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SAMANFATTNING 

Titel: Förvaltningsstrategier - fyra värdeskapande perspektiv  

Nivå: C-uppsats i ämnet företagsekonomi 

Författare: Madeleine Agerhill & Johan Eriksson 

Handledare: Jens Eklinder Frick 

Datum: 2015 - februari 

Syfte: Syftet med vår studie är att utifrån de fyra indirekt värdeskapande perspektiven; finansiellt, 

kund, interna process samt innovation- och tillväxt, analysera hur fastighetsbolag utformar sina 

CREM- relaterade strategier. 

Metod: Uppsatsens primära data har samlats in genom semistrukturerade intervjuer med tio 

stycken personer från några lokala samt några av Sveriges största fastighetsbolag. Uppsatsen 

tillämpar sekundärdata i form av vetenskapliga artiklar, böcker och Internetkällor. Vi redovisar 

vårt inhämtade empiriska underlag och analyserar därefter empirins relevans gentemot den 

tidigare forskningen. För att uppnå en djupare förståelse för de indirekta värdena 

fastighetsförvaltning kan skapa bygger vi vår studie på en hermeneutik vetenskapsgrund. 

Resultat & slutsats: Vi presenterar konkreta exempel på hur fastighetsförvaltning kan generera 

indirekta värden till företags kärnverksamheter. Uppsatsen tydliggör att fastighetsbolagen själva 

kan dra stor nytta av att generera mervärde till sina kunder. Mervärde skapar nöjdare kunder 

vilket bidrar till starka och långsiktiga relationer. Långsiktiga kundrelationer skapar ett mer 

hållbart och starkare fastighetsbolag då de ökar sin konkurrensfördel på en utsatt marknad. 

Förslag till fortsatt forskning: Studien ger anvisningar för framtida forskning med särskilt fokus 

på Sverige. Framtida forskning skulle kunna analysera vilken påverkan de indirekta värdena har 

ur företagens synvinkel. Det skulle samtidigt vara intressant att analysera vilka värden som kan 

uttryckas genom fastigheten. Utstrålar fastigheten den bild som organisationer vill uppnå? Bidrar 

fastighetens utseende till värde för varumärken? Vilka verktyg finns tillgängliga för att stödja 

fastighetens varumärkshantering? Lärdomar kan då dras från forskningsområden som arkitektur, 

marknadsföring och beteendevetenskap. 

Uppsatsens bidrag: Genom att ta del av vår studie ökar läsaren sin förståelse för hur 

fastighetsförvaltning kan generera indirekta värden till företags kärnverksamheter. Studien 

påvisar vilka effekter och fördelar som finns med att betrakta de indirekta värdena vid utformning 

av förvaltningsstrategier.  Fastighetsbolag kan använda vår uppsats som ett konkret underlag för 

att avgöra vilka indirekta faktorer som påverkar kunders kärnverksamheter. Företag som 

använder sig av externa fastighetsförvaltare kan med hjälp av vår uppsats öka sin förståelse för 

de mervärden fastighetsbolag genererar. 

Nyckelord: fastigheter, förvaltning, CREM, indirekta, värde, kund. 
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ABSTRACT  

Title: Management strategies - four value creating perspective 

Level: Final assignment for Bachelor Degree in Business Administration 

Author: Madeleine Agerhill & Johan Eriksson  

Supervisor: Jens Eklinder Frick 

Date: 2015 – February  

Aim: The purpose of our study is by the four indirect value creating perspectives; financial, 

customer, internal process and innovation- and growth, analyze how real estate companies design 

their CREM-related strategies. 

Method: The primary data of this paper were collected through semi-structured interviews with 

ten people from some local and some of Sweden's largest real estate companies. This paper 

applies secondary data through scientific articles, books and Internet sources. We report our 

empirical basis and analyze the empirical relevance towards the previous researches. In order to 

achieve a deeper understanding of the indirect values of real estate management, we have based 

our study on the scientific philosophy of hermeneutics. 

Result & Conclusions: We introduce concrete examples of how real estate management can 

generate indirect values to company's core businesses. The paper makes it clear that real estate 

companies themselves can benefit greatly from generating added value to its customers. Added 

value creates satisfied customers which contribute in strong and lasting relationships. Long-term 

relationships create sustainable and stronger real estate companies, when they increase their 

competitive advantage in a tough market. 

Suggestions for future research: The study provides directions for future research with special 

focus on Sweden. Future research could analyze which impact the indirect values have from a 

company's perspective. It also would be interesting to examine the values that can be expressed 

through the property. Does the property exude the image of what the organizations would like to 

achieve? Does the facility exterior contribute to the brand value? What tools are available to 

support facilities branding management? Lessons can be learned from research fields such as 

architecture, marketing and behavioral sciences. 

Contribution of the thesis: By taking part of our study the reader increase their understanding of 

how real estate management can generate indirect value to the company's core businesses. The 

paper demonstrates the power and the benefits found by considering the indirect values when 

designing real estate management strategies. Real estate companies can use our paper as a 

concrete basis for determining the indirect factors that influence customer’s core businesses. 

Companies which use external real estate managers can use our paper to increase their 

understanding of the added value that real estate companies generate. 

Key words: real estate, management, CREM, indirect, value, customer. 
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1 Inledning  

 

1.1 Bakgrund 

Fastigheter är en del av organisationers kapitaltillgångar (Appel-Meulenbroek, Havermans, Janssen 

& van Kempen, 2010) och därmed något som främjar organisationers långsiktiga mål (Bootle & 

Kalyan, 2002). Fastigheter stödjer fysisk produktion samtidigt som dess exteriör representerar företag 

symboliskt (Haynes & Nunnington, 2010). Av den orsaken bör fastigheter inte enbart betraktas som 

ett skal vilket inrymmer dagliga aktiviteter och processer (Appel-Meulenbroek et al., 2010). 

 

Då förändring och förärvning av fastigheter är både tidskrävande och kostsamt (Stadlhofer, 2010) 

krävs effektiv förvaltning (Appel-Meulenbroek et al., 2010). Fastighetsaffärer kräver långa 

beslutsperioder och beror mycket på organisationers flexibilitet och anpassningsförmåga (Haynes, 

2012). Trots det har företag sämre innovativt utformade strategier för fastighetstillgångar (Stadlhofer, 

2010) än vad de har för tillgångar av liknande värde (Duckworth, 1993a).  

 

CREM (Corporate Real Estate Management = Företags fastighetsförvaltning) är ett relativt nytt 

begrepp inom områdena för fastigheter och näringsliv (Omar & Heywood, 2014). Företag har endast 

en partiell förståelse av begreppet och vad CREM’s operativa verksamhet innefattar (Lindholm & 

Nenonen, 2006). CREM ska frigöra företags operativa avdelningar från fastighetsverksamheten. När 

de operativa avdelningarna kan fokusera på annat än fastighetsfrågor främjas företagens 

kärnverksamheter (Omar & Heywood, 2010). Hög kommunikativ förmåga, strategiskt tänkande, 

konsultation samt finansiellt/analytiskt kunnande är därför nödvändiga kompetenser vid 

fastighetsförvaltning (Stadlhofer, 2010). 

 

Effektiv fastighetsförvaltning leder till ökad ekonomisk tillgång såväl som icke-finansiella fördelar 

(Krumm & de Vries, 2003). Kostnadseffektivisering sker via direkta faktorer medan indirekta 

faktorer stödjer företags kärnverksamheter (Omar & Heywood, 2014; Appel-Meulenbroek et al., 

2010; Appel-Meulenbroek & Feijts, 2007; etc.). CREM’s bidrag blir därmed väldigt betydelsefullt 

när det kommer till organisationers framgång (Omar & Heywood, 2014; Haynes, 2012). För att 

fastigheter inte ska riskera att inrangeras som enbart kostnader måste CREM ha tillgång till metoder 

vilka kan illustrera dess bidrag till företags kärnverksamheter (Lindholm & Nenonen, 2006). 
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1.2 Problematisering 

Tidigare forskning indikerar på otillräckliga metoder för att demonstrera CREM’s strategiska 

förmåga (Lindholm & Nenonen, 2006). Majoriteten av de existerande metoderna analyserar endast 

kostnadseffektivisering och inte de indirekta faktorerna som CREM kan bidra med (Krumm & de 

Vries, 2003). Företags ökade komplexitet (Kämpf-Dern & Pfnür, 2014) är orsaken till att det blivit 

otillräckligt att endast analysera de finansiella värdena vid utvärdering av CREM (Lindholm & 

Nenonen, 2006). På grund av otillräcklig forskning efter metoder som analyserar de indirekta värdena 

av CREM (Alexander, 2009; Lindholm & Nenonen, 2006), har företag en begränsad förståelse för 

dess bidrag (Appel-Meulenbroek et al., 2010). Indirekta värden skapar ökat mervärde och enligt 

Alexander (2009) är mervärde ett område som saknar forskning, men som har behov av det.  

 

Det krävs därför ytterligare forskning för att demonstrera de indirekta faktorerna som CREM kan 

skapa genom att stödja företags kärnverksamheter (Kämpf-Dern & Pfnür, 2014). Enligt Kaplan och 

Norton (1996) kan CREM stödja företags kärnverksamhet samt generera konkurrensfördel från fyra 

olika perspektiv; finansiellt, kund, interna process samt innovation och tillväxt. De fyra perspektiven 

är delmoment i det balanserade styrkortet, vilket är en metod som kan granska CREM’s prestanda 

samt ge vägledning till dess strategiska utförande (Lindholm & Nenonen, 2006). Metodens 

utgångspunkt är att skapa balans mellan de fyra indirekta perspektiven och på så sätt förena olika 

företagsavdelningars strategier med en organisations övergripande mål (Kaplan & Norton, 1996).  

 

Enligt LaChance (2006) är det nästintill omöjligt att styra en organisation om inte alla avdelningar 

strävar efter samma övergripande mål. Det balanserade styrkortet är således en sofistikerad metod 

som kan påvisa CREM’s indirekta bidrag till företags kärnverksamheter. Enligt Lindholm, Gibler och 

Leväinen (2006a) har CREM en mängd olika utvecklingsområden som kan skapa indirekta värden. 

Eftersom det saknas forskning som granskar de indirekta värdena av CREM anser vi det viktigt att 

klargöra dem. Vi vill härmed ta reda på hur fastighetsbolag genererar indirekta värden genom att 

analysera deras förvaltningsstrategier utifrån de fyra indirekta perspektiven. 

 

1.3 Syfte 

”Syftet med vår studie är att utifrån de fyra indirekt värdeskapande perspektiven; finansiellt, kund, 

interna process samt innovation- och tillväxt, analysera hur fastighetsbolag utformar sina 

CREM- relaterade strategier.” 
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1.4 Avgränsningar 

Vi har medvetet valt att avgränsa oss till svenska fastighetsbolag för att skapa en förståelse för hur de 

indirekta perspektiven är praktiskt implementerade i fastighetsbolagens strategiska utformning. Vår 

studie kommer i och med den geografiska begränsningen inte återspegla fastighetsbranschen i sin 

helhet men den kommer deskriptivt återspegla de kategorier vi funnit i ämnets tidigare teori. 

Däribland forskning som gjorts världen över. 

 

Vi kommer endast analysera förhållandet mellan fastighetsbolag och deras företagskunder, då andra 

parametrar inte anses relevanta i vår studie. Uppsatsens empiriska datainhämtning kommer därmed 

presentera hur svenska fastighetsbolag kan skapa indirekta värden för sina företagskunder. 

Förhållandena kommer således spegla den svenska marknaden men det råder inga tvivel om att vårt 

bidrag även kan vara av intresse för utländska marknader. 
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2 Metod  

Metodkapitlet redogör uppsatsens metodval. Här sammanfattas vår vetenskapliga grundsyn och vi beskriver 

på vilka sätt vi valt att genomföra teoretisk samt empirisk datainhämtning för att kunna besvara uppsatsens 

syfte. 

 

2.1 Övergripande metodval  

Vår uppsats utgår från en hermeneutisk vetenskapstradition eftersom vi ville ha möjlighet att tolka 

den information vi samlat in för att skapa en djupare förståelse. För att besvara uppsatsens syfte och 

därmed analysera den inhämtade empirin var en kvalitativ utgångspunkt passande. Uppsatsens syfte 

grundar sig i tidigare teoretisk problematik vilket innebär att vi använt en deduktiv forskningsprocess.  

 

2.1.1 Forskningsansats 

Forskning som genomförs i syfte att besvara frågor som uppkommit av teoretisk granskning har ett 

deduktivt förhållandesätt mellan teori och empiri (Bryman & Bell, 2013). Vår uppsats är därför 

uppbyggd kring en deduktiv forskningsprocess som utgått från tidigare vetenskaplig forskning. För 

att undvika eventuella konsekvenser som kan uppstå vid deduktiv forskning (Føllesdal, Walløe & 

Elster, 1990) tar vi hänsyn till att även tidigare forskare tolkat information samt att våra egna 

erfarenheter kring ämnet kan ge avtryck i våra tolkningar. 

 

2.1.1.1 Hermeneutik  

Eftersom vi vill skapa förståelse av människors handlingar har vi anammat en hermeneutisk 

utgångspunkt i vår uppsats. En hermeneutisk vetenskapstradition ger oss utrymme och möjlighet att 

tolka den information som tas fram, både sociala handlingar och dokument (Bryman & Bell, 2013). 

Människors handlingar är inte alltid rationella utan beroende av den enskilda individens tolkningar 

och upplevelser av en viss situation (Thurén, 2007). Vi är härmed medvetna om att våra tolkningar 

och egna tankar av ämnet kan spegla uppsatsen. Vid hermeneutisk tolkning är vetenskapliga teorier 

nödvändigt material, och för att kunna förstå en vetenskaplig text måste vi tolka författarnas 

intentioner (Føllesdal et al., 1990). En hermeneutisk vetenskapstradition var för oss en självklarhet 

eftersom vi använt en deduktiv forskningsprocess och blivit drivna till att främst tolka tidigare 

vetenskapliga texter. 

 

Att utveckla förståelse för något kan enligt Arbnor och Bjerke (1994) beskrivas genom en 

hermeneutisk spiral. Inom hermeneutisk forskning utvecklas förförståelse till förståelse, som avslutas 

i efterförståelse. Det betyder att vår tidigare kunskap (förförståelse) utvecklar förståelse under arbetets 
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gång. Efterförståelsen skapas när arbetet är avslutat och då den utvecklade förståelsen sätts i relation 

till förförståelsen. (Arbnor & Bjerke, 1994)  

 

Den hermeneutiska spiralen har i vår studie varit tydlig eftersom vi utgick från vår förförståelse av 

ämnet. Förförståelsen låg till grund till uppsatsens ämnesval och efter att till en början granskat 

teoretiska texter utvecklades vår förståelse för ämnet betydligare. När vi sedan tog oss vidare ett 

ytterligare steg i processen genom att inhämta uppsatsens empiriska underlag, utvecklades vår 

förståelse på ett ännu djupare plan. Efterförståelsen skapades då vi genom det empiriska underlaget 

och uppsatsens analys kunde sätta vår utvecklade förståelse i relation till vår förförståelse och därmed 

även kunna dra egna slutsatser samt bidra till ämnesområdet.  

 

2.1.2 Forskningsstrategi 

För att analysera hur fastighetsförvaltning indirekt kan påverka företag bestämde vi oss för att hämta 

in data i form av intervjuer. Intervjuer är en kvalitativ metod som kan bidra till en djupare förståelse 

av ett ämne och dess specifika processer (Halvorsen, 1992). Intervjuer kan hjälpa oss att få en djupare 

förståelse för det enskilda fallet (Hultén, Hultman & Eriksson, 2007). I vårt fall lämpade sig intervjuer 

bäst eftersom vi ansåg att det skulle vara mest fördelaktigt för att analysera muntliga uttalanden och 

resonemang. Metoden är av beskrivande art och den resulterar i fullständighet (Bryman & Bell, 2013). 

 

En kvalitativ forskningsstrategi förespråkar tolkningar och uppfattningar av den sociala verkligheten 

(Bryman & Bell, 2013). Då uppsatsen utgår från en hermeneutisk vetenskapstradition och använt en 

deduktiv forskningsprocess för att vi själva önskat få möjlighet att tolka källmaterialet var en 

kvalitativ forskningsstrategi passande. Den sociala verkligheten är i ständig förändring, vilket 

påverkar människors tolkningar och uppfattningar av verkligheten. Det innebär att verkligheten är 

socialt konstruerad genom både individers egna upplevelser och individers gemensamma upplevelser. 

(Arbnor & Bjerke, 1994) Tolkningar och egna bedömningar blir oundvikliga på grund av att den 

sociala verkligheten är i ständig förändring. Vi anser det därför nödvändigt att ta hänsyn till våra och 

andras tolkningar av omvärlden.  

 

Kvalitativa metoder kan få kritik för att de anses vara alltför subjektiva. Vid en kvalitativ ansats lägger 

Bryman och Bell (2013) stor vikt vid att forskare ska ”se världen ur intervjupersonens ögon”. Vi har 

tagit hänsyn till den rådande kritiken genom att inte försöka påverka våra intervjupersoners svar även 

då vi varit delaktiga genom att formulera intervjufrågorna på ett begripligt sätt. Vi har opartiskt gett 
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våra respondenter utrymme att besvara öppna frågeställningar efter sina egna tolkningar och 

uppfattningar.  

 

Likaså har kvalitativa metoder fått kritik för att de inte går att generalisera då empiri hämtas in från 

ett begränsat antal intervjupersoner. Det gör att resultatet av intervjuerna blir omöjliga att få fram i 

andra sammanhang och i andra miljöer. (Bryman & Bell, 2013) Vi har i och med 

generaliseringsproblemet valt att intervjua personer från både lokala fastighetsbolag samt ett flertal 

av Sveriges ekonomiskt största fastighetsbolag (Fastighetsvärlden, 2014) Gemensamt för 

fastighetsbolagen är deras centrala etablering i större städer runt om i Sverige. Resultatet kan därmed 

inte bli representativt för hela fastighetsbranschen men ge ett mindre generaliserat bidrag inom en 

och samma kontext. Vi har härmed fått en ökad förståelse för hur centralt belägna fastighetsbolag 

arbetar med sina CREM- relaterade strategier och kan till följd påvisa de gemensamma nämnarna. 

 

2.1.3 Teoretisk referensram  

Vi har arbetat fram en teoretisk referensram vilken skapar förståelse gällande ämnets relevans och 

uppsatsens huvudbegrepp. Den teoretiska referensramen har tagits fram genom en noggrann 

datainsamling, huvudsakligen från vetenskapliga artiklar men även från annan litteratur. Vi har 

sorterat och kategoriserat teorin utifrån gemensamma egenskaper (Yin, 2013). Litteratursamlingen 

utfördes först av allt i vår arbetsprocess, i enlighet med vad Bryman och Bell (2013) rekommenderar. 

Bland tidigare forskning fann vi en problematik och en saknad av att se hur fastighetsförvaltning 

indirekt kan stödja företags kärnverksamheter. Den tidigare forskningen har nästintill uteslutande 

analyserat fastighetsförvaltning ur ett kostnadsreducerande perspektiv (Stadlhofer, 2010).  

 

Syftet med vår uppsats blev därmed att analysera och skapa en djupare förståelse för hur 

fastighetsbolag utformar sina förvaltningsrelaterade strategier utifrån indirekta perspektiv. Vi har 

därför utgått från det balanserade styrkortet vilket innehåller fyra indirekta perspektiv som enligt 

Kaplan och Norton (1996) stödjer samt genererar konkurrensfördel till företags kärnverksamheter.  

 

Vid den teoretiska datagenomgången fann vi de kategorier som senare användes i uppsatsens analys. 

Kategorier kan utvecklas till kärnkategorier vilka andra kategorier kretsar kring (Bryman & Bell, 

2013). De fyra indirekta perspektiven har därigenom valts att användas som kärnkategorier i den 

teoretiska syntesmodellen och vid uppsatsens dataanalys. Utöver de fyra kärnkategorierna fann vi 

andra kategorier samt styrtal vilka kretsade kring respektive kärnkategori. Den här processen kallas 

kodning (Bryman & Bell, 2013). 
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2.1.3.1 Teoretisk syntes 

Utifrån den teoretiska referensramen har vi utvecklat en syntes för att skapa en sammanhängande 

helhet i återstående kapitel av uppsatsen. Syntesen är skapad för att på ett strukturerat och 

lättbegripligt sätt förmedla de teman och styrtal vi funnit av den teoretiska datainhämtningen. Enligt 

Jakobsson (2011) definition är en syntes sammanställd och kategoriserad för att visa något nytt och 

enhetligt. Genom att vi samlat in och kategoriserat teoretisk data har vi även lyft fram en 

syntesmodell, vilken vi utgått ifrån i vår empiriska datainhämtning. Både syntesen och 

syntesmodellen (se Figur 2. Avsnitt 3.2.2) beskrivs mer utförligt i slutet av nästkommande 

teorikapitel. 

 

2.2 Tillvägagångssätt  

Såsom vi tidigare klargjort har uppsatsen använt en deduktiv forskningsprocess som utgått från 

tidigare teori. Utifrån den problematik vi fann i tidigare forskning formulerades uppsatsens syfte. 

Därmed kunde vi även konstruera en teoretisk referensram vilken är grunden för den empiriska 

datainhämtningen. Data som samlas in genom empiriska undersökningar måste enligt Føllesdal et al. 

(1990) inneha tillräcklig korrelation till övrigt material; däribland vetenskapliga artiklar och litterära 

texter. Genom att först skapa den teoretiska referensramen kunde vi enklare komma åt specifik data 

som blev relevant för den empiriska undersökningen, något som även styrks av Yin (2007). När vi 

hade analyserat det empiriska underlaget utifrån den teoretiskt utformade syntesmodellen kunde vi 

presentera liknelser och skillnader mellan teori och empiri. Därefter kunde vi besvara uppsatsens 

syfte och presentera vårt bidrag.  

 

2.2.1 Litteraturinsamling 

Vi utgick ifrån att leta upp vetenskapliga artiklar inom ämnet fastighetsförvaltning och kom då i 

kontakt med begreppet CREM. CREM är, som vi tidigare förklarat, förkortningen av Corporate Real 

Estate Management och översatt till svenska kan vi föreslå benämningen företags 

fastighetsförvaltning. För att fördjupa oss inom begreppet har vi läst ett flertal artiklar som innefattat 

CREM och dess innebörd.  

 

Vår uppsats tillämpar sekundärdata i form av vetenskapliga artiklar, böcker och Internetkällor. De 

vetenskapliga artiklarna hittade vi med hjälp av databaser som Discovery, Emerald och Google 

Scholar. För att finna artiklar som var relevanta för det område vi valt att analysera, använde vi 

nyckelorden; real estate, management, CREM, indirect, value, customer. Vi använde oss även av 
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relevanta artiklars egna referenser för att gräva oss djupare inom ämnet, något som Bryman och Bell 

(2013) föreslår. 

 

2.2.1.1 Källkritik 

Det är viktigt att vi som författare är källkritiska när vi samlar in det teoretiska materialet som ska 

ligga till grunden för vår studie. Enligt Hultén et al. (2007) krävs kritisk tänkande gentemot gamla 

teorier för att vetenskapen inte ska stagnera. Som författare måste vi vara beredda på att förkasta de 

gamla teorierna ifall de uppkommer bättre verklighetsbeskrivningar. Utifrån de ofantligt många källor 

som tillhör vårt ämnesområde är det upp till oss som författare att utvärdera vilka som anses 

trovärdiga och acceptabla att använda.  

 

De källor vi använt oss av är publicerade i godkända tidsskrifter och av högkvalificerade forskare 

med god kännedom om ämnet. För att våra källor ska inneha hög trovärdighet har vi försökt att finna 

forskare vilka är välciterade av andra författare inom ämnesområdet. För att bidra till relevansen inom 

forskningsområdet har vi valt att även utgå ifrån nyligen utgivna källor.  

 

2.2.2 Datainsamling 

Uppsatsens primära data har samlats in genom en förutbestämd intervjuguide vilket har tillåtit oss att 

fokusera på det specifika problemområdet. Muntliga intervjuer främjas då forskning berör personliga 

upplevelser och när respondenterna bör få möjlighet till längre utlägg samt tolkning av resonemang 

(Andersson, 1985).  

 

Intervjuernas syfte var att få fram ett empiriskt underlag utifrån vår sammanfattade teoretiska syntes 

vilken presenteras i slutet av teorikapitlet. Vi utgick från att samla in så mycket information som 

möjligt för att därefter noggrant koda och kategorisera informationen under de fyra kärnkategorierna.  

 

2.2.2.1 Urval 

Vid kvalitativa undersökningar är det enligt Bryman och Bell (2013) viktigt att vara extra tydlig med 

den urvalsgrupp forskaren väljer eftersom det annars kan ge uppsatsen bristande transparens. För att 

besvara vårt forskningssyfte kontaktade vi dels ett flertal av de ekonomiskt största fastighetsbolagen 

i Sverige (Fastighetsvärlden, 2014) men även några lokala fastighetsbolag. Vi valde att blanda vår 

urvalsgrupp eftersom vi ville säkerhetsställa att vi kunde uppnå kravet att besvara uppsatsens syfte. 

Det är viktigt att redan innan den empiriska datainsamlingen säkerhetsställa vilka företag som är 
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passande för studien (Yin, 2007). Vi bedömde att uppsatsens slutsats skulle ge ett förtroendefullare 

intryck då vi utgick från fastighetsbolag i olika städer och med olika marknader. 

 

2.2.2.2 Val av företag 

I vårt urval utgick vi ifrån att ta kontakt med ett flertal av de största fastighetsbolagen i Sverige, men 

även några lokala fastighetsbolag för att få en bredare urvalsgrupp. Vi bortsåg från om 

fastighetsbolagen förvaltar företags lokaler eller kontor. Vi utgick från de största fastighetsbolagen i 

tron att de bäst kan spegla den svenska fastighetsbranschen gentemot den internationella marknaden. 

De lokala fastighetsbolagen valdes ut eftersom de har kontor belägna i Gävle och Uppsala, vilket rent 

geografiskt var till fördel för oss. Vi kunde därigenom skapa en större förståelse för gemensamma 

nämnare hos de olika fastighetsbolagen.  Det betyder att vi använde oss av ett så kallat 

bekvämlighetsurval (Bryman & Bell, 2013). För att finna de största fastighetsbolagen använde vi oss 

av en topplista över de största fastighetsbolagen i Sverige under åren 2013-2014 (Fastighetsvärlden, 

2014), baserad på bolagens ekonomiska värdering.  

 

Vi ansåg att både de största och de lokala fastighetsbolagen hade tillgång till relevant och 

betydelsefull data. Tack vare att de större fastighetsbolagen borde kommit längre med både 

utveckling och analys av sina fastighetsstrategier, kunde de ge oss tillgång till mer problematik och 

utvecklingsmöjligheter kring dem. Vi bedömde därmed att vi fick en ökad förståelse i vår 

undersökning då kombinationen av lokala och större fastighetsbolag gav oss fler synvinklar inom 

samma område. Fastighetsbolagen gav oss möjlighet att avgöra de gemensamma nämnarna för både 

mindre och större organisationer. Genom att representera fler dimensioner av fastighetsbolag anser 

vi att vår studie får en ökad transparens.  

 

2.2.2.3 Val av intervjupersoner 

Eftersom uppsatsens syfte är att analysera hur fastighetsbolag utformar sina CREM- relaterade 

strategier valde vi att intervjua tio stycken personer från olika fastighetsbolag. Då vi intervjuade tio 

personer från både mindre och de största fastighetsbolagen i Sverige fick vi möjligheten att göra 

intressanta jämförelser i sättet de utformar sina CREM- relaterade strategier. Vi har inte valt att se 

över vilka åldrar våra respondenter haft eftersom intervjupersonerna ska presentera fastighetsbolaget 

och inte sig själva. Intervjufrågorna är utformade för att fokusera på fastighetsbolaget som helhet och 

inte på individen. 
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För att säkerställa att våra intervjupersoner besatt den information vi behövde för att besvara 

uppsatsens syfte var vi noggranna med att vid den första kontakten med bolagen tala om vilken typ 

av frågor vi ville få besvarade. Det blev sedan upp till fastighetsbolagen att välja ut en person med 

rätt kompetens och kunskap av ämnet. Vi försökte därmed också undvika att irrelevant information 

framställdes för att på så vis underlätta den empiriska sammanställningen. Även det här tyder på att 

vi utgått från ett bekvämlighetsurval (Bryman & Bell, 2013). Av den orsaken krävde vi inte heller 

någon speciell tjänst eller befattning bland våra respondenter. Kravet var enbart att vi ville intervjua 

en person med god kunskap om bolagets förvaltningsstrategier kring deras företags fastigheter. Vi 

valde ett tillvägagångssätt vilket gjorde det möjligt att få fram ett ändamålsändligt och målstyrt urval 

samt säkerhetsställde att intervjupersonerna skilde sig åt.  

 

De flesta intervjuerna ägde rum på fastighetsbolagens kontor i Gävle, Uppsala och i Stockholms 

innerstad. Både vi och intervjupersonerna ansåg att det var lämpligast. Vi inledde våra intervjuer med 

att presentera oss samt klargör intervjuns och uppsatsens syfte. Intervjupersonerna fick därmed en 

god inblick i varför vi var där och vad de hade möjlighet att bidra med.  

 

2.2.2.4 Intervjumetod 

I och med att vi ville analysera företags strategiuppbyggnad utifrån olika perspektiv var det 

fördelaktigt att gå in på djupet. Med hänsyn till uppsatsens syfte valde vi att samla in data utifrån 

semistrukturerade intervjuer eftersom metoden ger möjlighet till en djupgående helhetsförståelse 

(Bryman & Bell, 2013). Semistrukturerade intervjuer var passande då vi ville framkalla en flexibel 

intervjuprocess där intervjupersonerna kunde svara fritt på frågor utifrån vad dem själva ansåg vara 

relevant och viktigt att framföra (Bryman & Bell, 2013). För oss var semistrukturerade intervjuer ett 

fördelaktigt tillvägagångssätt med tanke på att det skapades utrymme för diskussion, men intervjuerna 

bibehöll ändå en viss struktur. För att inte hamna i ostrukturerade intervjusituationer förberedde vi 

oss väl inför intervjuerna (Hultén et al., 2007).  

 

För att ta reda på hur fastighetsbolagen utformar sina CREM- relaterade strategier utifrån de indirekta 

perspektiven, formulerades intervjufrågor på ett sätt som underlättade analysen. Intervjufrågorna 

utformades utifrån de fyra perspektivens innebörd, med utgångspunkt i tidigare teori. På grund av att 

vi ville få intervjupersonerna att själva formulera sina svar använde vi oss framförallt av öppna frågor. 

Öppna frågor var även att föredra eftersom vi ville ta del av kunskap inom uppsatsens valda 

ämnesområde (Ekholm & Fransson, 1992).  
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2.2.3 Dataanalys 

Utifrån tidigare teori och forskning har vi kategoriserat det empiriska underlaget för att skapa en 

syntesmodell som är tillämplig i vårt specifika fall. I empirikapitlet har vi sammanställt den inhämtade 

empirin för att i analyskapitlet tolka och jämföra valda kategorier samt huvudbegrepp kring 

kärnkategorierna. För att förenkla jämförelsen mellan teori och den empiri vi samlat in genom 

intervjuer, utgick vi från att utarbeta intervjufrågor med utgångspunkt i uppsatsens teoretiska 

syntesmodell. Vi har ur den teoretiska referensramen valt ut kärnkategorier vilka vi sedan relatera till 

andra teman och styrtal i resterande delar av uppsatsen.  

 

Vår datainsamling och analys har skett parallellt. Under våra intervjuer antecknade vi kontinuerligt 

information som vi ansåg viktigt att reflektera och påminnas om. Nästintill alla intervjuer har spelats 

in efter samtycke med våra respondenter. Det har gett oss möjligheten att i efterhand noggrannare 

studera källmaterialet. En del av våra respondenter önskade att vara anonyma. Med tanke på att etik 

ska råda både under och efter intervjuerna (Kvale & Brinkmann, 2009) valde vi för den skull att 

anonymisera samtliga respondenter. 

 

De inspelade intervjuerna transformerades till text genom transkribering och vi avlägsnade samtidigt 

det som var irrelevant med hänsyn till uppsatsens teoretiska syntes. Transkribering underlättar en 

noggrann analys eftersom det kan påminna och förbättra vårt minne (Bryman & Bell, 2013). Vi 

utgick, som tidigare framförts, ifrån att samla in det empiriska underlaget utifrån de kärnkategorier 

vi hämtat från tidigare teori.  

 

Under vår empiriska datainsamling har vi, efter att ett flertal gånger lyssnat och läst igenom våra 

respondenters svar, själva utvecklat teman samt styrtal. Då data bryts ner i sina beståndsdelar och när 

forskare jämför företeelser under kategorier handlar det om kodning (Bryman & Bell, 2013). Vi fann 

fyra kärnkategorier redan i det teoretiska ramverket; finansiellt, kund, interna process samt 

innovation- och tillväxt. De fyra kärnkategorierna blev grunden för vår empiriska datainhämtning och 

därmed till uppsatsens empiri- samt analyskapitel. Under vår empiriska undersökning dök det upp 

nya teman och styrtal vilka kretsade kring de fyra kärnkategorierna. Vi upptäckte även att en stor del 

av de undersökta perspektiven gick in i varandra vilket i sin tur stödjer helheten. Här framgick det 

tydligt att den hermeneutiska spiralen blev relevant i vårt arbete, arbetsprocessen förändrades 

allteftersom arbetet fortskred.  
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Den empiri som presenteras i vårt empirikapitel är konstruerad för att göra det enklare för läsaren att 

få förståelse av källmaterialet och ge en så god teoretisk relevans som möjligt. Vi försäkrar läsaren 

om att det källmaterial som empirin innefattar är korrekt och hämtat direkt från våra tio intervjuer, 

utan att något har lagts till. Det empiriska underlaget är sanningsenligt utförd efter 

intervjupersonernas önskemål. Det krävs att vi som författare är kritiska mot de nya teorier som 

kommer fram och att vi bara accepterar dem så länge de beskriver verkligheten bättre än de äldre 

teorierna (Hultén et al., 2007). 

 

2.3 Kvalitetskriterier 

Kvalitativa undersökningar har enligt Bryman och Bell (2013) en del kvalitetskrav som bör bedömas. 

Guba och Lincolns kvalitetskriterier har haft det största genombrottet inom den kvalitativa 

forskningen (Ryen, 2004). Istället för att använda de traditionella kriterierna, reliabilitet och validitet, 

föreslår Guba och Lincoln kvalitetskriterierna; tillförlitlighet, överförbarhet, pålitlighet samt 

konfirmering. För att öka uppsatsens trovärdighet har vi använt de sistnämnda kvalitetskriterierna 

som var och ett presenteras nedan.  

 

Tillförlitlighet uppnås exempelvis genom att fler forskare, med hjälp av tidigare teorier och 

påståenden, haft möjlighet att forska vidare inom ämnet och påvisat samma innebörd som den 

ursprungliga forskningen. För att öka tillförlitligheten har vi utfört en empirisk datainhämtning för 

att relatera och styrka den med den ursprungliga forskningen. Vi har även bidragit till ökad 

tillförlitlighet genom att vi utgått från teori i form av både artiklar och böcker samt att vi intervjuat 

personer från olika fastighetsbolag.  

 

Överförbarhet framstår genom att använda tidigare forskning i andra sammanhang, kulturer och 

miljöer. Enligt Lincoln och Guba (1985) måste ett kvalitativt forskningsresultat kunna överföras till 

andra kontext. För att möjliggöra överförbarhet har vi utformat fördjupande förklaringar kring 

ämnesområdes begrepp och studiens delmoment. Vi har valt att grundligt beskriva 

forskningssammanhang och de antaganden som är centrala för studien.  

 

Uppsatsens pålitlighet kan bevisas genom vårt metodkapitel och att vi här redogör 

forskningsprocessens faser och beskriver på vilka sätt vi gått till väga och varför vi valt de här sätten. 

Metodkapitlet ökar således uppsatsens pålitlighet kring vår slutsats och vårt forskningsbidrag. På så 

sätt skulle andra personer i framtiden kunna utföra en nästan identisk forskningsprocess och 

förhoppningsvis kunna dra paralleller till vår studie. 
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Konfirmering handlar om ifall uppsatsens empiriska undersökning går att följa upp och bestyrkas av 

annan part. Forskare får därmed inte påverkas av sina personliga värderingar eller den teoretiska 

inriktningen (Bryman, 2011). Vi har under hela forskningsprocessen strävat efter att hålla våra 

personliga värderingar borta. Konformering återges bland annat genom att vi redovisar vår empiri i 

medföljande bilagor. 
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3 Teori 

Teorikapitlet går in djupare på CREM’s definition och strategiuppbyggnad. Vidare följer en sammanfattning 

av det balanserade styrkortet samt en inblick i tidigare forskning som granskat de fyra perspektiven i CREM- 

sammanhang. Kapitlet avslutas med en teoretisk syntes där vi sammanfattat det teoretiska ramverket och 

presenterar de kategorier och styrtal vi funnit.  

 

3.1 Definition av CREM 

Fastigheter tillför ett enormt tillgångsvärde vilket har lett till att fastigheter alltmer fungerar som en 

viktig konkurrensfaktor bland icke-fastighetsrelaterade företag (Rytkönen & Nenonen, 2014). CREM 

är exempel på en stödverksamhet som ofta köps in av en extern leverantör (Jensen, 2011) för att 

hantera och förvalta fastigheter hos ett företag vars kärnverksamhet inte är inom fastighetsbranschen 

(Omar & Heywood, 2010). De företag som anlitar externa fastighetsförvaltare skapar bland annat 

högre effektivitet och sänkta kostnader (van Nattem & Proveniers, 2012). 

 

Fastigheter betraktades tidigare efter dess kostnader och inte som en stödverksamhet vilken genererar 

mervärde till företaget (Lindholm & Nenonen, 2006). För att företag ska nå högre effektivitet inom 

sitt fastighetsbestånd måste de inse det mervärde fastigheter faktiskt skapar (Appel-Meulenbroek et 

al., 2010). Företag har de senaste åren blivit alltmer medvetna om både sina kostnader och 

arbetsplatsers relevans, något som främjat fastighetsförvaltning (Becker & Kelley, 2004). 

Fastighetsförvaltning behövs således för alla olika typer av fastigheter och oavsett om organisationer 

är vinstdrivande eller icke-vinstdrivande (Ten, Tan, Santovito & Jensen, 2014). 

 

Fastighetsrelaterade beslut har en effekt av lång varaktighet, vilka oftast är svåra att ändra och drabbar 

många av organisationens funktioner och värden. Under beslutsperioder riktas därför stor 

uppmärksamhet till CREM som blir ett strategiskt fokusområde. (Haynes & Nunnington, 2010) När 

många företag finner det problematiskt att fatta fastighetsrelaterade beslut (Haynes & Nunnington, 

2010) kan fastighetsförvaltare genererar ökad kontroll över företags fastigheter (Lindholm och 

Nenonen, 2006). 

 

CREM ansvarar över beslutsfattande, planering och utförande av fastighetstjänster, vilket är 

nycklarna till företags framgång (Rytkönen & Nenonen, 2014). Fastighetsförvaltare och företag 

definierar dessvärre enligt Omar och Heywood (2014) CREM på olika sätt. Fastighetsförvaltare 

fokuserar på de tekniska detaljerna av fastighetsfunktionerna medan företagens intresse ligger i hur 

CREM stödjer och hjälper deras kärnverksamhet. (Omar & Heywood, 2014) Kärnverksamhetens 
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syfte är däremot att skapa värde i förhållande till externa kunder och därmed blir CREM’s mål att nå 

både interna och externa kunder (Jensen, 2011). 

 

CREM tvingas skapa ett starkt varumärke för att företag ska förstå att fastigheter är en viktig resurs 

och inte enbart en fysisk tillgång. CREM’s varumärke kan enligt Omar och Heywood (2014) bestå 

av tre delar; resurs för organisationer, stöd till organisationers kärnverksamhet och stöd genom 

fastighetsfunktioner. Företag måste förstå att fastigheten inte bara efterfrågas tack vare dess 

användning utan även för att ge ett betydande bidrag till företagens övergripande mål (Oladokun, 

2010) och konkurrensfördel (Appel-Meulenbroek et al., 2010; Lindholm et al., 2006a). 

 

3.2 CREM- strategi 

Den alltmer komplexa omvärlden har lett till att företag blivit tvungna att upptäcka de dolda 

(indirekta) fastighetsvärdena (Liow, 1999; Carn, Black & Joseph, 1999). För att sätta fastigheter i ett 

strategiskt sammanhang är det viktigt att klargöra att fastigheter inte har något värde för företaget om 

de inte stödjer företagens mål (Haynes & Nunnington, 2010). 

 

Företag tenderar alltför ofta att se dess fastighetsförvaltning som endast en kostandsreducerande 

fördel. Det är en felbedömning av företag som inte har förstått att fastighetsförvaltning även bidrar 

till strategiska fördelar, vilka skapar mervärde för dem. (Omar & Heywood, 2010) CREM’s primära 

syfte är enligt Bon (1994) att skapa och upprätthålla en nära överensstämmelse mellan företagets 

verksamhet och fastighetsstrategin. Genom att anpassa fastighetsstrategin efter företagets 

övergripande strategi förbättras både företagets ekonomiska resultat och kärnverksamhetens 

effektivitet (Stadlhofer, 2010; McDonagh & Nichols, 2009; Singer, Bossink & Putte, 2007; Scheffer, 

Singer & Van Meerwijk, 2006; Roulac, 2001; Nourse, Roulac & Lundstrom, 1993). CREM bör enligt 

Kämpf-Dern och Pfnür (2014) särskilt uppmärksamma att stödja företagens kärnverksamhet och 

framgång. 

 

Eftersom alla organisationer är uppbyggda efter olika strukturer kan ingen strategi passa alla (Appel-

Meulenbroek et al., 2010). Till och med företag med jämförbara mål i samma bransch uppvisar 

extremt olika mönster (Kämpf-Dern & Pfnür, 2014). CREM måste därför anpassas efter det enskilda 

företaget (Kämpf-Dern & Pfnür, 2014; Ali, McGreal, Adair & Webb, 2006; Bon & Luck, 2001; Bon, 

1994). Det viktigaste för strategisk fastighetsförvaltning är att säkerställa en strategisk passform 

mellan byggnaderna och företagens behov (Jensen, 2011; Barrett & Baldry, 2003). Förutsättningen 
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för en sådan passform är en nära koppling mellan fastighetsförvaltningen och företagets strategiska 

planering (Barrett & Baldry, 2003). 

 

I norden finns ett stort intresse att finna lämpliga metoder för att fastighetsförvaltning ska bli ett 

kritiskt strategiskt verktyg. Ett verktyg som länkar fastighetsförvaltarnas roll till organisationernas 

kärnverksamhetsstrategi. (Jensen, Andersen & Rasmussen, 2014) För att fastighetsbolag ska kunna 

identifiera fastigheters och arbetsplatsers framgång kan olika former av prestationsmätningsverktyg, 

tekniker och metoder utformas. De mest frekvent använda metoderna i CREM-sammanhang är det 

balanserade styrkortet, BIU (Building In Use) och POE (Post Occupancy Evaluation). Metoderna är 

utformade för att granska CREM’s prestanda samt ge vägledning till dess strategiska utförande. 

(Lindholm & Nenonen, 2006) 

 

3.2.1 Det balanserade styrkortet 

Det balanserade styrkortets metodik går ut på att organisationers finansiella resultat är "balanserade" 

och sammanlänkade med tre övriga perspektiv; kund, interna process samt innovation- och tillväxt. 

Utöver ekonomiska åtgärder använder det balanserade styrkortet således tre icke finansiella perspekt

iv, var och en med sina egna avsikter, dimensioner, mål och initiativ (Kaplan & Norton, 1996). Där

med måste både finansiella och icke finansiella perspektiv ingå i informationssystemen på alla organ

isationens nivåer (Kaplan & Norton, 1999). Organisationer som endast baserar sina strategier på fina

nsiell fakta kan inte hantera frågor angående beslutfattande och marknadsutveckling. För att hantera 

organisationer på ett mer hållbart sätt är det relevant att ta hänsyn till aspekter som är relaterade till k

under och personal. (Rasila, Alho & Nenonen, 2010)  

 

Då fokus även ligger på icke finansiella perspektiv utvidgar organisationer sin vy genom att 

exempelvis mäta kundtillfredsställelse (Evans, 2005). Det leder till att organisationen inte enbart styrs 

efter mål av historisk karaktär utan även blickar framåt. Organisationen tillhandahåller på så vis 

kunskap och förståelse för vilka dagliga aktiviteter som har betydelse för organisationens framtida 

konkurrenskraft. (Kaplan & Norton, 1999) 

 

Även då det balanserade styrkortets syfte är att alla perspektiv ska lyftas fram till samma nivå tenderar 

ändå det finansiella perspektivet att få dominans. Det balanserade styrkortet har även fått kritik för 

att det kan bli överskådligt istället för tydligt (Sundin, 1998). Exempel då det kan hända är när för 

många styrtal tas fram (Sundin, 1998) och då inte samtlig chefer och anställda enkelt förstår styrtalen. 
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Det är centralt är att ta fram styrtal som har samband med organisationens framgång och övergripande 

affärsidé. Styrtalen måste vara mätbara och innefatta åtgärdsplaner för hur de ska nås. (Kindahl, 2001)  

 

Enligt Kaplan och Norton (1996) har många organisationer framgångsrikt antagit det balanserade 

styrkortet och det har bevisats hur effektivt det uppfyller sina syften. Det balanserade styrkortet har 

även används i CREM- sammanhang. Modellen kan enligt Ten et al. (2014)  hjälpa fastighetsbolag 

att harmonisera organisationens behov, fastighetslösningar, fastighetsförvaltningstjänster och 

fastighetsförvaltningsresurser. En anpassning som enligt Kaplan och Norton (1996) är avgörande för 

att en organisation ska kunna uppnå synergier i hela sin verksamhet och sina stödfunktioner. 

Anpassningen är inte en engångsföreteelse utan den kräver ett progressivt tänkande och ett samarbete 

över alla organisationens gränser. (Kaplan & Norton, 1996) Sammanfattningsvis handlar den 

framkallade harmonin om att få alla organisationens enheter att sträva i samma riktning, stödja ett 

gemensamt syfte, synkronisera timing samt förebygga konflikter (Ten et al., 2014). 

 

Det är nödvändigt att fastighetsbolag förstår företags affärsstrategier för att kunna anknyta till dem 

(Oladokun, 2010; Kaplan & Norton, 1996). Det åligger även fastighetsbolagen att förstå företags 

verksamheter, processer och miljökrav. Att hantera företags fastighetstillgångar är en stor utmaning 

eftersom dess förvaltning ska öka chansen att uppnå företagets övergripande affärsmål. (Oladokun, 

2010)  

 

Det balanserade styrkortets fyra perspektiv kan hjälpa fastighetsbolag att bygga upp 

förvaltningsstrategier vilka leder till indirekta värden. De kan även hjälpa fastighetsbolag att ta reda 

på hur de bör stärka sina interna färdigheter. Interna färdigheter handlar bland annat om att investera 

i medarbetare, system och rutiner för att förbättra framtida resultat. Det finansiella perspektivet tar 

hänsyn till resultat på kort sikt medan de icke finansiella perspektiven lägger vikt vid de 

värdeskapande faktorerna som återger den långsiktiga framgången. (Kaplan & Norton, 1999) CREM 

kan således skapa indirekta värden genom att generera konkurrensfördelar och stödja företagens 

kärnverksamheter från de fyra olika perspektiven; finansiellt, kund, interna process samt innovation- 

och tillväxt (Kaplan & Norton, 1996). Näst i följd beskrivs var och ett av perspektiven.  
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Figur 1. Det balanserade styrkortet 

 

3.2.1.1 Finansiella perspektivet 

Sammanfattningsvis omfattar det finansiella perspektivet fastigheters kostnader och bygger på den 

tidigare nämnda traditionella forskningen om sänkta kostnader. Företagens fastigheter är nästan 

uteslutande en kostnadsfaktor (Bon, Gibson & Luck, 2002) och den näst största kostnaden för företag 

(Liow & Ooi, 2004). CREM har möjlighet att påverka fastigheters kostnadseffektivisering (Heywood 

& Kenley, 2008; Singer et al., 2007; Lindholm et al., 2006a) genom tre finansiella delmoment; 

kostnadsreduktion/produktivitetsförbättring, ökat utnyttjande av tillgångar samt ökade intäkter. För 

att öka det finansiella välståndet kan CREM därmed förbättra sin förståelse av hur fastigheter kan 

utnyttjas på bästa sätt och därefter anpassa förvaltningsstrategin därefter. (Kaplan & Norton, 1996) 

 

En hållbar fastighetsstrategi kan bidra till fler fördelar för företagens kärnverksamhet (Jensen, van 

der Voordt, Coenen, von Felten, Lindholm, Nielsen, Riratanaphong & Pfenninger, 2012). Däribland 

gynna företagens ekonomiska resultat genom exempelvis ett ökat fastighetsvärde, 

hyreskostnadseffektivisering samt ökad arbetseffektivitet (Masalskyte, Andelin, Sarasoja & 

Ventovuori, 2014). De företag som agerar inom marknader med stark utveckling och ökad konkurrens 

måste försöka finna lösningar genom både sänkta kostnader och skapat mervärde (Kaplan & Norton, 

1996). Enligt Omar och Heywood (2010) är en effektiv lösning är att använda projektbaserade 

aktiviteter för att uppgradera fastigheternas arbetsmiljöer.  
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3.2.1.2 Kundperspektivet   

Kundperspektivet sammanfattar relationen mellan CREM och företagen. En långvarig relation är till 

fördel för båda parterna (Kaplan & Norton, 1996) och fastighetsbolagen kan främja relationen genom 

att generera tillit (Omar & Heywood, 2010) samt lojalitet (Palm, 2011). Fastighetsbolagen bör agera 

proaktivt i sin kommunikation (Chia, 2005), för att på så sätt kunna fastställa och åtgärda problem i 

god tid (Omar & Heywood, 2010).  

 

För att CREM ska kunna hantera fler företagskonton parallellt (Omar & Heywood, 2010) måste det 

existera en strategisk övervakning av de olika företagen (Palm, 2011). Det måste även finnas en 

fungerande strategi för att analysera eventuella brister (Omar & Heywood, 2010). Det är nödvändigt 

att utforma en sofistikerad kundstrategi eftersom de befintliga företagskunderna inte följer samma 

behovsmönster som de potentiella kunderna efterfrågar (Kaplan & Norton, 1996). Fastighetsbolag 

som inte förstår sina kunders specifika krav kommer enligt Palm (2011) att förlora dem då kunderna 

istället kommer gå till konkurrenter.  

 

Fastighetsbolags hårda konkurrens gör det nödvändigt för dem att uppfylla sina kunders krav och 

premisser om effektiv fastighetsförvaltning (Kaplan & Norton, 1996). Genom att öka kundnöjdheten 

genererar CREM ökat mervärde (Omar & Heywood, 2010; Scheffer et al., 2006). CREM har därmed 

utvecklats från att vara en enhet som endast stödjer den operativa verksamheten, till att bli en funktion 

som uppfyller företagskundernas behov att utveckla den interna progressen (Omar & Heywood, 

2014).  

 

3.2.1.3 Interna processperspektivet 

Fastigheter är en av de viktigaste interna tillgångarna för företag (Haynes, 2012) och en god 

förvaltning blir därför en nödvändighet för att företagen ska kunna genomföra sin verksamhet (Liow 

& Ingrid, 2008). Det interna processperspektivet lägger fokus på hur CREM levererar sina tjänster 

samt hur de uppfyller kundernas krav (Kaplan & Norton, 1996). CREM genererar exempelvis ökat 

mervärde genom att effektivisera företags produktivitet och kärnverksamheter (Omar & Heywood, 

2010; Scheffer et al., 2006). 

 

Genom att i fastigheter utforma flexibla utrymmen framstår en effektiv miljö vilken kan bidra till 

ökad produktivitet för fastighetens användare (Lindholm et al., 2006a). Utrymmesbehov är en viktig 

del av beslutsfattandet, både när det gäller verksamheter och mänskliga krav (Oladokun, 2010). När 

företag ska fatta beslut om var de ska placera sina kontor är några avgörande faktorer; 
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kommunikationsmöjligheter, kvaliteten på omkringliggande miljöer samt ekonomin i området (Ball, 

Lizieri & MacGregor, 1998).  

 

Eftersom de flesta människor spenderar större delen av sin tid på jobbet har lokaler en enorm inverkan 

på deras välbefinnande och tillfredställelse (Jensen et al., 2014). Arbetsytornas utformning när det 

gäller ergonomi, materialval och användarnas möjlighet att påverka dem, kan leda till bättre 

medarbete samt ökad produktivitet (Appel-Meulenbroek & Feijts, 2007; Ball et al., 1998). En bra 

arbetsmiljö skapas genom att anpassa lokaler efter den enskildes behov, vilket i sin tur gynnar ökad 

arbetseffektivitet (Stadlhofer, 2010).  

 

Det finns alltså ett samband mellan den fysiska arbetsplatsen och användarnas sociala beteende (Too 

& Harvey, 2012). Ohälsosamma arbetsmiljöer bör förebyggas (Too & Harvey, 2012) för att främja 

användarnas trivsel och arbetseffektiviteten (Masalskyte et al., 2014). CREM bör lägga ner gott om 

tid för att noggrant granska byggnadsaspekter som har inverkan på användarkomforten och 

produktiviteten. Något som i slutändan leder till en faktisk avkastning för både fastighetsbolagen och 

fastighetens användare. (Feige, Wallbaum, Janser & Windlinger 2013) 

 

3.2.1.4 Innovation- och tillväxtperspektivet 

Innovation- och tillväxtperspektivets målsättning är att skapa den infrastruktur som krävs för att nå 

målsättningarna i de tre övriga perspektiven (Kaplan & Norton, 1996). Det innebär i sin helhet att 

skapa en länk mellan fastigheten och användarnas behov, en god företagskultur samt att värdesätta 

innovation (Amaratunga & Baldry, 2003).  

 

CREM kan med hjälp av fastigheters utseenden påverka företagens image och användas i 

marknadsföringssyfte (Jensen et al., 2014). Fastigheters yttre och inre design har även inverkan på 

företagskulturen inom fastigheten (Haynes & Nunnington, 2010; Capowski, 1993). För att skapa en 

god företagskultur bör individer från alla fastighetens verksamheter få möjlighet att mötas och även 

uppmuntras att komma med egna idéer berörande fastigheten (Amaratunga & Baldry, 2003).  

 

För att överleva på en konkurrensutsatt marknad ställs höga krav på ett fastighetsbolags förmåga att 

förändras och utvecklas (Kaplan & Norton, 1996). Fastighetsbolag måste ha förmågan att etablera sig 

på nya marknader men samtidigt upprätthålla konkurrensfördel på sina befintliga marknader 

(Mazzarol & Choo, 2003). Vakansrisken ökar bland annat när byggnader är ineffektiva, lokaliserade 

i områden med låg status, har få parkeringsplatser, inredning med låg kvalitet och dålig teknik. För 
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att få företag att stanna kvar är det därför viktigt att fastighetsbolagen ser över de faktorer som 

fastighetens användare rankar högst. (Remøy & Vander Voordt, 2014) Fastighetsbolag spelar en 

viktig roll genom att se till att byggnader är effektivt konstruerade samt förvaltade enligt branschens 

regler. Det speglar organisationens syn på hållbarhet och socialt ansvar vilken kan bidra till 

konkurrensfördel. (Haynes, 2012)  

 

3.2.2 Teoretisk syntes 

Då företagen anlitar externa fastighetsförvaltare ligger intresse vid hur CREM stödjer och hjälper 

deras kärnverksamhet (Omar & Heywood, 2014; Kämpf-Dern & Pfnür, 2014; Kindahl, 2001). CREM 

kan stödja och hjälpa företags kärnverksamheter genom att generera indirekta värden. Enligt Kaplan 

och Norton (1996) kan CREM skapa indirekta värden utifrån det balanserade styrkortets fyra 

perspektiv; finansiellt, kund, interna process samt innovation- och tillväxt.  

 

Då CREM genererar ökad kontroll över företags fastigheter (Lindholm och Nenonen, 2006) bidrar 

de samtidigt till bland annat högre effektivitet och kapade kostnader (van Nattem & Proveniers, 

2012). Både företagens ekonomiska resultat och kärnverksamhetens effektivitet förbättras då 

CREM’s strategier anpassas efter företagens övergripande strategi (Stadlhofer, 2010; McDonagh & 

Nichols, 2009; Singer, Bossink & Putte, 2007; Scheffer, Singer & Van Meerwijk, 2006; Roulac, 

2001; Nourse, Roulac & Lundstrom, 1993). Det balanserade styrkortet går ut på att ta fram styrtal 

vilka har samband med företags övergripande strategier och styrkortets metodik blir därmed ytterst 

tillämplig då fastighetsbolag ska bygga upp sina strategier. Styrtalen måste vara realistiska och även 

innefatta åtgärdsplaner för hur de ska nås. (Kindahl, 2001) 

 

Nedan presenteras uppsatsens teoretiska syntesmodell (Figur 2) vilken är uppbyggd kring det 

balanserade styrkortets fyra perspektiv; finansiellt, kund, interna processen samt innovation- och 

tillväxt. De fyra perspektiven har därmed valt att användas som kärnkategorier vilka andra kategorier 

kretsar kring (Bryman & Bell, 2013). De omkringliggande kategorierna är styrtal som 

fastighetsbolagen kan sträva efter för att kunna leverera indirekta värden till sina företagskunder. 

Styrtalens åtgärdsplaner presenteras i den noggrannare beskrivningen av den teoretiska 

syntesmodellens kärnkategorier i följande text.  
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Figur 2. Den teoretiska syntesmodellen 

 

3.2.2.1 Finansiella perspektivet 

Den första kärnkategorin sammanfattar kostnadseffektivisering (Heywood & Kenley, 2008; Singer 

et al., 2007; Lindholm et al., 2006a) och därmed styrtalen sänkta kostnader samt ökade intäkter 

(Kaplan & Norton, 1996).  

 

Sänkta kostnader kan genereras genom kostnadsreduktion/produktivitetsförbättring, bättre 

utnyttjande av tillgångar (Kaplan & Norton, 1996) samt effektivisering av arbetsmiljöer. CREM kan 

både sänka kostnader och öka intäkter genom att anpassa sina strategier efter fastigheters kapacitet 

samt genom att upprätthålla hållbara fastighetsstrategier (Jensen, van der Voordt, Coenen, von Felten, 

Lindholm, Nielsen, Riratanaphong & Pfenninger, 2012) och däribland kontinuerligt uppgradera 

fastigheternas arbetsmiljöer (Omar & Heywood, 2010). Ökade intäkter kan även framstå genom att 

öka fastighetsvärdet, hyreskostnadseffektivisera samt öka arbetseffektiviteten (Masalskyte, Andelin, 

Sarasoja & Ventovuori, 2014).  

 

3.2.2.2 Kundperspektivet 

Den andra kärnkategorin befattar styrtalet långsiktiga relationer (Kaplan & Norton, 1996).  

Långsiktiga kundrelationer grundar sig i att kundernas behov blir tillfredställelda (Omar & Heywood, 

2014; Palm, 2011; Kaplan & Norton, 1996). Kundernas behov blir tillfredsställda genom att CREM 

tar vara på deras önskemål (Kaplan & Norton, 1996) och krav (Palm, 2011, Kaplan & Norton, 1996). 
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CREM kan även främja långvariga relationer (Kaplan & Norton, 1996) genom att generera tillit 

(Omar & Heywood, 2010), lojalitet (Palm, 2011), proaktiv kommunikation (Chia, 2005), samt genom 

att vara engagerade i företagens övergripande mål (Masalskyte et al., 2014). 

 

3.2.2.3 Interna processperspektivet 

Den tredje kärnkategorin innefattar styrtalet arbetseffektivisering (Masalskyte et al., 2014; Omar & 

Heywood, 2010; Scheffer et al., 2006). Arbetseffektivisering genereras då företagens produktivitet 

ökar (Omar & Heywood, 2010; Scheffer et al., 2006; Lindholm et al., 2006a) och då företagen omges 

av trivsamma och komfortabla miljöer (Masalskyte et al., 2014; Feige, Wallbaum, Janser & 

Windlinger 2013; Oladokun, 2010; Ball, Lizieri & MacGregor, 1998). Både kontorets placering (Ball, 

Lizieri & MacGregor, 1998) samt arbetsytornas utformning (Jensen et al., 2014; Oladokun, 2010; 

Appel-Meulenbroek & Feijts, 2007; Ball et al., 1998) spelar en viktig roll för att företagen ska trivas. 

Arbetsmiljön bör vara effektiv och flexibel (Lindholm et al., 2006a) samt anpassas efter den enskildes 

behov (Stadlhofer, 2010).  

 

3.2.2.4 Innovation- och tillväxtperspektivet 

Den sista kärnkategorin innefattar också två stycken styrtal; innovativa fastighetslösningar (Remøy 

& Vander Voordt, 2014; Amaratunga & Baldry, 2003; Kaplan & Norton, 1996) samt god 

företagskultur (Amaratunga & Baldry, 2003). 

 

Innovativa fastighetslösningar handlar om förmågan att förändras och utvecklas (Kaplan & Norton, 

1996) genom att exempelvis använda sig av modern och ny teknik (Remøy & Vander Voordt, 2014). 

Det är även betydelsefullt att tillhandahålla effektiva och hållbara fastigheter. Fastighetsbolag bör 

därmed se till att de bygger och förvaltar sina fastigheter enligt branschens alla regler. (Haynes, 2012) 

En god företagskultur sammanfattar vikten av att möjliggöra möten mellan fastighetens samtliga 

företag (Amaratunga & Baldry, 2003), men även att se över fastigheternas yttre och inre design 

(Haynes & Nunnington, 2010; Capowski, 1993). 
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4 Empiri 

I empirikapitlet redovisas uppsatsens empiriska underlag vilket vi samlat in genom tio stycken intervjuer med 

personer från både Sveriges största fastighetsbolag samt några lokala fastighetsbolag. Nedan presenteras de 

indirekta värdena fastighetsbolagen kan skapa för sina företagskunder inom varje perspektiv. Kapitlet avslutas 

med en sammanställd tabell (se Tabell 1. Avsnitt 4.6) där vi redovisar de indirekta värdena var och ett av 

fastighetsbolagen kan leverera till sina företagskunder. 

 

4.1 Bakgrund till empirin 

Eftersom somliga av våra respondenter önskade att vara anonyma har vi därmed valt att benämna 

samtliga respondenter med anonyma beteckningar. För att vederlägga den efterfrågade anonymiteten 

har vi valt att benämna intervjupersonerna som B1-B10 och bolagen som Bolag 1-10.  

 

Empirikapitlet är strukturerat och uppdelat efter de kärnkategorier vi fann redan vid vår teoretiska 

datainsamling. Empirin ämnar till att skapa en ökad förståelse för hur fastighetsbolag bygger upp sina 

CREM- relaterade strategier kring de fyra indirekta perspektiven; finansiellt, kund, interna processen 

samt innovation- och tillväxt.  Utifrån den empiriska sammanställningen har de fyra kärnkategorierna 

fått nya teman och styrtal, vilka vi valt att presentera och sammanfatta i en tabell. Intervjuerna finns 

även bifogade i bilaga 2.  

 

Av den empiriska undersökningen framgick inga konkreta skillnader på fastighetsbolagens 

strategiuppbyggnader utifrån deras storlek och geografiska placering. Samtliga fastighetsbolag gav 

intrycket av att de anpassar sina strategier efter både fastighet och företag. Vi har valt att presentera 

de teman och styrtal som varit återkommande bland fler av fastighetsbolagens respondenter. Vi är 

medvetna om att fler av perspektiven går in i varandra och det har varit svårt att särskilja många 

aspekter. Exempel på teman som riktar sig till fler av perspektiven är kompetent personal och ökad 

arbetseffektivitet. Vi har där gjort överväganden om vi ska presentera dem i fler av perspektiv eller 

inte.  

 

4.2 Finansiella perspektivet 

Utifrån uppsatsens empiriska undersökning kan samtliga bolag sänka sina företagskunders kostnader. 

Bolagen gör det exempelvis genom att söka förbättringsåtgärder vilka kan sänka fastighetens energi- 

och elförbrukning, vilket leder till att företagens driftkostnader sjunker. Det handlar oftast om att 

effektivisera och modernisera fastigheterna, exempelvis genom miljöprojekt samt genom att 

underhålla byggnadens konstruktion.  
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B5 berättar att Bolag 5 arbetar efter ett system som gör sina kunder medvetnare om deras egen 

energiförbrukning och vikten av att stänga av elektrisk utrustning. Likaså förklarar B8 att 

fastighetskostnader kan sänkas om fastighetsanvändarna nyttjar fastighetens resurser på rätt sätt. B9 

tror att fastighetskostnader sjunker då bolaget bistår med rätt utrustning och med lokaler vilka är 

anpassade efter företagens specifika verksamhet. B1 och B7 anser även att medarbetarnas kompetens 

har en viss inverkan för att nå sänkta kostnader. De tror att kompetent personal kan generera bättre 

fastighetslösningar vilka leder till effektivare och sparsammare fastigheter.  

 

Bolag 1, 3 och 6 kan även reducera sina kunders energi- och elkostnader genom storskalighet. 

Storskalighet innebär att då bolagen köper in stora energi- och el mängder gynnas de av 

leverantörerna vilka ger dem ett reducerat pris, vilket även blir förmånligt för kunderna. Bolag 6’s 

kunder kan också teckna förmånliga avtal med en del externa tilläggstjänster tack vare att bolaget är 

en bra kund.  

 

Bolag 1, 3, 5, 8 och 10 vill upprätthålla attraktiva byggnader för att på så vis locka till sig fler externa 

kunder. När fastigheter lockar till sig externa kunder gynnas företagens verksamheter genom 

exempelvis ökad omsättning och handel. B3 förklarar att även fastigheternas innehåll påverkar det 

externa kundflödet och att Bolag 3 därför ser till att fylla sina fastigheter med vad de anser vara 

attraktiva företag. 

 

4.3 Kundperspektivet 

Empirin visar på att långsiktiga kundrelationer är av stor betydelse för samtliga bolag. Samtliga 

respondenter tror att långa relationer skapas genom att bolagen lär känna sina kunder för att därmed 

enklare förstå hur de kan tillfredsställa kundernas behov. Genom att skapa sig kunskap om företagens 

verksamheter kan bolagen anpassa sin fastighetsförvaltning efter deras specifika önskemål och krav. 

Den ökade förståelsen för kunden tror B9 leder till att bolaget kan agera proaktivt i sitt arbete. För att 

öka bolagens kunskap om företagen berättar respondenterna att de alltid strävar efter att upprätthålla 

kontinuerliga dialoger med sina kunder.  

 

Nästintill alla bolag försöker också skapa tillfällen för att bolagets medarbetare fysiskt ska möta sina 

kunder och på så sätt förbättra sin kunskap om dem. B8 förklarar att hen tror att fysiska besök även 

leder till en bättre arbetsrelation och ökat förtroende mellan parterna. Då bolagen är aktiva i sina 

fastigheter uppfattar flertalet respondenter att kunderna känner sig sedda och därmed ökar sin tillit 

till bolagen. B9 berättar att spontanmöten är viktigt för att avgöra hur en kund trivs i fastigheten. B3 
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hävdar dock tvärtemot och att dem inte vill störa eller märkas av hos sina kunder förutom när 

felanmälningar ska åtgärdas.  

 

För att bevara långtgående relationer erbjuder Bolag 1, 2 och 5 sina kunder lägre hyror då de tecknar 

längre hyresavtal. Likaså ser Bolag 8 till att hyresavtalen gynnar bägge parter. Eftersom Bolag 9 vill 

skapa möjligheten för sina kunder att växa inom bolaget försöker de fastställa ”rätt” hyror, genom 

trapphyror. För att främja sina kunders utveckling använder Bolag 10 omsättningsbaserad hyra. 

Omsättningsbaserad hyra innebär att ju större beläggningsgrad fastighetsbolaget har, desto 

förmånligare hyra för kunden. B4 berättar att Bolag 4 även kan erbjuda sina kunder lägre hyror ifall 

det under en period går sämre för kundens verksamhet. Därigenom tvingas inte kunden att byta lokal 

eller lägga ner sin verksamhet, samtidigt som bolaget undviker vakansrisken. 

 

Respondenterna indikerar även att det är viktigt att ha nöjda kunder för att gagna långa och starka 

relationer. De är överens om att nöjda kunder genereras genom en hög servicenivå. B9 menar att en 

nöjd kund är det starkaste marknadsföringsalternativet för bolagets framgång. För att utvärdera och 

förbättra sin service utför samtliga bolag kundundersökningar. Bolag 9 har utvecklat ett system för 

att kunderna ska kunna ge dem återkoppling direkt efter utförda arbeten. Bolagen ser till att ha 

professionell personal vilka kan bemöta kunderna på ett pedagogiskt och professionellt vis. 

Utbildning värdesätts högt av de flesta fastighetsbolagen och fördenskull erbjuds många av deras 

representanter utbildningar på bolagens bekostnad.  

 

4.4 Interna processperspektivet 

Av den empiriska datainsamlingen framgår att samtliga fastighetsbolag erbjuder sina kunder 

praktiska företagslösningar och olika tilläggstjänster. Tilläggstjänsterna är till för att kunderna ska 

kunna effektivisera och öka sin produktion. En tilläggstjänst som i dagsläget är populär och som sägs 

främja arbetsplatsers effektivitet är aktivitetsbaserat kontor. Bolag 1, 2, 5, 9 och 10 främjar idén och 

därför är det något bolagen erbjuder samt rekommenderar för sina kunder. B1 understryker att Bolag 

1 själva utformat sitt huvudkontor efter konceptet. På så sätt använder bolaget sitt egna kontor som 

ett experiment för att finna för- och nackdelar med konceptet. 

 

B2, B4, B5, B9 och B10 bedömer att fastighetens användare gynnas av lokaler som är moderna och 

anpassningsbara. B10 förklarar att företagen då kan vara flexiblare och därmed effektivisera sitt 

arbete. Ifall företag har behov av att förändra sin verksamhet eller lokalens utseende är det till fördel 

när de enkelt går att bygga om och flytta väggar. Bolag 3 har till och med skapat en form av 
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hantverksservice dit kunder kan vända sig för att snabbt få hjälp av en hantverkare. B7 anser även att 

attraktiva ytor främjar arbetsprocesser.  

 

Samtliga respondenter medhåller att bolagens huvudsakliga uppgift är att tillhandahålla bekymmerfria 

lokaler så att företagen kan fokusera på sin kärnverksamhet och inte bekymra sig om praktiska frågor. 

För att främja en god arbetsmiljö anpassas lokalers inomhusklimat efter företagens specifika behov 

och verksamheter. Ett flertal av bolagen arbetar aktivt med att upprätthålla bra temperatur, hygien, 

ljus samt luftkvalitet i sina fastigheter. Bolag 8 och 9’s medarbetare arbetar även ständigt med att 

finna åtgärdspunkter i ett förebyggande syfte. Bolag 8 utför därmed kontinuerliga fastighetsbesök för 

att avgöra ifall det finns några åtgärdspunkter vilka fastighetsanvändarna inte redan har upptäckt. 

Både B2 och B9 tydliggör att bolagen är väldigt måna om att trivsel och omvårdnad ska figurera 

starkt i fastigheternas gemensamma utrymmen. 

 

För att snabbt kunna avhjälpa eventuella fel som uppstår i kundernas lokaler strävar de flesta av 

fastighetsbolagen efter att alltid vara lättillgängliga och framgångsrika inom kundsupport, 

felanmälningar, återkoppling. Enligt B6 bidrar tillgänglighet till att kunderna känner sig trygga och 

B3 tror att relationen mellan bolaget och kunderna därmed stärks. Att återkoppla felanmälningar är 

enligt B4 viktigare än själva åtgärden eftersom kunden måste känna sig sedd och uppmärksammad. 

För att kunna ge service och avhjälpa fel på bästa sätt är samtliga respondenter överens om att det 

krävs kompetent personal. 

 

B1, B2, B3 och B5 tror att även att de kan förenkla och effektivisera sina företagskunders vardag 

genom att se till att fastigheter har ett nära serviceutbud. Ett nära servisutbud kan bland annat 

innefatta restauranger och matbutiker.  

 

4.5 Innovation- och tillväxtperspektivet 

Samtliga respondenter uttrycker att det finns ett stort behov av fastighetsutveckling, både för att 

bolagen ska behålla konkurrensfördel men även för att skapa hållbara fastigheter. För att hålla sig 

uppdaterade och för att utveckla sina fastigheter främjar bolagen nya idéer samt modern teknik. Bolag 

6 har i och med det även etablerat en intern masterutbildning för att främja nya idéer bland sina 

medarbetare. B9 hävdar att Bolag 9’s långsiktiga hållbarhetstänk påvisas genom gott värdskap och 

kompetenta medarbetare. Även B3, B5, B7 och B8 nämner att det behövs kvalificerat personal för att 

utveckla fastigheterna på bästa sätt. Av den orsaken anlitar Bolag 3 och 5 externa arkitekter och 

expertkonsulter som kan hjälpa bolagen att skapa fler utvecklingsmöjligheter för sina fastigheter. Då 
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Bolag 5 bygger om eller restaurerar får företagskunderna möjlighet att komma med egna idéer och 

påverka beslut. 

 

För att skapa hållbara fastigheter anser nästintill alla respondenterna att det är viktigt för bolagen att 

arbeta miljömedvetet. Bolag 1, 2, 5 och 9 strävar därmed efter att alla sina fastigheter ska vara 

miljöcertifierade. Bolag 8 miljöcertifierar endast sina fastigheter ifall företagen så önskar. Bolag 2 

har ett miljöinriktat fokus i alla sina fastigheter. I samband med renovering samt ny- och 

ombyggnation är Bolag 2 noggranna med källsortering och att de inte bygger in hälsoskadliga 

material i sina byggnader. Likaså Bolag 4 är noga med att alla sina fastigheter är ordentligt 

underbyggda och både Bolag 4 och 6 vill erbjuda sina kunder en inredning av hög standard. 

 

Majoriteten av bolagen verkar tänka extra på att främja en god företagskultur inom fastigheterna. 

Bolag 2, 4, 5, 6 och 9 skapar fler möjligheter för företag inom samma fastighet att mötas och lära 

känna varandra. B4 tror att kollegialitet ökar tryggheten inom fastigheten samtidigt som B5 och B6 

förklarar att företagen därigenom kan skapa förmånliga kontaktnät. För att öka gemenskapen bland 

sina företagskunder bekostar fler av bolagen gemensamma aktiviteter så att kunderna möts. B10 

förklarar att det är viktigt att bolaget ser till att det inte uppstår konkurrens mellan de kunder som har 

samma karaktär. Ifall det skulle uppstå konflikter mellan fastighetskunderna hjälper Bolag 2, 3, 6 och 

7 sina kunder att lösa problemen.  

 

Samtliga respondenter beskriver att fastighetens exteriör ska vara till fördel för både bolagen och för 

fastighetens användare. Bolagen arbetar progressivt med att upprätthålla det uppfattade anseendet 

hos sina fastigheter eftersom de är medvetna om att fastigheterna speglar sin egen och företagens 

image. Fastigheterna blir därför en del av företagens marknadsföring. Bolag 2, 3, 4, 5, 8, 9 och 10’s 

företagskunder har också möjlighet att använda fastighetsfasaderna för viss form av skyltning. B6 

berättar att Bolag 6 även satsar på att entréerna och lounger ska utstråla rätt anseende eftersom hela 

fastigheten speglar företagens image.  

 

4.6 Sammanfattning av det empiriska underlaget 

Den empiriska sammanställningen demonstrerar de indirekta värdena inom var och en av 

kärnkategorierna. De indirekta värdena presenteras bolagsvis och de grundar sig på de styrtal som 

fastställdes i den teoretiska syntesen. 
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 Finansiella 
perspektivet 

Kund 
perspektivet 

Interna 
processperspektivet 

Innovation- och 
tillväxtperspektivet 

 

Bolag 1 - Minska energi- och 
elförbrukning 
- Moderna och effektiva lokaler  
- Förmånliga avtal med energi- 
och elleverantörer 
- Locka externa kunder 

- Tillfredsställa behov 
- Förmånliga hyresavtal 
- Hög servicenivå 

- Praktiska företagslösningar 
- Bekymmerfria lokaler 
- Nära serviceutbud 

- Modern teknik  
- Hållbara fastigheter  
- Miljömedvetenhet 

Bolag 2 - Minska energi- och 
elförbrukning 
- Moderna och effektiva lokaler  
 
 

- Tillfredsställa behov 
- Förmånliga hyresavtal 
- Hög servicenivå 

- Praktiska företagslösningar 
- Flexibla och 
anpassningsbara lokaler 
- Bekymmerfria lokaler 
- Snabb avhjälpning av fel 
- Nära serviceutbud 

- Modern teknik  
- Hållbara fastigheter  
- Miljömedvetenhet 
- Förmånliga kontaktnät 
- Marknadsföringsmöjligheter 

Bolag 3 - Minska energi- och 
elförbrukning 
- Moderna och effektiva lokaler  
- Förmånliga avtal med energi- 
och elleverantörer 
- Locka externa kunder 

- Tillfredsställa behov 
- Hög servicenivå 

- Praktiska företagslösningar 
- Bekymmerfria lokaler 
- Snabb avhjälpning av fel 
- Nära serviceutbud 

- Modern teknik  
- Hållbara fastigheter  
- Marknadsföringsmöjligheter 

Bolag 4 - Minska energi- och 
elförbrukning 
- Moderna och effektiva lokaler  
 

- Tillfredsställa behov 
- Förmånliga hyresavtal 
- Hög servicenivå 

- Praktiska företagslösningar 
- Flexibla och 
anpassningsbara lokaler 
- Snabb avhjälpning av fel 
- Bekymmerfria lokaler 

- Modern teknik  
- Inredning av hög kvalitet 
- Hållbara fastigheter  
- Miljömedvetenhet 
- Förmånliga kontaktnät 
- Marknadsföringsmöjligheter 

Bolag 5 - Minska energi- och 
elförbrukning 
- Moderna och effektiva lokaler  
- Locka externa kunder 

- Tillfredsställa behov 
- Förmånliga hyresavtal 
- Hög servicenivå 

- Praktiska företagslösningar 
- Flexibla och 
anpassningsbara lokaler 
- Bekymmerfria lokaler 
- Snabb avhjälpning av fel 
- Nära serviceutbud 

- Modern teknik  
- Hållbara fastigheter  
- Miljömedvetenhet 
- Förmånliga kontaktnät 
- Marknadsföringsmöjligheter 
 

Bolag 6 - Minska energi- och 
elförbrukning 
- Moderna och effektiva lokaler  
- Förmånliga avtal med energi- 
och elleverantörer samt 
tilläggstjänster 

- Tillfredsställa behov 
- Hög servicenivå 

- Praktiska företagslösningar 
- Bekymmerfria lokaler 
- Snabb avhjälpning av fel 
 

- Modern teknik  
- Inredning av hög kvalitet 
- Hållbara fastigheter  
- Miljömedvetenhet 
- Förmånliga kontaktnät 

Bolag 7 - Minska energi- och 
elförbrukning 
- Moderna och effektiva lokaler  

- Tillfredsställa behov 
- Hög servicenivå 

- Praktiska företagslösningar 
- Bekymmerfria lokaler 
- Snabb avhjälpning av fel 

- Modern teknik  
- Hållbara fastigheter  
- Miljömedvetenhet 

Bolag 8 - Minska energi- och 
elförbrukning 
- Moderna och effektiva lokaler  
- Locka externa kunder 

- Tillfredsställa behov 
- Förmånliga hyresavtal 
- Hög servicenivå 

- Praktiska företagslösningar 
- Bekymmerfria lokaler 
- Snabb avhjälpning av fel 

- Modern teknik  
- Hållbara fastigheter  
- Miljömedvetenhet 
- Marknadsföringsmöjligheter 

Bolag 9 - Minska energi- och 
elförbrukning 
- Moderna och effektiva lokaler  

- Tillfredsställa behov 
- Förmånliga hyresavtal 
- Hög servicenivå 

- Praktiska företagslösningar 
- Flexibla och 
anpassningsbara lokaler 
- Bekymmerfria lokaler 

- Modern teknik  
- Hållbara fastigheter  
- Miljömedvetenhet 
- Förmånliga kontaktnät 
- Marknadsföringsmöjligheter 

Bolag 10 - Minska energi- och 
elförbrukning 
- Moderna och effektiva lokaler  
- Förmånliga avtal med 
tilläggstjänster 
- Locka externa kunder 

- Tillfredsställa behov 
- Förmånliga hyresavtal 
- Hög servicenivå 

- Praktiska företagslösningar 
- Flexibla och 
anpassningsbara lokaler 
- Bekymmerfria lokaler 
- Snabb avhjälpning av fel 

- Modern teknik  
- Hållbara fastigheter  
- Marknadsföringsmöjligheter 
 

 

Tabell 1. Sammanställning av det empiriska underlaget  
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5 Analys 

I uppsatsens analys kopplar vi samman uppsatsens empiri med tidigare forskning. Här framträder hur den 

tidigare teorin kan relateras till praktiken samt ifall tidigare forskning stämmer överens med uppsatsens 

inhämtade empiri. Vi drar paralleller och ger exempel på vad som skiljer och förenar dem.  

 

5.1 Bakgrund till analysen 

Vi har i analyskapitlet valt att utgå från de fyra kärnkategorierna vi hämtat från ämnets tidigare teori 

och som vi utgått från i empirikapitlet. Därmed kan vi nu enklare och mer strukturerat framställa en 

syntes av både uppsatsens teori och empiri. Analysen har utförts med hjälp av våra egna tolkningar 

och därmed på en hermeneutik grund.  

 

5.2 Finansiella perspektivet 

Enligt uppsatsens teori innebär fastigheter nästan enbart kostnader för företag (Bon, Gibson & Luck, 

2002), vilket vi genom vår empiriska undersökning kan motsäga. Empirin tyder på att företag kan 

erhålla en mäng olika värden från både fastigheter och dess förvaltning. Enligt Liow och Ooi (2004) 

är fastighetskostnader den näst största kostnaden för företag och utifrån våra respondenters uttalanden 

är fastighetskostnader något som samtliga fastighetsbolag arbetar aktivt med för att sänka. 

Fastighetskostnaderna sjunker då fastighetsbolagen effektiviserar och moderniserar sina fastigheter 

för att sänka energi- och elförbrukningen. Då fastigheter effektiviseras och moderniseras är vår 

tolkning att fastigheterna blir hållbarare och att fastighetsvärdet ökar. Både hållbarhet och ökat 

fastighetsvärde är aspekter som den tidigare forskningen bekräftar bidra med fler fördelar för 

företagens kärnverksamheter (Jensen et al., 2012) samt gynnar företagens ekonomiska resultat 

(Masalskyte et al., 2014).  

 

I enlighet med den tidigare forskningen tyder vår empiriska analys på att projektbaserade aktiviteter 

kan bidra till både sänkta kostnader samt ett mervärde för företagskunderna (Omar & Heywood, 

2010). Då fastighetsbolagen underhåller byggnadernas konstruktion samt uppgraderar fastigheternas 

arbetsmiljöer genom miljöprojekt kan både företagens driftkostnader sänkas samt en hälsosammare 

arbetsmiljö uppstå. Enligt Kaplan och Norton (1996) bidrar de lösningar som både sänker företagens 

kostnader och genererar mervärde till ökad konkurrenskraft inom marknader med kraftig utveckling. 

Vår tolkning av den empiriska datainhämtningen tyder på att de flesta respondenterna hade anammat 

Kaplan och Nortons synvinkel här.   
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Den tidigare forskningen talar för att CREM kan påverka fastigheters kostnadseffektivisering 

(Heywood & Kenley, 2008; Singer et al., 2007; Lindholm et al., 2006a) genom 

kostnadsreduktion/produktivitetsförbättring, ökat utnyttjande av tillgångar samt ökade intäkter. 

Kostnadsreduktion/produktivitetsförbättring har vi redan tagit upp ovan men för att komma med ännu 

fler aspekter vilka kan leda till kostnadsreduktion vill vi även nämna storskalighet. Bolag 1, 3 och 6 

kan reducera sina företagskunders kostnader eftersom de vid inköp av stora mängder oftast får ett 

lägre pris från leverantörerna. 

 

När det kommer till ökat utnyttjande av tillgångar kan vi dra paralleller till uppsatsens empiri och till 

det B9 hävdar, dvs. att fastighetskostnader sjunker då bolaget bistår med rätt utrustning och med 

lokaler vilka är anpassade efter företagens specifika verksamhet. Vi tror alltså att rätt utrustning och 

en rätt anpassad lokal kan associeras med att öka utnyttjandet av tillgångar. Respondenterna B1 och 

B7 tar även upp att kompetent personal enklare kan finna lösningar vilka är förknippade med att öka 

utnyttjandet av fastighetens tillgångar och därmed sänka fastighetskostnader. Vi tolkar att den 

kompetenta personalen därmed ökar arbetseffektiviteten vilket Masalskyte et al. (2014) hävdar gynna 

företagens ekonomiska resultat.  

 

Vi kan se att empirin stämmer överens med teorin vilken beskriver att det finansiella välståndet kan 

gynnas då fastighetsanvändarna skaffar sig kunskap av hur fastigheten kan utnyttjas på bästa sätt 

(Kaplan & Norton, 1996). I enlighet med Bolag 5 som arbetar efter ett system för att få sina kunder 

medvetna om deras egen energiförbrukning och vikten av att stänga av elektrisk utrustning. Även 

Bolag 8 är enligt B8 måna om att fastighetsanvändarna nyttjar fastighetens resurser på rätt sätt 

eftersom det leder till att driftkostnaderna sjunker.  

 

Den tredje möjligheten till kostnadseffektivisering är som tidigare framställts, ökade intäkter (Kaplan 

& Norton, 1996). Utifrån våra intervjuer är det här kostnadseffektiviseringssättet inte något som alla 

fastighetsbolag strävar efter medvetet. Somliga respondenter framför att företag ökar sina intäkter 

och sin försäljning då fastigheten lockar till sig fler externa kunder. En del av fastighetsbolagen vill 

av den orsaken upprätthålla attraktiva byggnader men B3 förklarar att Bolag 3 av samma orsak även 

stävar efter att fylla sina fastigheter med attraktiva företag. Bolag 3’s filosofi är således att fler externa 

kunder lockas till en fastighets om är fyllt med fler attraktiva försäljare.  
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5.3 Kundperspektivet 

Enligt den tidigare forskningen är långvariga relationer till fördel för både företagen och 

fastighetsbolagen (Kaplan & Norton, 1996) och enligt den empiriska datainsamlingen är långsiktiga 

kundrelationer av stor betydelse för samtliga fastighetsbolag. Teorin ger stöd för att långvariga 

relationer generas genom att företagskunderna känner tillit till sina fastighetsförvaltare (Omar & 

Heywood, 2010) och då fastighetsbolagen är lojala (Palm, 2011). Ett flertal av våra respondenter tar 

upp att tillit skapas då kunderna känner sig sedda och av den orsaken försöker bolagen vara aktiva i 

sina fastigheter. Då bolagen ser till att vara aktiva i sina fastigheter uppstår spontana möten mellan 

dem och företagskunderna. Spontanmöten är enligt B9 viktiga för att fastighetsbolagen ska kunna 

avgöra om en kund trivs. Vi anser att fastighetsbolagen genom att vara aktiva i fastigheterna även kan 

analysera eventuella brister, vilket utifrån tidigare forskning är kravet på en fungerande strategi 

(Omar & Heywood, 2010).  

 

Nästintill alla respondenter förklarar att de inom bolaget försöker skapa många tillfällen då personalen 

fysiskt kan möta sina kunder. På så vis kan de förutom att stärka relationen, även förbättra sin kunskap 

om företagskunden. Teorin understryker att fastighetsbolag måste kunna hantera fler företagskonton 

parallellt (Omar & Heywood, 2010) och att det därmed måste existera en strategisk övervakning av 

de olika företagen (Palm, 2011). Enligt våra egna tolkningar är fastighetsbolagens strävan efter att 

ofta möta sina företagskunder ett sätt att hantera och övervaka dem. Då bolagen träffar och lär känna 

sina kunder anser samtliga respondenter att de enklare kan förstå hur de kan tillfredsställa kundernas 

behov. Fastighetsbolagen kan då anpassa fastighetsförvaltningen efter företagens specifika önskemål 

och krav. Att uppfylla sina kunders krav och premisser om effektiv fastighetsförvaltning är enligt den 

tidigare forskningen en nödvändighet för att inte kunderna ska gå till konkurrenter (Kaplan & Norton, 

1996).  

 

Likaså Palm (2011) förklarar att de fastighetsbolag som inte förstår sina kunders specifika krav 

kommer att förlora dem. Utifrån den empiriska undersökningen kämpar samtliga fastighetsbolag med 

att deras kunder inte ska gå förlorade till konkurrenter. Fastighetsbolagen har enligt vår analys en rad 

olika knep för att behålla sina kunder länge. Bolag 1, 2 och 5 erbjuder bland annat sina kunder lägre 

hyror då de tecknar längre hyresavtal. Även Bolag 8 ser till att sina hyresavtal gynnar bägge parter så 

att företagen kan känna sig nöjda med avtalen. För att Bolag 9’s kunder ska få möjligheten att växa 

inom bolaget erbjuds företagen trapphyror. Trapphyror är enligt vår förklaring ett försök av bolaget 

att behålla sina kunder så länge som möjligt. Bolag 10 använder sig istället av omsättningsbaserad 
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hyra för att gynna sina företagskunders utveckling. Bolag 4 kan till och med erbjuda sina 

företagskunder sänkt hyra för att de inte ska gå förlorade till konkurrenter.  

 

B9 förklarar att bolaget genom att öka sin förståelse för kundens verksamhet kan agera proaktivt i sitt 

arbete. Överensstämmande med den tidigare forskningen som indikerar att fastighetsbolag bör agera 

proaktivt i sin kommunikation (Chia, 2005) för att snabbt kunna fastställa samt åtgärda problem 

(Omar & Heywood, 2010). Samtliga respondenter håller med om att kontinuerliga dialoger mellan 

bolagen och företagen är essentiella. De kontinuerliga dialogerna är enligt vår tolkning att agera 

proaktivt och vi kan här se tydliga likheter med den tidigare forskningen. 

 

CREM genererar ökat mervärde genom att öka kundnöjdheten (Omar & Heywood, 2010; Scheffer et 

al., 2006). Empirin påvisar att samtliga fastighetsbolag strävar efter att ha nöjda kunder och 

respondenterna tror att det uppstår då fastighetsbolagen levererar en hög servicenivå. Nöjda kunder 

är även enligt B8 den bästa marknadsföringen bolaget kan skapa. Respondenterna beskriver att 

bolagen kan öka kundnöjdheten genom att förbättra sin service och däribland att ha personal som kan 

hantera kunderna på ett pedagogiskt och professionellt vis. På grund av att professionell personal 

värdesätts högt har nästintill alla fastighetsbolag krav på utbildning.  

 

5.4 Interna processperspektivet 

Den tidigare forskningen anmärker att effektiv fastighetsförvaltning är en nödvändighet för att företag 

ska kunna genomföra sin verksamhet (Liow & Ingrid, 2008). Överensstämmande med vår inhämtade 

empiri hävdar samtliga respondenter att fastighetsbolagens huvudsakliga uppgift är att förvalta 

fastigheterna på ett sätt som innebär bekymmerfrihet för företagen. Det vill säga att företagen ska 

kunna fokusera på sin kärnverksamhet och inte besväras av fastighetsrelaterade problem. Nästintill 

alla respondenter betonar att det härmed är viktigt att bolagen snabbt kan avhjälpa eventuella fel som 

uppstår i fastigheterna.  

 

Enligt Kaplan och Norton (1996) fokuserar det interna processperspektivet främst på hur 

fastighetsbolag levererar sina tjänster och uppfyller sina kunder krav. För att kunna åtgärda fel så 

snabbt som möjligt gäller det att fastighetsbolagen är lättillgängliga samt framgångsrika inom 

kundsupport, felanmälningar och återkoppling. Därmed nämner respondenterna att även personalens 

kompetens är av betydelse. B6 förklarar att tillgängligheten bidrar till att kunderna känner sig trygga 

och relationen mellan parterna stärks.  
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Teorin framställer att CREM exempelvis genererar mervärde genom att effektivisera företagens 

produktivitet och kärnverksamheter (Omar & Heywood, 2010; Scheffer et al., 2006). Likartat framgår 

det av vår empiri att samtliga fastighetsbolag erbjuder sina företagskunder olika företagslösningar 

och tilläggstjänster för att de ska effektivisera och öka sin produktion. Enligt Lindholm et al. (2006a) 

kan företagens produktivitet öka då fastighetens utrymmen är flexibla och effektiva. Empirin 

harmonierar här eftersom fler av respondenterna bedömer att företagen gynnas av lokaler som är 

moderna och anpassningsbara. B10 förklarar likasinnat att företagen då kan vara flexiblare och 

därmed effektivisera sitt arbete. 

 

Tidigare forskning har många gånger kommit fram till att det finns ett tydligt samband mellan den 

fysiska arbetsplatsen och de anställdas sociala beteende (Too & Harvey, 2012). Arbetsytornas 

utformning kan leda till bättre medarbete samt ökad produktivitet (Appel-Meulenbroek & Feijts, 

2007; Ball et al., 1998). Respondenterna berättar att fastighetsbolagen främjar goda arbetsmiljöer 

genom att anpassa lokalers inomhusklimat efter företagens specifika behov och verksamheter. Med 

stöd från Stadlhofer (2010) leder arbetsmiljöer som är anpassade efter den enskildes behov till ökad 

arbetseffektivitet.  

 

CREM bör enligt teorin lägga ner gott om tid för att noggrant granska byggnadsaspekter som har 

inverkan på användarkomforten och produktiviteten (Feige et al., 2013). Utifrån empirin arbetar 

majoriteten av fastighetsbolagen aktivt med att se över fastigheternas ergonomi och däribland 

temperatur, hygien, ljus samt luftkvalitet. Både Bolag 8 och 9 arbetar i ett förebyggande syfte med 

att finna åtgärdspunkter som kan förbättra miljön för fastighetsanvändarna. Genom att se över 

aspekter vilka har en inverkan på fastighetens komfort gynnas både fastighetsbolagen och företagen 

i slutändan (Feige et al., 2013). Bolag 2 och 9 är måna om att trivsel och omvårdnad ska figurera i 

sina fastigheter. För att främja trivseln inom fastigheter (Masalskyte et al., 2014) visar den tidigare 

teorin på att ohälsosamma arbetsmiljöer måste förebyggas (Too & Harvey, 2012). Genom att 

förebygga ohälsosamma arbetsmiljöer främjas även arbetseffektiviteten (Masalskyte et al., 2014). 

När det gäller fastigheters komfort kan vi härmed se tydliga likheter mellan teorin och uppsatsens 

empirsiska underlag. 

 

Tidigare forskning förespråkar att utrymmesbehov är en viktig del av fastighetsbolagens 

beslutsfattande eftersom de både har en inverkan på företagens verksamheter och deras personal 

(Oladokun, 2010). Av den empiriska analysen kan vi uttyda att samtliga bolag är måna om 

utrymmesanpassning och att Bolag 3 därmed har en hantverksservice. Dit kan kunder vända sig för 
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att få hjälp av en hantverkare och anpassa sina utrymmen efter behov. Teorin klargör att lokalernas 

utformning har en enorm inverkan på användarnas välbefinnande och tillfredställelse (Jensen et al., 

2014). För att förenkla och effektivisera sina företagskunders vardag ser Bolag 1, 2, 3 och 5 till att 

fastigheterna har ett nära serviceutbud. Enligt teorin är några av de viktigaste faktorerna istället hur 

fastigheten är placerad i förhållande till kommunikationsmöjligheter, kvaliteten på omkringliggande 

miljöer samt ekonomin i området (Ball, Lizieri & MacGregor, 1998). 

 

5.5 Innovation- och tillväxtperspektivet 

Vi kan även här se tydliga likheter mellan den tidigare forskningen och vår empiriska datainsamling. 

Teorin talar för att CREM med hjälp av fastigheters utseenden kan påverka företagens image och 

därmed användas i marknadsföringssyfte (Jensen et al., 2014). Av den empiriska undersökningen 

beskrev samtliga respondenter att fastigheters exteriör ska vara till fördel för både bolagen och 

företagen i marknadsföringssyfte. Majoriteten av fastighetsbolagens företagskunder får dessutom 

använda fasaderna för att sätta upp skyltar. Att även fastigheternas inre design har en inverkan på 

företagens image är något som B6 redogör när hen beskriver att Bolag 6 även arbetar mycket med 

entréers och loungers anseenden.  

 

Vad som vi anser skilja teorin och empirin är att tidigare forskare har kommit fram till att 

fastigheternas yttre och inre design har en inverkan på företagskulturen inom fastigheten (Haynes & 

Nunnington, 2010; Capowski, 1993). Flertalet av respondenterna anser att fastighetsbolaget tänker 

mycket på att främja en god företagskultur inom fastigheterna. De tar däremot inte upp att just 

fastighetens design skulle ha en inverkan här. Istället försöker de flesta bolagen se till att företagen 

inom samma fastighet lär känna varandra eftersom det framkallar både trygghet och förmånliga 

kontaktnät för företagen. Att en god företagskultur skapas genom att fastighetens användare möter 

varandra är även något som tas upp i tidigare forskning (Amaratunga & Baldry, 2003). Tidigare 

forskning indikerar att samtliga fastighetsanvändare bör uppmuntras att komma med egna idéer 

berörande fastigheten (Amaratunga & Baldry, 2003). Av vår empiriska undersökning var det enbart 

B5 som nämnde att företagen får komma med egna idéer samt vara med och inverka på beslut vid 

restaureringar och ombyggnationer. 

 

Enligt Kaplan och Norton (1996) måste fastighetsbolag bära förmågan att förändras och utvecklas för 

att överleva på en konkurrensutsatt marknad. Utifrån våra intervjuer medhåller samtliga respondenter 

att det finns ett stort behov av fastighetsutveckling, både för att bolagen ska behålla konkurrensfördel 

men även för att skapa hållbara fastigheter. För att utvecklas nyttjar fastighetsbolagen modern teknik 
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och främjar nya idéer. Bolag 6 har av den orsaken även etablerat en intern masterutbildning för främja 

nya idéer kring fastighetsförvaltning. Fler av bolagen nämner att det behövs kvalificerat personal för 

att utveckla fastigheterna på bästa sätt. 

 

För att upprätthålla konkurrensfördel på sina befintliga marknader (Mazzarol & Choo, 2003) måste 

fastighetsbolagen förebygga ineffektiva byggnader vilka är lokaliserade i områden med låg status, 

har få parkeringsplatser, inredning med låg kvalitet samt tillhandahåller dålig teknik (Remøy & 

Vander Voordt, 2014). Att fastigheters läge har en stor inverkan är något som samtliga respondenter 

är väl medvetna om. Även den inre kvaliteten har omtalats tidigare och är något fastighetsbolagen 

tänker på vid lokalers utformning. Teorin förespråkar att fastighetsbolag måste se över de faktorer 

som deras företagskunder rankar högst (Remøy & Vander Voordt, 2014).  

 

För att skapa hållbara fastigheter arbetar de flesta bolagen med miljömedvetenhet och därmed 

miljöcertifierar många av dem sina fastigheter. Bolag 2 är även noggranna med källsortering och att 

de inte bygger in hälsoskadliga material i sina byggnader, något som Bolag 4 också ser över. Enligt 

både respondenterna och den tidigare forskningen bidar fastighetsbolagens sociala ansvar samt syn 

på hållbarhet till konkurrensfördel (Haynes, 2012). 

 

5.6 Sammanfattning av analysen 

Sammanfattningsvis kan det finansiella perspektivet bidra med minskade kostnader samt ökade 

intäkter. Fastighetskostnaderna sjunker då energi- och elförbrukningen minskar vilket vanligast görs 

genom att fastighetsbolagen effektiviserar och moderniserar fastigheterna. Förutom minskad energi- 

och elförbrukningen bidrar effektiva och moderna fastigheter till längre hållbarhet samt ökat 

fastighetsvärde. Då fastighetens utrymmen specialanpassats efter det enskilda företaget utnyttjas 

tillgångar på rätt sätt vilket också kan generera lägre driftkostnader. Likaså kan kompetent personal 

hjälpa fastighetsbolagen att se till att fastighetens tillgångar utnyttjas på rätt sätt och därmed sänka 

fastigheternas driftkostnader. 

 

Även miljöinriktade projekt kan generera lägre fastighetskostnader och likaså hälsosammare 

arbetsmiljöer för företagen. Företagens driftkostnader kan sänkas via storskalighet och 

fastighetsbolagen kan bidra till att företag kan teckna förmånliga avtal med andra tilläggstjänster. 

Företagen kan öka sina intäkter och sin handel då fastighetsbolagen ser till att fastigheten lockar till 

sig fler externa kunder.  
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Kundperspektivet innefattar relationen mellan fastighetsbolagen och företagskunderna. Eftersom 

långa kundrelationer gynnar bägge parter är både tillit och lojalitet viktiga aspekter. Därmed är det 

viktigt att fastighetsbolagen är aktiva i sina fastigheter. Genom att vara närvarande kan 

fastighetsbolagen lära känna sina kunder och se till att de trivs. Kontinuerliga dialoger bidrar till 

proaktiv kommunikation och för att kundernas behov ska tillfredsställas anpassar fastighetsbolagen 

sin förvaltning efter företagens specifika krav och önskemål.  

 

Fastighetsbolagen kan även gagna längre kundrelationer genom förmånliga hyresavtal och hyror. 

Eftersom kundnöjdheten ökar då fastighetsbolagen ökar det mervärde de genererar till sina kunder 

ser de till att ha en hög servicenivå och värdesätter därmed professionell personal samt utbildning.  

 

Det interna processperspektivet ser över hur fastighetsbolag kan bidra till att företagen effektiviserar 

och ökar sin produktion. Fastighetsbolag bör först och främst sträva efter att bidra med 

bekymmerfrihet till företag. Bekymmerfriheten innebär att företagen kan koncentrera sig på sin 

kärnverksamhet och inte påverkas av fastighetsrelaterade besvär. Då fel uppstår måste fastighetsbolag 

därmed vara lättillgängliga för att snabbt kunna avhjälpa problemet. Det är då till fördel att 

fastighetsbolagen har kompetent personal vilka effektivt och snabbt kan åtgärda felanmälningar.  

 

För att öka företagens produktivitet anpassar fastighetsbolagen sina lokaler efter det enskilda 

företagets verksamhet. Anpassningen bör innefatta att både lokalernas utformning samt ergonomi 

leder till en bättre och hälsosammare arbetsmiljö. En bra lokalkomfort ökar företagens välbefinnande 

samt tillfredställelse och bidrar därmed till ökad produktivitet. Fastighetsbolag kan även bistå med 

potenta företagslösningar och tilläggstjänster vilka främjar företagens arbetseffektivitet. Företagens 

vardag förenklas då fastighetsbolagen ser till att fastigheterna har ett nära serviceutbud.  

 

Slutligen kan innovation- och tillväxtperspektivet leverera indirekta värden i form av hållbara och 

attraktiva fastigheter. Då fastighetsbolagen ser till att fastigheten har ett fördelaktigt exteriör- och 

interiör främjas företagens marknadsföring. Företag kan även få tillgång till att sätta upp skyltar på 

fastigheternas fasader. Då fastighetsbolag ser till att sina företagskunder lär känna varandra ökar 

tryggheten inom fastigheten samt att företagen kan bygga upp brukbara kontaktnät.  

 

För att fastighetsbolag ska bära konkurrensfördel måste de se över sina fastigheters geografiska 

placering så att de är belägna i områden med hög status. Fastighetsbolagen måste även se till att 

tillhandahålla fastigheter med inredning av hög kvalitet och modern teknik för att attrahera företagen. 
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Fastigheternas utveckling är viktig för både konkurrenskraften och för att skapa hållbara fastigheter. 

För att utveckla fastigheterna på bästa sätt krävs även här kvalificerat personal.  

 

I figuren nedan har vi delat upp de kategorier som vi funnit i tidigare forskning och de nya 

kategorierna vår forskning har bidragit med. Till vänster sammanfattas de kategorier som tidigare 

forskare har kommit fram till och som vår studie styrker. Till höger sammanfattas de nya kategorier 

som vi kompletterar med till ämnet. 

 

 

Figur 3. Sammanställning av kategorier 
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6 Slutsats 

Här presenterar vi uppsatsens forskningsbidrag samt hur vidare forskning inom ämnet skulle kunna se ut. 

Forskningsbidraget grundar sig i uppsatsens empiri- och analysdelar, där vi sökt efter skillnader och likheter 

mellan den teoretiska referensramen och den inhämtade empirin. 

 

6.1 Forskningsbidrag 

Eftersom vi i teorin fann en avsaknad av att se hur fastighetsförvaltning indirekt kan stödja företags 

kärnverksamhet (Kämpf-Dern & Pfnür, 2014; Alexander, 2009; Lindholm & Nenonen, 2006; Krumm 

& de Vries, 2003; etc.) blev uppsatsens syfte att analysera samt skapa en djupare förståelse för de 

indirekta värdena. Vi har tagit hjälp av det balanserade styrkortet och dess fyra indirekta perspektiv, 

vilka var och ett av dem genererar indirekta värden till företag (Kaplan & Norton, 1996).  

 

Av den empiriska undersökningen kunde vi konstatera att inget av fastighetsbolagen använder sig av 

det balanserade styrkortets metodik medvetet. Vi kunde dock genomskåda att samtliga bolag utnyttjar 

de perspektiv som styrkortet är uppbyggt kring. Ett större antal av våra respondenter visade tydligt 

på att de anammat betydelsen av att leverera indirekta värden till sina företagskunder. Utifrån vår 

analys har samtliga fastighetsbolag omedvetet utformat specifika styrtal inom alla styrkortets 

perspektiv, uppsatsens så kallade kärnkategorier.  

 

Uppsatsens syfte var att utifrån de fyra indirekt värdeskapande perspektiven; finansiellt, kund, interna 

process samt innovation- och tillväxt, analysera hur fastighetsbolag utformar sina CREM- relaterade 

strategier. Utifrån den empiriska undersökningen och uppsatsens analys presenteras nedan de 

indirekta värdena som företag kan erhålla genom att använda sig av externa fastighetsförvaltare. 

 

Figur 4 presenterar de värden som företag kan erhålla då fastighetsbolag genom effektiv förvaltning 

tar hjälp av de styrtal vi funnit i uppsatsens teoretiska referensram. Vi har valt att sammanställa de 

indirekta värdena under var och ett av de indirekta perspektiven. De värden som är markerade med 

fetstil är styrtalen vi hämtat från ämnets teori och som vi baserat vår empiriska datainhämtning kring. 

Relativt många värden framgår i fler av de indirekta perspektiven. Vi kan i och med det dra slutsatsen 

att samtliga perspektiv är sammanlänkade, vilket enligt Kaplan och Norton (1996) är en del av det 

balanserade styrkortets metodik. Figur 4 klargör härmed värdenas indelning samt tydliggör för läsaren 

hur de kan betraktas.  
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Figur 4. CREM’s indirekta bidrag 

 

Vi har under arbetets gång strävat efter att bidra med en helhetsförståelse av de indirekta värdena som 

CREM kan bidra med. Genom att ta del av vår uppsats hoppas vi att läsaren förstår att de indirekta 

faktorerna stödjer företags kärnverksamheter (Omar & Heywood, 2014; Appel-Meulenbroek et al., 

2010; Appel-Meulenbroek & Feijts, 2007; etc.) samt att de är väldigt betydelsefulla för både företag 

och fastighetsbolag (Omar & Heywood, 2014; Haynes, 2012). Uppsatsens syfte har inte varit att 

jämföra fastighetsbolagens CREM- relaterade strategier, även då vi fått kunskap om att det finns 

tydliga skillnader. Uppsatsens forskningsbidrag är således att vi sammanfattat tidigare forskning 

kring de indirekta värden som fastighetsbolag kan generera samt att vi bidragit med en djupare 

förståelse för dem. Den samlade teorin ger läsarna en lättillgänglig översikt av ämnet och dess 

huvudbegrepp.  

 

Vår slutsats är att vi delar tidigare forskares åsikter om att fastighetsbolag genom att indirekt stödja 

företags kärnverksamheter kan främja sitt eget rykte och välmående (Lindholm & Nenonen, 2006; 

Kaplan & Nortons, 1996). Vårt samlande intryck är att fastighetsbolag bör uppmärksamma sina 

företagskunder på de indirekta värdena som de faktiskt levererar. På så vis tror vi att fastighetsbolagen 

skapar lojalare kunder samt att de ökar sin konkurrenskraft gentemot andra fastighetsbolag på 

marknaden.  
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6.2 Vidare forskning 

Studien ger anvisningar för framtida forskning med särskilt fokus på den svenska 

fastighetsmarknaden. Det framgår i uppsatsens inledning att det saknas forskning som ser över de 

indirekta värdena som CREM kan generera. Även då vi har bidragit till en djupare förståelse av de 

indirekta värdena så krävs ytterligare forskning inom ämnet. Vi anser det intressant att ta reda på 

vilken påverkan de indirekta värdena har ur företagens synvinkel. Vidare forskning skulle alltså 

kunna analysera företag vilka använder sig av externa fastighetsförvaltare och hur de ser på de 

indirekta värdena.  

 

Framtida forskning skulle även kunna undersöka vilka värden som kan uttryckas genom fastigheten. 

Utstrålar fastigheten den bild som organisationer vill uppnå? Bidrar fastighetens utseende till värde 

för varumärken? Vilka verktyg finns tillgängliga för att stödja fastighetens varumärkshantering? 

Lärdomar kan då dras från forskningsområden som arkitektur, marknadsföring och 

beteendevetenskap. 

 



 

42 

 

7 Referenser 

 

Alexander, K. (2009). European Facilities Management. The Next Generation, FM Futures, EuroFM Research Project, 

Centre for Facilities Management (Manchester, UK). http://www.ifma.org/  

  

Ali, Z., McGreal, S., Adair, A. & Webb, J. (2006). Corporate real estate strategy in the UK and Malaysia. Journal of 

Corporate Real Estate, 8(4), 168-177. 

 

Amaratunga, D. & Baldry, D. (2003). A Conceptual Framework to Measure Facilities Management Performance. 

Property Management, 21(2), p. 171–189. 

 

Andersson, B.-E. (2001). Som man frågar får man svar – en introduktion i intervju- och enkätteknik. 1 edition. Stockholm: 

Norstedts Akademiska Förlag. 

 

Appel-Meulenbroek, R. & Feijts, B. (2007). CRE effects on organizational performance: measurement tools for 

management. Journal of Corporate Real Estate, Vol. 9 No. 4, pp. 218-238. 

 

Appel-Meulenbroek, R., Havermans, D., Ingrid Janssen, I. & van Kempen, A. (2010). Corporate branding: an exploration 

of the influence of CRE. Journal of Corporate Real Estate, Vol. 12 Iss 1 pp. 47-59. 

 

Arbnor, I. & Bjerke, B. (1994). Företagsekonomisk metodlära. 2nd extended and totally revised edition. Lund: 

Studentlitteratur. 

 

Ball, M., Lizieri, C. & MacGregor, B. (1998). Economics of Commercial Property Markets, Routledge, London.  

 

Barrett, P. & Baldry, D. (2003). Facilities Management – Towards Best Practice, 2nd ed., Blackwell Publishing, Oxford. 

 

Becker, F. & Kelley, T. (2004). Offices at Work: Uncommon Workspace Strategies that add Value and Improve 

Performance. San Francisco: Jossey-Bass. 

 

Bon, R. (1994). Ten principles of corporate real estate management. Facilities, Vol. 12 No. 5, pp. 9-10. 

 

Bon, R. & Luck, R. (2001). Annual CREMRU-JCI survey: 1993-2000. Facilities, 19(11/12), 386-395. 

 

Bon, R., Gibson, V. & Luck, R. (2002). Annual CREMRU-JCI survey of corporate real estate practices in Europe and 

North America: 1993-2002. Facilities, Nos 7/8, pp. 151-67. 

 

Bootle, R. & Kalyan, S. (2002). Property in Business – A Waste of Space? The Royal Institution of Chartered Surveyors, 

London. 

 

Bryman, A.(2011). Samhällsvetenskapliga metoder. Malmö: Liber AB. 

http://www.ifma.org/docs/fm-forecasts/2010_eurofm.pdf?sfvrsn=2


 

43 

 

 

Bryman, A. & Bell, E. (2013). Företagsekonomiska forskningsmetoder. Stockholm: Liber AB.  

 

Capowski, G.S. (1993). Designing a corporate identity. Management Review, 82(6), 37-39. 

 

Carn, N. G., Black, R.T. & Joseph, S. (1999). Operational and Organizational Issues Facing Corporate Real Estate 

Executives and Managers. Journal of Real Estate Research, 17(3), p. 281–299. 

 

Chia, J. (2005). Is trust a necessary component of relationship management? Journal of Communication Management, 

Vol. 9 Iss 3 pp. 277-285. 

 

Duckworth, S.L. (1993a). Realising the strategic dimension of corporate real property through improved planning and 

control systems. Journal of Real Estate Research, Vol. 8, No. 5. 

 

Ekholm, M., & Fransson, A. (1992). Praktisk intervjuteknik. Stockholm: Norstedts Förlag AB. 

 

Evans, N. (2005). Assessing the balanced scorecard as a management tool for hotels. International Journal of 

Contemporary Hospitality Management, Vol. 17 Iss 5 pp. 376-390. 

 

Fastighetsvärlden. (2014). 50 Största ägarna 2013-14. Hämtad 2014-11-04, från 

http://www.fastighetsvarlden.se/insyn/topplistor/50-storsta-agarna-2013-14/  

 

Feige, A., Wallbaum, H., Janser, M. & Windlinger, L. (2013). Impact of sustainable office buildings on occupant’s 

comfort and productivity. Journal of Corporate Real Estate, Vol. 15 No. 1, 2013 pp. 7-34. 

 

Føllesdal, D., Walløe, L. & Elster, J. (1990). Argumentasjonsteori, språk og vitenskapsfilosofi. Oslo: Oslo University 

Press. 

 

Halvorsen, K. (1992). Samhällsvetenskaplig metod. 1 uppl. Lund: Studentlitteratur.  

 

Haynes, B.P. & Nunnington, N. (2010). Corporate Real Estate Asset Management: Strategy and Implementation, 

Elsevier, Oxford. 

 

Haynes, B.P. (2012). Corporate real estate asset management: aligned vision. Journal of Corporate Real Estate, Vol. 14 

No. 4, 2012 pp. 244-254. 

 

Heywood, C. & Kenley, R. (2008). The sustainable competitive advantage model for corporate real estate. Journal of 

Corporate Real Estate, Vol. 10 No. 2, pp. 85-109. 

 

Hultén, P., Hultman, J. & Eriksson, L.T. (2007) Kritiskt tänkande. Malmö: Liber.  

 

http://www.fastighetsvarlden.se/insyn/topplistor/50-storsta-agarna-2013-14/


 

44 

 

Jakobsson, U. (2011). Forskningens termer och begrepp. Lund: Studentlitteratur AB. 

 

Jensen, P.A. (2011). Organisation of facilities management in relation to core business. Journal of Facilities Management, 

Vol. 9 No. 2, 2011 pp. 78-95. 

 

Jensen, P.A., van der Voordt, T., Coenen, C. & Sarasoja, A-L. (2014). Reflecting on futureresearch concerning the added 

value of FM. Facilities , Vol. 32 Iss 13/14 pp. 

 

Jensen, P.A., van der Voordt, T., Coenen, C., von Felten, D., Lindholm, A.L., Balslev Nielsen, S., Riratanaphong, C. & 

Pfenninger, M. (2012). In search for the added value of FM: what we know and what we need to learn. Facilities, Vol. 

30 Iss 5/6 pp. 199-217. 

 

Jensen, P.A., Andersen, P.D., Dannemand. P. & Rasmussen, B. (2014). Future research agenda for FM in the Nordic 

countries in Europé. Facilities, Vol. 32 No. 1/2, 2014 pp. 4-17. 

 

Kaplan, R.S. & Norton, D.P. (1996). The Balanced Scorecard: Translating Strategy into Action, Harvard Business School 

Press, Boston, MA. 

 

Kaplan, R.S. & Norton, D.P. (1999). Från strategi till handling the Balanced Scorecard, Oskarshamn: ISL Förlag AB. 

 

Kindahl, I. (2001). Nyckel till nyckeltal för personal, Ekonomi & Styrning Nr. 6, Svenska Civilekonomiföreningen. 

 

Krumm, P.J.M.M. & de Vries, J. (2003). Value creation through the management of corporate real estate. Journal of 

Property Investment & Finance, Vol. 21 Iss: 1, pp.61-72. 

 

Kvale, S., & Brinkmann, S. (2009). Den kvalitativa forskningsintervjun. Lund: Studentlitteratur AB. 

 

Kämpf-Dern, A. & Pfnür, A. (2014). Best practice, best model, best fit. Journal of Corporate Real Estate, Vol. 16 No. 2, 

2014pp. 97-125. 

 

LaChance, S. (2006). Applying the balanced scorecard.  Strategic HR Review, Vol. 5 Iss 2 pp. 7-7. 

 

Lincoln, Y.S. & Guba, E.G. (1985). Naturalistic Inquiry. Newbury Park, CA: Sage Publications. 

 

Lindholm, A.-L. & Nenonen, S. (2006). A conceptual framework of CREM. Journal of Corporate Real Estate, Vol. 8 No. 

3, pp. 108-119. 

 

Lindholm, A.-L., Gibler, K.M. & Leväinen, K.I. (2006a). Modeling the value-adding attributes of real estate to the wealth 

maximization of the firm, Journal of Real Estate Research, 28 (4), 445-75. 

 

http://www.emeraldinsight.com/action/doSearch?ContribStored=Krumm%2C+P+J
http://www.emeraldinsight.com/action/doSearch?ContribStored=de+Vries%2C+J
http://books.google.com/books?hl=en&lr=&id=2oA9aWlNeooC&oi=fnd&pg=PA5&sig=GoKaBo0eIoPy4qeqRyuozZo1CqM&dq=naturalistic+inquiry&prev=http://scholar.google.com/scholar%3Fq%3Dnaturalistic%2Binquiry%26num%3D100%26hl%3Den%26lr%3D


 

45 

 

Liow, K.H. (1999). Corporate Investment and Ownership of Real Estate in Singapore – Some Empirical Evidence. 

Journal of Corporate Real Estate, 1(4), p. 329–342. 

 

Liow, K.H. & Ooi, J.T.L. (2004). Does corporate real estate create wealth for shareholders? Journal of Property 

Investment & Finance, Vol. 22 No. 5, pp. 386-400. 

 

Liow, K.H. & Ingrid, N.-C. (2008). A combined perspective of corporate real estate. Journal of Corporate Real Estate, 

Vol. 10 No. 1, pp. 54-67. 

 

Mazzarol, T. & Choo, S. (2003). A study of the factors influencing the operating location decisions of small firms. 

Property Management, Vol. 21 No. 2, pp. 190-208. 

 

Masalskyte, R., Andelin, M., Sarasoja, A-L., & Ventovuori, T. (2014). Modelling sustainability maturity in corporate real 

estate management. Journal of Corporate Real Estate, Vol. 16 No. 2, 2014 pp. 126-139. 

 

McDonagh, J. & Nichols, G. (2009). Business strategy and property strategy – how strong is the linkage? Journal of 

Corporate Real Estate, Vol. 11 No. 4, pp. 213-228. 

 

Nourse, H.O., Roulac, S.E. & Lundstrom, S. (1993). Linking real estate decisions to corporate strategy. Journal of Real 

Estate Research, Vol. 8 No. 4, pp. 475-494. 

 

Oladokun, T.T. (2010). Towards value-creating corporate real estate assets management in emerging economies. Journal 

of Property Investment and Finance, 28(5), 354-364. 

 

Omar, A.J. & Heywood, C. (2010). Corporate real estate management's credibility-positioning status. Journal of 

Corporate Real Estate, Vol. 12 Iss 3 pp. 185-195. 

 

Omar, A.J. & Heywood, C. (2014). Defining a corporate real estate management’s (CREM) brand. Journal of Corporate 

Real Estate, Vol. 16 No. 1, 2014 pp. 60-76. 

 

Palm, P. (2011). Customer orientation in real‐estate companies. Property Management, 29:2 130-145. 

 

Rasila, H., Alho, J. & Nenonen, S. (2010). Using balanced scorecard in operationalising FM strategies. Journal of 

Corporate Real Estate, Vol. 12 Iss: 4, pp. 279-288. 

 

Remøy, H., & van der Voordt, T. (2014). Adaptive reuse of office buildings into housing: opportunities and risks. Building 

Research & Information, 42:3, 381-390 

 

Roulac, S.E. (2001). Corporate property strategy is integral to corporate business strategy. Journal of Real Estate 

Research, Vol. 22 Nos 1/2, p. 129. 

 

http://www.emeraldinsight.com.webproxy.student.hig.se:2048/action/doSearch?ContribStored=Rasila%2C+H
http://www.emeraldinsight.com.webproxy.student.hig.se:2048/action/doSearch?ContribStored=Alho%2C+J
http://www.emeraldinsight.com.webproxy.student.hig.se:2048/action/doSearch?ContribStored=Nenonen%2C+S


 

46 

 

Ryen, A. (2004). Kvalitativ intervju: från vetenskapsteori till fältstudier (S-E. Torhell, övers.) Malmö: Liber ekonomi. 

 

Rytkönen, E. & Nenonen, S. (2014). The Business Model Canvas in university campus management. Intelligent Buildings 

International 6, 138-154. 

 

Scheffer, J.J.L., Singer, B.P. & Van Meerwijk, M.C.C. (2006). Enhancing the contribution of corporate real estate to 

corporate strategy.  Journal of Corporate Real Estate, Vol. 8 No. 4, pp. 188-197. 

 

Singer, B.P., Bossink, B.A.G. & Putte, H.J.M. (2007). Corporate real estate and competitive strategy. Journal of 

Corporate Real Estate, Vol. 9 No. 1, pp. 25-38. 

 

Stadlhofer, G. (2010). Corporate real estate performance. Journal of Corporate Real Estate, Vol. 12 Iss 2 pp. 96-116. 

 

Sundin, L. (1998). Gör styrkortet praktiskt!. Ekonomi & Styrning, nr 2/98 s. 24-27. 

 

Ten, D.S.S., Tan, T.H., Santovito, R.F., & Jensen, P.A., (2014). Attributes of alignment of real estate and facilities 

management to business needs. Journal of Corporate Real Estate, Vol. 16 Iss 2 pp. 80-96. 

 

Thurén, T. (2007). Vetenskapsteori för nybörjare. 2 uppl. Stockholm: Liber. 

 

Too, L. & Harvey, M. (2012). “TOXIC” workplaces: the negative interface between the physical and social environments.  

Journal of Corporate Real Estate, Vol. 14 No. 3, 2012 pp. 171-181. 

 

van Nattem, R. & Proveniers, A. (2012). Entrepreneurial cooperation. Journal of Corporate Real Estate, Vol. 14 Iss 2 pp. 

121-133. 

 

Yin, R. K. (2007). Fallstudier: design och genomförande. Malmö: Liber.  

 

 



 

47 

 

8 Bilaga 1 – Intervjuformulär 

 

Övergripande strategifrågor 

1. Har ni speciella strategier för att hantera er fastighetsförvaltning? 

2. Vad har ni för strategier för er fastighetsförvaltning?  

3. Grundar sig era förvaltningsstrategier i tidigare teorier/verktyg/modeller? (BSK?) 

 

Frågor berörande det finansiella perspektivet 

1. Hur skulle ni säga att ni kan hjälpa era kunder ur ett ekonomiskt perspektiv? 

2. Hur kan ni främja era kunders intäkter? 

3. Kan ni mäta den ekonomiska effekten som er förvaltning bidrar med? 

 

Frågor berörande kundperspektivet 

1. Vad erbjuder ni era kunder? 

2. Hur tror ni att er förvaltning påverkar era kunder? 

3. Vad gör ni för att bygga upp långsiktiga kundrelationer? 

4. Hur attraherar ni fler kunder? 

5. Kan ni påverka kundnöjdheten? 

 

Frågor berörande det interna processperspektivet 

1. Hur ser ni till att era kunder trivs? 

2. Har ni möjlighet att anpassa utrymmen efter era kunders behov? 

3. Hur arbetar ni för att förbättra era kunders arbetsplatser ur en ergonomisk synvinkel?  

4. Kan ni bidra till att era kunder effektiviserar sitt arbete? 

5. Vad gör ni för att höja kvaliteten på er förvaltning? 

 

Frågor berörande innovation- och tillväxtperspektivet 

1. Vad gör ni för att främja en bra företagskultur inom fastigheten? 

2. Hur jobbar ni med innovation och nytänkande?  

3. Vad gör ni för att upprätthålla konkurrensfördel? 

4. Kan ni främja era kunders varumärken? 
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9 Bilaga 2 – Intervjuer  

 

Bolag 1 

Finansiella perspektivet 

Eftersom Bolag 1 har en stor kundbasis finns möjlighet att reducera kunders energi och elkostnader 

genom storskalighet. Bolag 1 arbetar kontinuerligt med att sänka energikostnaderna och för att 

effektivisera sina byggnader. Bolag 1 tar därför hand om den energin som strömmar ut från 

byggnaderna och återanvänder den för att därigenom effektivisera och reducera fastighetens 

energikostnader. När det gäller energieffektivisering strävar Bolag 1 efter att ha en energiförbrukning 

som ligger under fastighetsmarknadsindex. 

 

Bolag 1 har fokus på att inneha personal med hög kompetens eftersom bolaget tror att kompetentare 

personal kan bidra till sänkta fastighetenskostnader. Bolag 1 strävar efter att hela tiden förbättra 

förvaltningen av sitt fastighetsbestånd eftersom det i sin tur leder till minskad arbetsinsats och därmed 

lägre fastighetskostnader. Bolag 1 upprätthåller attraktiva byggnader vilka hjälper fastighetens 

användare att locka till sig externa kunder. Därmed kan företagen öka sin omsättning med hjälp 

bolaget.  

 

Kundperspektivet 

Bolag 1 försöker erbjuda sina företagskunder både starka och långa kundrelationer. Långvariga 

kundrelationer är fördelaktigt eftersom Bolag 1 ökar intäkter genom att undvika vakanser och 

problematiken med att finna nya kunder. Bolag 1 arbetar konstant med att ha så låg vakansnivå som 

möjligt och för att förebygga vakanser ser bolaget till att direkt vid avtalsförhandlingen se över 

kundens specifika krav. Bolag 1 erbjuder sina företagskunder lägre hyror då de tecknar längre 

hyresavtal. De har även utvecklat en fastighetsutvecklingsplan för att se hur fastigheter uppfyller krav 

och vad det finns för potential för fastigheten.  

 

Kunderna måste trivas i sina lokaler och känna tillit till Bolag 1 som förvaltare. Bolag 1 strävar 

därefter att ha god kunskap om sina företagskunder och däribland känna till både nu- och framtida 

behov. En god kunskap tillkommer genom kontinuerlig kommunikation mellan parterna. Bolag 1 har 

i många fall möjligheten att erbjuda nya lokaler om företag har önskemål att expandera.  Därmed sker 

en omförhandling av hyreskontraktet, vars syfte är att gynna båda parterna. Bolag 1 försöker alltid 

erbjuda unika företagslösningar till sina kunder.  
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För att förbättra sin service utformar Bolag 1 egna kundundersökningar där de kan utvärdera hur väl 

de tar hand om sina kunder samt vilka punkter de kan förbättra. Kundundersökningarna är ett 

långsiktigt och kontinuerligt arbete som hela tiden förändras och förbättras. Driftteknikerna är Bolag 

1’s representanter utåt eftersom de oftast har direktkontakt med bolagets kunder. Driftteknikernas 

kompetens är därför väldigt viktig för bolaget. 

 

Interna processperspektivet 

Bolag 1 erbjuder sina företagskunder en rad olika tjänster för ökad trivsel i sina lokaler. Företag har 

exempelvis möjligheten att köpa till reception och finansanläggning. För att företagens personal ska 

trivas i sina lokaler ser Bolag 1 till att det finns ett nära serviceutbud. Bolag 1 vill erbjuda sina kunder 

bekymmerfrihet. Bekymmerfrihet i den bemärkningen att fastigheten ska vara fungerande och 

effektiv alla tider på året, oavsett rådande utomhusklimat. Luftflöden anpassas alltid efter kundernas 

krav och specifika verksamhet. Bolag 1 vill förse sina kunder med lokaler som gör att de kan prestera 

på topp.  

 

Då Bolag 1 vill främja företagens verksamheter rekommenderar de aktivitetsbaserade kontor. 

Aktivitetsbaserade kontor är något som i dagsläget är aktuellt och Bolag 1 tror att aktivitetsbaserad 

utformning ökar arbetsplatsens effektivitet. Bolag 1 försöker därför sälja in metodiken av 

aktivitetsbaserade kontor men i slutändan är det kundens val. Enligt Bolag 1 är aktivitetsbaserade 

kontor modernt och något som ligger i tiden för hela branschen. Bolag 1’s huvudkontor är utformat 

efter modellen aktivitetsbaserat-kontor och de ser sitt egna kontor som ett experiment för att finna 

för- och nackdelar med konceptet. Bolag 1 tror på konceptet och att arbetsplatser fungerar bäst när de 

anställda kan välja omgivning beroende på aktivitet. 

 

Innovation- och tillväxtperspektivet 

Bolag 1 lägger mycket vikt på att upprätthålla hållbara ”gröna” fastigheter. Bolag 1 miljöcertifierar 

alla sina nybyggda fastigheter samtidigt som de kontinuerligt arbetar för att även miljöcertifiera de 

äldre byggnaderna. När Bolag 1 köper in nya fastigheter ser de till att byggnaderna konstrueras för 

att klara de krav som krävs för att bli miljöcertifierade.  

 

B1 förklarar att fastighetsbranschens tuffa konkurrenskraft har lett till att det gäller att utvecklas och 

att vara i framkant bland de existerande fastighetsbolagen. Bolag 1 vill kunna erbjuda sina kunder 

unika fastigheter i unika lägen. Bolagets ledningsgrupp utför specialarbeten för att undersöka 

marknadsläget och för att anpassa sina strategier därefter.  
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Bolag 2 

Finansiellt perspektiv 

Bolag 2’s företagskunder bestämmer och tillhandahåller sin egen el. Värme och kyla tillkommer 

däremot från Bolag 2, vilket framkommer i en årlig kostnad för fastigheten. För att sänka kundernas 

kostnader effektiviserar Bolag 2 sina fastigheters energianvändning samt driver miljöprojekt. Bolag 

2 har valt att återanvända energi via exempelvis värmepumpar, vilka får fram avkylnings- och 

uppvärmningsmöjligheter med lägre energiförbrukning.  

 

Bolag 2 erbjuder även ELIN, d.v.s. en kontinuerlig el-inventering av fastigheten för att fastställa 

förbättringsmöjligheter. ELIN innebär mätningar för att klargöra vilka former av energiförbrukning 

som skulle kunna åtgärdas. Mätningarna analyseras av Bolag 2’s drifttekniker. Bolag 2 arbetar 

kontinuerligt att effektivisera och finna bättre energialternativ.  

 

Kundperspektivet 

Bolag 2 har ett brett nätverk vilket sammanfattar en oavbruten dialog med sina kunder. För att 

bolagets medarbetare ska få möjligheten att träffa och lära känna sina företagskunder hålls större 

föredrag ca 1-2 gånger per år. Långgående kundrelation är det viktigaste för Bolag 2. Bolag 2 gör allt 

för att finna lösningar så att de kan behålla sina befintliga kunder vilka kräver ytterligare eller större 

lokaler. För att undvika vakanser erbjuder Bolag 2 sina kunder förmånligare hyror då de tecknar 

längre hyresavtal.  

 

De är upp till Bolag 2’s företagskunder att själva använda sina lokaler efter de riktlinjer som bolaget 

satt upp för lokalen. Bolag 2 bistår däremot gärna företagen med råd och anmärkningar för hur de 

bäst kan utforma lokalen efter företagets behov och önskemål. Driftteknikerna är Bolag 2’s 

representanter utåt vilket gör dem till en mycket viktig komponent i organisationen. För att 

driftteknikerna bättre ska kunna tillmötesgå företagskundernas behov tycker bolaget är att det är av 

stor vikt att de går kundvårdnadsprogram. Bolag 2 främjar all sin personal att gå externa utbildningar 

i den mån bolaget anser det nödvändigt.  

 

För att få återkoppling av vad företagskunderna tycker om bolagets service utför Bolag 2 interna 

kundmätningar. Bolag 2 använder sig även av NKI (Nöjd Kund Index) för att också på det viset se 

om bolaget kan bli bättre på något område. 
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Interna processperspektivet 

För främja kunders kärnverksamhet väljer Bolag 2 att placera företagen så att fastigheten möter de 

behov som företagskunderna har i form av parkering, kommunikation, läge i city, osv. Bolag 2’s 

fastighetsbestånd anpassas efter var företagskundernas anställda bor för att bättre tillmötesgå 

företagens önskemål. Bolag 2 kan erbjuda moderna och flexibla kontor med bra lägen och vanligen 

vid städers stora centrala torg. Företagen gynnas då lokaler är anpassningsbara och lätt kan byggas 

om, exempelvis genom att flytta väggar. Därigenom främjas företagen att förändra sina verksamheter. 

Bolag 2 erbjuder praktiska företagslösningar där exempelvis aktivitetsbaserade arbetsplatser ingår.  

 

Bolag 2 stävar efter att alltid vara lättillgängliga och för att vara framgångsrika inom kundsupport, 

felanmälningar, återkoppling. Uppstår det fel i Bolag 2’s lokaler ska kunderna enkelt kunna nå 

bolaget. Felanmälningen och ärendet blir därefter tillgängligt för kunderna vilka enkelt kan följa upp 

ärendet tills det blivit åtgärdat.  

 

Innovation- och tillväxtperspektivet  

Bolag 2 är väldigt måna om den interna kvalitén samt att trivsel och omvårdnad ska figurera starkt i 

fastigheters gemensamma utrymmen. Företagskunderna ska alltid bli bemötta av ett välorganiserat 

och prydligt arbetsklimat. Foajén ska vara till företagskundernas nytta och därmed skapa ett gott 

bemötande för både företagens personal och externa kunder. Ifall det skulle uppstå konflikter mellan 

fastighetens användare tar Bolag 2 hjälp av professionella jurister och lagkrav. Även fastighetens 

exteriör ska vara till fördel för företagen. Bolag 2’s företagskunder har exempelvis möjlighet att 

använda fastighetsfasader för viss form av marknadsföring. 

 

För att upprätthålla konkurrensfördel är Bolag 2 väldigt tydlig med hur de får fram energi till sina 

fastigheter. B2 tror nämligen att miljöcertifierade fastigheter genererar nya kunder. Bolag 2 har därför 

ett miljöinriktat fokus i alla sina fastigheter. Bolag 2 jobbar aktivt med att generera minskad 

energiförbrukning och skapa ett hållbarare samhälle. Bolag 2 är även noggranna med källsortering i 

samband med renovering samt ny- och ombyggnation. Bolag 2 ser även till att bolaget inte bygger in 

hälsoskadliga material i sina byggnader.  
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Bolag 3 

Finansiellt perspektiv 

Bolag 3 har speciella finansieringsstrategier för att dra ner driftkostnaderna för varje enskild fastighet. 

Bolag 3 kan exempelvis sänka sina företagskunders energikostnader genom att bolaget köper in så 

stora mängder energi, vilket reducerar priset.  

 

Tack vare Bolag 3’s storlek och förmåga att positionera sig som den största aktören inom sitt specifika 

område innehar bolaget förmågan att själva välja sina kunder. Bolag 3’s strävar efter att samla så 

många liknande och attraktiva företagskunder som möjligt i sina fastigheter. Därigenom lockas fler 

externa kunder till fastigheten och samtliga företag kan därmed gynnas genom ökad handel. Bolag 3 

får därför svårare att sänka sina kunders kostnader än att öka kundernas intäkter. Att öka omsättningen 

på varje enskild yta är ett viktigt strategiskt mätverktyg för Bolag 3.  

 

Kundperspektivet 

Bolag 3 använder sig också av NKI (Nöjd Kund Index) för att på så vis kunna mäta sina kunders 

tillfredställelse. Bolag 3 har även en intern serviceskola för att öka personalens medvetenhet och 

förbättra bemötandet av kunderna. Bolag 3 försöker få alla sina medarbetare att inse kundens värde. 

 

Då ett nytt hyreskontrakt tecknats påbörjar Bolag 3 en förhandling för att se hur företagets önskemål 

ska kunna tillfredsställas. Även att bibehålla befintliga kunder är essentiellt för Bolag 3 eftersom det 

reducerar vakansriskerna för bolaget. Ifall företagskunder har behov eller önskemål om att byta till 

större eller mindre lokaler försöker Bolag 3 alltid lösa det. B3 förklarar dock att Bolag 3 strävar efter 

att inte märkas av hos sina kunder. Den enda gången bolaget vill märkas av är då det kommit in en 

felanmälan som måste åtgärdas. 

 

Interna processperspektivet 

B3 tror att Bolag 3 är ett attraktivt alternativ eftersom de har ett stort serviceutbud som de kan erbjuda 

sina kunder. De kan exempelvis erbjuda företagen catering och träningserbjudanden. Bolag 3 

fokuserar på att vara en leverantör vilken uppfyller sina kunders krav samtidigt som de förenklar 

deras vardag. Kundernas vardag kan förenklas genom att Bolag 3 erbjuder så potenta 

företagslösningar som möjligt. Bolag 3 har därför utformat en form av hantverksservice dit kunder 

kan vända sig för att få direkthjälp av en hantverkare.  
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Bolag 3 jobbar med den interna servicen och att åtgärda felanmälningar så snabbt som möjligt. Att 

alltid finnas lättillgängliga för sina kunder är något Bolag 3 lägger stort fokus vid. Bolag 3 strävar 

efter att aldrig vara längre bort en ett samtal eftersom bolaget anser att tillgängligheten stärker 

relationen med kunderna. 

 

Innovation- och tillväxtperspektivet  

Bolag 3 använder externa arkitekter och expertkonsulter för att få fler kanaler för 

utvecklingsmöjligheter. Bolag 3 har en långsiktig planering för att sina fastigheter ska hålla länge. 

Att kontinuerligt utveckla fastigheterna hjälper Bolag 3 att växa och är därför av stor betydelse för 

bolaget. De arbetar progressivt med att upprätthålla det uppfattade anseendet hos fastigheten och även 

Bolag 3’s kunder får möjlighet att använda fastighetens exteriör för att marknadsföra sin verksamhet. 

 

Vid konflikter mellan fastighetens användare hanteras det med hjälp av juridiska åtgärder. 
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Bolag 4  

Finansiella perspektivet 

Bolag 4 anser att det är viktigt att hyresavtalen är till både bolagets och företagskundernas fördel. 

Bolag 4 jobbar med så kallade ”gröna avtal” vilket innebär ett samarbete mellan dem och kunderna 

för att minska exempelvis elförbrukningen. Bolaget vill att kunderna ska tänka till när det gäller både 

elförbrukning och andra miljöaspekter. De ”gröna avtalen” är något som företagskunderna kan välja 

som tillval till hyresavtalet. Det ”gröna avtalet” kan exempelvis innefatta sophantering och 

leverantörsval, något som i sin tur leder till sänkta kostnader för Bolag 4’s kunder. Bolag 4 kan även 

dra ner sina företagskunders kostnader genom att se till att uppvärmningssystem är effektiva och 

moderna. De underhåller därmed gamla utrymmen genom stamrenovering samt modernisering.  

 

Kundperspektivet 

Bolag 4 lägger stor vikt vid att upprätthålla goda kundrelationer och därför alltid finnas tillgängliga 

för sina kunder. De vill ha god kunskap om sina företagskunder och känna till hur det går för deras 

verksamheter. För Bolag 4 är det alltid viktigt att föra en kontinuerlig dialog med kunderna så att de 

i god tid kan planera eventuella förändringar. Bolag 4 har till och med upprättat team för att lära känna 

sina företagskunder. Bolag 4 ser till att vara aktiva i sina fastigheter och att finnas där för sina kunder. 

Företagskunderna vet på så sätt vilka som förvaltar lokalen och de får enligt B4 känslan av att bli 

sedda. Av den orsaken skickar bolaget även ut digitala informationsbrev till sina företagskunder samt 

hjälper till ifall företagen vill få tips om tilläggstjänster.  

 

Bolag 4’s företagskunder kan erbjudas hjälp i form av sänkt hyra så att företagen inte tvingas lägga 

ner sin verksamhet ifall den under en period går dåligt. Bolag 4 vill inte att utrymmen ska stå tomma 

eftersom leder vakanskostnader.  

 

Bolag 4 utför återkommande kundmöten för att få mer kunskap om företagen. De anordnar även andra 

möjligheter för företagskunderna att möta bolaget, bland annat genom aktiviteter utanför 

fastigheterna. Någon gång per år brukar de ta med sina kunder på teater. Det är väldigt viktigt att 

förvaltarna lär känna sina kunder för att veta vad de har för behov. 

 

Bolag 4 ser till att ha kompetent personal som arbetar effektivt. Drifttekniker är bolagets ansikte utåt 

och de måste därför ha god kännedom om kundernas behov. Drifttekniker nyttjar externa utbildningar 

i den mån bolaget tycker det är behövligt. Bolag 4 använder sig även dem av NKI (Nöjd Kund Index). 
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B4 förklarar att det är viktigt att aldrig stanna upp och tycka att allt är bra, utan att istället ständigt 

försöka bli bättre.  

 

Interna processperspektivet 

Bolag 4 ser till att sina företagskunder trivs genom att leverera det företaget betalar för, dvs. att 

fastigheten fungerar felfritt och att värme samt ventilation fungerar. Vid klagomål försöker Bolag 4 

resonera kring felet och åtgärda felet då det finns möjlighet. Ventilation och värme är två stora och 

svåra frågor som ofta diskuteras. Bolag 4 vill tillgodose sina kunder med goda arbetsmiljöer. Bolag 

4 strävar efter en hög standard vilket exempelvis innebär anpassningsbara och lättföränderliga 

utrymmen.  

 

Felanmälningar måste snabbt återkopplas och det krävs därmed god struktur hos Bolag 4. 

Återkoppling är enligt B4 viktigare än åtgärden eftersom kunden måste känna sig sedd och 

uppmärksammad. Bolag 4’s kontaktuppgifter finns vid alla fastighetsentréer för att företagen enkelt 

ska kunna ta kontakt med bolaget. Vid felanmälan ska driftpersonal snabbt komma ut till 

företagskunden och där åtgärda problemet.  

 

Innovation- och tillväxtperspektivet 

Även Bolag 4’s företagskunder har möjligheten att använda fastighetens fasad för skyltning. Bolag 4 

främjar att samtliga fastighetsanvändare lär känna varandra eftersom det bidrar till ökad trygghet 

inom fastigheten.  

 

Bolag 4 ser till att alla fastigheter är ordentligt underbyggda och de strävar efter en hög standard vid 

om- och nybyggnationer. Bolag 4 har investerat mycket på befintliga fastigheter vilket leder till att 

de växer i värde. Det är viktigt för Bolag 4 att de håller sig uppdaterade med omvärlden och den 

utveckling som sker, allra helst inom juridiska och ekonomiska områden. Bolag 4 är väldigt öppna 

för att prova nya fastighetslösningar och idéer. 
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Bolag 5  

Finansiella perspektivet 

Bolag 5 kan sänka sina företagskunders kostnader genom att använda klimateffektivisering. För att 

sänka företagens energiförbrukning använder Bolag 5 ett specialdesignade system. Systemet gör att 

företagen blir medvetnare om deras energiförbrukning samt av vikten att stänka av elektrisk 

utrustning.  

 

Bolag 5 ser till att upprätthålla attraktiva byggnader och på så vis kan deras företagskunder locka till 

sig fler externa kunder och på så vis öka sin omsättning. B5 förklarar att det finns en symbios mellan 

kunders uppfattning av ett attraktivt läge och fastigheterna som utgör området.  

 

Kundperspektivet 

Bolag 5 utför ett proaktivt arbete genom ständig kundkontakt och därmed kontinuerlig 

kommunikation med sina kunder. För att skapa nära kundrelationer tror Bolag 5 att det handlar om 

att se och finnas där för kunderna. Bolag 5 försöker alltid i god tid informera om eventuella 

ombyggnader och renoveringar eftersom bolaget anser det viktigt att upplysa sina kunder om vad som 

händer i fastigheterna. 

 

Bolag 5 jobbar medvetet med att hyresförhandla i god tid innan kunderna bestämt sig för att flytta 

eller förändra sin verksamhet. Bolag 5 strävar efter långsiktiga kundrelationer och de försöker 

vanligtvis teckna längre hyresavtal. De längre avtalen är anpassade för både Bolag 5’s och företagens 

fördel. Bolag 5 ger de företagskunder som tecknar längre hyresavtal förmånen med sänkt 

hyreskostnad. 

 

För att företagskunderna ska känna sig omhändertagna bjuder Bolag 5 bland annat på frukostpåse 

samt gemensamma biobesök. Bolag 5 försöker skapa fler möjligheter för att de ska möta sina kunder, 

exempelvis då drifttekniker ska ta hand om felanmälningar. För Bolag 5 ligger servicefrågan i fokus 

och de anställda får utbilda sig på företagets bekostnad. Bolaget vill leva upp till alla sina kunders 

önskemål och de stävar därmed att ha personal vilka är kompetenta, engagerade och ansvarstagande.  

 

Bolag 5 har nära samarbeten med expertkonsulter vilka de gärna rekommenderar för sina 

företagskunder. Det kan exempelvis vara experter inom områden som snickeri och måleri, vilka 

företagen ofta efterfrågar. Aktivitetsbaserade kontor har blivit ett aktuellt och modernt ämne i 
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fastighetsbranschen. Bolaget hjälper gärna sina kunder ifall de är intresserade av att utforma sina 

lokaler på det aktivitetsbaserade viset. 

 

Interna processperspektivet 

Bolag 5 försöker skapa många möjligheter för företagen att komma med feedback och klagomål. 

Bolag 5’s kundservice är lättillgänglig och finns även som applikation för mobiltelefoner. Genom 

applikationen kan kunder enkelt göra felanmälningar och även knäppa kort på felet för att Bolag 5 på 

så vis snabbare och effektivare ska kunna lösa problemet. 

 

Bolag 5 använder sig av specialiserad personal vilka jobbar med kontorsanpassning och för att skapa 

flexibla utrymmen. De skapar även bättre arbetsmiljöer genom klimateffektivisering. Bolag 5 vill 

erbjuda sina företagskunder rena och hygieniska utrymmen med en behaglig inomhustemperatur.  

 

När det gäller lokalernas ljussättning sker det genom förhandling mellan bolaget och företagen. Bolag 

5 använder sig av ljuskonsulter som är experter på området. De försöker alltid sträva efter att få in så 

mycket dagsljus som möjligt och ljusinsläpp görs bland annat genom att bygga ljusgårdar i lokalernas 

centrala delar. Ljuskonsulterna arbetar även med att skapa bra ljuskällor i de utrymmen som inte kan 

få naturliga ljusinsläpp.  

 

Bolag 5 tycker även att det är viktigt att skapa god luftkvalitet i sina lokaler och därför anpassas alltid 

utrymmena efter företagens specifika behov. För att uppnå ett så bra inomhusklimat som möjligt 

arbetar Bolag 5 även med temperaturintervaller. Bolag 5 anser sin huvudsakliga arbetsuppgift vara 

att hålla fastigheten i god kondition så att företagskunderna kan fokusera på sin verksamhet. Bolag 5 

anser att det även är viktigt att det finns närservice för fastighetsanvändarna. Därmed ser Bolag 5 

alltid till att det finns nära tillgång till matbutiker samt restauranger.  

 

Innovation- och tillväxtperspektivet  

Bolag 5 försöker placera liknande företag nära varandra så att företagen får möjlighet att mötas och 

därigenom kan skapa förmånliga kontaktnät. Bolag 5 anser att fastigheterna ska spegla sina kunders 

image och därför är entréer samt lounger en viktig del av arbetet. Bolag 5’s kunder får tillgång till 

fastighetens fasader för att marknadsföra sig.  

 

Bolaget tar hjälp av externa arkitekter för att skapa en så välanpassad fastighet som möjligt för sina 

kunder. Vid ombyggnationer får även Bolag 5’s kunder möjlighet att påverka beslut. Bolag 5 vill 
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ligga rätt i tiden för att med modern kunskap kunna optimera sitt utförande. Nya idéer är därför alltid 

något som Bolag 5 främjar. För att byggnader ska uppnå god standard arbetar Bolag 5 med olika 

miljöcertifieringar. 
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Bolag 6 

Finansiella perspektivet 

Bolag 6 har möjlighet att sätta högre hyror genom att befinna sig i tillväxtorter och där höja sina äldre 

fastigheters standard. Den högre standarden är en kvalitetsnivå vilken innebär bra läge men ändå lägre 

hyra jämfört med nyproduktion i samma läge. Det betyder att byggnadens upplevda standard är högre 

en nyproduktion men fastigheten har fortfarande en äldre charm.  

 

Bolag 6 jobbar kontinuerligt med energiprojekt och för att energieffektivisera. De installerar bland 

annat nya ventilationsanläggningar och undercentraler samt byter till nya fönster och tilläggs-isolerar. 

Bolaget kan på så vis påverka sina kunders elförbrukning. Bolag 6 jobbar också aktivt med 

storskalighet, vilket betyder att de köper in en stor mängd av samma produkt och därmed får ett 

förmånligare pris. Storskaligheten kan även gynna bolagets kunder genom att de i sin tur får 

förmånligare priser av bolaget. Bolag 6’s kunder kan genom bolaget även teckna förmånliga avtal 

med externa tilläggstjänster. 

 

Kundperspektivet 

Bolag 6 kan erbjuda sina kunder en lojal och proaktiv fastighetsförvaltning. Bolaget arbetar med att 

skapa trygghet inom fastighetsområdena, exempelvis genom att vara lättillgängliga och genom att 

installera säkerhetsdörrar, säkra förråd, belysning, säkra entrédörrar samt även videobevakning vid 

behov.  

 

Bolag 6 använder sig inte av NKI (Nöjd Kund Index), utan de mäter och analyserar sig själva genom 

kontinuerligt fråga sina kunder vad de tycker, i främsta fall vid in- och utflytt samt en kort tid efter 

inflyttning. Bolaget utför reguljära möten för att uppskatta ifall lokalen lever upp till kundernas 

förväntningar eller om bolaget kan förbättra något. Bolag 6 har höga krav på de som rekryteras inom 

bolaget och utbildning värdesätts högt.  

 

Interna processperspektivet 

Bolag 6’s kunder betalar för underhållsfriheten, tryggheten och känslan av att ha det komfortabelt 

utan att själva behöva underhålla sina utrymmen. Bolag 6 uppehåller en hög standard vilken bygger 

på tillgänglighet och en allmänt högre fastighetsstandard. För att vara tillgängliga har bolaget 

upprättat ett servicecenter bestående av personal som svarar på kunders frågor utöver felanmälningar. 

Bolag 6 ställer höga krav på sin service och att inkommande samtal snabbt ska besvaras. Vid 
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felanmälningar ska kunder direkt få en tid för att åtgärda ärendet. Bolag 6 anser att kundernas främsta 

krav är tillgänglighet vilket i sin tur bidrar till trygghet.  

 

Med tanke på att Bolag 6 erbjuder sina kunder en så hög standard kommer förväntningarna därefter. 

Eftersom kunder i dagsläget blivit allt mer medvetna om en god standard förväntar de sig numer 

kakel- och klinker samt andra nymodigheter i sina lokaler. Bolag 6 tillhandahåller många äldre 

fastigheter vilka de totalrenoverar för att de ska få den högre standarden men ändå behålla den äldre 

charmen. Bolag 6 uppgraderar kontinuerligt sina fastigheter för att de ska hålla en högre standard. I 

dagsläget har cirka 40 procent av bolagets fastigheter den högre standarden.   

 

Bolaget följer boverkets ergonomiska krav för att hålla den högsta möjliga standarden även där. 

Köken utformas på ett ergonomiskt och hygieniskt sätt samt för att främja ett naturligt arbetsflöde. 

Komforttemperaturen påverkas positivt då Bolag 6 byter ut ventilationskanaler och fönster. Bolag 6 

ser till att fastigheternas samtliga gemensamma ytor har en hög och modern standard. De anpassar 

exempelvis fastigheternas innergårdar för att de ska passa den typ av kunder som befinner sig där. 

 

Innovation- och tillväxtperspektivet 

Bolag 6 kan erbjuda en halvtimmas medling då kunder sinsemellan eller med bolaget hamnat i 

konflikt. För att undvika konflikter inom fastigheterna försöker Bolag 6 finna kunder vilka passar in. 

Bolag 6 främjar fastigheternas klimat genom att bekosta och samordna gemensamma aktiviteter för 

fastighetsanvändarna. 

 

B6 förklarar att bolaget försöker upprätthålla hållbara och effektiva fastigheter med en hög standard. 

De är därmed väldigt noggranna med att uppgradera både interna och externa miljöer. Bolag 6 har en 

specifik strategi för att kunna bistå en kontinuerlig förbättring. Strategin förespråkar exempelvis att 

inte göra om samma misstag två gångar. Bolag 6 har även en intern masterutbildning i 

fastighetsförvaltning vilken innebär att främja nya idéer. Det finns personal som ständigt jobbar med 

att finna nya lösningar för att komma på bättre förvaltningslösningar. 
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Bolag 7 

Finansiella perspektivet  

Bolag 7 hjälper företag vilka har behov av att sänka sina fastighetskostnader. Bolag 7’s syfte är att 

fastställa att fastigheter har rätt kostnader gällande sophantering och energiförbrukning. Det primära 

för bolaget blir därmed att sänka kostnader men även att öka företagens intäkter. Bolag 7 kan hjälpa 

företag med förvaltning som skapar en ekonomisk lättnad för dem.  

 

Bolag 7 börjar alltid med att göra förarbetet för att se hur vida fastigheten är effektiv eller inte. 

Därefter kan de ta till åtgärder beroende på fastighetens status och behov. Bolag 7 arbetar flitigt med 

att hantera fastigheternas energi- och elförbrukning för att därigenom optimera fastighetsekonomin. 

Stort fokus läggs vid att analysera vilken den mest effektiva fastighetsförbrukningen är och därefter 

arbeta för att uppnå den efterfrågade nivån. Fastighetens behov förändras med tiden vilket gör att 

analysen är ett kontinuerligt arbete. B7 förklarar att det krävs högkompetent personal för att 

ytterligare kunna sänka fastigheters kostnader.  

 

Kundperspektivet 

Bolag 7 försöker upprätta en personlig dialog med sina kunder för att skapa en ömsesidig förståelse 

för båda parters verksamhet, behov och krav. En kund som inte kräver något av sin förvaltning talar 

både för och emot fastighetens bästa, förklarar B8. Arbetsprocessen mellan fastighetsanvändare och 

förvaltare förenklas genom att kompetens återfinns på båda sidor av avtalsborden.  

 

Bolag 7 kan erbjuda sina kunder en professionell och kompetent fastighetsförvaltning. För att uppnå 

långsiktiga kundrelationer anpassar Bolag 7 sin tjänst efter företagens behov. Bolag 7 tror även att 

personalens sociala förmåga spelar in för att skapa långsiktiga relationer.  Efter som alla 

fastighetsägare har olika önskemål för fastighetshantering gäller det av stor vikt att bolaget kan avgöra 

och fastställa önskemålen. B7 förklarar att beroende på hur långsiktig planering företagskunden har 

för sin fastighet tilltalas olika former av prestanda. Kundens behov styr därmed Bolag 7’s 

förvaltningsstrategi.  

 

För att avgöra kvalitén på sin service utför Bolag 7 regelbundna kontroller av utfört arbete samt 

utskick av kundenkäter. Bolag 7 erbjuder interna utbildningar för att öka sin personals kompetens. 

Anledningen till att fokus ligger på internutbildningar är för att Bolag 7 själva besitter kunskapen om 

vad som behöver åtgärdas.  
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Interna processperspektivet 

Det är väldigt viktigt för Bolag 7 att fastigheter har ett fungerande klimat. Ett fungerande klimat bidrar 

till att specifika funktioner fungerar enligt tillverkarens påstående, förklarar B7. B7 menar härmed att 

ifall en fastighet från början är felkonstruerad krävs det att bolaget kan upptäcka och åtgärda felet. 

B7 berättar att fastigheter har blivit för komplexa för att fastighetens användare själva ska kunna 

fastställa och åtgärda problem som leder till en effektiv byggnad. 

 

Bolag 7 vill alltid vara tillgängliga för sina kunder så att de på så vis kan erbjuda snabb och 

verkställande förvaltning. Bolaget försöker därmed upprätthålla god kommunikation och är därmed 

måna med att återkoppla felanmälningar. 

 

Bolag 7 kan skapa effektivare kontor och lokaler genom att effektivisera ytor som i sin tur främjar 

arbetsprocesser. För att uppnå förbättrade arbetsprocesser tror B7 att det krävs attraktiva ytor och att 

företag bör undvika det klassiska ”kub-landskapet”. Bolag 7 tror även att det kan vara viktigt att 

klargöra för sina kunder att bolaget förvaltar fastigheten och att de istället kan fokusera på sin 

kärnverksamhet.  

 

Innovation- och tillväxtperspektivet 

Hög kompetens på personalens sociala förmåga är viktigt vid utformandet av långsiktiga relationer 

och även för bolagets utveckling, förklarar B7. Bolag 7 strävar efter att ständigt vara nyfikna och 

därmed prova på ny teknik samt alternativa arbetssätt för att uppnå en kontinuerlig utveckling inom 

bolaget. Bolag 7 arbetar för att effektivisera och öka fastigheters potential genom nyinvesteringar. 

Bolag 7 arbetar även med miljöcertifiering ifall företagen så önskar.  

 

Ifall de skulle uppstå konflikter mellan fastighetsanvändarna hjälper Bolag 7 till att behandla dem.  
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Bolag 8 

Finansiella perspektivet 

Bolag 8 är måna om att nyttja sina resurser på rätt sätt för att nå det bästa resultatet samt hålla nere 

på kostnaderna, både för bolaget och för sina kunders skull. De arbetar aktivt för att bedöma 

fastigheters alternativa förbättringsåtgärder. Bolag 8 kan sänka fastigheters kostnader genom att 

investera i alternativa och energisnålare armaturer. Bolaget kan även sänka kundernas driftkostnader 

genom att kontinuerligt arbeta med att ta hand om restproduktion. Bolag 8 trimmar sina fastigheter 

genom timers på armaturer samt genom att energieffektivisera. Härigenom ökar fastighetens värde 

vilken i sin tur kan gynna fastighetsanvändarnas verksamheter.  

 

Bolag 8’s fastigheter utformas på ett attraktivt sätt för att locka fler externa kunder. Bolag 8 arbetar 

även aktivt med att placera sina kunder rätt i fastigheterna. Kundernas placering kan därefter gynna 

alla fastighetsanvändarna genom att fler externa kunder lockas dit. Därigenom ökar även fastighetens 

värde i helhet.  

 

Kundperspektivet 

Bolag 8 stävar efter att upprätthålla attraktiva och effektiva fastigheter för att locka kunder. När Bolag 

8 tecknar avtal med nya kunder ser de till att ha en dialog med dem för att komma på alternativ som 

gynnar båda parter. Bolag 8 stävar efter att upprätthålla effektiva fastigheter för att locka nya kunder. 

För att skapa långvariga kundrelationer ser Bolag 8 till att kunderna blir väl bemötta samt att de kan 

tillfredsställa kundernas individuella krav. Bolag 8 anser det viktigt att få en direktkontakt med 

kunden och att bemöta dem i deras egna lokaler. Genom att vara på plats kan bolaget lättare skapa 

sig en uppfattning om vad kunden efterfrågar och hur de kan utforma lokalen för att tillmötesgå deras 

behov. Bolag 8 försöker tillfredsställa alla sina kunders önskemål och krav för att därmed reducera 

vakansbildning. För att företagen ska trivas ser Bolag 8 till att fastigheterna är trivsamma.  

 

B8 förklarar att bolagets bemötande och behandling av kunder är avgörande framgångsfaktorer för 

att bibehålla konkurrensfördel. Bolag 8 ser därför till att vara tillgängliga för sina kunder och att 

upprätthålla en god kommunikation mellan dem. B8 tror att det är viktigt att bolaget förmedlar vilka 

tjänster de kan erbjuda samt vad bolaget har för begränsningar. Att fysiskt besöka kunden skapar ett 

ökat förtroende hos dem vilket påverkar arbetsrelationen mellan parterna, förklarar B8.  

 

Eftersom drifttekniker är ansiktet utåt för bolaget ställs höga krav på dem. Det är viktigt att 

driftteknikerna har en god översikt av kundernas specifika behov. Drifttekniker måste kunna hantera 
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sina kunder på ett pedagogiskt vis för att därmed skapa en god arbetsrelation. Bolaget använder sig 

av NKI (Nöjd Kund Index) för att avgöra kundernas uppfattning av fastighetsförvaltningen.  

 

Interna processperspektivet  

Bolag 8 anser det viktigt att upplysa sina kunder att de bör anpassa sin verksamhet efter lokalens 

utformning eftersom det främjar arbetseffektiviteten. Bolag 8 ser till att alltid anpassa lokalernas 

ventilation efter kundernas verksamhet. Förändras verksamhetsförhållandet blir det däremot upp till 

kunden att anpassa den därefter.  

 

Bolag 8’s medarbetare utför ronder då de besöker sina fastigheter, utan att felanmälan skett, för att 

avgöra ifall det finns några åtgärdspunkter som inte fastighetsanvändaren upptäckt än. Bolaget arbetar 

därmed med en hel del förebyggande arbeten.  

 

B8 berättar att det är viktigt att bolaget får direktkontakt med sina kunder. Då bolaget är aktiva i sina 

fastigheter får företagskunderna möjlighet att göra felanmälningar och skapa en dialog med 

förvaltarna. Även förvaltarna ges då möjlighet att få återkoppling från tidigare felanmälningar och 

avhjälpande. 

 

Innovation- och tillväxtperspektivet 

Bolag 8 arbetar med att ha kompetent personal och för att alla sina avdelningar ska sträva efter att 

öka förvaltningseffekten. B8 anser att det då finns större potential för utveckling av fastigheterna. För 

att fastställa kundernas olika önskemål har Bolag 8 anammat ny teknik till sin fördel. Därigenom kan 

Bolag 8 arbeta för att öka värdet på fastighetens helhet.  

 

Kunder har möjlighet att marknadsföra sig via fastighetens exteriör om fastigheten tillåter det. Det är 

för Bolag 8 viktigt att arbeta med långsiktig hållbarhet och alla fastigheter utformas så att bolagets 

ställda krav på fastigheten uppnås. Att kontinuerligt arbeta med att begränsa den påverkan fastigheter 

har på miljön är därför ett viktigt arbete som går i linje med Bolag 8’s hållbarhetstänk.  
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Bolag 9 

Finansiella perspektivet 

Då Bolag 9 tecknar nya avtal med företagskunder är de noga med att ställa många frågor för att ta 

reda på hur de ska lägga upp förvaltningsstrategin för den enskilda kunden. B9 menar att Bolag 9 på 

så vis kan bidra till sänkta kostnader för kunden.  

 

B9 tror att kunder kan öka sina intäkter genom att Bolag 9 levererar effektiv fastighetsförvaltning, 

något som Bolag 9 anser svårt. Bolag 9 kan enklare sänka sina kunders kostnader genom att bland 

annat bistå med rätt utrustning och med en lokal som anpassas efter företagets verksamhet. Bolag 9 

erbjuder sina kunder gröna avtal för att effektivisera energiförbrukning. 

 

Kundperspektivet 

B9 menar att bolaget behöver rätt kunskap om en kund för att kunna leverera den mest optimala 

lösningen i form av lokal och arbetsyta. Genom att bibehålla en aktiv dialog kan bolaget enklare 

skaffa sig information om kundens krav och behov utan att störa kärnverksamheten. Den ökade 

förståelsen för kunden tror B9 leder till att bolaget kan agera proaktivt i sitt arbete. Bolag 9 ser till att 

sina medarbetare har en personlig dialog med varje enskild kund för att främja deras relation. B9 

berättar att spontanmöten är en viktig process i att avgöra hur en kund trivs i fastigheten. 

 

För att bygga upp fungerande kundrelationer sker kundmöten i olika steg baserat på relationens 

mognadsnivå. Bolag 9 vill att mötena ska ske minst 1 till 2 gånger per år. Mötenas mål är att fastställa 

kundens behov och se vilka möjligheter bolaget har att möta dem. Bolag 9 jobbar även aktivt med att 

kontinuerligt utveckla olika former av events för sina kunder vilka är till för att stödja relationen 

mellan bolaget och företagen. Bolag 9 vill att sina kunder ska få möjligheten att växa inom bolaget 

och av den orsaken försöker de fastställa ”rätt” hyror, exempelvis trapphyror. B9 förklarar att bolaget 

därmed jobbar aktivt med att främja kundens verksamhet och påverka deras ekonomiska ställning i 

en positiv riktning. 

 

Då företagskunden mår bra mår Bolag 9 bra, förklarar B9. Bolag 9 ser till att öka kundnöjdheten 

genom att tillhandahålla god service och genom att vara lättillgängliga. B9 menar att en nöjd kund är 

det starkaste marknadsföringsalternativet för bolagets framgång. Bolag 9 skickar ut enkäter för att 

kunderna ska få möjlighet att framföra sina åsikter angående hur effektiv de anser att 

fastighetsförvaltningen har varit under året. Enkäterna blir ett underlag för Bolag 9’s utveckling 

eftersom bolaget då får reda på vilka som är deras svagheter. Händelsemätningar sker vid varje 
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felanmälan företagskunden gör, de kan därigenom påpeka hur återkopplingen och åtgärden 

framfördes. Bolag 9 har utvecklat ett system för direkt återkoppling. Efter utfört arbete hos kunden 

har kunden möjlighet att skicka en digital återkoppling och direkt påvisar det utförda arbetets kvalité 

och service.  

 

Interna processperspektivet 

Bolag 9 ser till att hålla allmänna utrymmen fräscha för att öka trivseln inom fastigheten. Eftersom 

Bolag 9 har ett stort fastighetsbestånd finns möjlighet att främja samtliga kunders behov genom att 

bolaget kan vara flexibla och därmed erbjuda potentiella och befintliga kunder olika former av 

lokaler, förklarar B9. Utrymmena anpassas efter kundernas behov och B9 förklarar att bolaget 

försöker förebygga alla eventuella problem som kan uppstå inom fastigheten. Bolag 9 har en strävan 

efter att fastighetens användare aldrig ska bli påverkade av fastighetsrelaterade problem, något som 

leder till att kunderna vinner tid. 

 

B9 förklarar att det är högt prioriterat att få kundens verksamhet att vara så effektiv som möjligt. 

Bolag 9 föreslår därför aktivitetsbaserade kontor, då bolaget går in på detalj samt analyserar 

verksamheten för att anpassa utrymmena så att de effektiviserar arbetsprocessen. B9 anser att det 

måste finnas en IT-struktur vilken stödjer företagens verksamheter och vilken eliminera alla sorters 

begränsningar i fastigheten.  

 

Hyresavtalet ligger till grund för all anpassning av lokalen. Då kunders kärnverksamhet förändras 

eller utvecklas måste Bolag 9 vara flexibla och kunna anpassa sig efter kundernas nya krav. Bolag 9 

försöker i största mån undvika att flytta runt sina företagskunder mellan fastigheterna utan istället 

försöker de kunna tillfredsställa sina kunder på plats.  

 

Innovation- och tillväxtperspektivet 

Bolag 9 ser till att dem alltid arbetar på ett hållbart vis och när de ska fatta nya beslut ställer de alltid 

frågan; Är det här hållbart? Bolag 9 arbetar effektivt för att miljöcertifiera samtliga fastigheter och 

ligger därmed i framkant inom hållbarhet. För Bolag 9 är det essentiellt att alltid vara effektivare än 

sina konkurrenter, framförallt inom energieffektivisering. Bolag 9 vill kunna erbjuda sina kunder 

attraktiva lägen och fastigheter som är hållbara ur både ett ekonomiskt och ett miljöinriktat perspektiv. 

Arbetet sker därför succesivt och med fokus på lång sikt. Gott värdskap och kompetenta medarbetare 

påvisar Bolag 9’s långsiktiga arbete med hållbarhet.  
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Bolag 9 är delaktiga i en del lobbygrupper för stadsutveckling vilket i sin tur främjar 

utvecklingsmöjligheterna för bolaget och sina kunder. B9 anser att det är viktigt för bolaget att vara 

en central och pådrivande kraft för stadsutvecklingen och därmed påverka hur stadens innovativa 

framtid ser ut. Fastighetens utveckling kan även främjas genom att sammanställa en gemensam 

budget för förändring av fastigheten. B9 anser att organisationen är nytänkande eftersom varje kund 

kan hanteras utifrån en relationsbaserad bas och därefter bemötas av en personlig kontakt inom 

bolaget. Bolag 9 vill tänka innovativt och använda sig av ny teknik för att bättre kunna tillgodose 

kunders önskemål. Att prova nya idéer är väsentligt för bolaget. Bolag 9 tillåter sina företagskunder 

att marknadsföra sig på fastigheternas fasader ifall det finns behov och möjlighet till det. 

 

B9 förklarar att Bolag 9 bjuder in till gemensamma event för att främja företagskulturen inom 

fastigheterna. Bolag 9 har den filosofin att få samtliga parter inom fastigheten att sträva efter samma 

mål, eftersom det höjer standarden. Det är av den orsaken ett viktigt arbete att få alla företag att träffas 

och umgås.  
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Bolag 10 

Finansiella perspektivet 

B10 förklarar att Bolag 10 har möjlighet att sänka sina företagskunders kostnader då de har 

kontinuerlig kontakt med externa entreprenörer och energibolag. Bolaget jobbar aktivt för att hålla 

nere fastighetens driftkostnader till kundernas förmån. För att driftkostnaderna ska sänka tar Bolag 

10 gärna till större åtgärder eftersom de strävar efter långsiktiga strategier som ökar fastighetsvärdet. 

 

Bolag 10 ser till att utforma sina fastigheter så att externa kunder lockas dit, vilket på så vis främjar 

företagskunderna som kan öka sin handel. 

 

Kundperspektivet 

Bolag 10 arbetar alltid efter långsiktiga strategier och därmed försöker de bibehålla långvariga 

kundrelationer. Bolag 10 ser till att vara tillgängliga och anträffbara då felanmälningar kommer in 

från kunderna. Eftersom driftteknikerna är de som oftast möter företagen är det för Bolag 10 av stor 

vikt att driftteknikerna är pedagogiska och tillmötesgående. B10 hävdar att driftteknikerna på så vis 

främjar långvariga kundrelationer. Bolag 10 ser även till att ofta möta sina kunder för att bygga upp 

parternas relation och för att kunna fastställa företagens behov. För att skapa sunda relationer ser 

Bolag 10 till att ge sina kunder vad de efterfrågar. B10 förklarar att bolaget även försöker ta med sina 

kunder på externa event för att utveckla deras relation.  

 

B10 berättar att det är till fördel om bolaget har en viss vakans eftersom deras nuvarande kunder då 

får möjligheten att växa och byta lokaler om så önskas. För att främja sina kunders utveckling 

använder sig Bolag 10 även av omsättningsbaserad hyra. Omsättningsbaserad hyra innebär att ju 

större beläggningsgrad fastighetsbolaget har, desto förmånligare hyra för kunden.  

 

För att förbättra sin servicekvalitet skickar Bolag 10 ut enkäter i vilka företagskunder får besvara 

vilka för- och nackdelar förvaltningen har. Via enkäterna kan således kunderna tycka till om bolagets 

service och utförande, något som bolaget sedan använder som underlag för att avgöra hur nöjda 

kunderna är. Bolag 10 bistår sina medarbetare med interna utbildningar några gånger per år och de 

använder då gärna experter utifrån. 

 

 

 

Interna processperspektivet 
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Bolag 10 försöker skapa arbetsmiljöer vilka är fördelaktiga för sina företagskunder samt ökar deras 

arbetsaktivitet. Bolag 10 arbetar därför med öppna planlösningar och aktivitetsbaserade kontor. B10 

berättar att då Bolag 10 har stor erfarenhet från tidigare fastighetsprojekt finns möjlighet att bidra 

med expertis rörande lokalens utnyttjandegrad. Bolag 10 vill även tillhandahålla fräscha och moderna 

lokaler vilket gagnar företagen som kan vara flexibla och effektivisera sitt arbete. 

 

Bolag 10 ser till att lyssna till sina kunders behov så att de inte går förlorade till konkurrenter. De 

jobbar fördenskull med att kontinuerligt tillgodose kundernas nya krav och behov gällande lokalerna. 

B10 förklarar att Bolag 10 snabbt försöker avhjälpa eventuella fel som uppstår i fastigheterna 

eftersom det ökar kundnöjdheten.  

 

Innovation- och tillväxtperspektivet 

Bolag 10 är noggranna med att vara uppdaterade med branschen och främjar därmed ny teknik samt 

nymodigheter i sina fastigheter. Eftersom Bolag 10 vill vara både moderna och nytänkande utformar 

de sina lokaler med öppna landskap. 

 

Bolag 10 kan främja god företagskultur inom sina fastigheter genom att planera företagens placering 

beroende på verksamhet. B10 förklarar att det är viktigt att bolaget ser till så att det inte uppstår 

konkurrens mellan sina företagskunder som har samma karaktär. Vid behov och möjlighet kan Bolag 

10’s kunder använda fastighetens fasader för skyltning. 

 

 


