
enbart storstadsregioner och stravar efter att alla fastigheter ska vara centralt belédgna i
attraktiva miljéer. Vasakronan har delat in sina fastigheter i handelsfastigheter, som
bestar till storsta del av butiker, och kontorsfastigheter, som bestar till storsta del av
kontor. | figur 12 nedan finns Vasakronans organisationsschema for regionskontoret i
Goteborg presenterat. Varje fastighet har en fastighetschef som &r ansvarig for
kontakten med hyresgasterna angaende kontraktsfragor, lokalanpassningar och framtida
lokalbehov. Fastighetschefen ar ocksa ansvarig for det team som jobbar med en viss
fastighet. Detta team bestar, utdver fastighetschefen, av en drifttekniker och en
forvaltningsassistent. Driftteknikern &r ansvarig for den I6pande forvaltningen och de
felanmélningar som hyresgasterna gor och &ar darfér den som har mest vardaglig kontakt
med hyresgéasterna.

For att fa vakanta lokaler uthyrda har Vasakronan ett uthyrningsteam som jobbar med
att hitta lampliga kunder till de lokaler som star tomma.*

Regionschef

Affarscontroller

Uthyrning AQ Kontor Syd AQ Handel AQO Kontor Ost Projekt
5 5 5
p— ]
A7 ] 7 8 & o
) 9 = a 5. A -
d o = ] i oo o
Z i Is 5 o i 5 i = 5
5 = += = s = =
o= = % = o= 9]
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Figur 12. Organisationsschema Vasakronan AB

* Bo Tornkvist (Affarsomrédeschef, handel Goteborg, Vasakronan AB) personlig intervju 2013-03-21
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4.1.3 Platzer Fastigheter

Platzers fastighetsbestand bestar av 55 kommersiella lokaler med en total area pa cirka
400 000 kvadratmeter och ett fastighetsvarde pa ungefar 6 miljarder kronor.
Fastigheterna finns framst i centrala och vastra Goteborg, dar Norra Garda och Hogsho
ar omraden som Platzer har ledande marknadspositioner inom. I sina fastigheter har
Platzer ungeféar 650 hyresgaster och bolaget har 37 stycken anstéllda. (Platzer, 2013)
Fastigheterna ar indelade i tva marknadsomraden, city och storgéteborg. Varje
marknadsomrade har en fastighetschef som ar ansvarig for de forvaltare och
fastighetsskatare som jobbar med fastigheterna inom marknadsomradet. Forvaltarna
skater all kontakt med hyresgasterna angaende kontraktsfragor, lokalanpassningar och
framtida forandringar i hyresgasterna lokalbehov. Forvaltarna ar ocksa ansvariga for
uthyrning och kontraktsskrivning, vilket gor att forvaltarna har en valdigt nara kontakt
med hyresgésterna. Fastighetsskotarna skoter den vardagliga driften och &r ansvariga for
felavhjalpande. Vilken forvaltare som &r ansvarig for vilken fastighet styrs till storsta
del utifrén fastighetens geografiska lage.’

VD
@EEE .
Affarsut- ‘ : Kommunikation
o Ekonomi Finans
veckling
MO MO
Centrum Stor Gbg
T TeknisLI(—
forvaltning
Block-
chef
Projekt-
ledare

Figur 13. Organisationsschema Platzer Fastigheter

> Erik Fischer (Fastighetschef inom marknadsomrade storgdteborg, Platzer Fastigheter) personlig intervju
2013-03-26
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4.2 Intervjuer med fastighetsbolag

| féljande avsnitt presenteras en sammanfattning av de fem intervjuer som genomforts
med representanter hos fastighetsbolagen Eklandia Fastighets AB, Harry Sjogren AB,
Fastighets AB Brostaden, Vasakronan AB och Platzer Fastigheter. Respondenter i
intervjuerna ar féljande personer:

e Jorgen Bjornsson, Uthyrare, Eklandia Fastighets AB

e Monica Soderback, Marknadssamordnare, Harry Sjogren AB

e Liselott Thelenius, Uthyrningschef, Fastighets AB Brostaden

e Bo Tornkvist, Affarsomradeschef, handel Géteborg, Vasakronan AB

e Erik Fischer, Fastighetschef inom marknadsomrade storgoteborg, Platzer
Fastigheter

4.2.1 Nojda hyresgéaster

Sammanfattningsvis &r alla respondenter 6verens om féljande grundtanke angéende
hyresnivaerna i kommersiella fastigheter:

Ett fastighetsbolag som férvaltar kommersiella fastigheter har mdjlighet att ta ut en hdgre hyra om deras
hyresgdsters verksamheter gar bra, vilket innebdr att fastighetsbolaget har ett intresse i att skapa sa goda
forutsattningar som mojligt fér sina hyresgéster.

Fragan blir dd hur man skapar ”sa goda forutsattningar som mojligt”? Tydligt ar att
respondenterna menar att nyckeln for att uppna detta ar att fa ndjda hyresgaster. Detta
kan man bland annat géra genom att varje fastighetsforvaltare har regelbundna méten
med sina hyresgaster dar de far en mojlighet att sakerstélla att hyresgésterna trivs i sina
lokaler samt fa en uppfattning om hur deras framtida lokalbehov kan tankas forandras.
Ett annat led i arbetet for n6jdare hyresgaster ar att genomféra mindre evenemang med
och for hyresgasterna. Exempelvis midsommarluncher, julbord och paskaggsutdelning.

4.2.2 Narhet till sina hyresgaster

For att fa sa nojda hyresgaster som mojligt ar det viktigt att vara nara sina
hyresgéaster.”®

Ett bra satt att vara nara sina hyresgaster ar att all forvaltning sa langt som mojligt skots
av fastighetsbolaget menar framfarallt respondenterna som jobbar med forvaltning. Pa
sa satt skapas en relation och ett fortroende mellan bada parter. Det blir darfor viktigt att
fastighetsbolaget har resurser for att kunna genomféra vardagligt felavhjalpande och att
kommunikationen inom bolaget fungerar bra sa att hyresgasten inte behéver saga
samma sak till flera olika personer inom fastighetsbolaget. En annan viktigt fordel med
att vara nara sina hyresgaster ar att man hela tiden har en uppfattning om hur de trivs. Pa
detta satt minskas risken att hamna i ett lage dar hyresgasten soker sig bort fran

¢ Bo Térnkvist (Affarsomradeschef, handel Goteborg, Vasakronan AB) personlig intervju 2013-03-21
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fastighetsbolaget pa grund av nagot som hade kunnat atgardas genom att ha en
kontinuerlig kommunikation. Genom att arbeta pa detta satt kommer fastighetsbolaget
hela tiden kénna till sina befintliga hyresgasters verksamheter och framtida strategier
vilket kommer att mojliggora for fastighetsbolaget att bidra till att hyresgéstens
verksamhet utvecklas pa ett sa bra satt som majligt.

4.2.3 Nya hyresgaster

Respondenterna som jobbar mer aktivt med uthyrning menar att en viktig del for att
knyta till sig nya hyresgéaster ar rekommendationer fran befintliga hyresgaster. Varpa
arbetet med att fa sa ndjda hyresgaster som majligt genom att forsta och tillgodose sina
hyresgasters behov blir &n viktigare. Det ar viktigt att fa in ratt hyresgaster i ratt lokaler
vilket innebér att en nyckelfaktor for ett framgangsrikt fastighetsbolag ar att kanna till
vad varije specifik lokal kan erbjuda sa att man vet vilka behov lokalen kan tillgodose
och darmed vilken typ av hyresgast som passar i lokalen. Vidare blir det da ocksa
viktigt att pa ett tidigt stadium i en uthyrningsprocess fa information om och forsta den
framtida hyresgéstens lokalbehov. For att kunna jobba med detta synsétt kravs det att
fastighetsbolaget har en langsiktig syn pa att fa laga vakansgrader.

”’Det &r battre att avvakta med att hyra ut en lokal tills man hittar ratt hyresgast istallet
for att rea ut lokalen och pé s& satt sanka vardet p& fastigheten.””’

4.2.4 Befintliga hyresgaster

Det &r viktigt att arbeta for att befintliga hyresgaster dels vid behov véljer att vixa inom bolaget och ocksa
rekommenderar bolaget till andra eventuellt blivande hyresgéster.

Detta ar nagot som alla respondenter ar 6verens om. En bra egenskap hos en forvaltare
ar att vara generalist och darmed ha forutsattningar att sétta sig in i manga olika
branscher.

*Malet &r att forvaltarna ska fungera som hyresgastradgivare till sina hyresgaster.”’

Detta sétter stor vikt pa att forvaltaren ar val insatt i hyresgastens verksamhet och har en
forstaelse for deras lokalbehov.

" Erik Fischer (Fastighetschef inom marknadsomrade storgéteborg, Platzer Fastigheter) personlig intervju
2013-03-26
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4.2.5 Ettstorre produkttank

’Fastighetsbolaget ska ha som mal att inte bara hyra ut en lokal utan en hel produkt
som tillgodser hyresgastens lokalbehov.””®

Med ett sadant produkttank blir det viktigt att lara kanna sina hyresgéster och skapa sig
en forstaelse for deras verksamheter. Genom att arbeta pa detta satt finns det mojlighet
att fastighetségaren i framtiden kan bli en avgérande del vid val av lokal.

4.2.6 Fastighetsbranschen i framtiden

Framgangsfaktorer i framtidens fastighetsbransch kommer vara att man har fokus mot
hyresgésten och satsar pa att skapa sa goda relationer som majligt, det ar samtliga
respondenter eniga om.

En viktig konkurrensférdel kommer att vara om man kan erbjuda en lokallésning som
skapar de basta forutsattningarna for hyresgastens verksamhet.”®

® Monica Séderback (Marknadssamordnare, Harry Sjégren AB) personlig intervju 2013-02-26
° Bo Térnkvist (Affarsomradeschef, handel Goteborg, Vasakronan AB) personlig intervju 2013-03-21
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4.3 Hyresgaster

| foljande del presenteras de foretag dar respondenterna i intervjuerna med hyresgéster
jobbar. All fakta ar hamtat fran respektive foretags hemsida och @mnar att kort
presentera vilket lokalbehov varje hyresgast har. Foretagen som presenteras &r H&M,
Posten AB, Vinge, Netto, AF och Axfood.

431 H&M

H&M séljer dam-, herr-, ungdoms- och barnklader. Detta utbud kompletteras sedan av
kosmetik, accessoarer, skor och H&M Home, som ér ett textilt inredningskoncept.
H&M-koncernen bestar av varumarkena H&M, COS, Monki, Weekday, Cheap Monday
och & Other Stories. H&M;s afférside &r att erbjuda mode och kvalitet till basta pris. De
senaste aren har H&M vuxit och idag finns c:a 2800 butiker utspridda pa 49 marknader
dar fler an 104 000 manniskor jobbar. 2012 hade H&M en omsattning pa 141 miljarder
SEK. H&M stravar efter att alltid finnas pa det basta affarslaget. For att kunna uppna
detta mal hyr H&M alla sina butikslokaler med tidbegransade kontrakt istallet for att
aga dem, vilket ger en flexibilitet att alltid finnas i attraktiva lagen. ldag har H&M 177
butiker i Sverige, varav 5 stycken &r nyoppnade under 2012. (H&M, 2013)

4.3.2 Posten AB

Sedan 2009 ar Posten AB en del av PostNord AB. PostNord bildades nér Post Danmark
AJS och Posten AB gick ihop till ett bolag. Bolaget erbjuder kommunikations- och
logistiklosningar till, fran och inom Norden. 2011 hade PostNord en omséttning pa
drygt 39 miljarder kronor och 6ver 40 000 medarbetare. Posten har lokaler spridda over
hela Sverige i form av logistiklokaler, postkontor och brevterminaler. Runt om i landet
finns 11 brevterminaler som ansvarar for distribueringen av brev och paket till alla
hushall och foretag i Sverige. Numer &ger Posten AB ingen av sina brevterminaler utan
dessa liksom postkontoren hyrs. (Posten, 2013)

4.3.3 Vinge

Vinge ar en av Sveriges ledande advokatbyraer och &r specialiserade pa affarsjuridiska
fragor. Vinge stravar efter att vara ledande i Sverige inom affarsjuridik. Bolaget
blidades i borjan av 80-talet genom en hopslagning av fyra advokatbyraer verksamma i
Stockholm, Géteborg, Malmo och Helsingborg. An idag ar detta de stader dar foretaget
har kontor i Sverige men verksamheten har ocksa utokats med kontor i Bryssel, Hong
Kong och Shanghai. (Vinge, 2013) | dagslaget hyr Vinge alla sina lokaler i Sverige.™

19 Barbro Bjérkdahl (Kontorschef, Advokatfirman Vinge KB) personlig intervju 2013-05-08
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4.3.4 Netto

Nettos forsta butik i Sverige 6ppnades 2002 och foretaget ar idag en av Sveriges mest
vaxande butikskedjor. Netto har ungefar 100 butiker runt om i Sverige men har ocksa
som mal att 6ppna 20 nya butiker arligen. Vid etablering av dessa butiker finns en tydlig
plan for var och vilken typ av lokal som passar en Nettobutik. Det ar ocksa viktigt for
Netto att butikerna &r valskotta och erbjuder kunden en trevlig upplevelse. (Netto, 2013)
I dagslaget hyr Netto ungefar en tredjedel av alla sina butiker och dger sjélva
resterande.™

435 AF

AF &r ett teknikkonsultféretag som grundades 1895 och som idag verkar éver hela
vérlden. Foretaget har ungefar 6800 anstallda som erbjuder konsulttjanster inom
huvudsakligen infrastruktur, energi och industri. (AF, 2013) AF har kontor i 26 lander
och har mer an 60 kontor bara i Sverige och alla ar hyreslokaler.*

4.3.6 Axfood

Axfood &r ett bolag som bildades ar 2000 da Hemkop och D&D Dagligvaror gick ihop
och kopte Spar Inn Snabbgross, Spar Sverige och Spar Finland.

Bolaget ar verksamt inom detalj- och partihandel och dger butikskedjorna Willys,
Hemkdp och PrisXtra. Sammanlagt hyr Axfood 246 butiker runt om i Sverige.
Dessutom arbetar Axfood tillsammans med ungefar 820 butiker som &r handlarédgda
butiker men som ar knutna till Axfood. (Axfood, 2013)

11 Andreas Persson (Etableringschef, Netto marknad Sverige AB) personlig intervju 2013-05-14
12 Dan Andersson (Facility Manager, AF) personlig intervju 2013-05-15
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4.4 Intervjuer med hyresgaster

| féljande avsnitt presenteras en sammanfattning av de sex intervjuer som genomforts
med representanter hos hyresgastféretagen H&M, Posten AB, Vinge, Netto, AF och
Axfood. Respondenter i intervjuerna ar féljande personer:

e Erik Hedén, Etableringsansvarig, H&M

e Per Gynnerstedt, Lokalprojektledare, PostNord AB

e Barbro Bjorkdahl, Kontorschef, Advokatfirman Vinge KB

e Andreas Persson, Etableringschef, Netto marknad Sverige AB
e Dan Andersson, Facility Manager, AF

e Efther Lundkvist, Etableringsansvarig, Axfood

4.4.1 Lopande kontakt med fa kontaktpersoner

Med storre fastighetsbolag som &ger flera fastigheter dar féretaget hyr lokal &ar det
viktigt att ha en l6pande kontakt. For hyresgasten ar det en fordel att ha sa fa
kontaktpersoner som majligt inom fastighetsbolaget nar det géller fragor av mer
strategisk karaktar. Detta &r samtliga respondenter Gverrens om. Man vill ha ett néra
samarbete med fastighetsbolaget. En kontakt som man kan skapa en personlig relation
tillsammans med &r oerhort viktigt. 1 dessa fall blir informella relationer viktiga for att
bygga upp ett fértroende for varandra.

’Manga ganger ar den personliga kontakten viktigare an vilket bolag personen
representerar.”*?

For att kunna leva upp till detta géller det att ha en &rlig dialog med varandra. En av de
viktigaste fordelarna med att ha ett nara samarbete ar att beslutsvagarna blir sa korta
som mojligt. Det ar darfor viktigt att de som for kontakten fran de bagge parters sida
faktiskt har mandat att fatta de beslut man diskuterar, exempelvis hyresniva.

4.4.2 Vem skoter vad?

Samtliga respondenter &r éverens om att det vore en fordel att ha en eller max nagra fa
kontaktpersoner nar det galler mer strategiska fragor. Daremot maste det ocksa finnas
personer fran bagge parters sida som l6ser de mer vardagliga och lokalspecifika fragor
och problem som kan uppsta.

3 Efther Lundkvist (Etableringsansvarig, Axfood) personlig intervju 2013-04-24
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’Fragor som ar av mer strategisk karaktar vore en fordel om de kunde skotas pa en
central niva bade fran hyresgastens- och fastighetsholagets sida. Fragor av mer
vardaglig karaktar som ror en specifik lokal bor daremot skétas av personer pa
plats.”*

Exempelvis satter framforallt de respondenter som representerar kontorsfastigheter ett
stort vérde i att fastighetsskotarna har en lokal forankring och kanner val till bade
fastigheten och personerna som jobbar i fastigheten.

Vid den vardagliga driften ar det viktigt att fastighetsskétarna har en lokal forankring
sa att de kanner till bade personerna som sitter i lokalen och hur fastigheten
fungerar.”®

Positivt blir da om fastighetsbolaget skickar dit fastighetsskétare som tillhor foretaget
och som &r bekanta ansikten for hyresgasten. Pa sa satt kan hyresgasten kanna ett storre
fortroende for den utomstaende som slapps in och man behéver exempelvis inte folja
med personen runt for att ”halla koll” pa denne. En annan vinning ar att lokala
fastighetskotare kanner till byggnaden och vet var han eller hon ska ta vagen och hur
olika system i lokalen fungerar.

4.4.3 Kvalité framfor kvantitet

Respondenterna menar att fastighetsbolag maste borja fokusera mer pa att hyra ut
kvalité framfor kvantitet. Vilket innebar att mindre fokus bor ligga pa att hyra ut sa
manga kvadratmeter som mojligt och mer pa att hyra ut kvadratmeter som faktiskt
skapar mervarde for hyresgasten, som darmed kan vara beredd att betala ett hogre
kvadratmeterpris.

’Man fokuserar ofta pa att hyra ut s& mycket yta som mojligt istéllet for att fokusera pa
att maximera inkomsten pé varje kvadratmeter.”®

For att skapa denna kvalité i uthyrningen ar samtliga respondenter éverrens om
foljande:

Det ar viktigt for hyresgésten att fa en sd pass hdg grad av service att man kan fokusera pd sin
kdrnverksamhet istdllet for pa lokalspecifika fragor, man ska alltsé fokusera pa det man &r bra péd och gora
det d@nnu béttre.

For att kunna leva upp till detta &r det viktigt att fastighetsvarden ké&nner till
hyresgastens arbetssétt och vad denne vérdesatter i en lokal. Om hyresgésten
exempelvis har manga krav pa hur en butik ska se ut maste fastighetsvarden kéanna till
och kunna leverera detta.

% per Gynnerstedt (Lokalprojektledare, PostNord AB) personlig intervju 2013-04-12
1> Barbro Bjorkdahl (Kontorschef, Advokatfirman Vinge KB) personlig intervju 2013-05-08
16 Erik Hedén (Etableringsansvarig, H&M) personlig intervju 2013-04-12
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For ett fungerande sammarbete som gagnar bada parter maste fastighetsvarden vara
ordentligt insatt och verkligen forstd hyresgastens verksamhet.””*’

4.4.4 Maojlighet till hogre hyresniva

Alla respondenter ar 6verens om att man som hyresgast kan vara beredd att betala mer i
hyra om man erbjuds nagot mer &n en lokal, en produkt som ger en méjlighet att
fokusera pa sin karnverksamhet och som bidrar till en mer framgangsrik verksamhet.

’Sjalvklart har ett fastighetsbolag som kan visa pa att man far nagot mer &n bara en
lokal och som pa ett bra satt kan packetera en produkt till sina hyresgaster sa att man
vet vad man far nar man hyr in sig hos en viss fastighetsvérd storre méjlighet att ta ut
ett hogre kvadratmeterpris.”*®

Den allmanna uppfattningen &r att om hyresgasten kan fa nytta av att fastighetsbolaget
erbjuder nagot utéver en lokaluthyrning kan man ha en vilja att betala for det som
faktiskt fas istallet for att bara betala utifran storlek pa lokalen. Ett bra exempel pa detta
ar omséttningshyra som i teorin ger fastighetsbolaget en motivation till att jobba for att
bidra till att deras hyresgasters verksamhet gar sa bra som majligt. Detta satt att ta ut
hyra foresprakas av de respondenter som jobbar inom retail. De respondenter som
verkar inom andra branscher tror dock att fastighetsbolag maste hitta alternativa satt att
satta hyresnivan om de vill ta betalt for den tjanst som levereras istallet for en viss
lokalyta. Omséttningshyra passar inom retail men i exempelvis kontorsfastigheter bor
fastighetsbolag hitta andra sétt att ta betalt pa.

’Formodligen blir det svart att genomféra omséattningshyra for en kontorslokal men
man skulle kunna vara beredd att betala ett hdgre kvadratmeterpris om man far
majlighet att fa vissa tjanster som da ingar i hyran, exempelvis en ’handy-

man” kopiering, IT-support eller andra tjanster som hjélper oss att fokusera pa var
karnverksamhet™"'®

En allméan uppfattning bland de respondenter som hyr kontorslokaler ar att
fastighetsbolag borde satsa pa att mertjanster som inte ar rena servicetjanster och
inkludera detta i hyran. Ett exempel pa detta kan vara forstarkningar pa mobilnéatet sa att
en fastighet levererar ett mobilnat som klarar den belastning som uppstar nar manga
personer &r uppkopplade mot natet samtidigt.

7 Andreas Persson (Etableringschef, Netto marknad Sverige AB) personlig intervju 2013-05-14
'8 Barbro Bjérkdahl (Kontorschef, Advokatfirman Vinge KB) personlig intervju 2013-05-08
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4.4.5 Flytt och nyetablering

’Man vill hamna i en situation dar fastighetsbolagen hittar lokaler at sina hyresgéaster
istallet for att hyresgasten ska ut och leta sjalv.””*

Fastighetsholag borde definitivt ha en tydligare strategi mot stérre kunder sa att det
uppstar ett lage dar hyresgasterna kan forse fastighetsbolagen med information om vad
de ar intresserade av for typ av lokaler och lagen i framtiden. Det &r viktigt att bada
parter jobbar i ett langtidsperspektiv och utreder framtida lokalbehov tillsammans.

For att halla koll pa marknaden och komma i kontakt med fastighetsagare vid lokalbyte
ar personliga telefonsamtal och mdten ett bra arbetssatt.

’Det vore en stor fordel i etableringsarbetet om man kunde ha en I6pande kontakt med
en person hos de storre fastighetsbolagen som har fastigheter i flera stader runt om i
Sverige”?

For hyresgasterna vore det en fordel om fastighetsbolagen kunde fungera som ett
hjalpande komplement i lokalletandet. For att detta ska vara mojligt kravs det
naturligtvist att fastighetsbolag &r medvetna om vad olika hyresgaster har for framtida
lokalbehov. For att fa denna information vore det bra att ha en central kontakt hos de
storre fastighetsbolagen.

’Att ha en kontinuerlig kontakt med en person hos storre fastighetsbolag hade
underlattat etableringen av nya lokaler runt om i landet”?

19 Erik Hedén (Etableringsansvarig, H&M) personlig intervju 2013-04-12
20 Andreas Persson (Etableringschef, Netto marknad Sverige AB) personlig intervju 2013-05-14
2! Dan Andersson (Facility Manager, AF) personlig intervju 2013-05-15
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4.5 Andra aktorer inom fastighetsbranschen

Denna del presenterar kort de foretag som intervjuats pa grund av att de ar andra aktorer
inom fastighetsbranschen eller har s& pass unika lokaler att det uppstar en speciell
relation mellan fastighetsvérden och hyresgasten. Dessa intervjuer har genomforts for
att fa ytterligare en synvinkel i arbetet. Intervjuerna har genomforts med en lag grad av
bade strukturering och standardisering, vilket innebér att intervjuerna var mer som
samtal om hur dagens fastighetsbransch ser ut. Dessa intervjuer kan alltsa ses som
komplement till litteraturstudierna. For att fa en 6verblickbar uppfattning om varje
foretag, Fasticon, Newsec och Jernhusen AB, presenteras deras visioner som finns
presenterade pa respektive foretags hemsida.

45.1 Fasticon

Fasticon &r ett konsultbolag som erbjuder tjanster som ar inriktade mot
fastighetsrelaterade verksamheter sasom affarsstod, upphandling, forvaltningsstod och
rekrytering. (Fasticon, 2013) Fasticon jobbar utifran foljande affarsmodell:

’Fasticons affarsmodell bygger pa att utifran en gemensam plattform kring varumérke,
gemensamma varderingar och malsattningar, kombinerad med vara konsulters egna
erfarenheter fran fastighetsbranschen, kunna erbjuda radgivning och tjanster i hela
vardekedjan till foretag och organisationer med fastighetsrelaterad verksamhet.

| samverkan mellan vara olika affarsomraden kan vi med helhetsperspektiv erbjuda
tjanster och losningar for vara kunders hela verksamhet.

Fasticons ambition &r att, genom utveckling av koncept och tjanster som ligger i tiden,
bidra till att utveckla vara kunders verksamheter samt utgéra en métesplats for
branschens aktérer.” (Fasticon, 2013)

45.2 Newsec

Newsec-koncernen finns i sex lander och har éver 500 anstéallda som bland annat
forvaltar over 1000 fastigheter. Newsec erbjuder tjanster inom omradena Advice, Asset
Management och Transactions. (Newsec, 2013)

I Sverige forvaltar Newsec bade kommersiella- och bostadsfastigheter som tillsammans
utgor 4,1 miljoner kvadratmeter. (Newsec, 2013) Foretaget jobbar efter foljande
vardegrund:
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Excellens
Viljan och formagan att leverera I6sningar och tjanster av hogsta kvalitet — som
overtraffar saval kundens hogsta forvantningar som konkurrenternas yttersta formaga.

Nytankande

Att tanka nytt innebér att aldrig luta sig tillbaka. Och att utvecklas. Vara kunder slutar
aldrig att utvecklas, och vi maste folja dem. Som ledande konsulter maste vi alltid
kunna leverera morgondagens l6sning — redan idag.

Integritet

Pa Newsec har vi en unik majlighet att arbeta nara vara kunder. Vi kommer alltid att ha
fokus pa den béasta l6sningen for kunden, levererad med god affarsmoral, yttersta
diskretion och utan att ta nagra tvivelaktiga genvagar.” (Newsec, 2013)

4.5.3 Jernhusen AB

Jernhusen é&r ett statligt 4gt bolag vars fastighetsbestand bestar av stationer,
stationsomraden, underhallsdepaer och gods- och kombiterminaler langs den svenska
jarnvégen.

Den totala uthyrningsbara ytan uppgar till cirka 654 000 kvadratmeter fordelat pa
ungefar 245 fastigheter. (Jernhusen, 2013) Inom bolaget finns 265 anstéllda som jobbar
efter foljande vision och affarsidé:

”Vision
Jernhusen gor skillnad for méanniskor och miljo.

Affarsidé

Pa kommersiella villkor utvecklar Jernhusen stationsomraden, underhallsdepaer och
godsterminaler langs jarnvagen och bidrar darmed till en battre transportsektor och ett
gronare Sverige”?

22 Krister Persson (Finans- och Fastighetscontroller, Jernhusen AB) personlig intervju 2013-04-12
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4.6 Intervjuer med andra aktdrer inom fastighetsbranschen

| foljande avsnitt presenteras en sammanfattning av de tre intervjuer som genomforts
med representanter hos konsultbolagen Fasticon och Newsec samt fastighetsbolaget
Jernhusen AB. Respondenter i intervjuerna &r foljande personer:

e Lennart Andersson, Styrelseordférande, Fasticon
e Per Thoren, Kundansvarig, Newsec Asset Management AB
o Krister Persson, Finans- och Fastighetscontroller, Jernhusen AB

4.6.1 En traditionsbunden bransch

Manga av de tankar och normer som finns i dagens fastighetsbransch kommer fran
byggbranschen. Detta eftersom fastighetsbranschen i manga ar har dominerats av
manniskor som har sina rotter i byggbranschen. Detta har bland annat lett till att det &r
ett stort fokus pa affarer, kopa och salja fastigheter, och alldeles for lite fokus pa
forvaltning, i avseende med att arbeta kundinriktat. Branschen saknar tillracklig
kunskap om hur man tar hand om vad som &r viktigt i en fastighet, namligen den som
betalar hyra. Ett fastighetsbolag maste bdrja komma upp med nya strategier kring hur
man kan hoja hyran i en fastighet.

| slutdndan &r det vardet av kontrakten i en fastighet som avgor fastighetens varde,
vilket innebér att &ven transaktionerna kommer att paverkas positivt utav en modern
och framgangsrik forvaltning.”%

4.6.2 Ingen nolltolerans

En stor del i att fastighetsbolag inte har ett sa pass utvecklat kundarbete som manga
andra branscher ar att fastighetsbolagens kunder, alltsa deras hyresgéster, inte staller sa
hdga krav som man gor i andra branscher.

”’Det finns inte samma nolltolerans for fel i de tjanster ett fastighetsbolag levererar.””??

4.6.3 Maximera hyran

Trender tyder pa att fastighetsbranschen gar mer och mer mot ett tank dér det handlar
om att maximera hyran. En viktig konkurrensfordel blir da att erbjuda sina hyresgaster
nagot utdver en lokal, att man som hyresvard har en konsultfunktion mot sina
hyresgaster. Detta &r nagot som blir tydligt nar ett fastighetsbolag har ett bestand
liknande det Jernhusen har. Med manga av hyresgasterna i ett sadant bestand hamnar
parterna i en situation dar de ar beroende av varandra, vilket hojer vikten av langsiktiga
och goda relationer mellan parterna. Detta sétt att arbeta fungerar bra och skulle
troligtvist vara fordelaktigt dven i fastigheter dar man inte har samma beroende av
varandra eftersom det skulle kunna leda till ett 6kat kassaflode i en fastighet vilket i sin
tur hojer vardet pa fastigheten.

2 Lennart Andersson (Styrelseordférande, Fasticon) personlig intervju 2013-04-12
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5 Analys

Analysen inleds med att formulera prelimindra hypoteser och teorier genom att jamféra
den teoretiska utgangspunkten med det empiriska materialet fran intervjuerna med
representanter fran fastighetsbolag. Dessa hypoteser och teorier testas sedan genom att
stallas mot vad hyresgasterna vill baserat pa de intervjuerna. Avslutningsvis
sammanfattas och belyses de viktigaste hypoteser som framkommer i analysen.

5.1 Vikten av vara insatt i sina hyresgasters verksamheter

Enligt teorierna presenterade i kapitel 3 kommer en stor del av framgangen hos ett
fastighetsbolag besta i att vara en duktig forvaltare. Viktiga faktorer enligt dessa teorier
ar att forvaltaren har en formaga att hitta ratt hyresgaster till ratt lokaler och vara val
insatt i sina hyresgasters verksamhet. Dessa teorier har visat sig stdamma val Overens
med vad branschen tror kommer att vara viktiga framgangsfaktorer i framtiden.
Samtliga intervjuade understryker vikten av att vara nara sina hyresgaster och forsta
deras behov. Dessa foretag jobbar ocksa med en relativt langsiktig syn pa vakansgraden,
vilket innebar att de har en mojlighet att forsdka hitta ratt hyresgaster till rétt lokaler
istallet for att hyra ut sa fort som mojligt for att fa en 1ag vakansgrad. Det ar uppenbart
att en viktig del for att fylla vakanta lokaler &r dels att befintliga hyresgéster valjer att
vaxa inom fastighetsbolaget och dels rekommendationer fran befintliga hyresgaster till
nya hyresgaster. Aterigen blir vikten av en bra kontakt med sina hyresgaster pataglig.

5.2 Framgangsrik organisering inom fastighetsbolag

De foretag som har intervjuats anvander sig av relativt lika satt for att halla kontakt med
sina hyresgéaster. Det &r en fastighetsforvaltare som &r ansvarig for kontakten géllande
kontraktsfragor, lokalanpassningar och framtida lokalbehov och en fastighetsskotare
som ar ansvarig for den vardagliga driften och felavhjalpande. Organisationsschemat for
kontakten med hyresgasten kan generellt illustreras som i figur 14 nedan.

Forvaltare & Fastighetsskotare

Hyresgaster i Hyresgdster i
kontorslokal handelslokal

Figur 14. Generellt fastighetsbolags kontakt med hyresgéaster

Personen som har fastighetsforvaltarrollen &r den som har ansvar for att vara insatt i
hyresgastens verksamhet och forsta dennes behov for en framgangsrik verksamhet.
Detta kraver alltsa att denna person &r insatt i manga olika branscher beroende pa vilka
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hyresgaster som ingar i fastighetsforvaltarens bestand. For att minimera méangden olika
branscher som krévs for fastighetsforvaltaren att satta sig in i borde fastighetsbolagen i
sa lang utstrackning som majligt dela in sina fastigheter utifran verksamhet, exempelvis
handelsfastigheter, kontorsfastigheter, industrifastigheter och lagerfastigheter.
Fastighetshestandet kan sedan delas upp mellan fastighetsforvaltarna utifran typ av
lokal istéllet for geografisk placering. Detta skulle resultera i fastighetsférvaltare som ar
experter inom olika typer av fastigheter, vilket i sin tur leder till storre forstaelse och
insikt i sina hyresgasters verksamheter. | vissa fall skulle det kanske till och med vara
en fordel att tva fastighetsforvaltare har delat ansvar for en fastighet om det finns
exempelvis bade kontorslokaler och butikslokaler i fastigheten. Vid en
fastighetsindelning efter verksamhet istéllet for geografi maste man dock vara forsiktig
sa att inte den lokala forankringen forsvinner. Det &r namligen ocksa viktigt att ha en
stor insikt i lokalen och omgivningen runt lokalen for att ha forstaelse for exakt vad just
den lokalen kan erbjuda. Av just denna anledning ar det viktigt att fastigheterna delas
upp geografiskt mellan fastighetsskatarna for att ge dem en majlighet att bli expert pa
just deras fastigheter och miljéerna runt dem. Ett bra organisationsschema skulle darfor
kunna se ut pa féljande sétt:

Forvaltare Forvaltare
Kontorslokaler Handelslokaler
Fastighetsskétare Kontorshyresgdst Handelshyresgdst
expert pd ldge geografisk placering geografisk placering
|
Fastighetssk&tare Kontorshyresgdst Handelshyresgdst
expert pa lige geografisk placering geografisk placering
\ |

Figur 15. Forslag pa organisationsschema

Med hyresgaster som endast har en lokal inom fastighetsbolagets bestand &r denna
kontakt fullt tillracklig. Problem uppstar dock nar en hyresgast har flera olika lokaler
inom fastighetsbestandet och framforallt om fastighetsbolaget har verksamhet i flera
stader dar hyresgasten hyr lokaler. | dessa fall blir kontakterna mellan hyresgésten och
fastighetsbolaget snabbt manga och svaroverskadliga. En fordel bade for
fastighetsbolaget och for hyresgasten skulle vara att ha en kontakt fran respektive sida
for att skota mer strategiska etableringsfragor, en key account management-tanke.
Fordelen for hyresgasten ar att de far en kontakt som ar expert pa hur man tillgodoser
olika lokalbehov och kan bidra med sin expertis for att hyresgastens verksamhet ska bli
sa framgangsrik som majligt.
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| slutdndan ar trots allt fastighetsbolaget bercende av att hyresgdstens verksamhet ar sa framgangsrik som
majligt.

Fordelen for fastighetsbolaget ar att de far en chans att jobba nara sin hyresgast och pa
sa satt fa en storre forstaelse for deras verksamhet vilket mojliggor det for
fastighetsbolaget att placera rétt hyresgast i réatt lokal. Genom att ha kontinuerlig kontakt
med varandra far fastighetsbolaget ocksa en chans att anvanda hyresgastens strategiska
etableringsplan i sina fastighetsaffarer. Genom att vara medveten om sina hyresgasters
framtida etableringsplaner och framtida lokalbehov kan fastighetsbolaget géra
fastighetsaffarer med grund i hur bra kontrakt de kan skapa i fastigheten, vilket ar
grunden till fastighetens varde enligt teorierna presenterade i kapitel 3. Det ar darfor
viktigt att personen i key account manager-rollen har en nara kontakt med
transaktionsavdelningen pa fastighetsholaget. Daremot ar det ocksa viktigt att den
traditionella kontakten med en fastighetsforvaltare och en fastighetsskotare finns kvar
for varje enskild lokal dessa hyresgéster har for att inte tappa den viktiga lokala
forankringen. Organisationsschemat for en organisation som jobbar efter denna modell
kommer se ut som illustreras i figur 16 nedan.

Forvaltare Forvaltare
Handelslokaler Gbg T . Handelslokaler Sthim

.
s

Key account manager
fastighetsbolag

Etableringsansvarig

fér hyresgist [~ .

Hyresgdst b ) Hyresgast
lokal | Gbg lokal i Sthim

Figur 16. Organisationsschema fér en organisation med en key account manager

Jamfort med teorierna presenterade i kapitel 3 tyder dessa analyser pa att fastighetsholag
i sa stor utstrackning som mojligt bor utforma verksamheten som har direkt kontakt med
hyresgasterna som en matrisorganisation. I detta fall bor alltsa olika typer av lokaler ses
som olika avdelningar och fastighetsskotselen som en specialistfunktion.
Fastighetsforvaltarna inom avdelningen rapporterar till en avdelningschef som ansvarar
for en viss avdelning och fastighetsskatarna rapporterar till nagon form av teknisk
forvaltare som ansvarar for det tekniska inom alla avdelningar. Organisationen kommer
da se ut ungefar som i figur 17 nedan.
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VD

Ekonomi &
Transaktioner

Avdelningschef Avdelningschef
[ [
Forvaltare Forvaltare
Kontorslokaler Handelslokaler
———

Fastighetssk&tare Kontorshyresgast Handelshyresgast
= expert pa ldge geografisk placering geografisk placering
S
- |
u
[ =
X
F Fastighetsskotare Kontorshyresgist Handelshyresgést

expert pd lige geografisk placering geografisk placering

Figur 17. Organisationsschema for ett fastighetsbolag med en matrisorganisation

Om det till denna typ av organisation tillsétts en key account manager for att jobba med
de hyresgaster som har flera lokaler inom fastighetsbolagets bestand far denna person en

roll som liknar teknostrukturen enligt Mintzbergs organisationsteori presenterad i

kapitel 3. | detta organisationsschema, som askadliggors i figur 18 nedan, blir det tydligt
vilken majlighet ett fastighetsbolag far att anvanda informationen fran valda hyresgaster

i sitt strategiska arbete, exempelvis fastighetsaffarer. Detta eftersom teknostrukturen
mojliggor utvald information fran den operativa kérnan, i ett fastighetsbolags fall
uthyrning av lokaler och kontakt med hyresgaster, att ga direkt till ledningen och

avdelningar som jobbar strategiskt inom foretaget.
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Figur 18. Organisationsschema for ett fastighetsbolag med teknostruktur

5.3 Fastighetsbolags organisering i forhallande till
organisationsteorier

Sett ur ett organisationsteoretiskt perspektiv ar det tydligt att fastighetsbolagen vill ha s&
organiska organisationer som mojligt med mycket kommunikation mellan alla
medarbetare. Detta eftersom alla intervjuade fastighetsbolag talar om vikten av att
befintliga hyresgéaster valjer att véxa inom fastighetsbolagets bestand. For att
fastighetsforvaltarna da ska veta vad fastighetsbolaget kan erbjuda hyresgasten &r det
viktigt att forvaltaren ar vél insatt i vad de har att erbjuda &ven i de fastigheter som
forvaltas av nagon kollega. Inférs en organisation med teknostruktur blir det dn
viktigare med en organisk struktur eftersom den personen da kommer behova ha koll pa
en annu storre del av bolagets totala fastighetsbestand och ibland kanske &ven i olika
stader. | en sadan organisation kommer alltsa beslut som beror en enskild lokal,
exempelvis lokalanpassningar och vardaglig drift, decentraliseras till mindre
avdelningar och specialistfunktioner, vilka har kontakt med en lokalansvarig fran
hyresgastenes sida. For hyresgaster med flera lokaler inom fastighetsbestandet kommer
daremot beslut av karaktaren nyetablering och strategiska beslut centraliseras till en key
account manager som har kontakt med en etableringsansvarig fran hyresgastens sida.
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5.4 Vikten av att kunna fokusera pa sin karnverksamhet

Intervjuerna med hyresgaster har visat sig styrka de preliminara hypoteserna och
teorierna, framtagna efter intervjuer med representanter fran fastighetsbranschen. Alla
hyresgaster pratar om vikten av en hyresvard som forstar deras verksamhet och som
skapar forutsattningar for dem att fa en sa bra verksamhet som mojligt.

Man vill ha en lokal som tilliter en att fokusera pa sin kdrnverksamhet och en hyresvird som majliggdr
detta.

Samtliga intervjuade hyresgaster ar ocksa positiva till att ha en person fran
fastighetsvardens sida som de kan ha kontakt med angdende mer strategiska fragor,
sasom framtida etableringar, ramavtal for kontrakt, vem ansvarar for vad fran de bada
parternas sida etc. Daremot maste de mer lokalspecifika fragorna skétas av personer
med lokal anknytning, bade fran hyresgastens sida och hyresvérdens sida. Viktigt att
tanka pa for fastighetsbolagen ar att den person som sitter i en sadan key account
manager-position faktiskt har mandat att fatta beslut rérande de fragor man har kommit
dverens om att diskutera sa att tanken med korta beslutsvagar kan levas upp till.

5.5 Skillnad mellan retail och 6vriga verksamheter

Fordelarna av sammarbetet mellan ett fastighetsbolag och ett retailforetag ar relativt
tydliga. Det dr vanligt att hyrorna baseras pa omséttningen i butiken vilket innebér att
fastighetsbolaget har en tydlig motivation till att skapa sa goda forutsattningar som
mojligt for butiken. | dessa fall handlar det inte enbart om att skapa goda forutsattningar
for en specifik lokal utan skapa goda handelsforutsattningar for hela omradet. Detta
innebdr att om du ar en riktigt duktig retail-forvaltare kommer du kunna tjana mer
pengar. FOor exempelvis kontorsfastigheter blir fordelarna inte lika tydliga men om man i
framtiden kan utveckla langsiktiga relationer med sina hyresgaster sa kommer man
kunna erbjuda en mer heltdckande och skraddarsydd produkt till hyresgasterna.

Malet maste vara att varje fastighetsférvaltare ska vara proffs inom sin hyresgasts verksamhet.

5.6 Konceptfastigheter

Ett satt att tillgodose sa manga olika behov som mojligt &r att fastighetsbolag “brandar”
fastigheterna inom bestandet for att skapa olika koncept i olika fastigheter. Allt for att
varje hyresgast ska kunna hitta ett koncept som passar dem och deras verksamhet.
Fastighetsholaget bor da ha en person som specialiserar sig pa ett enskilt koncept och
som pa sa satt kan jobba néra hyresgasterna som hyr lokaler med detta koncept. Genom
att ha en storre forstaelse for ett visst koncept, exempelvis aktivitetshaserat kontor eller
kontorshus med en hog utvecklad grad av FM-tjanster, fas en storre mojlighet att forsta
mer exakt vad hyresgaster, som vill hyra in sig i en viss konceptfastighet, har for behov.
Pa sa satt kommer du kunna erbjuda dessa kunder en battre produkt.
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Kan man hamna i ett lage dar hyresgaster som hyr kontor faktiskt far en fordel av att
hyra inom en viss konceptfastighet kommer det troligtvist finnas mojlighet att ta betalt
pa ett liknande satt som man gor genom omséattningshyra for retailforetag. 1 enlighet
med teorierna presenterade i kapitel 3 blir det, for att uppna detta, viktigt att man tydligt
talar om for hyresgasterna varfor de ska hyra in sig i ett visst koncept, vad far de i och
med konceptet och hur kommer konceptet att levereras.

5.7 Kontakt med nya hyresgéaster

For att ta kontakt med hyresgasterna bor fastighetsbolag i sa lang utstrackning som
mojligt anvanda sig av personliga kontakter. Telefonsamtal och personliga moten ar
viktiga verktyg for att skapa det fértroende som hyresgésterna uppger att de vill ha for
sin fastighetsvard. Samtliga intervjuade hyresgaster talar om vikten av personliga
relationer, att dessa relationer manga ganger ar viktigare an vilket bolag personen jobbar
for. Fastighetsbolag bor darfor fokusera pa att sélja in sig sjalva genom att personligen
kontakta befintliga och potentiella nya hyresgéster och da vara noga med att pa ett bra
satt presentera vad man far som hyresgast hos ett visst bolag. Sjalvklart bor
fastighetsbolag ocksa anvéanda sina fastigheter som reklampelare for att visa att man
ager en viss fastighet, pa sa satt kommer hyresgaster som vill hyra i det laget sjélva
kontakta fastighetsbolag. Men for att fa en fungerande uthyrningsverksamhet kravs det
ocksa att fastighetsbolaget hittar nya hyresgaster och presenterar forslag pa
lokallosningar. Detta gors alltsa bast genom personliga kontakter.

5.8 Lage alltid nummer 1

Oavsett hur bra och kundinriktad verksamhet man kan erbjuda sina hyresgéaster ar alla
intervjuade parter i denna studie Gverens om att laget pa fastigheterna alltid kommer att
vara nummer 1 vid val av lokal. Detta ar med storsta sannolikhet nagot som aldrig
kommer att &ndras men med en val fungerade och framférallt hyresgastinriktad
fastighetsforvaltning kommer fastighetsbolag kunna gora béttre fastighetsforvéarv. Om
man kanner till sina hyresgasters framtida etableringsplaner har man som
fastighetsbolag mojlighet att gora forvarv som man vet kommer att tillgodose sina
hyresgasters framtida lokalbehov. Fastighetsholag kan i ett sddant lage alltsd hamna i en
situation dar man koper fastigheter efter vad marknaden efterfragar snarare &n att kopa
fastigheter och sedan forsoka anpassa dem efter marknaden.
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5.9 Sammanfattande diskussion

For att sammanfatta denna analys vill vi aterigen belysa de delar som vi anser vara de
viktigaste. Bade tidigare forskning och de studier vi har genomfort tyder pa att ett okat
arbete mot sina hyresgéster kommer innebéra storre intékter och ett 6kat
fastighetsvérde. Fastighetsvardena styrs idag av driftnetto och kassaflode vilket innebér
att hyresgasternas betalningsvilja blir en strategisk resurs. Kan man erbjuda
hyresgasterna nagot mer &n bara en lokal och pa sa satt skapa en hogre betalningsvilja
hos hyresgasten kommer man fa en konkurrensférdel som kan bidra till bade hogre
hyresintakter och ett 6kat varde pa fastigheten. Det handlar alltsa om att visa pa ett
helhetsatagande dar man som fastighetsvard tar en storre risk, vilket i enlighet med
teorierna i kapitel 3 motiverar en prishdjning.

Vi ar 6vertygade om att hyresgaster kommer att satta ett allt storre varde i att kunna
fokusera pa sin karnverksamhet. Ett fastighetsbolag som vill bedriva en modern och
framgangsrik fastighetsforvaltning bor alltsa fokusera pa att erbjuda en produkt, en
produkt som erbjuder hyresgasten att fokusera fullt ut pa sin karnverksamhet. Det &r
viktigt att vara medveten om att denna produkt &r unik for varje enskild hyresgéast. Det
innebdr att det som blir viktigt &r att sdtta sig in i sina hyresgasters verksamheter och
forsta varje enskild hyresgast behov for att fa en framgangsrik verksamhet. For att
kunna skapa sa goda forutsattningar som mojligt for sin hyresgast ar det viktigt att
fastighetsbolaget forstar sina hyresgasters kunder. Vad ar det som skapar varde for
hyresgasternas kunder och som darmed skapar vérde for hyresgasten. For att fa dessa
expertisroller inom ett fastighetsholag ar det viktigt att en person i sa lang utstrackning
som mojligt kan fokusera pa en typ av verksamhet eller ett typ av fastighetskoncept for
att kunna specialisera sig inom det omradet. En fordel blir da att arbeta med personer i
key account manager-positioner som kan fokusera pa ett mindre antal verksamheter i
just de mer strategiska fragorna vilket kommer hjélpa hyresgasten att fokusera pa sin
karnverksamhet. Inom retail ar det tydligt att fastighetsbolag har en fordel av att skapa
sa goda forutsattningar som majligt for sina hyresgéaster, dels for att manga kontrakt ar
omsattningsbaserade och dels for att ett attraktivt handelsstrak hojer hyresnivaerna pa
omkringliggande lokaler. Vi &r dvertygade om att liknande fordelar kan skapas inom
andra verksamheter ocksa. Daremot vill vi understryka att det exempelvis inom
kontorsfastigheter inte handlar om att erbjuda det som FM-tjanster av manga kommit att
forknippas med for att hyresgasterna ska kunna fokusera pa sin karnverksamhet. Detta
kan vara en del om det bidrar till att utveckla hyresgéstens verksamhet men FM-
begreppet, som felaktigt kommit att forknippas med att tillhandahalla servicetjanster
sasom mojlighet till tvatt pa kontoret, receptionstjanster och liknande, ar for smalt for
att beskriva de tjanster vi menar att ett fastighetsbolag bor erbjuda. Vi menar att ett
fastighetbolag bor erbjuda tjanster som &r flexibla och anpassningsbara for olika
milj6er. Vi vill darfér avsluta analysen med att introducera ett begrepp som beskriver de
tjanster vi menar att ett fastighetsbolag bor erbjuda sina hyresgéaster for att vinna
framgang i framtidens fastighetsbransch. Vi har valt att kalla begreppet The Tenant
Way.
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5.10 The Tenant Way

Med The Tenant Way vill vi understryka vikten av att anpassa sig till sina hyresgasters
miljoer. Ett fastighetsbolag ska inte bara tillgodose en hyresgéasts lokalbehov utan strava
efter att skapa sa goda forutsattningar som mojligt for hyresgasten. Om fastighetsholag
anpassar fastighetsmarknaden utifran sina hyresgaster och deras kunders 6nskemal
kommer fastighetsbolag ha mojlighet att 6ka driftnettot och kassaflodet i en fastighet,
vilket bade leder till en 6kad vinst och ocksa ett okat varde pa fastigheten. Fokus ska
ligga mot interaktion, relation och nétverk, dar relationen mellan fastighetsvarden och
hyresgasten kommer att vara central.

Med The Tenant Way ndjer man sig inte med att se sin hyresgasts behov utan ser till det som
faktiskt skapar varde, bade for fastighetsbolaget och hyresgésten, ndmligen hyresgéstens
kunders behov.

Hyresgdst

Fastighetsbolag Hyresgdstens kund

Fastighetsbolagets fokus

Figur 19. Fokus hos ett fastighetsbolag som jobbar enligt The Tenant Way

The Tenant Way innebér att arbeta mer som ett traditionellt tjansteforetag, dar det inte
handlar om att bara tillgodose grundbehoven hos kunderna utan dven de behov som
uppstar omkring tjansten. Tittar man exempelvis pa hotellindustrin ar deras priméara
uppgift att hyra ut en séngplats, vilket kan jamforas med fastighetsbranschen vars
priméra uppgift ar att hyra ut lokaler. Skillnaden ar att hotellindustrin inte n6jer sig med
att hyra ut endast sangen utan tillgodoser dven en rad andra behov som kunden kan ha,
exempelvis parkering, tillagning av mat och konferensmdgjligheter. Hotellindustrin
anpassar sig helt enkelt till vad gasten har for behov. The Tenanat Way éar en
arbetsmodell som handlar om att pa ett strukturerat satt anpassa sig till hyresgasternas
behov. Det handlar lika mycket om att forsta sina hyresgasters behov och presentera en
I6sning for hyresgasten som att lyssna pa och erbjuda det hyresgéasten vill ha. Det
handlar alltsa inte om att sélja tjanster som hyresgasterna egentligen inte ar i behov av
for att utfora sina verksamheter pa basta satt utan kunna erbjuda och framforallt ha
forstaelse for vad det ar som faktiskt skapar ett mervarde for sina hyresgéasters
verksambheter.
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The Tenant Way handlar om att skapa helhetsldsningar, bdde inom fastigheten och i mer strategiska fragor,
med uppdrag att maximera hyresgédsternas verksamheter.

Man kan se ett arbete enligt The Tenant Way med sina hyresgaster som en trappa dar
det nedersta steget handlar om att férse hyresgasten med det mest grundldggande, en
lokal. Vill man gora lite mer for sina hyresgéster erbjuder man sig att ha ansvar for
driften direkt kopplad till lokalen sa som fonstertvitt, underhall av fasader och
vardagligt felavhjalpande. Vid nasta steg bor fastighetsbolaget erbjuda ndgon form av
expertradgivning i utformandet av lokalen. Sa har pass langt upp pa trappan ar
branschen idag, men for att ta sig ett steg till krdvs ett modernare arbete mot
hyresgésterna. Pa det sista steget handlar det om att erbjuda tjanster, service och
kunskap som bidrar positivt till hyresgastens verksamhet. Vad dessa tjanster, service
och kunskap &r for nagot ar unikt for varje hyresgast. Viktigt for fastighetsbolaget ar att
forklara for sina hyresgéaster vad de far, hur de far det och varfor det kommer att hjélpa
deras verksamhet. For att kunna berétta detta for hyresgésterna kravs det att
fastighetsbolaget forstar deras verksamheter. Sedan ar det naturligtvist upp till
hyresgasten att bestdmma vad man &r beredd att betala for. En tydlighet mot vad man
som fastighetsbolag kan leverera kommer ocksa leda till att hyresgaster vet vad de far
hos ett visst bolag, vilket i langden férmodligen kan bidra till att fastighetsbolaget i sig
faktiskt far en bidragande roll vid val av lokal.

N
/

The Tenant Way

FM-tjanster; kundvard

He1eq &) 1R 1oydilo]

Fastighetsservice

Fyra vdggar & tak

Kundnojdhet

Figur 20. The Tenant Way-trappan
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6 Slutsats

| detta avsnitt presenteras de viktigaste slutsatser som detta kandidatarbete har resulterat
i. Slutsatserna presenteras hér endast kort och detta avsnitt bor darfor ses som en
handlingsplan 6ver hur ett fastighetsbolag kan utveckla sin verksamhet. Motivering och
ytterligare forklaring till forslagen aterfinns i analysen i kapitel 5.

Var nara dina hyresgéaster och hall kontinuerlig kontakt med dem

Pa sa satt far fastighetsholaget en storre forstaelse for hyresgasternas verksamhet och
kan darmed 6ka mojligheterna till att placera ratt hyresgéster i ratt lokaler. Det dkar
ocksa chanserna till att hyresgéster véljer att vaxa inom fastighetsbolaget och
rekommendera fastighetsbolaget till andra hyresgéster.

Dela in fastighetsbestandet i olika verksamheter
Exempelvis handelsfastigheter, kontorsfastigheter, industrifastigheter och
lagerfastigheter

Dela upp fastighetsbestandet mellan fastighetsférvaltarna utifran typ av lokal
istallet for geografisk placering

Pa detta sétt minskar méangden branscher som fastighetsforvaltarna maste satta sig in i.
Fastighetsskotare bor dock tilldelas olika fastigheter utifran en geografisk indelning. Pa
sa satt bildas en matrisorganisation dar fastighetsskétarna kan ses som en
specialistfunktion och olika lokaler som olika avdelningar i organisationen.

Ha en person i key account manager-position

For att arbeta med mer strategiska fragor, sasom hyresgastens framtida
etableringsplaner. Denna person bor jobba mot foretag som ar stora och relativt
expansiva. Denna position mojliggor att information om olika hyresgésters behov sprids
inom hela fastighetsbolagets organisation.

Majliggor for hyresgasten att fokusera pa sin karnverksamhet
Detta ar den grundtanke som alla fastighetsbolag bor ha i arbetet mot sina hyresgaster.

Inom retail fokusera pa att skapa bra handelsmiljoer
En butiks framgang ar beroende av att miljoerna runt butiken &r attraktiva handelsstrak.

Inom 6vriga branscher skapa konceptfastigheter och ha personer som ar experter
pa olika koncept

Fastighetsbolaget bor ha en person som specialiserar sig pa ett enskilt koncept och som
pa sa satt kan jobba nara hyresgasterna som hyr lokaler med detta koncept. Exempel pa
koncept kan vara aktivitetsbaserat kontor eller kontorshus med en hog utvecklad grad av
FM-tjanster.
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Ta personlig kontakt med eventuella nya hyresgéaster
For att ta kontakt med hyresgasterna bor fastighetsbolag i sa lang utstrackning som
mojligt anvanda sig av personliga kontakter.

Jobba enligt vad vi valt att kalla ”The Tenant Way”

Okat arbete mot sina hyresgaster kommer innebéra storre intakter och ett okat
fastighetsvarde. Det handlar alltsd om att visa pa ett helhetsatagande dar man som
fastighetsvard tar en storre risk, vilket motiverar en prishojning. Man maste fraga sig
vad det ar som skapar varde for hyresgasternas kunder och som dérmed skapar varde for
hyresgasten.
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7 Ytterligare reflektioner och forslag till vidare forskning

Nagra av de reflektioner vi gjort efter avslutat arbete ar att fastighetsbranschen ligger
efter manga andra branscher som jobbar med kunder. Var uppfattning &r att ett stort
problem ligger i att det finns mer pengar att tjana genom transaktioner, alltsa kdpa och
sélja fastigheter, jamfort med att bedriva ett bra hyresgastsarbete. Daremot ar det
mycket som tyder pa att arbetet med sina hyresgaster kommer att bli viktigare och
viktigare for vardet pa fastigheten och for fastighetsbolags resultat. Det kommer darfor
kravas att fastighetsbranschen lar fran andra branscher gallande kundinriktat arbete.
Denna kandidatuppsats presenterar de forslag vi anser viktiga for att bli battre i detta
arbete. Forslagen baseras pa vara personliga reflektioner och slutsatser utifran intervjuer
med representanter bade fran fastighetsbolag och fran deras kunder. For att
vidareutveckla dessa idéer och fa nya infallsvinklar rekommenderar vi att man lar sig
genom att titta pa andra branscher. En bransch som vi anser lamplig att titta pa gallande
kundinriktat arbete ar reklambranschen. Vi har darfor fort samtal med representanter pa
olika reklambolag. Det vi tror fastighetsbranschen kan lara sig av denna bransch ar
vikten av att forsta sin kunds kund och hela tiden fokusera sitt arbete mot slutkunden.
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Bilaga 1
Intervjufragor till representanter for fastighetsbolag

e Hur ar er organisation uppbyggd? Organisationsschema, beskriv processerna i
bolaget.

e Hur arbetar ni med att hitta ratt hyresgaster till réatt lokaler?

e Hur jobbar ni med befintliga hyresgaster, ta reda pa deras framtida behov och
anvanda sig av detta i ett strategiskt satt?

e Hur delar ni in er organisation, vad avgor vilken forvaltare som far vilka
fastigheter/hyresgéster?

e Hur jobbar ni for att halla koll pa marknaden och knyta till er nya hyresgaster?

e Hur arbetar ni med vakansgraden? Ha laga vakanser inom en fastighet pa lang
sikt eller fa sa laga vakanser som majligt sa fort som majligt?

e Hur arbetar ni for att skapa goda hyresgastsrelationer?
e Hur tror du att fastighetsbranschen kommer att utvecklas de kommande aren?
e Vad ar det som kommer att skapa varden inom branschen och vilka

nyckelkompetenser kommer att kravas for att bli ett framgangsrikt
fastighetsbolag?



Bilaga 2
Intervjufragor till representanter for hyresgéaster

e Hur ser er verksamhet ut och hur ser din position pa foretaget ut?

e Hur ser era hyreskontrakt for lokalerna ut? (Ar det ett fast kvadratmeterpris?
Vad anser ni om omsattningshyra? Kan man vara beredd att betala for den nytta
man far och inte bara sjalva lokalen? Kan priset baseras pa alternativa satt?)

e Hur ser er relation med olika fastighetsvardar ut? Hur ofta traffas ni? Vad
diskuteras etc.?

e Hur ser processen nar ni letar en lokal ut? Vilka faktorer paverkar val av lokal?
Hur berattar ni for potentiella fastighetsvardar om ert lokalbehov och er
verksamhet?

e Vilka distributionskanaler anvéander ni for att fa information om tillgangliga
lokaler?

e Hur ser ni pa fastighetsagarens roll i val av lokal?

e Vad tror ni om ett storre produkttankt inom fastighetsbranschen, att
fastighetsbolagen gar mer mot ett tjanstemannaforetag och har nagon i en key
account manager-position som jobbar tillsammans med er och vilka krav skulle
ni i sadana fall stdlla pa den personen?

e Hur bor den I6pande forvaltningen av en befintlig lokal se ut? Vilka ska vara
kontaktpersoner fran er sida respektive fastighetsvardens sida?
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