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SAMMANFATTNING

Fastighetsforvaltning utfors a kommersiella fastigheter, industrifastigheter, hyresrétter som
tillhdr almannyttan och bostadsréttsforeningar. Fastighetsforvaltning har indelats i en
ekonomisk och en teknisk del. Fastighetsforvaltning & bostadsréttsforeningar har varit en
marknad som har dominerats av HSB, Riksbyggen, Fastighetsdgarna, SBC och ISS, men de
senaste aren har alt fler nischade foretag, som revisionsfirman Deloitte, etablerat sig pa
marknaden. Den hér uppsatsen beskriver sdval méjligheterna som svarigheterna att etablera
sig pa en oligopolliknande marknad och med tiden ta marknadsandelar. Uppsatsens syfte ar
att analysera Deloittes konkurrensstrategi och tillvagagangssétt for att lyckas ta storre
marknadsandelar inom ekonomisk fastighetsforvaltning &t bostadsréttsforeningar och hur de
dominerande foretagen reagerar pa det. Studien kommer aven att belysa likheter och
skillnader mellan Deloittes och de dominerande foretagens konkurrensstrategier. Teorierna
har utgétt fran relationsmarknadsforing av. Gummesson, marknadsledarstrategi  och
marknadsutmanarstrategi av  Kotler och fyra strategiska perspektiv av  Gronroos.
I ntervjupersonerna pa Deloitte, HSB, Riksbyggen, Fastighetsigarna och SBC &r ansvariga for
ekonomisk fastighetsforvaltning och pa ISS intervjuade vi en forvatningsekonom. Vidare
analyseras insamlad empirisk data med hjélp av de utvalda teorierna. Deloitte anvander sig av
relationsmarknadsforing nar de vander sig till ombildare for att fa dessa som kunder. Nér de
arbetar med bostadsréttsforeningar anvander de sig av tydliga rutiner och strévar efter att
standardisera  arbetsuppgifterna.  De dominerande foretagen anvander sig av
relationsmarknadsf éring nér de arbetar med bostadsréttsféreningar. De dominerande féretagen
skaffar kunder vid ombildningar genom att kunder soker sig till dem och att de lockar dver
kunder fran befintliga konkurrenter, men dven genom att vanda sig till ombildare. HSB och
Riksbyggen far aven kunder vid nybyggnadstillfallen. Slutsatsen &r att Deloitte far svart att
konkurrera med de dominerande foretagen eftersom de inte erbjuder teknisk
fastighetsforvaltning.



FORORD

Vi har valt att studera Deloitte, som &r ett revisionsbolag, som sedan nagra ar erbjuder tjanster
inom ekonomisk fastighetsforvaltning & bostadsréttsforeningar. Vi har fatt insikt i hur
marknaden for fastighetsforvaltning fungerar, vilket vi kommer att ha gladje av i framtiden.
Handledarnas och opponenternas synpunkter och asikter har varit till stor hjdp for studien. Vi

vill aven tackaintervjupersonerna for deras deltagande. De svarade utforligt pa varafragor.
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1 INLEDNING

1.1 Bakgrund

1.1.1 Ekonomisk fastighetsforvaltning at bostadsrattsforeningar

Fastigheterna forvaltades fran borjan av foretagen som byggde fastigheterna
Fastighetsforvaltningens ma var da att gora fastigheterna mer  beboeliga
Fastighetsforvaltningens har utvecklats allt mer mot att méta kundernas efterfrégan, vilket har
medfort att fastighetsforvaltning har delats in i en ekonomisk del och en teknisk del.
Ekonomisk fastighetsférvaltning innehdler bland annat budget, deklarationer, redovisning
och arsredovisning. Teknisk fastighetsforvaltning innehdller bland annat grasklippning,
snaskottning, stadning, skotsel och underhallsarbete. 1dag finns flera forvaltningsforetag som
koncentrerar sig pd att tillhandahélla s&val ekonomisk som teknisk fastighetsforvaltning.t
Fastighetsforvaltningsmarknaden & bostadsréttsforeningar har varit oligopolliknande och
domineras av HSB, Riksbyggen, Fastighetsagarna, ISS och SBC. Fastighetsforvaltning utfors
& bostadsréttsforeningar, hyresrdtter som tillhor almannyttan, industrifastigheter och
kommersiella fastigheter. 2 De senaste &ren har dlt fler nya foretag forsokt att etablera sig pa
marknaden. Revisionsforetaget Deloitte &r ett av dessa och de har nischat sig inom ekonomisk

fastighetsforvaltning & bostadsréttsforeningar.

Marknadens forutsittningar inom fastighetsforvaltning forandras standigt beroende pa
rantenivaer, skatteregler, politiska besut som paverkar byggandet och sa vidare. | sutet av
1980-talet avreglerades kapital- och valutamarknaden och i slutet av 1990-talet infordes nya
skatteregler. Subventioner i form av fordelaktiga 1an och bidrag till bostaderna avskaffades.
Det byggdes sedan farre fastigheter pd grund av hogre ranta och driftss och
underhéllskostnaderna dkade p& grund av hogre skatter.®> Ar 1993 bildades K onkurrensverket
I Sverige for att framja nyforetagande och motverka oligopol- och monopolbildning.
Riksdagen stiftade samma & en ny lag om att forbjuda konkurrensbegransande samarbete
mellan féretag samt férbud mot att missbruka dominerande stallning.* Enligt HSB:s
bostadsréttsforeningars stadgar fanns ett avta som innebar att endast HSB anlitades som
fastighetsforvaltare. Né&r lagen om att forbjuda konkurrensbegrénsande verksamhet stiftades

! Hoégberg, (2000), s 51-54

2 Hoégberg, (2000), s55

% Hogberg, (2000), s 39-51

* Gummesson, (2002), s 56-62



1993 blev det fritt for bostadsréttsforeningarna att vélja vilka fastighetsférvaltningsforetag de

vill kopa férvaltningstjanster frén.

Under borjan av 2000-talet har priserna pa bostadsrétter stigit mycket, vilket medforde att det
blev populért att ombilda hyresrétter som tillhor allménnyttan till bostadsréttsforeningar. | takt
med att antalet bostadsréttsforeningar 6kade genom nyproduktion och genom ombildning
Okade aven behovet av forvaltningstjanster. Under det tredje kvartalet 2008 beslutade den
politiska ledningen i Stockholm att sténga majligheten for ytterligare intresseanmaningar for
ombildning av kommunala hyresrétter, som tillhér almannyttan, i innerstaden till
bostadsréttsforeningar. De ombildningar som har beslutats innan det hér beslutet kommer
dock att genomforas.® Marknaden for tjanster till bostadsréttsféreningar uppskattas till cirka

fyramiljarder kronor per &r.’

Antalet hyresrattdagenheter som ombildats till bostadsrattslagenheter i Stockholms
stad & 2005-2009°

Ar Ombildade fér eningar
2005 2533
2006 1573
2007 3051
2008 1575
2009 1888

Marknaden for ekonomisk fastighetsforvaltning at bostadsréttsforeningar beskrivs med hjdp

av Porters fem krafter enligt nedan.’

M ar knadens konkurrenter: Fem dominer ande for etag

Marknaden domineras av de fem foretagen HSB, Riksbyggen, Fastighetsédgarna, SBC och
ISS. De &r totalleverantorer till uppdragsgivarna, eftersom de erbjuder bade den ekonomiska
och den tekniska fastighetsforval tningen.

®> Gummesson, (2002), s 56-62

® SBC:s Arsredovisning 2008, s 2

" SBC:s Arsredovisning 2008, s 2

8 Stockholms stads utrednings- och statistikkontor AB (USK AB)
° Porter, (1983), s 25-28



Riksbyggen Ekonomisk Forening & en ekonomisk forening och bostadsréttsforeningar och
fackliga organisationer & storsta andelsdgare. Riksbyggen startades av byggfacken 1940.
Malet var att bygga och forvalta bostader samt att ta ansvar for att manniskor skulle fa ett bra
boende. De erbjuder nyproduktion av bostdder med bostadsrétt, ombyggnationer &t
bostadsréttsforeningar, forvaltningstjanster for bostadsréttsféreningar, service till andra
kunder pd fastighetsmarknaden.’® Riksbyggen forvaltar idag i Sverige drygt 2100
bostadsréttsforeningar med sammanlagt 150 000 medlemmar. De forvaltar &ven
hyresfastigheter, industrifastigheter, kommunikationsanlaggningar, afférs- och kontorslokaler,
vérdanlaggningar och  offentliga lokaler™ Foretaget har tvA  affarsomréden;
Fastighetsforvaltning och Byggverksamhet. Riksbyggen har sex forvaltningsregioner och

cirka 30 marknadsomraden.*?

HSB Stockholm Ekonomisk Forening bildades 1923 av Hyresgéstféreningen och namnet var
Hyresgasternas Sparkasse och Byggnadsférening. Syftet var att bygga och forvalta bostéder
for medlemmarna®® HSB féreningarna verkar 6ver hela landet och & tillsammans Sveriges
storsta forvaltare och erbjuder ekonomisk och teknisk forvaltning till bade HSB:s
bostadsrattsféreningar och andra fastighetsagare.* HSB Riksférbund har cirka 535 000
medlemmar och cirka 3900 bostadsréttsforeningar. Nybyggnation drivs av deras intressebolag
HSB Bostad AB som dgs gemensamt av alla HSB foreningar i Stockholms lén. HSB har inget
koncernforhallande, utan det &r en federation. HSB har ett riksforbund, som foreningarna dger
gemensamt, och de anvander sig av lobbyverksamhet. Organisationen HSB Riksforbund & en
medlems- och serviceorganisation for 33 verksamma regionala HSB foreningar och HSB
Stockholm &r en av dem. HSB Stockholm har 360 anstéllda som arbetar med medlemmar och
bostadsrattsforeningar. HSB Stockholm delas in i tre avdelningar: Medlem och Forvaltning,
Fastighetsutveckling samt Administration. HSB Stockholm har kontor i 16 kommuner i
Stockholms 1an: Danderyd, Eker6, Haninge, Lidingd, Nacka, Norrtélje, Solna, Stockholm,
Sundbyberg, Tyresd, Taby, Upplands Bro, Vallentuna, Vaxholm, Varmdo och Osterdker.*

BC Sveriges Bostads Centrum AB har arbetat med bostadsréiter sedan 1921 och &
borsnoterat sedan februari 2006. 1923 hoppade négra personer av fran SBC och bildade

19 Riksbyggens Del&rsrapport 2009, s 2

™ Internetkalla- Riksbyggen, Om Riksbbygen, 2009-03-03
2 Internetkalla- Riksbyggen, Om Riksbbygen, 2009-03-03
2 Internetk&la- HSB, Om HSB, 2009-04-20

14 14SB Riksférbund Arsredovisning 2008, s 33
B Internetkalla- HSB, Om HSB, 2009-04-20



Hyresgésternas Sparkasse och Byggnadsforening (HSB). SBC har varit en motpart till HSB:s
och Riksbyggens starka forankring i socialdemokratin och fackfreningsrorelsen.’® SBC:s
verksamhet bedrivs inom de tva affarsomrédena forvaltning och projektutveckling.
Affarsomrédet Forvaltningstjanster bestéar av  ekonomisk- och teknisk forvaltning,
ombyggnad, juridik samt projektutveckling.” SBC Sveriges Bostads Centrum AB har cirka
263 anstdllda i koncernen och kontoren ligger i Stockholm, Goéteborg, Malmo, Uppsala,
V &sterds och Sundsvall.*® Verksamheten indelas i Forvaltning och Projektutveckling.

Fastighetsdgarna Stockholm AB har funnits sedan 1870. De representerar uppemot 20 000
medlemmar som &ger lokal- och bostadshyreshus, industrifastigheter och
bostadsréttsforeningar.™® Fastighetsagarna Stockholm AB erbjuder tjanster och produkter som
behovs for att forvalta fastigheter som ekonomisk och teknisk forvaltning, juridisk radgivning,
hyresférhandlingar, teknisk konsultation och férsaljning av vitvaror.?’ Hos Fastighetsigarna
finns det siu regionala organisationer.?! Fastighetsdgarna Stockholms verksamhetsomréde
omfattar Stockholms och Gotlands |&n och & uppbyggd i nio lokalavdelningar.?? Férvaltning
& en av Fastighetsdgarna Stockholms affarsomréde och den bestdr av tva delar; bostadsratt
respektive hyresrétt och teknisk forvaltning.®

ISS Ekonomiférvaltning AB tillhér 1SS Group som grundades 1901 som ett danskt
sakerhetsforetag och utvidgade sin verksamhet till stédbranschen. |SS gruppen har mer an 460
000 medarbetare i 50 lander.?* 1SS Sverige & ett av Sveriges ledande tjansteféretag med 12
000 medarbetare. |SS utvecklar och erbjuder l8sningar for foretag och offentlig verksamhet.?
Affarsomrédet Fastighetstjanster erbjuder tjanster inom management, design, teknik, ekonomi
och juridik.?® 1SS Sverige har ett brett tjanstutbud och affarsomrédena delasi Mat & Dryck,
Stadning, Kontorstjanster, Fastighetstjanster och Facility Management.?” Ar 2001 kopte 1SS
foretaget Ecuro ekonomiforvaltning och boérjade erbjuda ekonomiska tjanster inom

| bid.
7 SBC:s Arsredovisning 2008, s 2
18 | nternetkalla- SBC, Bostadsréttsférvaltning, 2009-11-16
¥ | nternetkalla- Fastighetsagarna, Om oss, 2009-04-20
% Fastighetsagarna Stockholm AB:s Arsredovisning 2007, s 50
2! Fastighetsagarna verksamhetsinriktning 2010-2014, s 8
%2 Fastighetségarna Stockholm AB:s Arsredovisning 2007, s 36
%3 Fastighetsigarna Stockholm AB:s Arsredovisning 2007, s 53-54
z: Internetkdlla- ISS, Om ISSi Sverige, 2009-04-02
Ibid.
2 | nternetkalla- 1SS, Fastighetstjanster, 2009-10-18
27 |nternetkalla- 1SS, Om ISS i Sverige, 2009-04-02



fastighetsforvaltning. Ar 2002 kopte ISS Arsenalen for att utvidga verksamheten inom
ekonomisk fastighetsforvaltning.?®

Substituthot; Deloitte
Deloittes ambition &r att erbjuda komplicerade ekonomiska tjanster som de andra befintliga

foretagen inte erbjuder. Nar ett foretag ska etablera sig pa en marknad finns det olika
strategier, som att sénka produktionskostnaden, sénka priset, erbjuda den béasta produkten
och/eller tjansten, finna en ny nisch, anvanda etablerade distributionsled, prova nya sétt att
marknadsféra sig med mera® For att bli frangangsrik & det nédvandigt att ha kannedom om
vilka strategier andra aktdrer anvander sig av och vilka etabl eringshinder som andra befintliga
aktorer bygger for att hindra nya aktorer att etablera sig p& marknaden.® For att ett foretag ska
lyckas etablera sig inom ett nytt omrade maste foretaget analysera vilka kunskaper och
resurser som krévs inom detta omréde.® Deloitte analyserade den har marknaden noggrant
och upptéckte en mojlighet att etablera sig pa den har marknaden eftersom de har ekonomisk
kunskap och har reviderat och haft konsultuppdrag &t flera bostadsréttsforeningar. Alla
hyresrétter, som tillhdr allmannyttan, och ombildas till bostadsrattsforeningar tar hjalp av en
konsult, méklare eller advokat. De som ombildar foreningar & med fram till tilltrédet och har
ambitionen att det ska forvaltas av ett seriost foretag sa att omgivningen far ett hogt
fortroende for ombildningen. Ombildaren tar ett fast pris for att tillhandahdlla uppdraget att
ombilda hyresrdtten till  en bostadsréttsforening.  Ombildaren  foreslar  for
bostadsrattsforeningen vilka fastighetsforvaltningsforetag de ska anlita. Deloitte anser déarfor
att det & lampligast att marknadsfora sig mot ombildaren. Det kan &en vara sa att
bostadsréttsforeningarna sitter pa kunskap, men inte har tid att utféra den ekonomiska
fastighetsforvaltningen och da blir det aktuellt for Deloitte eller nagot annat foretag att skota
den ekonomiska fastighetsférvaltningen.

Deloitte AB erbjuder tjanster inom revision, redovisning, riskhantering, skatteradgivning,
forvarv, samgdenden och avyttringar, business consulting, finansiell rapportering, och
ekonomi- och administrativa stod. Alla firmor inom koncernen & medlemmar av Deloitte
Touche Tohmatsu (DTT) som & en schweizisk juridisk person och vérldens nast storsta

%8 Telefonintervju med Marie Johansson pa 1SS
 Gummesson, (2002), s 56-60

% Tang & YU, (1990), s 476-489

% Porter, (1983), s 322-332

%2 | ntervju med Pelle Bergstrand p& Deloitte



revisions- och konsultféretag.® Medlemsfirmor av DTT finns i 140 lander och dér & totalt
165 000 medarbetare verksamma.®* Deloitte AB har verksamheten i Sverige p& 30 orter och
antalet klienter uppgér till cirka 25 000.*® Deloitte AB borjade utfora tjanster inom ekonomisk
fastighetsforvaltning &t bostadsrattsforeningar 2003-2004. De har en avdelning i Ostersund
med tio anstdllda som arbetar med fastighetsforvaltning. Deloitte AB erbjuder endast
ekonomiska tjanster inom fastighetsforvaltning och  forvatar ungefar 140
bostadsréttsforeningar.*

Det finns ytterligare substituthot pa marknaden som bestar av ekonomiskt kunniga personer i
bostadsréttsforeningar som vill skéta den ekonomiska fastighetsforvaltningen pa egen hand.
De bostadsréttsforeningarna som skoter ekonomin pa egen hand har méjlighet att bli medlem i
HSB, Riksbyggen, SBC eller Fastighetsdgarna. Genom att bostadsréttsforeningarna blir
medlemmar hos nagot av dessa foretag skaffar de en relation med foretagen nar det till
exempel uppkommer komplicerade juridiska fragor.®’ De flesta styrelsemedlemmar i en
bostadsrattsforening har daremot ett arbete och vill inte arbeta operativt pa lediga kvallar, utan
de anlitar tjanster inom fastighetsforvaltning.

Kunder; Bostadsr éttsfor eningar

Bostadsratten ar en komplex juridisk boendeform och behovet av extern professionell hjélp att
forvalta och utveckla bostadsréttsforeningar har okat. | Sverige & bostadsrétten en
nyttjanderdtt till en viss lagenhet och en ekonomisk andel i bostadsrattsforeningen.
Bostadsréattsinnehavaren har rétten att bo i ldgenheten, men bostadsréttsféreningen ager
fastigheten dar bostadsrattsl agenheten finns.® Ar 2009 fanns det 9938 bostadsréttsforeningar i
Stockholms 1an*°, varav de dominerande foretagen forvaltar 2708 bostadsréttsforeningar.® De
bostadsréttsforeningarna bestdr av 291286 lagenheter.”* Det finns sm& och stora
bostadsréttsforeningar och ovanstdende berdkning tar inte hansyn till storleken pa

% | nternetkéla- Deloitte, Deloite Global, 2009-04-20

34 Deloittes Arsredovisning 2008/2009, s 10

% Deloittes Arsredovisning 2008/2009, s 15

% | nternetkélla- Deloitte, Deloite Global, 2009-04-20

37 Intervju med Erik Lundstrém p& SBC

% 2007:12, DS s.19

% |nternetkélla- Bolagsverket, Statistik bostadsréttsférening, 2010-01-12
“0 Egen bergkning frén intervjuerna

“! Intervju med Martin Verhage pd Statistiska Centralbyra
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bostadsréttsforeningarna. Nar det handlar om férre an 50 l&genheter for bostadsréttsf reningar

raknas de som sma och nér det rér sig om fler an 50 |agenheter raknas de som stora.*?

En bostadsréttsférening maste betala driftskostnader, rantekostnader och amorteringar av lan
och samtidigt bygga en ekonomi for framtida underh8l® N& styrelsen i en
bostadsréttsforening arbetar med ekonomin & det viktigt att bostadsréttsforeningen har
underhallsfonder och tillgang till likvida medel. En bostadsréttsforening ska inte strava efter
att vinstmaximera, utan deras mal &r att &r att ta emot betalningarna fran de boende och skéta
bostadsrattsféreningens ekonomi.** Det viktigaste fér en bostadsrattsférening &r tryggheten att
veta att alting fungerar och hanteras bekymmersfritt nér det géller fastigheten. De byter
generellt sett inte fastighetsforvaltningsforetag om de &r n6jda. Det har medfor att det & svart
att locka dem att byta till andra fastighetsforvaltningsforetag genom att endast erbjuda
tiansterna till ett 1agre pris.®® En del bostadsréttsforeningar vill betala for att f& bekvamlighet
och kunna lita pa att de far ekonomisk fastighetsforvaltning utford pa ett tillforlitligt vis.
Genom att kodpa tjanster inom ekonomisk fastighetsforvaltning vill bostadsréttsforeningarna
till exempel fa hjalp med att ta emot betalningarna fran de boende, skota kravhanteringen
samt fa hjadp med boksluten. Det & ocksa viktigt att bostadsréttsforeningar planerar for
framtida underhdll s att de kan skapa en aktuell underhélisplan.*®

Det finns tva typer av bostadsréttsforeningar, dessa & privata och rikskooperativa.
Rikskooperativa bostadsrattsforeningar har avtal med respektive huvudorganisation, till
exempel HSB och Riksbyggen.*’ Privata bostadsréttsféreningar & antingen kunder till ndgon
av fastighetsforvaltningsforetagen eller skoter fastighetsférvaltningen gavstandigt.

Potentiella etablerare

| och med att Deloitte har etablerat sig pa marknaden sa finns det en majlighet for andra
revisionsbyrder att kunna etablera sig pa marknaden. Revisionspliktelsen kommer
formodligen att avskaffas for sma foretag, vilket betyder att revisionsbyrderna &r villiga att
skaffa nya affarsomréden. Fastighets- och byggnadsféretag som har en férankring inom den
har marknaden har mgjlighet att lyckas etablera sig pa den har marknaden.

“2 | ntervju med Monitha Klingvall p& Riksbyggen
“3 | ntervju med Pelle Bergstrand pa Deloitte

“ Intervju med Monitha Klingvall p& Riksbyggen
“® Intervju med Pelle Bergstrand pa Deloitte

“® Senning, (1985), s 27

4" Senning, (1985), 527



L everantorer
For att utfora ekonomisk fastighetsforvaltning é bostadsréttsforeningar finns det speciellt

utvecklade datasystem, vilket & kostnadskravande och fordrar kunniga leverantorer.®®

1.1.2 Konkurrensstrategier

Konkurrensstrategier &r ett stort amne inom foretagsekonomi och olika forskare har utvecklat
nyateorier. Ansoff presenterade en idé om strategier som byggde pa planering och samarbete.
Hans mest kanda bidrag ar en ”produkt/marknads matris’, som forklarar kopplingen mellan
produkter och marknader. Mintzberg pavisade att det centrala vid framstédllande av strategier
& att analysera och forsta processen vid utférandet av tjansterna eller tillverkningen av
produkterna. Konkurrensen mellan foretagen fran Europa och Asien medforde att trenden
overgick till strategisk marknadsforing med fokus pd konkurrens.*® Marknaderna forandras
oftare och snabbare, vilket i sin tur fordndrar konkurrenssituationen.® Den o6kade
internationella konkurrensen mellan foretagen medfor att kunderna far fler produkter och
tjanster att valjabland.™

Konkurrensstrategier anvands pa olika sétt i olika marknadsformer. Marknadsformer
karaktériseras av antalet aktorer och kunder pd marknaden och paverkar foretagens
produktsortiment samt pris- och serviceniva.  Om det inte finns ndgon konkurrens skulle det
inte behdvas nagon strategi. En monopolist skulle kunna silja eller distribuera varor med
vilken kvalitet som helst, eftersom kunderna maste acceptera det som erbjuds. Konkurrens
forandrar omedelbart férutsittningarna p& marknaden.® En perfekt konkurrensmarknad har
méanga produkter och olika prisnivder p& produkterna® Perfekt konkurrens anses vara
idealisk for konsumenterna eftersom det leder till 1&gt pris och stort utbud. Foretagen vill inte
sdlja till 1agre pris, eftersom det innebér l&gre intdkter och vinster for dem. Det & darfor
foretagen inte strévar efter perfekt konkurrens, vilket leder till att marknaden nastan aldrig far
perfekt konkurrens. De flesta foretagen skulle vilja skaffa en monopol- eller oligopolliknande
position for att kontrollera pris och utbud pa marknaden. Detta &r orealistiskt for de flesta

“8 Porter, (1991), s 100-101

9 Grant, (2008), s 15-23

%0 | indvall, (2001), s 18-21

> Johanson, (2002), s 7

°2 Clegg, (2007), s 428

%3 Palmer & Hartley, (2006), s 349-350



foretagen, men foretagen kan skapa en marknad som ger dem sjdlva oligopolliknande makt
dver konsumenterna> Nér det rader oligopol & det flera féretag som & prisledande, vilket
gor att nyetablerade foretag utgdr fran deras priser. Sdjaren, forsdljningsplatsen,
forsdljningsvillkoren, forsdjningsmetoderna, upparbetade férbindelser, varukvalitet,
efterfrégan, hur marknadens konkurrenter uppfattar foretagens strategier med mera &r
avgbrande for prisbildningen.™ Stora foretag som har oligopolliknande stdllning pa
marknaden kan anvanda sig av stordriftsférdelar, vilket innebér att de kan fordela foretagets
kostnader pa flera enheter och darmed erbjuda lagre priser till kunderna> Foretagen som
agerar pa en marknad dar det rader oligopol skapar ofta barridrer for att férhindra for nya

foretag att etablera sig p& marknaden.™’

Foretagen som sdjer tjanster inom ekonomisk fastighetsforvaltning anvander olika
konkurrensstrategier. Nar spelreglerna pa marknaden férandras tvingas foretagen anvanda nya
strategier for att finna rétt position. Samhallsutvecklingen har gétt alt mer mot att erbjuda
manniskor olika tjanster, vilket har medfort att foretagen maste svara pa marknadens
efterfrdgan.”® For att foretagen ska kunna behdlla sina marknadsandelar méste de erbjuda
kunderna service och bekvamlighet.®® Den okade konkurrensen medfor att det blir alt
viktigare att alla anstallda vet vad de ska gora och & medvetna om foretagens strategier.* Det
ar viktigt att analysera konkurrenternas strategier for att kunna forutse vilka méjligheter och
hot som kan uppkomma i framtiden.®* Foretagen analyserar och studerar till exempel
konkurrenternas storlek, tillvaxt, image, mal, organisation, kultur, kostnadsstruktur,
nedl&ggningshinder, styrkor och svagheter.? For att utveckla framgéngsrika strategier &r
forstdelse for hur marknaden fungerar vasentligt.®® Kunskaper om marknaden &
grundlaggande for att kunna forutse vilka kompetenser som kommer att behdvas, vilka
kundférméner som ska tillgodoses och vilka hinder féretaget kommer att behéva beméstra.®
De strategiska processerna gor det mojligt att forstd affarsméjligheterna. | takt med att

affarsmiljéerna forandras omdefinieras marknader, vilket medfér att foretag bestdmmer sig

* |bid. s 367

% Palander, (1939), s123-128
6 Palmer & Hartley, (2006), s 372-374
* Palander, (1939), s.123-128
% Lindvall, (2001), s 36-37

% Gronroos, (2002), s 3

% |indvall, (2001), s 49-65

®! Heil, (1991), s403-418

62 Aaker, (2007), s 63

% Porter, (1983), s 28

® Hamel, (1995), s 83



for att ga in i nya marknader.®® Positioneringen & betydelsefull foér hur féretagen eller
produkterna marknadsfor sig och ger dem mojlighet att skaffa konkurrensférdelar. Priset har
fétt storre betydelse for kunderna och prisséttning kopplas darmed starkt till positionering.®®
Segmentering & ett kraftfullt hjalpmedel for att marknadsfora sig och innebér att gruppera
hela marknaden till mindre sub-grupper. N&r foretaget har forstatt vilka karaktérer sub-
grupperna har och vad som ar utmérkande fér dem kommer foretaget att kunna inrikta sig mot

rétt malgrupper.®’

1.2 Problemdiskussion

Inom ekonomisk fastighetsforvaltning har det de senaste ren dykt upp nischade foretag, som
revisionsfirman Deloitte. Foretagen HSB, Riksbyggen, Fastighetsdgarna, SBC och ISS
dominerar marknaden. Inom revision och ekonomisk konsultation lever Deloitte pa ett starkt
varuméarke. Inom ekonomisk fastighetsforvaltning & bostadsréttsforeningar kan daremot
manga forknippa Deloitte med revision och dyra arvoden, vilket kan vara till nackdel for
Deloitte. De dominerande foretagen har byggt upp starka varuméarken pa marknaden under
lang tid. Etableringshindren p& marknaden &r sdledes hoga nar det galler att bygga upp starka
varumarken. Etableringshindren pa marknaden & laga nér det gdler att investera kapital,
eftersom den hér verksamheten inte kréver sd mycket kapital. Det & fordelaktigt att etablera
foretag pd marknader dar foretagen inte har hunnit skaffa nara och djupa relationer med
leverantrer. PA marknader dar dominerande foretag aldrig har behovt konkurrera &r det
|&ttare att etablera sig eftersom dessa foretag agerar langsamt nér det galler motatgarder. For
att lyckas etablera sig inom ekonomisk fastighetsforvaltning krévs kunskap inom ekonomi
och ett val utvecklat affarssystem. Hur karakteriseras revisionsfirman Deloittes strategier
inom den hér marknaden? Palander pavisar att dominerande foretag bygger barriarer for att
hindra nyetablerade foretag. Har de dominerande foretagen byggt etableringshinder pa
marknaden och vilka & dei safal? Hur upplever Delaitte detta och finns det nagon specifik
strategi som & lamplig att tillampa d&? Koncentrerar sig Deloitte pad ndgot speciellt
kundsegment vid forsaljning? Planerar de att vaxa av egen kraft eller planerar de att kdpa upp
andra foretag som arbetar med ekonomisk fastighetsforvaltning?

® Norman & Ramirez, (1995), s 15-18
® Hollensen, (2001), s 412-413
%7 Christopher, (2002), s 31
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De forandrade forutséttningarna pa marknaden paverkar fastighetsforvaltningsforetagens
konkurrensstrategier. Det & svart for de dominerande féretagen som har verkat under lang tid
att reagera nér nya foretag forsoker att etablera sig. De dominerande foretagen har tidigare
inte varit sa konkurrensutsatta. Hur kommer de att hantera den tilltagande konkurrensen? Har
de dominerande féretagen tvingats att &ndra sina strategier nér nya foretag forsoker att
etablera sig? Hur paverkar det Deloittes strategier? De studerade foretagen har olika
foretagsformer. Riksbyggen och HSB & medlemségda foretag och Deloitte, Fastighetsagarna,
SBC och ISS &r aktiebolag. Aktiebolagen far sitt kapital fran aktiedgarna och har alltid kravet
att generera vinst till aktiedgarna. Deloitte &r ett aktiebolag som har krav pa sig att leverera
vinster till aktiedgarna och det géller aven for SBC, Fastighetsdgarna och ISS. Ett aktiebolag
tvingas ofta vinstmaximera pa kort sikt, eftersom aktiedgarna stéller hoga krav pa vinst. HSB
och Riksbyggen & diaremot inte ute efter att maximera vinsten vid varje tillfale. Ar det
avgorande om foretagen ags av medlemmarnaeller aktiedgarnavid val av strategi?

1.3 Syftet

Syftet &r att analysera uppstickaren Deloitte AB:s konkurrensstrategi och tillvagagangssatt for
att lyckas ta storre marknadsandelar inom ekonomisk fastighetsforvaltning &t
bostadsréttsforeningar och hur de dominerande foretagen reagerar pa det. Studien belyser
likheter och skillnader mellan uppstickaren Deloittes och de dominerande foretagens
konkurrensstrategier.

1.4 Avgransning

Studien kommer att avgrénsas till uppstickaren Deloitte och de dominerande foretagen
Riksbyggen, HSB, SBC, Fastighetsigarna och ISS. Studien belyser ekonomisk
fastighetsforvaltning & bostadsréttsforeningar i Stockholms lan.

1.5 Disposition

Uppsatsen kommer att indelas i sex kapitel. Kapitel tva redovisar de relevanta teorierna som
kommer att anvandas senare i analysen. Kapitel tre presenterar metoden som anvands for att

kunna nd uppsatsens syfte. Kapitel fyra sammanfattar insamlad data fran intervjuerna. Under
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kapitel fem kommer empirin analyseras med hjédp av de utvalda teorierna. Slutligen redovisas

slutsatser och forslag till vidare forskning i kapitel sex.
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2 TEORI

2.1 Teoretisk utgdngspunkt

Vid forsaljning av tjanster &r det komplicerat att valja ratt konkurrensstrategi. Var teorietiska
utgangspunkt & Gronroos fyra strategiska perspektiv for att se hur de studerade foretagen
véljer sina konkurrensstrategier. Vi anvander oss &en av relationsmarknadsféring for att
kunna analysera Deloittes och de dominerande foretagens konkurrensstratgier. Den studerade
marknaden kraver djupa relationer mellan bostadsréttsforeningar och forvaltningsforetagen. |
och med att Deloitte & en uppstickare pd marknaden har vi valt att anvanda oss av
marknadsutmanarstrategierna. De  dominerande  fOretagen anvander sSig  av
marknadsl edarsstrategierna for att behdlla sina marknadsandelar.

2.2 Fyra strategiska perspektiv

Gronroos fyra strategiska perspektiv askadliggor hur de undersokta foretagen véljer att
investera sina tillgangar. Tjanste-, karnprodukt-, pris- och imageperspektivet skapar en
forstaelse for de undersokta foretagens strategier, hur de har valt att positionera sig och vilka
kundsegment de har valt att vanda sig till.

e Tjansteperspektivet innebar att foretaget anser att tjansteinnehdllet har en strategisk
betydelse. Flera faktorer som till exempel service, information och radgivning
kombineras for att erbjuda kunden ett hogt varde. Tjansteperspektivet utgar fran att
k&rnprodukten, oavsett om den & en fysisk vara eler tjanst, har samma pris och
kvalitet jamfort med sina konkurrenter. Det &r svart att skapa konkurrensférdelar med
endast foretagets karnprodukt. Drivkraften &r att erbjuda kunderna ytterligare tjanster
utbver kérnproduktens varor eller tjanster. Kombinationen av kérnprodukten och
tjansteerbjudandena avgor om foretaget blir framgangsrikt eller inte. Foretaget kan till
exempel forfoga 6ver en teknologisk fordel och da blir det méjligt att erbjuda mer

service.

e Karnproduktperspektivet belyser kvaliteten pa karnprodukterna eller tjansterna som
utfors, vilket ger foretagen konkurrensfordelar. Foretaget strévar efter att erbjuda
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hogre kvalitet pa varor eller tjanster an sina konkurrenter. Det kan till exempel handla

om en bestaende teknologisk konkurrensfordel.

e Prisperspektivet pavisar att det viktigaste inkopskriteriet for kunderna &r att erbjuda
lagst pris. For att kunna erbjuda lagst pris fordras att foretaget har lagst kostnader.
Foretaget strévar efter att ha en tillracklig vinstmarginal for framtidsinriktade
investeringar, men om kostnadsfordelen forsvinner blir detta perspektiv riskabelt.

e |Imageperspektivet innebér att skapa immateriella varden utdver produktens varde och
innefattar framst olika sétt att marknadskommunicera. Det krévs att foretaget erbjuder
attraktiva och funktionella karnprodukter. Erbjudandet blir beroende av de
immateriella tillskott som marknadsstrategin skapar. Foretaget investerar i reklam och
marknadsforing for att hoja véardet pa tjansten. Ifall foretaget minskar sina
investeringar i reklam och marknadsfdring sa forlorar de snabbt marknadsandelar till

de foretag som fortsétter att investerai reklam och marknadsforing.®®

2.3 Relationsmarknadsforing

Relationsmarknadsforing karaktériseras av relationer, interaktion och nétverk. Relationer
forutsétter att det finns minst tva parter som star i kontakt med varandra och den uppstar
mellan leverantdr och kund i relationsmarknadsforing.”® Relationer och interaktion har
utvecklats till de mest betydelsefulla faktorerna inom tjanstemarknadsféring. De andrade
forutsdttningarna av tjénsteutbudet har givit interaktionsbegreppet en ny dimension.
Tjanstemarknadsféringen omfattar alla typer av kontakter mellan kunden och
serviceleverantorens personal och utrustning under tjanstens produktion och leverans. De
interaktiva relationerna handlar om marknadsforing, utveckling, produktion och leverans av
tjanster. | relationsmarknadsforing efterstravas kundlojalitet. ”Lojalitetsstegen” symboliseras
av en struktur som skapas for att skaffa en ny kund. Kunder kategoriseras av fyra typer i
”|ojalitetsstegen”. Dessa & kund, klient, supporter och marknadsforare. En aerkommande
kund kallas for en klient som skapar en relation, men relationen &r inte speciellt stark. Om
man lyckas blir klienten supporter for att slutligen bli aktiv marknadsforare for leverantoren.

Leverantéren och kunden skapar vérde tillsammans och marknadsféringen som &ger rum

% Grénroos, (2002), s 14-18
% Gummesson, (2002), s 16
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under interaktionen &r ofta den enda som tjansteféretaget dgnar sig at. Motet mellan kund och
leverantor kallas servicemotet. Utifran kundperspektivet definieras foljande interaktiva

relationer i servicemotet:

¢ Interaktion mellan leverantdrens kontaktpersoner och kunden

Om kunden inte medverkar i tjansteproduktionen sa blir produktionen, produktiviteten och
leveransen lidande. Kunden & medproducent och det medfdr en annan typ av relation
mellan kund och tjansteproducent an den som géller mellan en kund och en varutillverkare.

e Interaktion mellan kunden och leverantérens system

Interaktionen mellan kunder och system &r lika viktig som interaktionen mellan méanniskor,
till exempel en kund och banksystemet eller en skattebetalare och skattesystemet. Om
leverantdrens system och den fysiska miljon inte & effektiv i sin konstruktion kommer
kunden att uppleva dalig service. Det har far konsekvensen att relationen till leverantdren
blir mindre till fredsstallande.”

2.4 Marknadsutmanarens attack och Marknadsledarens forsvar

2.4.1 Marknadsutmanarens attack

Marknadsutmanaren definierar forst ditt objekt strategiskt och analyserar vilka
tillvaggangssétt som ar mest effektiva for att kunna ta stérre marknadsandelar. Dérefter véljer
marknadsutmanaren vilka konkurrenter som ska attackeras. Marknadsutmanaren kan vélja att
attackera marknadsledaren, vilket kan vara riskabelt, men det kan vara idealiskt om
marknadsledaren inte skoter sina marknadsandelar vél. Det ar fordelaktigt att analysera om
marknadsledaren & I6nsam och tillfredstéller sina kunders behov. Marknadsledarens
produkter bor analyseras och kan till exempel vara av dldre modell. Det gar ocksa att

attackera andra marknadsutmanare som erbjuder for hdga priser eller & underfinansierade.

Vid Flankattack & det utvalda malet marknadsledarens svaga sidor. | denna strategi finns det
tva sétt att na det utvalda mdlet, vilka & geografisk- och segmenterad attack. Geografisk
attack utfors genom att marknadsutmanaren véjer att ga in i omraden dar marknadsledaren

inte & aktiv. | segmenterad attack forsoker marknadsutmanaren hitta segmenten som inte &r

" Gummesson, (2002), s 79
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tillfredstéllda eller |&tta att fa tag i alternativt finna en marknad som inte & upptéckt och

investerai den.”*

2.4.2 Marknadsledarens forsvar

Marknadsledaren karakteriseras av att de har stora marknadsandelar pa marknaden. De brukar
ha mest attraktiva produkter eller erbjuda bast priser som lockar kunderna. Det kan hénda att
marknadsledaren inte forstar néar marknadsutmanaren har tagit 6ver marknadsandelarna. De
som uppfattar sig som marknadsledare kan till exempel erbjuda produkter som & omoderna i

dagens marknad utan att de géva & medvetna om det.

Positionsforsvar stravar efter att stérka sitt varumérke genom att erbjuda bra villkor for den
mest eftertraktade produkten bland kunderna.

Flankforsvar innebér att marknadsledaren forstarker sina svaga sidor. Aven om det &r viktigt
for marknadsledaren att behdlla sin position med positionsforsvar & det relevant att vara
medveten om sina svagheter och forbereda sig mot eventuella attacker eller utféra motattacker

pé flanken.”

™ Kotler, (2008), s 345-346
2 |bid. s342-343
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3 METOD

3.1 Multipel fallstudie

Den héar undersokningen bygger pa en multipel fallstudie med strukturerade intervjuer som
har sammanstéllts och anayserats for att finna olika samband. En multipel fallstudie
genomfors for att forsta likheter och skillnader mellan de undersokta foretagen.” Det har &
en studie om den ekonomiska fastighetsférvaltningen som handlar om hur konkurrensen
uppfattas av foretagen och hur foretagen agerar utifran den uppfattningen. Den kunskap som
vi hade i det har amnet var av allmén grund baserat fran kurser i foretagsekonomi och att en
av oss har arbetslivserfarenhet som fastighetsskétare under §u somrar. Den forforstaelse vi
har kan paverka var tolkning av information fran intervjuer, artiklar och bocker. Studien
inleddes med en forstudie da vi intervjuade Monitha Klingwall pa Riksbyggen for att forsoka
skaffaen alman bild av den undersotkta marknaden.

3.2 Datainsamling

3.2.1 Sekundardata

Litteraturen berér fastighetsmarknaden, fastighetsférvaltning och strategier inom
foretagsekonomi. Vetenskapliga artiklar sokte vi via databaserna Jstor och Journal Business
Venturing. Vi sokte pa orden: strategier, konkurrens, tillvaxt, etablering och oligopol.
Information soktes dven pa de undersokta foretagens hemsidor for att inforskaffa en bred
forstaelse om foretagen. De studerande foretagens arsredovisningar har analyserats for att fa
djupare information.

3.2.2 Priméardata

Datai form av intervjuer bygger p& tolkning och forst&else utifran intervjupersonernas svar.”*
Utmérkande for de utforda intervjuerna & att undersokningssituationen liknar vardagliga
situationer dar intervjupersonerna kan berétta fritt i vanliga samtal. Intervjuerna borjade med
en presentation av intervjuarna och en genomgang fran oss av syftet med uppsatsen. Innan

fragorna stalldes framfordes vilka sekundérdata som studerats infor intervjun. Mdétena med

73 Johannesson, (2003), s 56-57
™ Bryman, (2002), s 370
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intervjupersonerna bokades per telefon och intervjuerna skedde pa deras kontor. | samband
med intervjuerna gjordes en ljudupptagning med bandspelare for att underlétta
sammanstallningen av informationen och for att utférandet skulle bli optimalt. Intervjuerna ar
strukturerade och standardiserade och tog cirka en timme vardera. Frégorna har varit identiska
till de olika intervjupersonerna for att undvika eventuella missforstand, med undantag for
nagra annorlunda fragor till foretaget Deloitte, eftersom de endast har arbetat med ekonomisk
fastighetsforvaltning sedan 2004. De intervjuade personerna fick god tid pa sig att fundera
och reflektera innan de besvarade fragorna. Studien har belyst Deloittes konkurrensstrategi
och tillvagagangssétt for att ta stérre marknadsandelar och hur konkurrenterna reagerar pa det.
Studien har anvant sig av Gronroos fyra strategiska perspektiv, Kotlers
marknadsl edarstrategier och marknadsutmanarstrategier och Gummessons

rel ationsmarknadsf 6ring.

3.3 Validitet

Vissa omraden kan vara kandliga och innehdlla affarshemligheter, vilket kan fa konsekvensen
att intervjupersonernainte har velat svara. Gester och ansiktsuttryck har kunnat utlésas pa de
intervjuade personerna. Vi som har utfort intervjuerna kan &ven ha paverkat de intervjuade
personernas svar genom vara ansiktsuttryck, gester och vart sétt att stélla fragor. Det har varit
en fordel att ha haft mgjligheten att vélja bort insamlat material och intentionen har varit att
Oka den inre vadiditeten, det vill saga oOka mojligheten att resultatet besvarar
frAgestdllningen.”” Vi har intervjuat personer som har ansvar fér den ekonomiska
fastighetsforvaltningen for Deloitte, HSB, Riksbyggen, SBC och Fastighetsagarna och vi
intervjuade en forvaltningsekonom pa ISS. Intervjupersonerna i denna studie har kunskap
inom studiens amnesomrade och har darfor bidragit med relevant och trovardig information.
Vi stélde fragor via en enkaét till de dominerande foretagen och till Deloitte stallde vi nagra
separata fragor. For att Oka validiteten har intervjusvaren skickats via e-post till
intervjupersonerna for granskning som de har haft magjlighet att komplettera och justera. Vi
kompletterade med ytterligare nagra fragor till intervjupersonerna via mail efter bestken,
vilket gjorde att vi fick svar pa fragor som vi inte stéllde vid besoket. Opponering fran vara
handledare och opponenter har bidragit med vardefulla synpunkter.

> Bryman, (2002), 5.43-44 och s 58-59
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3.4 Urval

Studien har tillémpat ett strategiskt urval med intervjuer av personer som arbetar med
ekonomisk fastighetsforvaltning pa Deloitte, Riksbyggen, HSB, SBC, Fastighetsigarna och
ISS. Vi har ven varit i kontakt med Martin Verhage som arbetar pa Statistiska Ventralbyran
for att fa fram antalet |agenheter i Stockholms lan. Vidare har vi talat med en anstélld pa
Stockholms stads utrednings- och statistikkontor AB, som ville vara anonym i uppsatsen, for
att fa reda pa antalet hyresrédttslagenheter som ombildats till bostadsrattslagenheter i
Stockholms stad & 2005-2009. Ambitionen har sdledes varit att fa fram ett representativt
resultat om konkurrensstrategierna bland de utvalda foretagen och deras tillvagagangssétt
inom ekonomisk fastighetsforvaltning.

Foretag Namn Titel
Deloitte Per Bergstrand Ansvarig for ekonomisk fastighetsforvaltning
HSB Lars Hornesten Ekonomichef av HSB Stockholm
Riksbyggen MonithaKlingvall | Chef Fastighetsekonomi & Finansiering
SBC Erik Lundstrom Marknadsansvarig Ekonomisk forvaltning
Fastighetsdgarna | Lars Davidsson Sektionschef Ekonomisk forvaltning Bostadsréttsf éreningar
ISS Mia Andersson Forvaltningsekonom
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4 EMPIRI

4.1 Deloittes konkurrensstrategier och tillvagagangssatt for att
lyckas ta marknadsandelar

Studer ade foér etagens mar knadsandelar

Foretag Bostadsr attsfore L agenheter
ningar
Deloitte 200 10 000
HSB 600 88 500
Riksbyggen 160 20500
SBC 1200 50 000
Fastighetsagarna 400 20 000
ISS 350 17 000
Totalaantalet i Stockholmslan 9938 291286

Deloittes strategi ar att standardisera sina tjanster. De erbjuder tydliga rutiner och alla
bostadsrattsforeningar far en rutinparm sa att allting ska kunna bedrivas utan problem ifall
ndgon pa Deloitte slutar eller véljer att arbeta pa ndgon annan avdelning. Det finns
bostadsréttsforeningar, som Deloitte har bérjat samarbeta med, som vill borja arbeta efter
egna rutiner eller vill hitta egna vagar for att gora avdrag for skatt och moms och s vidare.
Det kan eventuellt leda till att de avbryter samarbetet med dem. De I6pande ekonomiska
tjansterna kraver inte mycket nérhet och manga bestk. Deloitte anser inte att det & l6nsamt
att fa bestk av bostadsréttsforeningarna och spendera mycket tid med dem. Enligt Deloitte har
inte heller bostadsréttsféreningarna tid & att besoka fastighetsforvaltningsforetagen for att
fordjupa relationer. Deloittes marknader & storstader, tillvaxtomraden samt orter dér de har
stark lokal forankring. Enligt Deloitte & det vanligare att bostadsréttsféreningar i storstader
utkontrakterar sin ekonomiska fastighetsforvaltning och dérfor kan deras koncept lyckas vél
dar. Deloitte anser &en att det & et stressigare klimat i Stockholm och
bostadsréttsforeningarnas  styrelsemedlemmar har  mindre tid att arbeta med
bostadsréttsforeningarna i jamforelse med en liten férening pa landsorten. Styrelseuppdrag i
en bostadsréttsforening & dessutom oftast ideella uppdrag. Manga styrelsemedlemmar i en
bostadsréttsforening i Stockholm har krévande arbeten med manga arbetstimmar och vill inte

sittai moten for ofta

® Antal bostadsréttsféreningar |amnades av respektive foretag, daremot lamnade inte Fastighetsagarna och 1SS
information om antalet |1agenheter savi har gjort en uppskattning med hjélp av de 6vriga studerade foretagen
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Deloitte upptackte en ingang till marknaden genom att vanda sig till kundsegmentet
ombildare, vilket inte fastighetsforvaltningsforetagen koncentrerar sig pa. Deloitte anvander
strategin sekvensetablering, vilket innebéar att de borjar med att arbeta med sma
bostadsréttsforeningar for att sedan forsoka attrahera stora bostadsréttsféreningar.

For Deloittes del ar det viktigt att titta pa timpriset for att bedoma |6onsamheten, det vill séga
hur manga kronor far Deloitte for varje nedlagd timme. Det & dven viktigt att titta patillvaxt i
procent och omséttning per anstédlld. Deloitte sétter ett minimipris och & inte intresserade av
att gora affarer dar de inte far ut minimipriset. Det hér beror pa att en stor del av kostnaderna
ar fasta. Om Deloitte offererar en bostadsréttsforening och det framkommer att det finns
konkurrenter som erbjuder l&gre pris for sina tjanster pa samma uppdrag, da sinker de inte
priset. Prisséttningen pa Deloittes offerter baseras pa antalet 1&genheter. Det blir inte mycket
mer arbete att skota forvaltningen av fler 1&genheter, men det genererar mycket mer pengar.
En forening bestdende av 300 lagenheter innebadr ungefar dubbelt sa mycket arbete som en
forening pa 30 lagenheter, men arvodet blir ungefar fem ganger mer. Om ett uppdrag tar
minde @n 20 timmar per & &ar det inte I6nsamt att gora ndgon affar. Det basta Deloitte kan
gorafor att vaxa och fa nya uppdrag &r att fortsitta utfora tjansterna ét befintliga kunder pa ett
tillforlitligt satt.

Deloitte anser att de & framstdende nar det gdler den tekniska utvecklingen och
bostadsréttsforeningarna uppskattar modern teknik. Deloitte vill skota registren och utféra
betalningar av leverantorsfakturor med mera, men attesteringen av fakturorna maste dock
bostadsréttsforeningarna gora sédlva. Deloittes uppfattning & att bostadsrattsféreningarnas
styrelsemedlemmar vill avsta frén att dppna posten och kontera fakturor for hand med mera.
Rutiner och system ska géra det mgjligt for bostadsréttsféreningarnas styrel semedlemmar att
Oppna sin e-post och se om nagonting har hant. Deloitte har elektronisk fakturahantering, ett
arkivsystem pa Internet dar al foreningsinformation finns. Varje forening far en egen
hemsida, ett intrandt for bostadsrattsforeningars styrelsemedlemmar. Anledningen till att
Deloitte har valt det hér upplagget &r att de vill undvika att pappren finns i en parm hos
sekreteraren och om de vill hatillgang till information sa kanske sekreteraren & franvarande
och da kommer inte bostadsréttsforeningarna & informationen. Deloitte arbetar aven med en
webbportal med rapporter sa att bostadsrattsforeningen kan plocka ut rapporter dygnet runt.
Bostadsréttsforeningen kan till exempel vilja plocka fram en leverantorsreskontra for att veta
vilka fakturor som & betalda och inte. Bokforingen utfors endast av Deloittes personal, vilket
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medfor att bostadsréttsforeningens styrelsemedlemmar inte kan ga in i bokforingssystemet
och bokfdra. Varje bostadsrattsforening har i princip tva personer de kan ringatill pa Deloitte.
En assistent arbetar med |tta fragor som hyresavier, betalningspaminnelser med mera och en

konsult svarar pa svarafragor och gor likviditetsplan infor stambyten och sa vidare.

4.2 De dominerande foretagens reaktion pa uppstickaren Deloitte

De dominerande foretagen inser att Deloitte har skaffat allt stérre marknadsandelar, men &
medvetna om svérigheterna for dem att attrahera stora bostadsréttsforeningar. Deloitte har
framforallt sma bostadsréttsforeningar som kunder och de dominerande foretagen agerar
darfor inte pa nagot speciellt sétt for att hindra Deloitte fran att 6ka sina marknadsandelar. De
dominerande foretagen menar att Deloitte inte kan konkurrera med dem, eftersom de inte kan
leverera bade ekonomisk och teknisk fastighetsforvaltning. Deloitte kan handla upp tekniska
tjanster fran olika underleveranttrer, men de kommer inte att ha kontroll éver verksamheten
pa samma sétt som de dominerande foretagen har. Det krévs enligt de dominerande foretagen
sarskilda system, kunskap om fastigheter och fastighetsforvaltning for att tillhandahdlla stora
bostadsréattsfdreningars ekonomiska fastighetsforvaltning. De dominerande foretagen anser att
det hdr kommer att bli problematiskt for Deloitte. Del oitte kan daremot enligt de dominerande
foretagen tillhandahdlla mindre bostadsréttsforeningars ekonomi som inte kréver lika
avancerade affarssystem och kunskaper om hur fastighetsmarknaden fungerar.
Fastighetsagarna pavisar daremot att Deloitte & vana vid att standardisera processer, forenkla
arbetsfloden samt har erfarenhet av att arbeta med stora kunder och har &ven
konkurrenskraftiga priser.

4.3 Likheter och skillnader mellan Deloittes och de dominerande
foretagens konkurrensstrategier och tillvagagangssatt for att lyckas
ta marknadsandelar

Deloitte &r ett kunskapsforetag inom ekonomi och de anser att de kan erbjuda ala typer av
ekonomiska tjanster. De dominerande foretagen ar daremot inte specialiserade inom ekonomi,
men har anstdllda som &r specialister inom specifika ekonomiska omraden. De forsoker att
skapa mer kvalificerade tjanster, som till exempel finans-, inkasso- och skatteradgivning,
vilket de kan f& mer betalt for. Deloitte erbjuder endast ekonomisk fastighetsforvaltning,
medan de dominerande foretagen arbetar efter principen att vara totalleverantorer inom
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fastighetsforvaltning. De erbjuder sa kallade “tjanstepaket” genom att kombinera bade
ekonomiska och tekniska tjanster, vilket de anser ger bast [6nsamhet.
Bostadsrattsforeningarna som handlar "tjanstepaket” kraver narhet och vill kunna hdmta
nycklar, prata med fastighetsskétare och sa vidare. Det forstarker relationen mellan
bostadsréttsforeningarna och de dominerande féretagen &en inom marknaden for ekonomisk
fastighetsforvaltning. HSB och Riksbyggen arbetar &en med byggnadstjanster och har
kunskap om fragor som handlar om mark. Samtliga studerade foretag erbjuder likartade
tjanster inom ekonomisk fastighetsforvaltning &t bostadsréttsforeningar med ett standardpaket
som kan utokas med ytterligare tjanster. Nar det har uppkommit en komplicerad ekonomisk
fraga vill ndgon fran bostadsrattsforeningen bestka ekonomiavdelningen. De dominerande
foretagen & vana att f& |6pande besok och anser att dessa tillfalen forstarker relationen. De
dominerande foéretagens allra storsta  konkurrensfordel &  relationer.  Varje
bostadsréttsforening har en kundansvarig som de kan vanda sig till hos de dominerande
foretagen. HSB och Riksbyggen tréffar bostadsrattsforeningar i samband med styrel semoten
och har en ledamot i styrelsen for de bostadsréttsforeningar som anlitar de foretagen. HSB och
Riksbyggen befinner sig i Stockholm for att arbeta med bostadsréttsforeningarnai Stockholm,
eftersom de anser att nérheten till bostadsréttsforeningarna & betydelsefull. Fastighetségarna
befinner sig i Stockholm for att arbeta med bostadsréttsforeningarna i Stockholm, men de
anser inte det & nddvandigt att befinna sig néra bostadsréttsforeningarna. |SS befinner sig i
Uppsala och SBC har flyttat till Sundsvall, men har en kundansvarig i Stockholm. Oavsett var
de dominerande foretagens anstéllda befinner sig gor de hembesok, har konferenser och
moten samt bygger upp personliga relationer. Samtliga av de studerade foretagen &
tillgangliga och svarar pafrégor via datasystem.

Deloittes prisstrategi syftar till att erbjuda ett lagre pris 8&n vad de dominerande foretagen
erbjuder. HSB har en strategi som gor att om de vill ha en bostadsréttsforening som &r
positionerad pa ett strategiskt viktigt stalle med andra bostadsrattsforeningar runt om sanker
de priset for att fa bostadsrattsforeningen som kund. Deloitte skaffar nya
bostadsréttsforeningar genom att vanda sig till ombildare. Bostadsrattsforeningarna som
bildas & oftast sma. De dominerande foretagen skaffar nya bostadsréttsforeningar genom att
de soker sig till dem, de lockar Gver bostadsrattsforeningar fran befintliga konkurrenter, men
de vander sig aven till ombildare. HSB och Riksbyggen skaffar aven kunder vid
nybyggnation. Samtliga studerade foretag forsoker locka Over bostadsréttsforeningar fran
konkurrenterna genom att till exempel skicka broschyrer, ringa och skicka e-post. De
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dominerande foretagen koncentrerar sig pa stora bostadsréttsforeningar eftersom de & mer
l6nsamma an sma bostadsréttsforeningar. De har speciella handlaggare som arbetar med de
storsta bostadsrattsforeningarna. De dominerande foretagen har konstaterat att de inte far hog
lonsamhet pa mindre bostadsréttsféreningar och offererar darfér héga priser till dem.
Fastighetsagarna vill daremot behdlla de sma bostadsréttsforeningarna och &r forberedda pa
att prisbilden pa forsdljning av tjanster & sma bostadsréttsféreningar kommer att sinkas da
alt fler nischade akttrer har dykt upp pa marknaden, vilket medfor okad konkurrens som
leder till I&gre priser. Samtliga studerade foretag erbjuder likartade ekonomiska tjanster till
bostadsréttsforeningarna med hjélp av utvecklade afférssystem. Samtliga studerade féretag ar
framstdende nar det gdler den tekniska utvecklingen och fér snabbt fram information till
bostadsrattsforeningarna. Bostadsréttsforeningarna vill kunna se pa webbsidan om det &
nagon som inte har betalat sina avgifter, hur mycket pengar bostadsréttsforeningarna har i
kassan och vilkaleverantorsfakturor som ska betalas.
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5 ANALYS

Den studerade marknaden kraver enligt tjansteperspektivet ett nétverk och en interaktion nar
det gdler relationen mellan bostadsréttsforeningarna och fastighetsférvaltningsforetagen.
Deloitte skaffar nya bostadsréttsforeningar i synnerhet vid ombildningar. Deloitte och
ombildaren har oftast en djup relation eftersom de har haft nagon form av konsultuppdrag &t
denne. Det hd& underldttar vid ombildningsprocessen. Deloitte anvander sig av
relationsmarknadsféring nér de vénder sig till ombildare. N& de arbetar med
bostadsréttsforeningarna strévar de efter att standardisera arbetsrutinerna.  Ekonomisk
fastighetsforvaltning kraver framforallt enkla ekonomiska kunskaper. Det uppkommer &ven
komplicerade tjanster som kraver att fastighetsforvaltningsféretagen bygger upp en néra
relation med bostadsréttsforeningarna genom att traffas kontinuerligt. Deras persona &
placerad i Ostersund och de anser inte att det & viktigt att vara placerad lokalt, utan det &r
arbetsmetoden som ar vasentlig. De dominerande foretagen menar att det ar valdigt viktigt att
befinna sig néra bostadsréttsféreningarna. De dominerande foretagen anvander sig av
relationsmarknadsforing nér de arbetar med bostadsréttsforeningarna och betonar att deras
styrka &r att ge bostadsréttsforeningarna néarhet. De dominerande foretagen menar att ndra
relationer och det personliga métet ar viktigt eftersom det forbattrar fortroendekapitalet. | och
med att Fastighetsdgarna, SBC och ISS inte bygger egna fastigheter maste de skapa rel ationer
med bostadsréttsforeningarna nar fastigheterna har byggts. HSB och Riksbyggen som bygger
fastigheter har en konkurrensférdel da de kan skapa relationer med bostadsréttsforeningarna
redan vid byggnadsfasen. Deloitte har inte lyckats att locka till sig de dominerande foretagens
befintliga bostadsréttsforeningar.  Vid  ombildningar  uppkommer  oftast mindre
bostadsréttsforeningar och Deloittes satsning pa detta kundsegment kan liknas vid
marknadsutmanarstrategin flankattack. Segmentet var ett Oppet omrdde som inte de
dominerande foretagen koncentrerade sig pa och Deloitte har lyckats att smyga in och ta
marknadsandelar. De dominerande foretagen forsvarar sig for att kunna behdlla sina
positioner genom att inte sldppa ifran sig stora bostadsréttsforeningar och det har kan liknas
vid marknadsledarstrategin positionsférsvar. Fastighetsdgarna & medvetna om att det ar stora
bostadsrattsforeningar som & mest Ionsamma, men vill inte d&ppa sma
bostadsrattsforeningar. Foretaget vill &ven behdla sin position och de anpassar darfor deras
strategi for savdl sma som stora bostadsréttsforeningar, vilket & marknadsstrategin

flankforsvar.
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Deloitte erbjuder enligt kérnproduktperspektivet endast tjanster inom ekonomisk
fastighetsforvaltning och deras styrka ér att de har kompetens inom ekonomi. De dominerande
foretagen erbjuder “tjanstepaket” och det & en styrka for dem, eftersom manga
bostadsrattsforeningar far bekvamlighet genom att kunna kdpa alla tjanster fran endast ett
foretag. Samtliga av de studerade fOretagen &r Gverrens om att stora bostadsréttsforeningar ar
mest |6nsamma. De dominerande foretagen ar aven dverrens om att "tjanstepaket” ar mest
lonsamt att sdlja och darfor stravar de foretagen efter att koncentrera sig pa de stora
bostadsréttsforeningarna som handlar "tjanstepaket”. Det kan vara en nackdel for de
dominerande foretagen om den tekniska fastighetsforvaltningen missbrukas for da riskerar de
att forlora uppdraget inom den ekonomiska fastighetsforvaltningen. Deloittes strategi speglas
av Lindvalls syn pa att vissa foretag nischar sig och fokuserar pa sina kdrnomraden medan
andra foretag utfér verksamheter p& marknader de inte varit verksamma tidigare.”” De
dominerande foretagen ser en fordel i att bostadsrattsforeningarna ska ha mgjlighet att kunna
handla bade den ekonomiska och den tekniska fastighetsforvaltningen, fran en och samma
leverantdr. De dominerande foretagen anser att de har en konkurrensfordel i jamférelse med
Deloitte da de oftare far kontakt med bostadsrattsforeningarna. De hamtar till exempel nycklar
hos den tekniska avdelningen och kan da bygga upp en djupare relation. De studerade
foretagen & Overens om att utvecklade afférssystem & grundldggande for att attrahera
bostadsréttsforeningar. Det forstarks av Lindvalls syn pa att informationstekniken gor det
maojligt for foretagen att lagra mycket information samt att utfora arbeten snabbare, sakrare

och till en l&gre kostnad.”

Deloitte anvander sig av prisperspektivet som syftar till att erbjuda ett 18gre pris dn de
dominerande foretagen erbjuder. De dominerande foretagen har framforallt stora
bostadsréttsforeningar som kunder och anser inte att prisst & avgorande for
bostadsréttsforeningarna vid val av fastighetsforvaltningsfretag.

Foretagen positionerar sig efter att ha analyserat hur kunderna uppfattar deras varumérke
utifrdn imageperspektivet.” Starka varumarken och tillgdng till "tjanstepaket” & det som
lockar de stora bostadsréttsforeningarna. Foretagens imageperspektiv har en stark betydelse.
Det kommer att ta lang tid for Deloitte att skapa ett lika starkt varuméarke pa den hér

" Lindvall, (2001), s 17
"8 Lindvall, (2001), s 16
™ Michael, (2007), s 335
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marknaden som de dominerande foretagen har. Manga bostadsréttsforeningar vill enligt de
dominerande foretagen anlita foretag som har ett starkt varuméarke pa marknaden. De
dominerande féretagen har starka varumarken och skaffar nya bostadsréttsforeningar genom
att bostadsréttsforeningar soker sig till dem och att de lockar éver bostadsréttsforeningar fran

befintliga konkurrenter, men &ven via ombildare nér det blir ombildningar.

27



6 SLUTSATS

6.1 Deloittes konkurrensstrategier och tillvagagangssatt for att
lyckas ta marknadsandelar

Vi tror inte att Deloitte kommer att kunna konkurrera med de dominerande féretagen om stora
bostadsréttsforeningar, eftersom de inte tillhandahaller teknisk fastighetsforvaltning. Deloitte
prioriterar standardiseringen framfor att bygga en djup relation med de ansvariga personerna
till bostadsrattsforeningarna. Det hér kan liknas vid transaktionsmarknadsforing, som inte
strévar efter att bygga lika djupa relationer som relationsmarknadsforing och motsvarar inte
de stora bostadsréttsforeningarnas  behov.®® Deloitte & inte villiga att tréffa
bostadsrattsforeningarna sa ofta, vilket kravs for att bygga djupa relationer. Deloitte vill till
exempel inte att bostadsréttsféreningens ordférande kommer och dricker kaffe varje fredag.
Sa lange Deloitte koncentrerar sig pa ombildade bostadsréttsforeningar kommer de inte
uppfattas som en riktig konkurrent till de dominerande foretagen. Vi tror dock att den
studerade marknaden genererar tillrécklig I6nsamhet for koncernen Deloitte for att kunna
fortsétta verksamheten. Pa 1960-talet var det vanligt att bygga bostadsréttsféreningar med
400-600 lagenheter. Idag byggs det oftast hus med bostadsréttsféreningar pa 30-80
lagenheter™ Det hér har gjort att Deloittes strategi att vanda sig till de sma
bostadsréttsforeningarna har varit lyckosam. Vi tror att upphorandet av ombildningsprocessen
2008 i Stockholm kommer att ge svarigheter for Deloitte att skaffa nya bostadsréttsforeningar
i Stockholm, eftersom Deloitte vander sig till ombildare for att skaffa nya
bostadsréttsforeningar. Vi undrar darfor om Deloitte kommer att tvingas andra sina strategier.
Deloitte kan anamma Chandlers syn som forklarar att forst maste foretaget bygga upp en
struktur for att darefter forma en strategi utifrén strukturen.®? Deloitte borde strukturera sina
strategier utifrén strukturen idag, sa att de béttre tillgodoser vad stora befintliga
bostadsréttsforeningar efterfragar. En ténkbar strategi som Deloitte skulle kunna tillampa for
att locka stora bostadsrattsforeningar som kunder &r att inleda ett samarbete med till exempel
fastighetsforetag, som har kompetens inom fastighetsbyggnation. Fastighetsforetagen bygger
fastigheter med lagenheter, som kan bilda bostadsréttsféreningar, och dessa kan Deloitte
tillhandahdlla den ekonomiska fastighetsforvaltningen &. Deloitte kan da hjdpa
fastighetsforetagen med ekonomisk konsultation, bokforing och sa vidare.

8 Gummesson, (2002), s 81
8 | ntervju med Lars Hérnesten pA HSB
8 |indvall, (2001), s 39-40
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6.2 Konkurrenternas reaktion

HSB, Riksbyggen, SBC och ISS gor ingenting for att hindra Deloitte fran att cka sina
marknadsandelar. Fastighetsigarna anpassar sin strategi aven till sma bostadsréttsforeningar
for att hindra Deloitte fran att lyckas att locka fler sma bostadsréttsforeningar. De
dominerande foretagen behtver inte vara aggressiva mot Deloitte och engagera sig hart for att

fa nya bostadsréttsforeningar, utan manga bostadsréttsforeningar soker sig till dem.

6.3 Likheter och skillnader mellan Deloittes och de dominerande
foretagens konkurrensstrategier och tillvagagangssatt for att lyckas
ta marknadsandelar

Deloitte erbjuder endast ekonomiska tjanster och de dominerande féretagen utnyttjar daremot
sina styrkor att de har kompetens inom bade den ekonomiska och den tekniska
fastighetsforvaltningen.

Deloitte har valt att erbjuda ett l&gre pris @ de dominerande foretagen for att kunna
konkurrera pa marknaden. Det hér speglar Gummessons syn pa strategi for att kunna etablera
sig och erbjuda ett lagre pris an de befintliga foretagen pd marknaden. For de stora
bostadsréttsforeningarna &  dock  inte  prisst  avgbrande vid  va av
fastighetsforvaltningsforetag. Deloittes prisstrategi ger darfor inte dnskad effekt for att kunna
locka nya bostadsréattsforeningar.

Ett modernt och sdkert affarssystem ar avgorande for bostadsréttsforeningarna vid val av
foretag som ska tillhandahdlla den ekonomiska fastighetsforvaltningen. Samtliga av de
studerade foéretagen har moderna och sakra afférssystem.

L 6nsamhetstankandet skiljer sig &t i ett kooperativt foretag och ett aktiebolag, eftersom de har
olika syften. HSB och Riksbyggen ags av medlemmarna, som oftast & kunder och vi tror att
de vill ha langsiktig tillvaxt som inte riskerar tillgangen till val utforda tjanster. Risktagande
ar inte intressant bland medlemsféretag, medan aktiebolag som Deloitte, Fastighetségarna,
ISS och SBC &r mer riskbenagna for att na kortsiktig |onsamhet.
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6.4 Avslutande ord

Stockholms bostadsmarknad riskerar aterigen att g mot en ”fastighetsbubbla’. Hur kommer
det i safall att paverka ekonomiska fastighetsforvaltningsmarknaden?

Det kan bli sa att i ett alt mer stressigt samhélsklimat, som i Stockholm, si har inte
manniskor tid att bygga djupa relationer, vilket gor att standardiseringen av arbetsuppgifterna
uppskattas mer an att bygga néra relationer. Vi tror darfér att trenden inom marknaden kan
andras i framtiden och det kréaver mindre relationsmarknadsféring. A andra sidan kan det
finnas ett behov frdn manga méanniskor att bygga djupare relationer i dagens IT-samhélle,

eftersom manga manniskor vill tréffas 6ga mot 6ga dven om tjanster kan utforas viainternét.

Traditionens makt har  betytt —mycket né&  bostadsréttsforeningar  véljer
fastighetsforvaltningsforetag. Vi tror inte att traditionen kommer att ha lika stor betydelse for
den nya generationen vid val av fastighetsforvaltningsforetag. De dominerande foretagen
lever idag pa starka varuméarken som de har byggt upp, men fragan & om de kommer gora det

i framtiden?

6.5 Vidare forskning

Det vore intressant att utfora en studie inom andra marknader med olika dominerande foretag
dar det dyker upp nyetablerade foretag. Jamforelsen med denna studie angaende
marknadskaraktér, kundkategorier samt etableringshinder skulle varaintressant.

En likartad studie om nagra & inom den har marknaden skulle kunna ge ytterligare insikt. Pa
vilket sitt har Deloitte utvecklat sina strategier? Ar de dominerande foretagen fortfarande
dominerande? Kraver bostadsréttsforeningarna andra tjanster? Réder det priskrig pa
marknaden? Har de dominerande féretagen andrat sina konkurrensstrategier? Har

agarlagenheter blivit en stor kundgrupp for fastighetsforval tningsf éretagen?
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BILAGA

Fraqor till samtliga foretag

Marknadsandel och strategi

1. Vad & er storsta konkurrensfordel inom den ekonomiska delen av fastighetsforvaltning &t

bostadsréattsforeningar?

2. Vad anser ni att ni maste forbéttra for att bli mer konkurrenskraftiga?

3. Vad betyder varumarket for er personal och era kunder? Har varumarket nagon historisk
betydelse?

4. Hur &r er organisation uppbyggd? Hur &r er avdelning organiserad?

5. Hur viktigt & det at geografiskt befinna sig pa den plas dar kunderna

(bostadsréttsforeningarna) befinner sig?

6. Hur sitter ni pris? Forsoker ni att sitta ett |&gre pris @an konkurrenterna? Har ni nagon

prisstategi?

7. Hur sdljer ni eratjanster? Har kunder en stor mgjlighet att vélja att kdpa olikatjanster eller

&r det endast fullstandiga helhetslGsningar som finns att tillga?

Kunder

8. Hur manga kunder har ni och hur manga lagenheter ansvarar ni for?

9. Behandlar ni kunder olika beroende pa hur manga lagenheter de har, vilken ort de befinner

sig paoch savidare?

10. Hur segmenterar ni era kunder? Anvénder ni er av ABC-klassificering?

11.Vad & viktigast for kunderna ndr ni erbjuder tjanster inom den ekonomiska

fastighetssforvaltningen?

12. Hur skaffar ni nyakunder?

Datautveckling
13. Hur avgorande &r tekniska datautvecklingen for den ekonomiska bostadsforvaltningen?

Hur &r er systemportal uppbyggd?

14. Hur & den interna sdkerheten och rutinerna hos leverantdren? Kan affarskritisk
information skyddas sdkert? Kan ni garantera séker backup av data?

15. Vad heter datasystemet som ni  anvander? Ar det speciellt anpassat for
bostadsréttsforeningar? Ar det kostsamt att skaffa detta datasystem?

16. Tror ni att nya aktorer har réd att kdpa ett sadant system?
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17. Anvander ni ndgot speciellt system for redovisning, budgetuppfdljning,

kostnadsuppfoljning, styrelsearvode, inbetalning och savidare?

Konkurrenter
18. Oroar det er att nischade foretag etablerar sig pa marknaden?

19. Tror ni att nya aktorer har rad att kopa ett avancerat datasystem som behovs for att kunna
erbjuda en effektiv tjanst inom den ekonomiska delen av fastighetsférvaltning?

Fragor till de dominerande for etagen:

20. Nar fick ni veta att Deloitte har 90 bostadsrattsforeningar som kunder i Stockholm?
21. Vad gor ni for att hindra Deloitte fran att 6ka sina marknadsandelar?

Fragor till Deloitte:

22. Vilka & de storsta atgarderna som de dominerande foretagen anvander sig av mot
Deloitte for att forsvéra for dem att sdlja tjanster inom den ekonomiska delen av
fastighetsutveckling &t bostadsréttsforeningar?

23. Vilka egenskaper saknar Deloitte nar det gdler forsdljning av tjanster inom den
ekonomiska delen av fastighetsforvaltning at bostadsréttsforeningar?
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