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Abstract

Requirements analysis of digital tools and ser-
vices for pop-up stores

A study of the digital development between property owner
and the retail business

Malin Sjéberg
Sofia Skoghagen

The real estate business is one of the last industries to embrace digital
change and are now facing a major reconstructing effort. One of their
customers is the retail industry, which is facing challenges in their dig-
ital engagement. This study analyzes the real estate industry’s under-
standing for digital development as well as what digital requirements
the retailers make on their property owners for pop-up stores and how
they should be managed and implemented. This is answered through
interviews with property owners and external experts as well as a survey
for the retail business. The result shows a positive attitude from both
parties towards digital development. There are however differences in
both industries concerning how far they have come with their digital
process. The requirements that the retail sector mainly requests are re-
garding the buying and customer experience. The study shows that the
role of a property owner is changing. There is no generic answer to
what goes under the responsibility of real estate owners and retailers
regarding digital services. A close dialogue is considered to increase
understanding of each other’s business and to benefit both parties in fu-
ture development. The results of this study are considered to provide
an increased understanding of the challenges the real estate industry are
facing in its digital process and the relationship with the retail sector and
can be useful as support in change.
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Sammanfattning

Fastighetsbranschen ér en av de sista branscherna att anamma digitala fordndringar, men bran-
schen besitter stor potential inom omradet. Nir de nu star infor ett stort omstéllningsarbete &r
det av hogsta betydelse att lyssna pa kundernas behov. En av fastighetsbranchens kunder det
vill sdga hyresgister dr detaljhandeln, som sjdlva star infor utmaningar i sitt digitala arbete.
Samtidigt har popup-butiker och korta avtal borjat anvindas inom handeln i storre utstrickning
bade som en konsekvens av digitalisering och osikerheten i branschen, men dven som verktyg
i att skapa en attraktiv digital handelsplats. Studien undersoker fastighetsbranschens uppfatt-
ningar och forutséttningar for digital utveckling, vilka digitala krav detaljhandeln stiller pa
sina fastighetsdgare for korta avtal och popup-butiker samt hur de ska hanteras och realise-
ras. Det besvaras genom intervjuer med fastighetsdgare och externa experter samt en enkdt till
representanter fran detaljhandeln.

Resultatet visar att bade fastighetsbranschen och detaljhandeln &r positivt instéllda till digital
utveckling, men att det finns skillnader inom branscherna hur pass langt de kommit med sitt di-
gitala omstillningsarbete. Dir dven den valda affirsstrategin paverkar till vilken grad de anam-
mat mojligheterna med digitaliseingen. Generellt &r instillningen inom fastighetsbranschen po-
sitiv, det finns dock en brist pa kunskap, vilket leder till en svarighet att se vilka mojligheter de
har med digitaliseringen och hur det kan paverka verksamheten. Det finns planer men relativt fa
av dem har realiserats, dér speciellt den interna digitala verksamhetsutveckligen inte har varit
prioriterad. Det finns en generell osékerhet i bada branscherna pa grund av den snabbrorligara
omvirlden, vilket leder till att flera aktorer testar sig fram for att hitta lyckosamma koncept,
dir en del har navigerat i den stidndigt fordndrade omvirlden genom att ha korta avtal och
popup-butiker.

Utifran enkiterna framstilldes att de krav som detaljhandeln framst efterfragar pa popup-
butiker dr krav som paverkar kop- och kundupplevelse framfor krav som ror lokalen. Identi-
fierande tagg/blipp, skdrmar for information och kop samt datainsamlig och analys av kund-
flode var de tre kraven som ansags viktigast. En kravanalys av de tre hogst virderade kraven
genomfordes for att ge en bild av hur de kan anvindas i en slutprodukt for popup-butik. Da-
tainsamling och dataanalys av kunder och kundfléden é&r ett krav som det finns stor efterfragan
pa men som fastighetségare har bristande kunskap i hur de ska hantera. Dérfor genomfordes en
djupare analys av dataanalys i fastigheter dir virmesensorer i kombination med Wi-Fi-signaler
rekommenderas for att mita kundfloden i fastigheter.

Studiens visar att fastighetsdgarens roll haller pa att fordndras och att den tekniska utvecklingen
gjort att de tar pa sig nya uppgifter samtidigt som att de har kvar den traditionella rollen som
fastighetsdgare. Vad som gar in under fastighetsidgare respektive detaljhandels ansvar gillande
digitala tjanster i handelsfastigheter finns det inget generellt svar pa. Detaljhandeln ansag i vis-
sa fall att de sjilva skulle ansvara for digitala verktyg och tjdnster. En tét dialog och samarbete
anses Oka forstaelsen for varandras affiarer och gynna bada parter i utvecklingen framat. Resul-
taten fran studien anses ge en okad forstaelse for de utmaningar fastighetsbranschen star infor
i sitt digitala arbete i relationen mot detaljhandeln och kan vara anvindbart som stod till en
forandring.
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1 Inledning

1 Inledning

Fastighetsbranschens édr kidnd som en bekvim bransch som inte snabbt tar till sig fordndring,
framforallt den digitala utvecklingen och medféljande digitala mojligheter (Baum 2017, s. 1).
Fastighetsbranschen ir en av de sista branscherna att anamma foridndringarna, vilket kan vara
for att det ligger i naturen av sjdlva tillgangen. Fastigheter 4r en stor tillgangstyp och den digita-
la utvecklingen bér med sig stor potential, speciellt for en bransch med dess storlek och brist pa
teknisk utveckling men dven for en bransch dér egenintressen legat till grund for ineffektiva pro-
cesser och onodiga transaktionskostnader (Baum 2017, s. 1). Pa grund av fastighetsbranschens
langsamma digitalisering finns det en diskrepans mellan fastighetsigare och dess hyresgister
over vad hyresgisterna vill ha och vad fastighetsidgarna vill samt kan erbjuda.

En av fastighetsdgarnas hyresgister dr detaljhandeln. Handlare sjédlva star infér en utmaning
med digitaliseringen, antal butiker minskar, butikens yta minskar och branschen fordndras. For
att en handlare ska vara 6verleva krivs att de dr med pa foréndringarna eller till och med driver
dem. Digitaliseringen av detaljhandeln ir inte endast att en handlare ska sélja sina varor on-
line, det dr dven digitala fordandringar i den fysiska butiken. Den fysiska butiken digitaliseras
genom tre delar (Jonsson m. fl. 2017, s. 23): de blir en del av e-handelns infrastruktur, deras
konsumenter anvdnder mobila digitala tekniker, samt Okat inslag av digitala tekniker i butiker-
na. Utvecklingen idag dr fokuserad kring kunderna, kundbemétande och omnikanal, vilket ar
att butikens olika kanaler, fysiska och digitala ska ha samma profil. Det dr dven aktuellt med
kortare hyresavtal och popup-butiker som blir alltmer populdra och ett sitt att locka besokare
till den fysiska butiken. En popup-butik &r en lokal som hyrs under en bestdmd tid, vanligen
nagra timmar till maximalt nio manader (Fastighetsdgarna 2016, s. 7). Det dr darfor relevant att
undersoka hur popup-konceptet kan anviindas som verktyg i den fysiska handelsplatsen.

For att detaljhandeln ska ha mojlighet att utvecklas och anvinda konceptet popup-butik, krivs
forandringar i deras arbete och i deras samarbeten. De stiller nya krav pa fastighetsigare att
klara av att mota dessa for att de i sin tur ska vara konkurrenskraftiga pa marknaden. Da fastig-
hetsbranschen historiskt har varit en bekvdam bransch ligger problematiken i att fastighetsbran-
schen ska klara av att mota digitala krav fran sina hyresgéster. Grunden till det &r att de behover
ha en forstaelse, ett kundfokus for att veta vad deras hyresgister behover av fastigheterna for
kunna bedriva sitt arbete och sin utveckling framat, for att sedan veta hur de sjdlva ska arbeta
i bemotandet av dessa. Bade fastighetsbranschen och detaljhandeln star infor stora utmaningar
dér okad insikt och forstaelse for varandras affirer och behov kan gynna utvecklingen framat
och vidare digitalisering av bada branscher.

1.1 Syfte och fragestillningar

Arbetet syftar till att studera uppfattningar och forutsittningar for fastighetsbranschens digitala
utveckling samt vilken roll de ska ta i det digitala forandringsarbetet. Vidare syftar arbetet till att
studera konceptet korta avtal/popup-butik och hur detaljhandelns krav kring digitala medel dér
kan hanteras och realiseras. Tre fragestéillningar har formats som grund for att besvara syftet:



2 Digitaliseringens bakgrund

e Vilka uppfattningar om digitaliseringen och dess utmaningar finns inom fastighetsbran-
schen? Overensstimmer synen med detaljhandelns syn?

e Vilka digitala krav stiller detaljhandeln pa fastighetsigare vid ett kort avtal och/eller
popup-butik? Vilka forutsittningar har fastighetsdgare att mota de digitala krav som
stélls?

e Hur ska fastighetséigare hantera och realisera dessa krav?

1.2 Avgrinsningar

Arbetet syftar till att undersoka medelstora och stora fastighetsbolag, vilket inkluderar fastig-
hetsbolag med fler &n 10 anstéllda (Fastighetsédgarna 2018, s. 4). Vidare avgransas undersoknin-
gen till fastighetsbolag som har lokaler med dndamalet att hyra till detaljhandeln. De ska dga
och forvalta fastigheter och vara verksamma pa den svenska marknaden. Detaljhandel som in-
kluderas i denna studie &r sdllankopsvaruhandeln och ddrmed inte dagligvaruhandeln. Aktorer
inom handeln ska vara medelstora och stora och didrmed fler dn 50 anstillda (Carlén och Ro-
senstrom 2017, s. 14) och verksamma inom Sverige. Vidare kommer de aktorer fran handeln
som ingar i undersokningen hinvisas till som detaljhandeln.

Detta arbete har utgangspunkt i Business-to-business (B2B)-perspektivet mellan fastighetsidgare
och detaljhandeln och avser inte att inkludera perspektiv fran detaljhandelns slutkunder eller
butiksarbetare. Da Accigo som intressent och handledande foretag till detta arbete har intresse
av att fa fordjupad forstaelse for just B2B-perspektivet och speciellt fastighetsdgarens perspek-
tiv har denna avgrinsning gjorts. Aven om det kan vara relevant att lyfta kundperspektivet d&
detaljhandeln strivar efter att gora sina kunder nojda och pa sa sitt paverkas i sina val och
strategiska satsningar, ansags det bli en for stor undersokning for detta arbete om ytterligare ett
perspektiv inkluderades.

2 Digitaliseringens bakgrund

En historisk tillbakablick for bdde digitaliseringens framviixt inom fastighetsbranschen och
inom detaljhandeln for att ge en bakgrund till hur utvecklingen har sett ut for de separata
marknaderna.

2.1 Fastighetsbranschens digitalisering

Baum beskriveri (Baum 2017, s. 12-76) digitaliseringens utveckling inom fastighetsbranschen.
Nedan summeras de mest relevanta delarna for denna studie.

Datoranviandningens uppkomst under 30-40 talet och de kommande 40 aren hade ingen mirkbar
paverkan pa fastighetsmarknaden (Baum 2017, s. 12). Den forsta vagen av fordndring som
den digitala tekniken forde med sig var under mitten av 80-talet da persondatorn (PC) kom.
Forandringar skedde efter att PC:n introducerades under sent 70-tal 1 USA, Storbritannien och
1 andra delar av vérlden. Persondatorer som introducerades under denna tid gjorde det mojligt



2 Digitaliseringens bakgrund

for anvindare att analysera data i kalkylark, dédr VisiCalc och Supercalc var de forsta kalkylpro-
grammen som slog igenom (Baum 2017, s. 12). Sedan lanserades Excel som tog 6ver och blev
standard inom industrin for att analysera data. Parallellt med PCn utvecklades dven stordatorn,
en kraftfullare dator for organisationer. Dessa blev snabbare och billigare under tiden da PCn
slog igenom.

Det skedde en snabb globalisering av fastighetsmarknaden, da det kom investerare, kapital och
radgivningstjanster som fordndrade den dittills begransade marknaden och medforde storre
krav pa forskningsrelaterade produkter (Baum 2017, s. 12). Tillgangen till data 6kade och
mojliggjorde mer finansgrundade kvantitativa modeller och utvédrderingsmjukvara. Fastighets-
och portfoliohanteringssystem blev digitala och teknikbaserade. Excel blev en nédvindighet
for fastighetsédgare. Foretag grundades under 80-talet for att utveckla, organisera och analysera
olika typer av fastighetsdata och statistik. Flera av dessa foretag som etablerades starkt under
det tidiga skedet av fastighetsbranschens digitalisering finns kvar och delar marknaden med
Excel(Baum 2017, s. 13). Internets genomslag pa 90-talet frimjade e-handeln, da e-mail och
internetuppkoppling underldttade masslagring och analys av data (Baum 2017, s. 11). Under
senare delen av 90-talet okade internetanvdandningen kraftigt och handlingsplatser etablerades
vilket borjade transformationen fran tryckt till digital forsdljning av fastigheter.

Den andra vagen av forindring inom branschen skedde da entreprenorer lyckades attrahera
investerare (Baum 2017, s. 13). Detta efter en frustration av en bekvam bransch sittandes pa
mycket pengar och foretag med egenintressen. Stora tekniska framsteg sasom molndatatjénster,
sensorer och mobila enheter mojliggjorde dessa fordndringar och allt till en mindre kostnad 4n
tidigare. E-handeln, sociala medier, Oppen killkod och mobila enheter priglade denna period.
Amazon skapade en revolution inom handeln, da den fysiska butikens forsiljning dven kan
ske online, vilket inkluderade forsiljning av fastigheter. Facebooks och andra sociala mediers
utbredning gor det mojligt att vid marknadsforing na fler ménniskor dn nagonsin (Baum 2017,
s. 13). Den 0ppna killkoden kan anvidndas vid online-betalningar som nu kan ske billigare dn
nagonsin. Allt detta underlittade framfarten av det som Baum kallar Proptech 2.0. Det fanns en
ny efterfragan fran en allt mer tekniskt kunnig och mobil arbetskraft inom fastighetsbranschen
och har drivit fram den fastighetsbransch som &r idag. Baum (Baum 2017, s. 76) definierar
fyra omraden av teknisk utveckling som format PropTech 2.0, dessa dr ConTech (construction
technology), smarta byggnader, delningsekonomi och fastighets-FinTech, varav forfattaren valt
att fokusera pa de tre sista. Dessa tre omraden presenteras i avsnitt 3.3.

2.2 Detaljhandelns digitalisering

Digitaliseringen av detaljhandeln likstélls ofta med e-handel, men den digitala utvecklingen ar
betydligt bredare @n sd. Jonsson m. fl. (Jonsson m. fl. 2017, s. 19) beskriver e-handeln och m-
handeln (handel med mobila applikationer) som bitar i ett storre digitaliseringspussel. Hagberg
m. fl. (Hagberg, Sundstrom och Egels-Zandén 2016, s. 2) uttrycker att digitalisering inom han-
del inte 4r nagot nytt fenomen utan att digitalisering har varit en viktig del i handelns utveckling
sedan atminstone 70-talet. Manga av de fordndringar som skett tidigare har ofta inte synts for
kunderna och har involverat elektroniska kassasystem, streckkoder, point-of-sale-l16sningar och
electronic data interchange (EDI) (Hagberg, Sundstrom och Egels-Zandén 2016, s. 2), vilket
mojliggjorde datadverforing av information mellan foretags IT-system (Lotsson 2019b). En
mer kundfokuserad fordndring har varit pa viag under en liangre tid med spridningen av PC



3 Teoretiskt ramverk

i hemmet, 6kningen av digitala enheter och internetbaserad teknik (Hagberg, Sundstrom och
Egels-Zandén 2016, s. 2). Nir internet fick sin framfart i slutet av 90-talet, kom nya foretag
som fokuserade pa e-handel. Det gick dock inte lang tid innan traditionella butiker etablerade
egen e-handel och e-handelsbolag borjade dven skaffa fysiska butiker (Hagberg, Sundstrom och
Egels-Zandén 2016, s. 3). Ur detta framtradde fenomenet multi-channel retailing eller multi-
kanalforséljning.

Konsumenternas beteende i den fysiska butiken har blivit mer och mer digitalt och de kom-
binerar olika kanaler genom hela kopprocessen, fore under och efter kopet. Det sker ett mote
mellan den digitala vérlden och den fysiska viérlden och grinsen ddaremellan &r inte ldngre lika
tydlig (Jonsson m. fl. 2017, s. 19). Hagberg m.fl. (Hagberg, Sundstrom och Egels-Zandén 2016,
s. 2) uttrycker att dagens digitala utveckling dr mer centrerad kring kundmotet. Den 6kade sam-
mankopplingen mellan kunder och handel ar relativt ny och i den sammankopplingen kommer
digitalisering in i motespunkten mellan kund och handel.

Jonsson m. fl. (Jonsson m. fl. 2017, s. 18) menar att det finns tre aspekter som gor att dagens di-
gitala utveckling skiljer sig mot den tidigare utvecklingen. Den forsta dr konsumentens okade
involvering 1 och med bland annat deras anvindande av mobila enheter. Nar kundmdétet blir
digitalt kan foretag inte ldngre ducka for digitaliseringen pa samma sitt. Nar konsumenterna
letar information och priser i digitala kanaler tvingas dven mer traditionellt analoga detaljhan-
delsforetag att hoppa pa digitaliseringstaget. Den andra aspekten dr den okade omfattningen
av digitaliseringen idag, att den innefattar betydligt fler delar av affdrsprocessen in tidigare.
Den digitala omstéllningen innefattar interna processer, externa relationer med andra foretag
i varuflodet och andra samarbetspartners. Andelen i foretaget som digitaliseringen berdr har
alltsa okat. Den tredje aspekten &r att den digitala utvecklingen paverkar branschen pa ett mer
grundldggande plan. Dir digitaliseringen tidigare paverkat endast specifika delbranscher och
andra delar har kunnat hélla sig utanfor, finns nu en utveckling som paverkar handelsbranschen
som helhet (Jonsson m. fl. 2017, s. 18).

3 Teoretiskt ramverk

[ detta avsnitt gors en genomgdng av de teorier som kommer nyttjas i arbetet for att besvara
fragestdllningarna. Forst definieras begreppet digitalisering for att ge forstaelse for hur be-
greppet anviinds i detta arbete da det dr en del av kidrnan i arbetets syfte. Vidare beskrivs olika
teorier for digital mognad. Da digitalisering inte bara handlar om ny teknik utan dven om
mdnniskor, foretagskultur och fordndring i arbetssdtt avser avsnittet om digital mognad att ge
en fordjupad bild av digitalisering i relation till mjukare aspekter. For att ge en forstaelse for
fastighetsbranschens tekniska utveckling, de utmaningar de star infor och vilka omrdaden som
dar relevanta for dem sa berors dven begreppet PropTech. Avslutningsvis gors en distinktion for
olika typer av krav och ramverk i hantering av dessa som anviinds som grund i kravanalysen.

3.1 Digitalisering

Det finns olika definitioner av digitalisering och de nirliggande begreppen datorisering och
digitisering. Nationalencyklopedin definierar datorisering som en process som tidigare utforts
analogt, nu utfors digitalt (Nationalencyklopedin 2019a). Under 1950-talet borjade fler datorer
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utfora uppgifter som tidigare utforts analogt. Vidare definierar Nationalencyklopedin digitali-
sering, som tidigare endast innebar att information omvandlas fran analog till digital, texter
och bilder gar fran analoga till ettor och nollor. Detta medfor att information kan hanteras,
kopieras och distribueras med laga kostnader. Numera har digitalisering fatt en bredare bety-
delse och betyder mer allmént en omvandling till ett digitalt informationssamhille. En digital
utveckling av digitala system och plattformar som faciliterar produkter, tjdnster, affirsmodeller
och betéenden. Digitaliseringen medfor fordndrade arbetssitt och mojligheten till effektivare
verksamhet- och affdrsprocessutveckling (Nationalencyklopedin 2019b). Det finns andra de-
finitioner for begreppen. Lotsson delar istéllet upp och definierar begreppet digitisering, som
likt den forsta definitionen av digitalisering, dr konvertering av information fran analog till di-
gital form (Lotsson 2017). Vidare definierar Lotsson digitalsering likt den senare definitionen
som anvindning och lagring av information i digital form i samhillet och organisationer. Vil-
ket ofta medfor fordndrade arbetssétt och affarsmodeller (Lotsson 2019a). For att sédrskilja och
tydliggora skillnaderna kommer Lottsons definitionen anvindas genom arbetet.

3.2 Digital mognad

Digital mognad &r en naturlig process men den sker inte automatiskt. Kane definierar digital
mognad som den process dar ditt foretag lir sig forhalla sig till den nya konkurrenskraftiga
digitala miljon pa ett lampligt sitt (Kane 2017). Vidare beskriver Kane m. fl. i en annan artikel
(Kane, Palmer m. fl. 2017) att mognaden handlar om betydligt mer &n att bara implementera
ny teknik genom att sammanfora foretagets strategi, anstidllda, kultur, teknik och struktur for
att mota digitala forvédntningar. Digital mognad dr en kontinuerlig process for att anpassa sig
efter ett digitalt landskap i konstant fordndring och Kane m. fl. menar dérfor att foretag bittre
beskrivs som digitalt mognande dn digitalt mogna (Kane, Palmer m. fl. 2017).

Kane m. fl. (Kane, Palmer m. fl. 2015) beskriver hur digital framgang inte endast beror pa
tekniken utan pekar pa strategi som en nyckelfaktor for att ett foretag ska na framgang med sin
digitala utveckling. Vidare namner Kane m. fl. nagra viktiga aspekter gillande digital mognad
som lyfts hir nedan:

e Digitalt mognande foretag gar in for att integrera digital teknik i transformationen av
foretaget. Mindre digitalt mognande foretag dr mer inriktade pa att 16sa affarsproblem
med individuella digitala teknologier.

e Formagan att omvandla ett foretags digitala verksamhet bedoms till stor del av en tydlig
digital strategi. Den strategin ska stodjas av ledare som dven framjar en digital kultur pa
foretaget och pa sa sitt mojliggor forandring.

e | mindre digitalt mognande foretag saknas ofta formagan att kunna forestélla sig hur
digital teknik kan paverka verksamheten. Digitalt mognande foretag har fyra ganger
storre chans att kunna forse sina anstidllda med den kompetens som behdvs for att kunna
forverkliga sin digitala strategi dn mindre digitalt mognande foretag.

e Digitalt mognande foretag dr mer villiga att ta risker och risktagande blir mer av en
kulturell norm. For att de mindre digitalt mognande foretagen ska bli mer villiga att ta
risker behover foretagsledarna se misslyckande som en forutsittning for framgang.
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e Anstillda i ett digitalt mognande foretag dr mer trygga i ledningens “digitala flyt”. Digi-
talt flyt krdver inte djup teknisk kunskap utan snarare formagan att kunna formulera och
kommunicera virdet av tekniken till organisationen.

Vidare nimnder dven Kane m. fl. att anstéllda vill jobba for foretag med starka digitala ledare
och de bista digitala mojligheterna och att foretag darfor kontinuerligt behdver jobba med dessa
fragor for att attrahera ménniskor till arbetsplatsen (Kane, Palmer m. fl. 2015). Det omradet
kommer dock inte behandlas i detta arbete.

Forrester (Fenwick 2014) anvénder flera modeller for digital mognad, varav en av dem grundar
sig 1 en matris dir den ena axeln visar Digital kundupplevelse, och den andra axeln Digital
excellens i verksamhet , se figur 1. De foretag som varken jobbar digitalt ut mot sina kunder eller
1 sin verksamhet bendmns som Digital dinosaurie de som arbetar aktivt med kundens digitala
upplevelse bendmns som Digital forbindare de som arbetar aktivt med digital utveckling internt
i verksamheten benamns som Digital operatér och om foretaget ligger langt fram med bade sitt
interna och externa digitaliseringsarbete dr de en Digital mdstare.

N

Digital forbindare

Digital kundupplevelse

Digital dinosaurie Digital operator

Digital excellens i verksamhet

Figur 1: Modell for digitala mognad, baserad pa Forrester (Fenwick 2014)

3.3 PropTech

PropTech star for Property technology, vilket innebir digitaliseringen av fastighetsidgarens affar.
Delar i den affiren som nu haller pa att digitaliseras dr exempelvis uthyrning, forvaltning,
visualisering, drift, underhall och dokumenthantering (Borjesson 2018).

Som presenterat i avsnitt 2.1 menar Baum att inom PropTech 2.0 finns tre delsektorer: fastighets-
FinTech som beskriver teknikbaserade plattformar som underlittar handeln av dganderitt av
fastighetstillgangar, smarta byggnader som beskriver teknikbaserade plattformar som underléttar
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drift och ledning av fastighetstillgangar samt delningsekonomi som beskriver teknikbaserade
plattformar som underlittar anvindandet av fastighetstillgangar (Baum 2017).

Fastighets

PropTech FinTech

Figur 2: PropTech och FinTech, baserad pa Baum (Baum 2017)

3.3.1 Fastighets-FinTech

Fastighets-FinTech &r en foretagssektor som stoder transaktioner av fastighetstillgangar. Dessa
transaktioner inkluderar full 4ganderitt samt langa och korta hyresavtal for alla omséttningsbara
fastighetstillgangar med ett kapitalviarde (Baum 2017, s. 51). Denna rapport kommer endast
berora hyresavtal.

Hyresforvaltning och portfolioforvaltning dr de mest padrivande fragorna for fastighetsigare
vad giller kassaflode och avkastning. Tva utmaningar inom dessa fragor har skapat affarsmojlig-
heter for teknikforetag. Den forsta d4r modellering av portfoljers kassafloden, som pa grund av
sin komplexitet dr en utmaning. Den andra &r hanteringen av hyresprocessen som vanligtvis &r
ineffektiv och kan anvdnda en médngd olika kommunikationskanaler for att se antal visningar av
ett objekt, aktuella anbud och villkorsrekommendationer. Nir en del 1 processen sker 1 pappers-
form forsdmras effektiviteten ytterligare. Av detta har det kommit féretag som mojliggor det for
fastighetsforvaltare att Overvaka uthyrningsprocessen i realtid genom att samla all information
i en plattform. Vidare kan dven potentiella hyresgister fa en visning av lokalen med hjélp av
VR-teknik.

3.3.2 Smarta byggnader

En smart byggnad dr en byggnad som kombinerar utrymme med teknik. Mer ingaende sa dr en
smart byggnad en tillgang som optimerar systemdesign och automation for att kunna effektivi-
seras. Uttrycket har tva dimensioner: byggnader som anvinder teknikbaserade plattformar samt
byggnader som stodjer teknikbaserade plattformar varav endast den forsta kommer behandlas i
detta arbete. En smart byggnad kan bade tillhandahalla information om byggnadens prestanda
och dven direkt kontrollera eller underlitta kontrolltjanster i fastigheten. Pa sa sitt ges stod till
forvaltningen av byggnader (Baum 2017, s. 34-35). Sakernas internet (I1oT) mojliggor att ob-
jekt bade kan mitas och kontrolleras pa distans. Det skapar mojligheten att justera samt stdnga
av och pa ett system nér du inte dr pa plats. Foretag levererar idag innovativ automation av fas-
tigheter och system som reglerar energihantering for att maximera komfort. Nir utvecklingen
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gar framat nidrmar vi oss en obemannad robotstyrd byggnad. Baum menar att nidsta generation
smarta byggnader kommer vara helt fjirrstyrda (Baum 2017, s. 35).

3.3.3 Delningsekonomi

Delningsekonomi &r en rorelse som skapar mojligheter for delad anvdndning av fastighets-
tillgangar genom teknikplattformar. Baum beskriver det som en ekonomisk revolution som
kretsar kring en ekonomisk filosofi dédr utrymme och kapitalgods bor delas. Istillet for att ha
traditionellt d4gandeskap som malsdttning, med belastningar som dyrt lagringsutrymme, sa be-
talar ett storre antal konsumenter for tillfallig tillgdnglighet eller tillfalligt dgande (Baum 2017,
s. 40). Nedan listas betydelsefulla fordndringar som har frimjat den hir utvecklingen (Baum
2017, s. 42):

1. Tekniska: internet har paverkat kundernas relation med produkter och tjdnster. Smarta
telefoner har drastiskt fordndrat kundernas och producenternas tillgang till marknaden.
GPS-funktioner hjdlper till att hitta narliggande marknader och sociala medier och re-
kommendationssystem har hjélpt till att etablera bilaterala tillitssystem.

2. Ekonomiska: dtstramningar, kriser och hoga priser har gjort att ménniskors konsumtions-
beteende har riktats om mot mer kostnadseffektiva hyresmodeller.

3. Politiska: minskad politisk stabilitet, frimjande av entreprendrskap och att institutionerna
ersitts av globala foretag har format en kollektiv informationskanal for idealism och
social foretagsamhet.

4. Sociala: ett stort antal personer i generationen “millenials” har borjat ifrdgasitta dgande
som en nodvindighet for trygghet och ett tillfredsstéllt levnadssitt, vilket har smittat av
sig och drivit pa utvecklingen.

Delningsekonomins framfart och populéritet kommer till stor del av att den har 16st och forbattrat
tva viktiga afférsrelaterade och sociala problem: den 6kade satsningen pa samarbete och tillgang-
sekonomi samt tillgédngligheten av gods och tjanster (Baum 2017, s. 42). Samarbete definieras 1
det hir sammanhanget som utbyte av immateriella tillgdngar sasom féardigheter, expertis, inno-
vation och anvindarerfarenhet genom P2P (peer-to-peer)-plattformar. Kollaborativ konsumtion
skiljer sig fran traditionell konsumtion. Vid traditionell konsumtion far individen vanligtvis
sjilv ta kostnaden for ett kop av en produkt eller tjdnst, vid kollaborativ konsumtion delas
kostnaden istéllet av en stor grupp och ersitts av uthyrning och utbyte (Baum 2017, s. 42).
Tillgénglighet dr en funktion av teknikdrivna informationssystem och marknader dir den fysis-
ka placeringen &r viktig. For att 6ka virdet i ett affdarsforslag sa dr det av stor vikt att de anvinda
informationssystemen samlar alla tillgdngliga erbjudanden sa att platsvalet ska bli sa exakt som
mojligt (Baum 2017, s. 42).

Foretag som verkar som nitverk for butiker, dgare av lokaler samt varumérken sammankopplar
internetrelaterat overutbud i detaljhandeln med en kortsiktig efterfragan pa sa kallade popup-
butiker. Utvecklingen gér dven mot ett samarbete mellan olika typer av lokaler. Outnyttjade
butikslokaler gors tillgidngliga som arbetsutrymme, restauranger likasa. Det byggs partnerskap
med flygplatser, jarnvédgsstationer och butiker for att skapa exempelvis mobila kontorsytor.
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Baum lyfter dven privata delningsinitiativ dir foretag kopplar samman grannar som har out-
nyttjad yta i exempelvis garaget med nagon som behover forvara en bil eller flyttkartonger.
Vidare anser Baum att nista steg &r att nyttja mindre uppenbara kommersiella lokaler sasom
kommunala byggnader, bibliotek, skolor och kyrkor (Baum 2017, s. 49-50).

3.4 Krav och kravhantering

En kravanalys krédver forst en definition av vad ett krav &r och vilka olika krav som finns. Detta
for att forsta grunden for hur de sedan kan hanteras. Det finns olika metoder for hantering av
kraven vid mjukvaruutveckling. Allt detta presenteras i foljande avsnitt.

3.4.1 Definition av krav

IEEE definierar krav som ett pastaende som Oversitter eller uttrycker ett behov associerat till
begrdnsningar och villkor ISO/IEC/IEEE 2018, s. 4). Till definitionen finns dven foljande tre
noteringar (ISO/IEC/IEEE 2018, s. 4-5):

1. Krav existerar pa olika nivaer i systemets struktur
2. Ett krav &r ett uttryck av en eller flera behov pa ett specifikt, precist och otvetydigt sétt

3. Ett krav dr alltid relaterat till ett system, mjukvara, service eller annat typ av intresse

Det finns tva huvudgrupper av krav nir det géller mjukvaruutveckling; funktionella och icke-
funktionella krav. MacG. Adams (Adams 20135, s. 46-47) menar att funktionella krav dr de som
definierar vad systemet ska gora; vara handlingsorienterat, beskriva uppgifter eller aktiviteter
samt vara associerad med transformationen fran indata till utdata. Funktionella krav pa mjuk-
vara handlar saledes om vad ett system ska astadkomma for att uppna ett beteende eller resultat,
det specificerar en funktion som systemets komponenter maste gora.

Forfattaren definierar a andra sidan icke-funktionella krav som en egenskap eller kvalitet som
systemet ska ha, det kan vara subjektivt, relativt och interagerande, det beskriver hur vil syste-
men maste fungera samt tillhor hela systemet. Icke-funktionella krav behandlar hur mjukvaran
ska uppna ett beteende eller resultat. De icke-funktionella kraven behandlar begransningar som
sdtts pa systemet sa som begrinsningar pa design, prestanda, effektivitet, granssnitt och kvalitet.
Dessa kan vara svara att testa da de ofta virderas subjektivt (Adams 2015, s. 48-49).

3.4.2 Kravhantering inom system- och mjukvaruutveckling

Kravhantering dr en central del inom system- och mjukvaruutveckling. Dick m. fl. (Dick, Hull
och Jackson 2017, s. 2) menar att dagens snabbutvecklande tekniker och en 6kande konkurrens
pa marknaden skapar press pa utvecklingsprocessen. En formaga att effektivt hantera krav ar
nyckeln till verksamheters mojlighet att hdnga med i den 6kande komplexiteten som sker (Dick,
Hull och Jackson 2017, s. 1). Krav dr basen till alla projekt, dir definieras vad anvéndare, kun-
der, leverantorer, utvecklare och foretag behover i ett potentiellt system och hur systemet ska
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16sa det behovet (Dick, Hull och Jackson 2017, s. 2). Da kravhantering &r en viktig del in-
om system- och mjukvaruutveckling finns olika modeller och verktyg for att assistera under
processen. DOORS (Dynamic Object Oriented Requirements System) dr ett ledande verktyg
som anvinds inom omradet (Dick, Hull och Jackson 2017, s. 187-188). DOORS NG ir den
senaste versionen som utvecklas och marknadsfors av IBM. Verktyget dr en plattform som ska
fanga, ldnka, spara, analysera och hantera information for att sikerstilla att kraven mots i det
potentiella projektet. DOORS NG ir byggt pa att kraven &r insamlade specifikt for projektet
i fraga. Gorschek och Wohlin (Gorschek och Wohlin 2005, s. 79-80) menar dock att vid pro-
jekt inom mjukvaruutveckling kan kravens roll variera, de definierar tva olika: project initiated
requirements engineering och requirements initiated development (projects), det vill sdga an-
tingen kan ett projekt driva kravhantering eller sa kan kraven driva utvecklingen av projekt.
Forfattarna menar att vid det traditionella sittet att arbeta med projekt dédr projektet initieras
och varpa kravhantering utfors, begriansas kraven till det specifika projekt. Vid marknadsdriven
utveckling dir kraven initierar projekten dr kraven inte begridnsade utan kraven dr kontinuer-
liga i sin karaktdr. Pa sa sitt startas ett projekt och utveckling nir kraven berittigar det. Det
hir sittet att arbeta kriver ett nytt sitt att tinka da krav bér basen for produktutveckling men
det dr dven ett nytt tillvigagangssitt for hur krav specificeras, vilka roller och ansvar som ska
fordelas. Det skapar en utmaning att hantera det inkommande flodet av krav i varierande skick
vilket var grunden till att Requirement Abstraction Model (RAM) utvecklades (Gorschek och
Wohlin 2005, s. 79-80).

3.4.3 Requirements Abstraction Model

Requirements Abstraction Model (RAM) dr en modell skapad av Tony Gorschek och Claes
Wohlin i ett samarbete mellan akademin och industrin (Gorschek och Wohlin 2005, s. 79). De
skapade en modell som hanterar krav pa mjukvara och placerar dem i olika nivaer samtidigt
som de kan jamforas, detta ger virdefull information innan mjukvaran ska lanseras. Forfattarna
menar pa att marknadsdriven inkrementell produktutveckling inom mjukvaruindustrin blir allt
mer populdr. En genomarbetning av de specifika krav som planeras och genomfors for produk-
ten dr en avgorande faktor i framgéngen for produkten. Utifran kraven bestdms vad en produkt
ska innehalla, nir den ska sldppas och till vilken kostnad. Det dr siledes nodvéindigt med kra-
vinsamling, analys och specificering innan planering och utvecklingen paborjas (Gorschek och
Wohlin 2005, s. 79). I ett marknadsdrivet projekt kan kraven komma fran flera killor, inter-
na killor sasom ingenjorer eller ledning, externa kéllor sasom kunder eller samarbetspartners.
Saledes varierar kraven i form och storlek (Gorschek och Wohlin 2005, s. 79-80). RAM in-
nehaller tre steg, se figur 3.
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Figur 3: RAMs atgirdssteg, baserad pa Gorschek och Wohlin (Gorschek och Wohlin 2005,
s. 85)

Det forsta steget dr Specificering, dir utvecklas kravet med syftet att fa en 6verblick och mer de-
taljerad information. Eftersom kraven kan komma fran olika killor och i olika form &r det andra
steget i modellen Placering, ddr placeras kraven i olika nivaer. Det tredje steget Abstraktion,
dér lankas kraven pa olika nivaer till varandra for att bilda en kedja, detta inkluderar skapandet
av nya krav (Gorschek och Wohlin 2005, s. 84).

Specificering
Det inledande steget &r ett beskriva kraven enhetligt for forstaelse och en Overblick. Dér far
varje krav fyra attribut (Gorschek och Wohlin 2005, s. 84-85):

1. Beskrivning. Beskrivningen ska inte vara mer @n fem meningar och ska fdnga den centrala
kédrnan med kravet.

2. Orsak/nytta/logisk bakgrund. Attributet bestar av tva delar: Varfor kravet dr specificerat
och nyttan med det specifika kravet, ddr nyttan dr for subjektet 1 kravet. Om subjektet
ar en anvindare ska nyttan illustreras som nyttan for anvindaren men om subjektet &r
produkten for exempelvis icke-funktionella krav ska nyttan reflektera nyttan fran kravets
perspektiv.

3. Begrdnsning/risker. Hir tydliggors de begriansningar och risker som inte &r tydliga i be-
skrivningen.

4. Titel. Titeln ska reflektera innehallet i kravet och inte vara langre &n fem ord.

Placering

Gorschek och Wohlin menar att RAM bestar av ett antal abstraktionsnivaer och att nista steg
ar att analysera och placera kravet pa den nivan det tillhor. Det finns fyra abstraktionsnivaer
(Gorschek och Wohlin 2005, s. 86): Produktniva, Egenskapsnivd, Funktionsniva och Kompo-
nentnivd, se figur 4.

11
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Figur 4: RAM abstraktionsnivaer, baserad pa Gorschek och Wohlin (Gorschek och Wohlin
2005, s. 86)

Produktnivd dr den mest abstrakta nivan dér kraven dr malinriktade, de passar inte in i den
normala definitionen av ett krav (vilket &r testbara och otvetydiga). De dr abstrakta och kan
darfor jamforas direkt mot produktstrategin och indirekt mot organisatoriska strategier. I denna
kontext dr produktstrategier, regler, langa och korta mal och visioner for produkter specificerade
av ledningsgruppen. Produktstrategin dr saledes det som styr vad som ska goras och inte goras
med produkten beroende pa marknad, konkurrens och sa vidare (Gorschek och Wohlin 2005,
s. 86). Egenskapsniva dr nésta niva dar kraven dr egenskaper som produkten ska ha men inte
detaljer om vilken funktion som kriivs for egenskapen. Aven denna niv4 ir abstrakt och ska vara
en beskrivning av egenskapen (Gorschek och Wohlin 2005, s. 86). Funktionsniva ddremot ska
vara en detaljerad beskrivning av vad anvdndaren ska ha mgjlighet att gora samt en beskrivning
av icke-funktionella krav. Krav pa denna niva ér detaljerade och kompletta nog att lamna Sver
till en systemdesigner for vidare utveckling och tillslut vara bas for designen. Kraven ska striva
efter att vara testbara och otvetydiga (Gorschek och Wohlin 2005, s. 86-87). Den sista nivan,
Komponentniva innehaller en detaljerad framstillning av hur funktionerna ska astadkommas.
Denna niva kan vara en narmre beskrivning av varje steg som behovs for att astadkomma krav
fran funktionsnivan men det kan dven vara en begrinsning pa samma krav. Andledningen till
att denna niva existerar &r att krav fran funktionsniva kan brytas ned och begrinsas ytterligare
hir samt att interna krav ofta kommer i denna form (Gorschek och Wohlin 2005, s. 86-87).

Abstraktion

Det tredje steget innebdr att abstrahera eller bryta ner ett krav, beroende pa var det kravet initialt
placerades. Detta kan dven inkludera skapandet av nya krav for att fullfolja kedjan. Malet ar att
varje krav ska kunna jamforas med produktstrategin, ddrav maste varje krav liankas till produkt-

niva for att det ska vara mojligt. Forfattarna definierar tva regler som maste foljas(Gorschek och
Wohlin 2005, s. 87):

1. Inga krav kan existera utan att ha en ldnk till produktniva. Den regeln kan motas pa tva
olika sitt. Antingen skapas nya krav som bildar ldnken till produktnivan, eller sa ldnkas
kravet till redan existerande krav pa hogre nivaer.

2. Alla krav maste brytas ned till funktionsniva. For att kunna agera bas for produktens
designen behover kravet vara tillrackligt detaljerat och att komma ner till funktionsniva
ar darfor av stor vikt. Likt regeln ovan kan det betyda att nya krav kan behova skapas pa
funktionsniva, alternativt att kravet ldnkas till befintliga krav pa ldgre nivaer.

12
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4 Studiens metodik

Empirin till studien har samlats in fran tre olika kdillor, varav tva av vem har varit med kvali-
tativ metod och en med kvantitativ. Forst presenteras den teoretiska studien, sedan metodiken
for intervjuerna och metodiken for enkdterna. For de tva senare delarna presenteras ocksa
beslut som tagits kring utformning av fragor och urvalet av undersokningspersonerna. Till-
sist gors en genomgdng av studiens trovdirdighet, reliabilitet och validitet samt studiens etiska
forhallningssditt.

4.1 Teoretisk studie

Arbetet inleddes med en teoretisk studie for att fa en djup och bred forstaelse for omradet som
skulle studeras. Den teoretiska studien byggde pa en méangd olika tryckta material: bocker, ar-
tiklar, uppsatser, hemsidor pa internet och sa vidare. Framst har Uppsala universitetsbiblioteks
databas anvénts for sokning och ldsning av litteratur. Som komplement har dven Kungliga Tek-
nikska Hogskolans bibliotek nyttjats. I studien har internationella killor anvénts trots att det
valda studieomradet dr Sverige. Detta for att fa en overblick av det radande klimatet. Den teo-
retiska studien har till stor del anvénts i bakgrunden i denna rapport men dven for forfattarnas
forstaelse. Utover litteraturen rapportens forfattare dven narvarat pa flertalet seminarium om
det aktuella @mnet for att fa inspiration och kunskap till rapporten.

4.2 Intervjuer

Den forsta delen av den empirisk insamlingen bestod av intervjuer, vilket utgjorde den kvali-
tativa delen av studien. Da delar av denna studie behandlar omraden som bist besvaras med
mer ingaende svar ansags kvalitativa intervjuer som en lamplig metod for den delen av in-
formationsinsamlingen. For att kunna jaimfora svaren fran olika intervjuer men samtidigt ge
rum for foljfragor sa har semistrukturerade intervjuer anvints (Bryman 2008, s. 415-416). Mer
ingaende kring den metoden beskrivs nedan.

4.2.1 Semistrukturerade intervjuer

Vid en semisktrukturerad intervju har intervjuaren olika teman som ska behandlas under inter-
vjutillfillet. Fragorna inom intervjuns olika teman stills som relativt oppna fragor dér intervju-
personen kan utforma sitt svar efter vad vederborande tycker &r viktigt att lyfta fram i omradet.
Det dr en flexibel intervjumetod dér det finns mojlighet att stélla foljdfragor eller oplanerade
fragor kopplade till de svar som ges av intervjupersonen (Bryman 2008, s. 415).

Av studiens alla intervjuer utfordes tio stycken pa intervjupersonens eget kontor, samt tre in-
tervjuer via telefon- eller videosamtal. Under en av de tio personliga intervjuerna var dven tva
ytterligare personer med via video. Samtliga intervjuer spelades in, efter samtycke fran inter-
vjupersonen, sa att intervjuaren skulle kunna ldagga allt fokus pa att stélla fragor och inte missa
intressanta synpunkter fran intervjupersonen (Bryman 2008, s. 428). Rapportens forfattare har
bada varit narvarande vid samtliga intervjuer och holl i sex respektive sju intervjuer var. Den av
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rapportens forfattare som inte agerade intervjuare vid ett intervjutillfille har tagit anteckningar.
Intervjuerna transkriberades kontinuerligt efter att de genomforts for att 14tt kunna ga tillbaka
och lidsa vad som sagts under varje intervju.

4.2.2 Utformning av intervjufragor

Intervjuns uppldgg startade med inledande fragor om intervjupersonens bakgrund. Direfter
skapades teman i fragorna dir fragor som berérde samma omrade stélldes i f6ljd. De tva te-
man som definierades i detta arbete for de forsta tolv intervjupersonerna var digitalisering och
popup-konceptet, till Max Winberg stilldes endast fragor om dataanalys. Det stélldes dven
nagra avslutande fragor. Intervjufragor som stills under intervjuerna skrevs som oppna fragor
for att inte vara ledande. Alla fragor skrevs for att besvara fragestillningen och behélla un-
dersokningsfokus (Bryman 2008, s. 419-423). Innan intervjun har respektive intervjuperson
delgetts intervjufragorna. Intervjufragorna finns bifogade i Appendix A.

4.2.3 Intervjupersoner och urval

Intervjupersoner valdes utifran problemstillning och syfte for arbetet och kan dérfor anses
vara malinriktat. Denna typ av samplingsteknik dr ett strategiskt val for att kunna besvara
fragestillningen med urvalet (Bryman 2008, s. 434). De intervjuobjekt som valdes tillhor tre
olika grupper. Den ena gruppen dr sakkunniga inom omradena fastighetsbranshen och detalj-
handeln. Dessa intervjuer var inledande for att ligga som grund till de olika branscherna och
senare insamling av information men dven ge en opartisk och overgripande bild av brancher-
na och dess situation. Den andra gruppen édr fastighetsbolag verksamma 1 Sverige som dger
handelsfastigheter. I valen av fastighetsbolag att intervjua soktes en variation i storlek och
forutsittningar hos bolagen. Detta for att fa en spridning i resultatet och dven hir ge en mer
heltackande bild av verkligheten. Till sist utfordes en intervju med en sakkunnig inom omradet
Al och dataanalys for att fa en bittre forstaelse for mojligheterna med dataanalys. Alla intervju-

er med namn pa intervjuperson, roll, foretag, datum och langd pa intervjun finns sammanfattade
1 tabell 1.

[ Namn | Roll | Foretag | Datum [ Tid ||
Elisabet Elmséter Vegso Niéringspolitisk expert Svensk Handel 25/9-19 | 40 min
Christoffer Borjesson CDO (Chief Digital Officer) Fastighetsdgarna 9/10-19 | 35 min
Jesper Ortengren (Telefon) | Affarsutvecklingschef Handel | Vasakronan 17/10-19 | 50 min
Jessica Malm Forvaltare Ost Svenska Handelsfastigheter | 18/10-19 | 40 min
Patrik Arnqvist Regionchef Region 3 Fastpartner 18/10-19 | 35 min
Chris Helin Regionschef syd Atrium Ljungberg 21/10-19 | 85 min
Jacob Torell (Telefon) VD och grundare Next Step 21/10-19 | 20 min
Viktor Nordlund (Video) Forvaltare Nordvestor Fastigheter 22/10-19 | 30 min
Bo Jansson Fastighetschef Skandia Fastigheter 22/10-19 | 60 min
Niklas Blonér (Video) Centrumchef, Vila
Stefanie Tokatlidou (Video) | Utstéllningsansvarig, Vila
Ulrica Frisk-Forsman Senior Manager Unibail-Rodamco-Westfield | 23/10-19 | 50 min
Thomas Jonasson Marknadschef Profi Fastigheter 24/10-19 | 50 min
Annelie Gullstrom Affarsutvecklingschef AMF Fastigheter 24/10-19 | 60 min
Max Winberg Lead Developer Applai 12/12-19 | 30 min

Tabell 1: Information kring genomférda intervjuer
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4.3 Enkat

Den andra delen av den empiriska insamlingen bestod av en enkit som utgjorde den kvantita-
tiva delen av studien. Syftet med enkiten var att samla in ett storre antal svar for att kunna fa
tydliga siffror pa asikter och erfarenheter. For att fa s manga svar som mojligt fran den utvalda
urvalsgruppen har vikt lagts vid utformning av enkéten samt utskick av enkiten for att motive-
ra en potentiell respondent att svara (Ejlertsson 1996, s. 27), vilket beskrivs 1 ndstkommande
stycken.

4.3.1 Utformning av enkiit

Ejlertsson (Ejlertsson 1996, s. 51) menar att det vid konstruktionen av en enkit finns ett antal
viktiga regler att forhalla sig till. Ejlertsson lyfter 6ver 20 punkter (Ejlertsson 1996, s. 51-89), i
det hér avsnittet kommer nagra av dem lyftas som hade inverkan pé enkétutformningen.

Att ej anvidnda ledande fragor och istillet formulera fragorna sa neutralt som mojligt anser
Ejlertsson (Ejlertsson 1996, s. 56-59) dr viktigt. Om en fraga exempelvis skulle vara positivt
laddad, utan att nagon motvikt har tagits upp sa ar det latt att respondenterna stiller sig positivt
till fragan. Fragor fran studiens enkit som exempelvis berorde instillning till digitalisering var
darfor formulerade med en skala med svar fran “digitalisering dr ldtthanterligt™ till ”digitalise-
ring dr utmanande” istillet for att stdlla en fraga om respondenten tycker att digitaliseringen dr
utmanande med ja/nej-alternativ, da manga respondenter litt hade valt ”ja”. Att svarsalternati-
ven ska vara dmsesidigt uteslutande och inte dverlappa varandra lyfter Ejlertsson som viktigt
vid fragekostruktion (Ejlertsson 1996, s. 71-73). Det dr dven viktigt att det inte blir nagra glapp
bland alternativen utan att svarsalternativen dr uttommande och har med hela spektrat av svar
for den tilltinka respondentgruppen (Ejlertsson 1996, s. 73-74). Har har exempelvis flera fragor
kompletterats med alternativet "vet ej”, for att de respondenter som inte har den informationen
ska ha ett svarsalternativ att vélja. For att spara utrymme 1 enkéten menar Ejlertsson att det kan
vara bra att anvinda matrisfragor (Ejlertsson 1996, s. 82-84). Matrisfragan bor dock inte ha
for manga delfragor i sig for att den fortfarande ska vara sa liattbegriplig som mojligt (Ejlerts-
son 1996, s. 83), i studiens enkét delades déarfor exempelvis kravfrdgorna upp i tva kategorier
gillande kop- och kundupplevelsen samt lokalen. Ejlertsson lyfter att det finns positiva och ne-
gativa sidor med att ha ett udda och jaimnt antal svarsalternativ for en fraga (Ejlertsson 1996,
s. 81-82), alltsd om respondenterna har mojlighet att stélla sig neutral till en fraga eller ej. Da
forfattarna till denna studie holl med om Ejlertssons resonemang att ett jamnt antal kan tvinga
respondenterna att ta stéllning till en friga som de inte har nagon speciellt asikt (Ejlertsson
1996, s. 82) och har dirfor valt att ha ett udda antal svarsalternativ.

For att fanga attityder anvidndes semantisk differential, dér respondenterna tar stillning till var
de befinner sig mellan tva ytterligheter (Ejlertsson 1996, s. 95). Ytterpunkterna kunde exempel-
vis vara inte alls digital och vildigt digital pa fragan om hur digital respondentens verksamhet
ar i dagslaget.

Kraven som aterfinns i enkéten grundar sig i den teoretiska studie som genomfordes i borjan
av detta arbete. For att sékerstilla att relevanta krav kommit med, sa fanns dven 6ppna fragor
under kravfragorna dir respondenterna hade mojlighet att komplettera med krav som de ansag
hade missats.
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For att oka svarsfrekenvens och minska bortfallet gjordes ett antal atgarder som lyfts av Bry-
man (Bryman 2008, s. 231-232). En kortare enkit far generellt ett mindre bortfall, men det
ar dven viktigt att fragorna upplevs som viktiga och intressanta for respondenterna (Bryman
2008, s. 232). Dirfor reducerades antalet fragor i enkéten ett flertal ganger for att endast in-
nehélla relevanta fragor. Tydliga instruktioner &r av stor vikt (Bryman 2008, s. 232), speciellt
da respondenterna inte har mojlighet att stélla klargérande fragor nér de svarar pa enkéten (Bry-
man 2008, s. 258). Det beskrivs dven vidare i avsnittet om pilotenkiten. Bryman (Bryman 2008,
s. 233) menar att en enkit bor innehalla sa fa 6ppna fragor som mojligt for enkiten inte ska
upplevas som for anstringande att svara pa. Studiens enkét hade darfor endast ett fatal frivilliga
Oppna fragor for kompletterande kommentarer angaende fragan innan. Layouten pa enkiten
lyfts dven som en viktig del for att enkiten ska kdnnas lockande att svara pa (Bryman 2008,
s. 232). Forfattarna har dirfor strivat efter att ha en diskret layout som inte distraherar respon-
denten, relativt gles och léttldst for att 6ka tydligheten och for att inte ge ett for “tungt” intryck
av enkiten. Vidare menar Bryman (Bryman 2008, s. 232) dven att en enkit bor ha fragorna som
ar mest intressanta for respondenterna forst. Darfor placerades exempelvis bakgrundsfragorna
sist 1 enkéten. Se hela enkiten i Appendix B.

4.3.2 Utskick av enkit

Utover utformningen av enkéten vidtogs en rad atgédrder for att 6ka miangden svar fran de ut-
skickade enkiterna. Det forsta som krévs vid utskick ér ett bra introduktionsbrev som forklarar
syftet med undersokningen och varfor den ir viktig (Bryman 2008, s. 231-232). Introduktions-
brevet skrevs dels for att tydligt forklara studiens syfte och betydelse samt betydelsen av re-
spondentens deltagande. Vidare skickades enkéten ut med utskick i Microsoft Word dér respon-
dentens namn var infogat for att den skulle upplevas mer personlig. Bryman & Bell menar att
studier kan skicka upp till fyra paminnelser och har en pavisad effekt pa svarsfrekvensen (Bry-
man 2008, s. 231-232). Denna undersokning valde att skicka tva stycken. Paminnelsemail 1
skickades tva veckor efter utskicket och paminnelsemail 2 skickades en vecka efter det. I
paminnelsemail 2 sattes en deadline for mojligheten att svara pa enkiten. I tabell 2 kan ses
detaljerad information kring utskicken och antal respondenter efter varje utskick. Microsoft
Word har en begrinsning kring hur méanga utskick som kan ske fran varje mail under en dag
vilket resulterade 1 flera dagars utskick for respektive mail.

[ Utskick | Datum | Antal svar |
Utskick av enkit 15-17/10 | 38
Paminnelsemail 1 | 28-30/10 | 18
Paminnelsemail 2 | 5-6/11 32

Tabell 2: Sammanstillning av enkétutskick

4.3.3 Respondenter och urval

Tilltankta respondenter for enkiten bedomdes delvis utifran rapportens generella avgransningar
samt kategoriseringar 1 Bisnodes DM Urval. DM Urval ir ett verktyg som samlar informa-
tion om foretag i Sverige. Vid bestéllning av ett onskat urval genereras en Excel-fil som sedan
anvindes for utskicken. Da enkiten delades via mail till ett specifikt urval, sa var den maillistan
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en tydlig begrinsning i vilka som fick mojlighet att svara pa enkiten. De avsedda responden-
terna dr verksamheter i detaljhandeln pa den svenska marknaden med minst 50 anstédllda da
studien endast adresserar medelstora och stora bolag. Enkéten delades till foljande positioner
om tillgdngliga: VD, vice VD, affirsutvecklingschef, forvaltningschef, I'T-chef, IT-ansvarig,
teknisk chef samt utvecklingschef. I ovrigt var det 6nskvért med en spridning bland responden-
terna gillande exempelvis storlek, geografi och bransch. Urvalet av respondenterna gjordes for
att kunna besvara undersokningens syfte och fragestéillning. D& DM Urval ir ett verktyg som
kostar penger per mailadress, minskades antal respondenter for att saledes minska kostnaden.
Det gjordes genom att avgrinsa till medelstora och stora bolag.

4.3.4 Pilotenkit

Innan enkiten delades och besvarades av de slutliga respondenterna, skickades en pilotenkit
ut till en grupp pa atta personer. En pilotstudie &r speciellt viktig vid en enkit da responden-
terna inte kommer ha mojlighet att stélla klargorande fragor nir enkiten besvaras (Bryman
2008, s. 258). De personerna som svarade pa pilotenkiten var inte verksamma i detaljhandeln,
men da syftet var att fa feedback pa tydlighet, struktur och generell feedback om utformningen
av enkiten sa ansags det vara tillrickligt att pilotnenkéten besvarades av privatpersoner. Da
enkiten skulle delas via mail till respondenterna sa skickades pilotenkédten med det tinkta mai-
let for att kunna fa feedback dven pa innehallet i mailet. De utvalda personerna for pilotenkéten
hade en spridning i alder for att fanga in feedback fran en grupp manniskor likt de tilltdnkta
respondenterna.

Efter att pilotenkéten genomforts gjordes revideringar i enkiten och mailet efter den kritik som
kommit in, innan enkéten skickades ut till de slutliga respondenterna. Revideringar i enkéten
inkluderade fortydligande beskrivningar i att par fragor samt att respondenter som svarar pa
enkdten via telefon bor ha telefonen i liggande ldge for att littare se svarsalternativen. Svars-
alternativen for antalet anstéllda utokades med alternativet 0-49. Den maillista som anvéndes
for att skicka ut enkiten skulle endast innehalla foretag med 50 eller fler, men det podngterades
att den siffran kan ha minskat efter att den informationen delades med Bisnode. Formuleringar
av en del fragor har dven fortydligats for att undvika misstolkningar och tvetydigheter. Revide-
ringar i mailet inkluderade en tydligare beskrivning av vad enkéten skulle anvéndas till, samt
vad respondenten far ut av att svara pa enkiten.

4.4 Metodval, trovirdighet och etiskt forhallningssitt

Rorande studiens trovirdighet diskuteras studiens reliabilitet och validitet hiarnést. Da studi-
en inkluderar intervjupersoner och insamling av empiri via enkit, gors dven en genomgang
av nagra etiska forhallningssitt som tagits i beaktning under arbetets gang. Tillsist diskuteras
metodvalen inom studien.

4.4.1 Reliabilitet och validitet

Reliabilitet avser tillforlitligheten i studien, om métinstrumentet méter det den avser att mita.
Det avser huruvida studien och resultaten kan replikeras, om studien genomfors pa nytt kom-
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mer generera samma resultat eller om det paverkas av slumpméssiga eller tillfilliga betingel-
ser (Bryman 2008, s. 49). Da det ar omojligt att ”frysa” en social miljo dr hog extern reliabilitet
svar att uppna for kvalitativ forskning (Bryman 2008, s. 352). Kritik kan dven lyftas att den
kvalitativa undersokningen dr baserad pa en person fran fastighetsbolagen i fraga, resultatet
kan da vara grundat mer pa deras personliga asikt dn foretagets asikt. Déarfor har forfattarna
valt att inte likstélla intervjupersonen med fastighetsbolaget. Intervjupersonerna dr valda for
att de ska komma fran olika bolag och ddrmed olika bakgrund vilket bidrar positivt till reli-
abiliteten (Bryman 2008, s. 49). For den kvantitativa delen av studien kan test utféras for att
sakerstilla hog reliabilitet. For att undersoka om svaret pa undersokningen &r konsekventa kan
undersokningen utforas vid flera olika tillfdllen. Samma undersokning kan dven utforas av tva
eller flera forskare enskilt (Davies och Hughes 2014, s. 158).

Validitet gar ut pa en bedomning av om de slutsatser som genererats fran undersokningen
staimmer 6verens eller inte. Intern validitet betyder att det ska finnas en god 6verrenstimmelse
mellan forskarens observationer och de teoretiska idéer som denna utvecklar. Intern validitet
tenderar att bli en styrka vid kvalitativa undersokningar da forskaren far en lingre nérvaro och
delaktighet i miljon for undersokningen. Extern validitet beror i vilken utstrackning resultaten
kan generaliseras till andra sociala miljoer och situationer. Denna utgor ett problem vid kva-
litativa undersokningar pa grund av det begrinsade urvalet (Bryman 2008, s. 352). Séledes &r
det vid kvalitativa intervjuer generellt en hog intern validitet men en ldgre extern validitet. In-
om kvantitativ forskning dr validiteten relaterad till undersokningsverktyget, huruvida fragorna
fangar konceptet som avses att méta och hur omfattande fragorna dr (Davies och Hughes 2014,
s. 160). For att halla hog validitet har exempelvis Oppna fragor stillts efter varje kravindelning
for att fanga fanga hela bilden. Bade intervjupersonerna och enkitrespondenterna har blivit
presenterade med syftet for undersokningen och deras deltagande. Det kan antas att de som
deltagit dr intresserade av @mnet, saledes kan resultatet bli missvisande och kan mgjligen inte
generaliseras.

Respondenterna for enkiten grundades pa en bestillning fran Bisnode, vilket &r ett begréinsat
urval av all Sveriges detaljhandel. Da det inte finns nagot sétt att fa tag i all Sveriges de-
taljhandel anses dock Bisnode som verktyg ge en spridning som ér tillracklig for att kunna
generaliseras till andra sociala miljoer och situationer. Da maillistan i vissa fall inneholl flera
mailadresser till samma foretag, sa kan det antas att flera personer fran samma foretag kan ha
svarat pa enkiten. De antas dock vara sa liten del att det inte visar stor paverkan pa resultatet.
Resultatet av enkéten visade en stor representation av medelstora foretag bland respondenterna,
detta var inget som kunde paverkas. Den listan forfattarna genererade inneholl till storre delen
medelstora foretag vilket ligger 1 linje med detta och det kan dirfor antas kunna generaliseras
till andra situationer.

Vidare bor noteras att arbetet &r skrivet i samarbete med Accigo AB. Forfattarna har fatt stod,
hjélp och resurser fran deras handledare pa Accigo. Validiteten och reliabiliteten av resultatet
har dock inte paverkats av samarbetet eller enskilda parters intressen.

44.2 Etik

Under arbetets gang har etiska principer tagits i beaktning. For att forhalla sig etiskt i svensk
forskning finns fyra krav; informationskravet, samtyckeskravet, konfindentialitetskravet och
nyttjandekravet (Bryman 2008, s. 131-132) (Ejlertsson 1996, s. 32). Informationskravet bygger
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pa att de som deltar ska vara informerade om syftet med studien och moment som ingar. De
ska da ha mojlighet att vilja att inte delta eller att hoppa av under undersokningens gang.
Samtyckeskravet menar att deltagarna ska sjdlva ha ritt att bestimma 6ver sin medverkan.
Konfidentialitetskravet sdger att alla personer som ingar i undersokningen ska behandlas med
storsta mojliga konfidentialitet. Personuppgifter ska hanteras sa att obehoriga inte ska komma
at dem. Den sista kravet, nyttjandekravet menar att de uppgifter som samlas in om en enskilda
personer endast far anvindas for forskningssyftet. For att folja dessa etiska principer har de som
deltagit i arbetet blivit informerade om syftet med arbetet och syftet med momentet de deltar i.
De var dven medvetna om att det skrivs for Uppsala Universitet och i samarbete med Accigo
AB. De har fatt valmojligheten att vara med, avsta eller hoppa av under arbetets gang. I detta
arbete var alla intervjupersoner och respondenter vid deltagandet medvetna om att arbetet ska
publiceras offentligt. Respondenternas svar pa enkéten hanteras anonymt.

4.4.3 Metodval

Studien &r baserad pa en kvalitativ och en kvantitativ del. Dessa agerar som komplement till
varandra och gav asikter och perspektiv fran bada aktorerna fran denna studie. Dessa kunde
jamforas med varandra for att ge en nyanserad bild av nuldget och framtidsutsikterna.

Semistrukturerade intervjuer med aktorer fran fastighetsbraschen gjorde att resultatet fran in-
tervjuerna kunde stéllas mot varandra men limnade dven det Oppet for intervjupersonen att
delge information och dppna upp diskussionen till omraden som forfattarna inte tidigare hade
kunskap inom. Det var givande med djupgaende svar fran dessa aktorer. Det hade dven varit
givande med en dnnu mer djupgaende bild av endast detta perspektiv. Med endast intervjuer
fanns dock risk for en subjektiv bild och dirfor valdes att @ven undersoka deras hyresgisters
perspektiv. Da vi sokte en generell bild av detaljhandelns syn var det relevant med en kvanti-
tativ metod. Enkiten gjorde det mojligt att skicka den digitalt i hopp om att fanga sa manga
respondenter som mojligt och pa sa sitt oka reliabiliteten.

S Empiri

I detta avsnitt presenteras den empiri som samlats in under intervjuer och enkdter. Forst pre-
senteras empirin fran alla intervjuer tillsammans, sedan presenteras empirin fran enkdterna
med tillhorande statistik over respondenterna.

5.1 Intervjuresultat

Vid analysen av intervjuerna identifierades olika omraden som kommer anvindas som struktur
for att presentera empirin i foljande avsnitt. Dar kommer alla intervjupersoners svar presenteras
inom varje omrade. De identifierade omradena dr digital mognad, fastighetsigarnas roll, digi-
talisering skapar fordndrade arbetssdtt, kort avtal och popup-konceptet samt digitala tjdinster
och verktyg.
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5.1.1 Digital mognad

Fastighetsigares instéllning till digital utveckling

Fastighetsdgarnas syn pé digitalisering varierar mellan de olika bolagen, likasa hur langt de
kommit i att utveckla verksamheten, fastigheterna och de erbjudna tjansterna. Jonasson (Jo-
nasson 2019) anser att det bara dr en mojlighet med digitalisering for dem pa Profi och deras
kunder och att de ser det som ett sitt att bredda deras erbjudande till kunderna. Vederborande
beskriver att de forsoker dra nytta av digitaliseringen genom att halla sig uppdaterade pa ny
teknik och tjinster som kan stdrka deras kunderbjudande och effektivisera deras produkt. Ve-
derborande leder sjilv ett digitalt rad dér de internt snappar upp och kanaliserar denna typ av
fragor. Utmaningen ligger ofta i att forankra nya tekniker, rutiner och nya mojligheter. Jonas-
son menar att om de Okar standarden, erbjuder kortare avtal, mer flexibilitet sa skapar de en
enkelhet i processen och dirmed sa kan de ta mer betalt. Malm (Malm 2019) menar att det dr
en utmaning och att det kommer ta tid men att digitalisering dr en mojlighet. De vill implemen-
tera det mer for att kapa mellanhédnder, effektivisera och ha mer kontroll 6ver fastigheterna.
Malm uttrycker att satsningar de har gjort da de hade instéllningen att det skulle vara kostnads-
effektivt, har kostat mer &n det smakat. Vidare berdttar Malm att med éldre fastigheter som har
utdaterade system och datorer har de varit tvungna att byta ut dem just for att kunna koppla upp
ventilation, aggregat, kylsystem och ha datorer som kan hantera dessa system. Men att gora det
pa en hogre niva in de méste, kommer ta lingre tid. Ortengren (Ortengren 2019) menar att de
pa Vasakronan har kommit langt i sin digitala resa. Synen pa den digitala infrastrukturen skiljer
sig inte at fran de andra infrastrukturerna de har i sina fastigheter.

Digitaliseringen ser vi som vilken infrastruktur som helst egentligen, som vatten
eller el.
Jesper Ortengren, 2019

Gullstrom (Gullstrom 2019) berittar att manga fastighetsbolag undersoker hur de ska effektivi-
sera och utveckla driften av fastigheterna, dels ur ett hallbarhetsperspektiv men dven utifran att
skapa kundngdjdhet. Vederborande menar att tekniken mojliggor att driften och forvaltningen
av fastigheter blir mer proaktiva istillet for reaktiva. Saledes kan det forutses nar hissen gar
sonder istdllet for att vinta tills den gar sonder. Pa sa sitt kan tid och pengar sparas men dven
o0ka kundnojdheten. Vidare lyfter Gullstrom att fastighetsbolagen inte nodvindigtvis dr klara
med sitt arbete att bli digitala, diar bolagen har kommit olika ldngt. For dem innefattar digita-
lisering dels att effektivisera driften, jobba med ny teknik och att uppgradera deras fastigheter
men dven sittet de arbetar. Digitaliseringen i stort skapar sdledes nya mojligheter for fastighets-
bolag menar Gullstrom (Gullstrom 2019). Detta arbete sker pa manga hall och alla har kommit
olika langt. Ménga testar sig fram och ser 6ver hur organisationen arbetar. Samtidigt behover
manga ganger kompetensen uppgraderas och system uppdateras for att lyckas fullt ut.

Fastighetsigares digitala strategi

Béade Malm (Malm 2019) och Jansson (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) menar att digitali-
sering dr ett maste for dem och for deras kunder. Jansson anser att alla pratar om digitaliseringen
och att den dr utmanande, de har heller inte nagot strukturerat sitt att arbeta.
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Jag tycker att den dr utmanande i sd att det krdvs professionella, det krivs att
man tar ett stort tag hogt upp i organisationen och sdger: Nu dr det hir den nya
virlden. Da far vi gamlingar rditta oss efter det. Det kommer inte komma
underifran. Man maste se till att det hamnar hogt upp i organisationen och sen
trycks det ner.

Bo Jansson, 2019

Jansson berittar att pa Skandia har de inget strukturerat sétt an men att de kommer tillsétta en
digitaliseringsexpert som ser till att de far in digitalisering i alla rutiner. Jonasson (Jonasson
2019) berittar att de pa Profi Fastigheter tycker att digitalisering dr en viktig fraga som dr
representerad i deras ledningsgrupp och som de arbetar med strategiskt. De har ingen tydlig
strategi 1 dagsldget, den 4r under utveckling.

Gullstrom (Gullstrom 2019) resonerar kring den digitala utvecklingen av ett foretag. Det finns
underlag som visar att det finns goda skél att bade utveckla det digitala erbjudandet mot kund
men ocksa att jobba internt med systemstdd, jobba agilt och sikerstilla att det finns réitt kom-
petens. Gullstrom uttrycker att ldgsta-nivan hos kunder okar hela tiden, darfor behdver en
forbittring ske av funktionen mot kund. Det krévs da att organisationen hinger med, de behover
fylla kompetensgapen, nya system som kan hantera de nya kraven och jobba pa ett annat sitt
for att vara snabbare. Vaga ta risker, testa och jobba iterativt men problematiken blir da att
verksamheter endast utvecklar de digitala erbjudanden som syns utat och inte ocksa lagger krut
pa det interna stodet. Fordandringen dr nodvindig i manga organisationer men det kriver stora
investeringar.

Digitalisering av detaljhandeln

Helin (Helin 2019) menar att eftersom digitaliseringen ar utmanande for deras kunder sa dr den
foljaktligen utmanande for dem pa Atrium Ljungberg. De som fastighetsbolag dr beroende av
att detaljhandeln vill hyra lokaler av dem. Digitaliseringen dr otroligt avgdrande for detaljhan-
deln menar Torell (Torell 2019). En butik som inte séljer online kommer vara svar att driva.
Torell uttrycker att det ena utesluter inte det andra. Detaljhandel som é&r vildigt starka online
mirker ocksa att det finns ett behov for en fysisk butik. Elmsiter Vegso (Vegso 2019) ar tydlig
nir hon pratar med Svensk Handels medlemmar om att de méste vara digitala. Aven om de
inte har mojlighet att 6ppna en e-handel s behover de ha en digital nédrvaro. En digital nérvaro,
ddr konsumenter borjar sin kopresa, mojliggor att de kan fa reda pa att foretaget existerar. En
e-handel och att kunna leverera hela logisitkkedjan dr nésta steg i digitaliseringens spar menar
Elmsiter Vegso. Jansson (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) menar att likt dem sjélva har
inte deras kunder heller hittat en modell att jobba efter. Detaljhandeln digitaliseras genom sin
varuhantering, sitt sétt att ta betalt men de 4r vilsna och tjdnar inte pengar pa sin nithandel.
Elisabet (Vegso 2019) pa Svensk Handel &r inne pa ett liknande spar och uttrycker att det tar tid
att andra affirsmodeller. Handlare har tidigare baserat sina affirsmodeller pa ett kundmote 6ga
mot 6ga med stora butiker, stora lager och hela logistikkedjan kring det. Handlare maste tdnka
om och bygga sina affirsmodeller efter den fysiska kunden men dven den digitala kunden. En
sadan fordndring av affarsmodellen tar tid att implementera.

5.1.2 Fastighetsigarnas roll

Gullstrom (Gullstrom 2019) beskriver hur fastighetsigarnas roll traditionellt varit att férmedla
yta och kvadratmeter. Ortengren (Ortengren 2019) menar att fastighetsbolagens ansvar att skita
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fastigheten och se till sd att det fungerar fortsatt kommer utgora basen for fastighetsidgarens roll.
Borjesson (Borjesson 2019) uttrycker att det finns skillnader for hur fastighetsbolag i storre
stider och fastighetsbolag i mindre stdder ser pa sin roll som fastighetsidgare, att de mindre
fastighetsbolagen i mindre stéder bara vill hyra ut och inte ta sig an andra uppgifter. Generellt sa
har det inte heller funnits nagon ekonomisk drivkraft, speciellt inte i storstéder, i att ompaketera
sin produkt och bli nagot annat #@n en traditionell fastigetsdgare, utan de har klarat sig bra dnda
(Borjesson 2019). Flera fastighetsidgare har dock lyft hur deras roll utvecklas inom omraden
som stadsutveckling, tjanster, floden och logistik vilka presenteras mer ingaende hir nedan.

Fastighetsigarna som stadsutvecklare

Borjesson (Borjesson 2019) pa Fastighetsdgarna beskriver fastighetsbolagens roll som att de
tidigare endast tillhandahallit fyra viaggar och ett tak, men att det gatt mer mot att de jobbar med
handelsstrék, platsens innehall och nu #ven byggnadens innehall. Ortengren (Ortengren 2019)
uttrycker dven han hur fastighetsbolag kommer ha en dnnu mer stadsuvecklande roll framover
och att de kommer ge sig in 1 diskussionen kring hur en stad och plats ska se ut. Jonasson
(Jonasson 2019) menar att fastighetsdgare behover arbeta tillsammans med sina kunder for att
skapa starka destinationer och starka platser som &r attraktiva for besokare. Jansson (Jansson,
Blonér och Tokatlidou 2019) beskriver Skandia Fastigheter som en kommunal partner som blir
mer intressant da de har sa manga olika typer av fastigheter och da kan skapa stadsdelar. De tar
en mer central roll och pratar med kommun, social forvaltning och andra typer av verksamheter
for att kunna bygga en storre mer vilplanerad plats.

Elmsiter Vegso (Vegso 2019) lyfter tillgdnglighet som en central effekt av digitalisering. Om
det ska vara attraktivt for dig som kund att komma till en handelsplats sd maste det vara litt.
Tillgdnglighet menar hon giller bade hur besokare tar sig till platsen men dven infrastruktur
i stort och att bade fastighetsdgare och kommun hir har en viktig roll i hur de planerar de
hér platserna. Ortengren (Ortengren 2019) uttrycker att de kommer ha en mer central roll i
byggskeden och planeringskeden in tidigare. Dér fastighetsbolag tidigare ofta kommit in 1 ett
senare skede, pratas det om att de ska vara med mycket mer under planeringsprocessen av en
plats. Gullstrom (Gullstrom 2019) tror att vi 4r i borjan pa en stor fordndring dir fastighetséigare
kommer fa en fordndrad roll eller utvecklad roll mot vad de tidigare haft.

Fastighetsigarna som tjinsteleverantor

Ortengren (Ortengren 2019) menar att digitaliseringen gor att de kan erbjuda mer tjinster. Pro-
dukterna blir paketerade pa ett annat sitt och det blir en annan tillgdnglighet nér kunden kan ta
del av mer information och da littare far tag pa det de vill ha och far bittre service. Ortengren
(Ortengren 2019) menar att de som fastighetsigare hir kan komma mycket lingre och exempel-
vis jobba mer med tjénster som “wayfinding”. Gullstrom (Gullstrom 2019) &r inne pa liknande
resonemang och menar att deras roll nu gar mer och mer mot att vara en tjinsteleverantor. Ve-
derborande podngterar dock att da de dgs av pensionsbolag ér det viktigaste for dem att skapa
virde for deras dgare och att virderingen av fastigheter idag avgors av gamla principer, vilket
ar pris per kvadratmeter. Det dr saledes av stor vikt att hitta en balans som gagnar bade den
nuvarande affidren och samtidigt bereder sig for framtida behov.

Angéende datainsamling och dataanalys av kunderna, beskriver Gullstrom (Gullstrom 2019)
hur butikerna borjar efterfraga liknande tjdnster som finns for e-handel dér det finns stod for
att ta reda pa vem kunden dr och hur du far kunden att utféra ett kop pa internet. I relation
till det menar Gullstrom att det stidller hogre krav pa fastighetségare att kunna leverera nya
tjanster i butikerna, dir man tidigare kanske endast erbjudit information om hur manga som
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besoker en handelsplats och var de varma zonerna ér. Vederborande menar att det dr hog tid for
fastighetsédgare att se over hur de arbetar med dessa delar for att mota kraven fran retailers och
varumirken. Ortengren (Ortengren 2019) tror att fastighetsbolag framat kommer bli en storre
leverantor av data vad géller information som samlas in om sjdlva fastigheterna.

Ortengren (Ortengren 2019) beskriver hur de pa Vasakronan forsoker hjilpa till med att mikla
ihop fysisk handel med digital handel. Med skdrmlosningar i butik blir upplevelsen annorlunda
an i telefonen och du kan bade fa mer information om en produkt samt bestélla en produkt
direkt i skidirmen. Ortengren menar da att de skapar fler kanaler in i olika koncept, bade digitala
och fysiska. Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) tycker att digitaliseringen gjort att det stélls
hogre krav pa dem som fastighetségare att kunna leverera de senaste tekniska Iosningarna till
sina kunder. Det stills krav pa att de som fastighetsbolag ska skapa en digital inramningen i
kopcentrum med skdrmar och media.

Fastighetsigarna startar nya koncept

Borjesson (Borjesson 2019) pa Fastighetsdgarna menar att fastighetsédgare behover forsta att
det dr en marknadsplats till stor del for handeln. Det kommer behdvas en viss flexibilitet och en
tanke om platsen som ir ett stille att mota minniskor att prata med. Fastighetsidgare kan ta ett
dgarskap over platsen mer dn att ha bas dir varumérken stoppar in sina varor i. Det kan vara att
erbjuda en kalenderperiod, ett skyltfonster som &r kalenderbaserat, i januari ar det skidor, feb-
ruari trianingsgrejer och sa vidare. Da vet besokare att det kommer vara nagot nytt varje manad
som de kan ga och kika pa. Borjesson anser dven att fastighetsigare maste ta vara pa att det
startat manga smaforetag som inte har mojligheten att driva saker sjélv, sa att dven erbjuda in-
frastrukturen for det, betallosning, integration mot deras e-handel, lager och logistikleverantor.
I fronten finns butiker, dir kan handlen sélja sina varor och mota kund, bakom kan de jobba,
en co-working yta for varumérkena. Dir levereras varor som &r bestillda, de kan packas och
en logistikpartner kommer och hiamtar varorna. Da har fastighetsdgarna 16st hela e-handelns
fysiska sida av det. Vederborande menar att det finns andra sitt att erbjuda tjdnster och uttnyttja
fysisk yta.

Borjesson (Borjesson 2019) uttrycker att ett fastighetsbolag som testar och goér annorlunda
dr AMF Fastigheter och deras satsning The Lobby. Gullstrom berittar att de arbetat med The
Lobby i fyra ar. Det dr ett koncept de lanserade for tva ar sedan dar de testar olika affirsmodeller
for att undersoka framtidens handel. T ex har man sett att manga rena E-handlare haft ett behov
att ha fysisk nirvaro vid vissa kortare tidpunkter. Manga E-handlare har inte erfarenhet av att
driva fysisk butik och har varken personal eller vet hur de pa bista sitt jobbar effektivt i en
fysisk butik. I The Lobby &r det AMF Fastigheter som star for dessa tjanster. De har under
ett och ett halvt &r haft 275 retailers i lokalen. Ortengren (Ortengren 2019) berittar hur de
1 Malmo startat konceptet Beyond Us, ett popup-varuhus déir de som fastighetsdgare siljer
produkter. I det konceptet star Vasakronan for personal, café, arbetsplatser, digitala 16sningar
och ett utlimningsstélle, dir kommer dven finnas aktiviteter som yoga. Sjédlva produkterna har
de inte med att gora, men tanken &r att de sjdlva ska drifta en marknadsplats och erbjuda en
helhetslosning. Det finns en ovisshet om konceptet men det finns dven planer pa att skala upp
konceptet om det blir Ionsamt.

... det tar tid att forstd, kunderna har kommit ldingre dn koncepten sjilva manga
ganger. Hur ska vi, hur vill vi forse vara kunder med vara varor?
Jesper Ortengren, 2019

23



5 Empiri

Fastighetsigarnas roll i att skapa den attraktiva handelsplatsen

Borjesson (Borjesson 2019) anser att det idag ar stort fokus kring att skapa flode och driva
flode. Finns det ett flode sa kommer ménniskor dta, handla och gora andra saker vilket dven ger
utrymme fOr att sprianga in nya typer av foretag. Flera intervjupersoner lyfter den traditionella
grundteorin som utvecklats ndr man bygger ett kopcentrum/handelsplats. Teorin bygger pa att
vid utvecklingen av kopcentrum/handelsplats kontaktar fastighetsbolaget en sa kallad dragare,
dragare dr en butik som “’drar” eller lockar kunder att besdka platsen. Jansson (Jansson, Blonér
och Tokatlidou 2019) uttrycker att en dragare kan da komma in pa bra villkor, med billigare
hyra. De andra butikerna som saledes gynnas av att dragaren skapar ett flode av méanniskor, far
betala mer i hyra och far pa sa sitt kalkylen att ga ihop. Arnqvist (Arnqvist 2019) beskriver hur
de anvénder dragare, ofta livsmedel, som grund och sedan bygger handelsplatsen utifran dem.
Helin (Helin 2019) lyfter i liknande anda att alla affirer 4r en forhandling som beror pa vem
som vill mest. De butiker som genererar flode dr virda mer, de betalar mindre generellt sett
medan butiker som lever pa flodet exempelvis telekombutikerna, som inte genererar flode men
vill ligga nira ett flode, betalar mer.

Jonasson (Jonasson 2019) menar att om en etablerad aktor med ett starkt varumirke hyr en
lokal under en kort period sa fungerar det relativt bra da det driver och skapar trafik, men att det
ar svarare for en aktor med ett smalare erbjudande att vara kommersiellt gangbar. Helin (Helin
2019) menar att det &r svart att skapa ett nytt flode och att det dédrfor ar béttre att placera sina
handelsplatser dér det finns naturliga fléden.

Alla stiillen diir det finns mycket ménniskor, kommer det ga att silja det flodet till
ndagon som vill tjidina pengar pa det flodet...
Chris Helin, 2019

Jonasson (Jonasson 2019) beskriver hur de gérna utvecklar sina fastigheter for att skapa en mer
attraktiv plats. Det ar viktigt att det blir en bra helhet med en tilltalande milj6é runt butikerna
men ocksa att det blir en bra mix med annan typ av service och restauranger. Samtidigt under-
stryker Jonasson att de inte #r specialister pa det omradet. Aven Jansson (Jansson, Blonér och
Tokatlidou 2019) lyfter vikten av att byta ut de butiker som gar daligt, innan det syns att de gar
daligt. Vidare menar Jansson att det 4r viktigt att ha en bra mix med exempelvis mode, hemut-
rustning och livsmedel. Vederborande beskriver hur de utokar utbudet av restauranger, service,
upplevelser och sadant som inte gar att handla pa internet och pa sa sitt forsoker konkurrera
med e-handeln genom att erbjuda nagot annat men att vederborande upplever att det inte racker
for att hilla dem borta och att “niitet éter sig in”. Aven Helin (Helin 2019) menar att de under
flera ar jobbat med att konverterat sina handelsplatser i takt med att e-handeln varit pa vig, ge-
nom att utoka andelen restauranger, frisorer, nagelbarer, skonhetsvard, gym och service just for
att det dr tjanster som inte gar att kopa pa internet. Vidare berittar Helin om hur de haller pa att
skifta sitt fokus pa Atrium Ljungberg fran rabattkuponger for handel till erbjudanden géllande
andra typer av aktiviteter, exempelvis trining, for att gora en plats unik. Helin menar att det ir
ett exempel pa hur det sker en fordndring kring hur man lockar besokare till en handelsplats.

Gullstrom (Gullstrom 2019) anser att fastighetsdgare behover zooma ut och titta pa helheten
och jobba for att forsta, inte bara sina kunder, utan sina kunders kunder for att kunna ska-
pa en upplevelse som skapar attraktionskraft och driver besokare till handelsplatsen. Aven
Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) uttrycker att upplevelser dr viktigt for Unibail-Rodamco-
Westfield. De sitter upplevelser framfor shopping, de anvinder upplevelser for att locka minni-
skor till att fysiskt triffas pa deras platser och tar girna in varumérken som Sonos och Netflix
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for att skapa en rolig upplevelse. Frisk-Forsman menar att de som fastighetsigare maste gora
mer #n att bara erbjuda shopping. Aven Jansson (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) be-
skriver hur deras centrum i Vila anordnar konserter och liknande som lockar till sig mycket
besokare och att du med hogre budget kan satsa mer pa den typen av marknadsforing.

Gullstrom (Gullstrom 2019) uttrycker att vi ofta téinker pa upplevelse som det vi direkt ser i
farg, form, design, ljus, ljud och doft vilket &r viktigt i sig. Dock &r det viktigt att inte gldomma
den mer dolda upplevelsen som &r central i handel, det som gor att det blir enkelt, bra service,
interaktionen mellan online och offline. Vidare resonerar Gullstrom kring begreppen shopping-
center och handelsplats och menar pa att vi framdver kommer se en diskussion kring vad dessa
platser dr nér det inte lingre frimst dr fokuserat kring den typen av handel som vi sett tidiga-
re. Vederborande menar att det blir en annan form av plats da vi handlar pa andra sitt och att
handeln blir mer och mer av ett showroom dér upplevelser och underhallning star i fokus.

Borjesson (Borjesson 2019) uttrycker att en stor fraga de narmsta 10 aren kommer vara hur
fastighetsdgare bygger anpassat innehall till olika platser. Dar fastighetsdgare pa vissa platser
endast tillhandahaller yta och pa andra platser erbjuder en 16sning utdver det, hur de anpassar
och paketerar sin tjdnst utefter olika kunders behov for olika platser. Borjesson beskriver dven
hur han tror att manga fastighetséigare kommer jobba med platsen och grupperingen av aktorer
efter vad kunderna dras till, att de kommer samla exempelvis sma trendiga varumirken pa en
plats och coola food-trucks pa en plats. Det kommer ldggas storre vikt vid vad en plats har for
innehall och hur fastighetsdgare designar en plats for upplevelser menar Borjesson.

Borjesson (Borjesson 2019) menar dven att nér det inte behdvs anpassningar, vid second hand
eller utforsiljning dér en aktor tar en ruffare” lokal och ger ett innehall till den, gor en kampanj,
da blir det en upplevelsebaserad handel och da kommer méanniskor dit. Det krivs att hela tiden
arbeta med attraktion, det ska vara innehallsdrivet vilket dr svart for en popup att jobba med.
Darfor maste omradet eller en aktor arbeta med det. Det krévs att varumérket runt platsen drivs
och det kommer varken den lilla popup-butiken eller fastighetsidgaren att géra. Borjesson menar
att nagon behover halla ihop det, gidrna i samverkan med fastighetsdgaren och att det dér ofta
forfaller. Platsen finns men nagon behdver bygga innehéllet, och upplevelsen.

Fastighetsigarnas som logistikleverantor

Malm (Malm 2019) menar att detaljhandeln idag inte kan hantera returvaror och att det dr en
kostnad som bolag idag inte har marginaler for. Att det idag erbjuds gratis frakt och gratis
returer menar Malm &r ohallbart och att det nu sker en fordndring att detaljhandeln kommer
borja ta mer betalt for de tjdnsterna. Vidare beskriver Malm (Malm 2019) hur det bildas stora
lager da handeln inte vet vad de ska gora med alla returer da de inte har tillrdckligt med personal
och resurser for att hantera alla varor som kommer tillbaka och att det da ofta blir att varorna
sdljs 1 outlet-popups.

Jonasson (Jonasson 2019) menar att marknaden for logistiklokaler har stirkts som en konse-
kvens av digitaliseringen och handelns utveckling. Vidare beskriver Jonasson att nér vi kunder
stdller hogre krav pa kortare leveranstider sa stéller det hogre krav pa hur detaljhandelns le-
vereranser fungerar. Behovet av nérlogistik kommer 6ka och antalet budbilar kommer bli fler
(Jonasson 2019). Jonasson menar da att det for fastighetsdgare uppstar en ny marknad i form
av omlastningscentraler och lager ndrmare storstdder for att kunna korta ner leveranstiden till
kund.
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... det innebdr ju att man sitter med for mycket kvadratmeter, man har for manga
mdnniskor anstdllda, man behover kopa in for mycket varor for att fylla upp sina
butiker. Da dr det betydligt effektivare att ha firre dorrar men de mdste finnas, de
fysiska butikerna, ha ett brett sortiment pad e-handel och kunna ha en
logistiklosning som kan forse manga ménniskor och manga platser med varor
istdllet.
Thomas Jonasson, 2019

Elmsiter Vegso (Vegso 2019) beskriver att manga stader haller pa att se 6ver city-logistik kring
leveranser till fastigheter for att hitta en hallbar 16sning och att fastighetségare och butiker till-
sammans behover se 6ver hur de pa basta sitt tar hand om det omradet. Vidare menar Elmséter
Vegso att det dr svart att veta exakt hur leveranserna till butiker kommer se ut i framtiden men
att ett initiativ som kommit i logistiksammanhang #r Vasakronans ~Alskade stad” dir paket
och leveranser kors ut till fastigheterna med elbilar och att de samtidigt tar med sig avfall fran
fastigheterna darifran (Vegso 2019).

Helin (Helin 2019) berittar att de pa Atrium Ljungberg startat ett koncept som heter Leveriet
som tar 6ver den sista upplevelsen du far niar du handlar pa internet. Istéllet for att himta ut
sitt paket pa ett postutlimningsstélle, sa kan du hamta ut det pa Leveriet som &r mer lik en
butiksmiljo med provrum, atervinning for forpackningsmaterial och trevlig inredning. Vidare
beskriver Helin att da det finns provrum sa kan kunden testa varorna pa plats och returnera de
varor de inte vill ha kvar direkt pa plats. Tanken 4r att Leveriet ska bli en hub for sista milen,
att du som kund ska kunna betala for ett medlemskap pa Leveriet och att de da lagrar dina
bestéllningar fran olika handlare och sedan levererar dem samtidigt hem till dig.

Helin (Helin 2019) beskriver dven deras koncept ”Utskjutet lager” och hur de i anslutning till
Leveriet har ett form av mellanlager dir varumérken kan hyra in sig infor exempelvis jul om
de tror att de kommer silja mycket av en viss produkt. Nir en kund e-handlar sa ska de kunna
vilja som leveransalternativ att himta ut den pa Leveriet (Helin 2019). Det finns dven vidare
mojligheter till att koppla andra tjénster till Leveriet som exempelvis hantverkstjanster och
Helin menar att de anvénder det som ett sitt att utforska digitaliseringens mojligheter samt att
testa fram ett koncept som ska kunna lanseras pa flera platser i landet.

Gullstrom (Gullstrom 2019) uttrycker att det finns ett intresse fran deras sida pd AMF Fas-
tigheter att driva trafik till handelsplatser och att det darfor ar viktigt att forsta hur logistiken
har inverkan pa flodet av trafik. Vidare beskriver Gullstrom hur de pa nedervaningen av The
Lobby har en “click and collect mailbox™ och att de behdver hitta liknande hubbar” for just
e-handel pa varje handelsplats. Ortengren (Ortengren 2019) berittar att de i Beyond Us ska ha
ett utlamningsstille for paket till konsumenter.

Fastighetsigarnas roll i framtiden

Malm (Malm 2019) tror inte att deras roll som fastighetsdgare kommer &ndras speciellt mycket
den niarmsta tiden, med tanke pa att de endast har externhandel. Déaremot géllande mer centrala
handelsfastigheter sa tror Malm att de fastighetsdgarna kommer behdver anpassa sig mer efter
nya krav fran hyresgisterna som kommit med den digitala utvecklingen.

Helin (Helin 2019) menar att de pa Atrium Ljungberg forsoker bidra till en digital utveckling
men att de egentligen inte har en jéttestor roll i den utvecklingen. Vidare beskriver vederboérande
hur de pa Atrium Ljungberg gor anpassningar hela tiden och att deras roll pa sa sitt forandras
kontinuerligt. Det gar inte att ta hojd for saker som hénder for langt in i framtiden dé det finns
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en risk med att gora anpassningar eller oroa sig for saker som sen inte kommer att hiinda och
det 4r istillet viktigare att titta pa vad som hénder i nértid.

5.1.3 Digitalisering skapar forindrade arbetssiitt

Jonasson (Jonasson 2019) resonerar om att de handelsplatser som inte &r tillrickligt starka, dar
fastighetsdgare mojligtvis inte jobbat nédra sina hyresgister eller varit tillrdckligt specialiserade
dédr kommer handlare flytta ifran, det kommer bli vakanta lokaler. Det dr drivet av att en viss del
av marknaden har flyttat till internet och kunderna far varorna hemlevererade istéllet. Jonasson
menar att de handelsplatser som inte ar tillrickligt starka kommer fa det jobbigt framover.
Generellt sett kommer butiksytorna minska kompletterat med mer nithandel.

Fysiska butikens roll

Elmsiter Vegso (Vegso 2019) menar att den fysiska butiken kommer vara kvar men kommer
utvecklas till mindre yta och en kombination av det digitala och det fysiska. Med mindre antal
varor, farre storlekar som visas upp och lagersokning och bestéllning i det digitala. Da kan
kunden vilja leveranssitt. Manga butiker arbetar med “click and collect” for att oavsett om
kunder bestiller hemifran dr mycket vunnet om de kommer in i butiken, merforsiljning och
fragor som kan minska returer och reklamationer. I sin tur gynnas ocksa flodet vilket ar viktigt
for stadskdrnan. Det syns mer och mer tydligt att bade den fysiska butiken och den digitala
ar viktig for kunderna. Det ger en synergieffekt, mer intdkter och kop om bada typerna av
handel finns. Borjesson (Borjesson 2019) menar att digitaliseringen paverkat var kopet sker
nagonstans och ddarmed den fysiska platsens betydelse. Den fysiska platsen dr ddr du moter och
bygger relation till kunden samt bygger ditt varumérke (Borjesson 2019).

Platsen kan lika gdrna vara att du ska himta dina varor som att képa nagot eller
att jag vill testa nagot eller prata med support eller fa hjdlp. Jag tror att det dr
Jjdttemycket, jag tror att det dr ett marknadsfonster for foretag, mycket mer dn att
bara se det som en butik.

Christoffer Borjesson, 2019

The Lobby har i analyser visat att den fysiska butikens roll borjar fordndras beréttar Gullstrom
(Gullstrom 2019). Vederborande uttrycker att vi idag ser ett skifte i fokus fran transaktion
till upplevelse inom handeln, vilket paverkar hur vi arbetar med forsiljning och upplevelser i
stort. Den fysiska ytan blir mer och mer en upplevelse som séljer varumérket och gar ifran att
primért vara en distributions- och séljkanal och till att bli mer utav en kommunikations- och
mediekanal. Gullstrom lyfter Sonos flagship-store i New York som ett exempel, dér butiken inte
primdrt dr en distributions- och siljkanal, utan det dr en upplevelse som ska silja varumarket.
De vill inte att kunderna kommer in, plockar en hogtalare fran hyllan, betalar och gar, da dr de
endast en distributionskanal. De bjuder in sina kunder i sma rum i butiken, likt tv-rum, sovrum,
dédr kunden kan ga in och stidnga dorren for att lyssna och testa kvalitén pa hogtalarna. Sen
kan de alltid ldgga en bestéllning och fa den hemskickad, men syftet dr en helt annan med
butiken, det 4r branding, showrooming (Gullstrom 2019). Aven Frisk-Forsman (Frisk-Forsman
2019) tror att butiker kommer bli mer inriktade pa att bygga sitt varumérke och ha mer av ett
showroom-koncept med utbildning, teman och mer fokus pa upplevelser dn forsiljning.

Det hinder mycket i branschen menar Torell (Torell 2019). En hybrid av digital och fysisk
butik blir vanligare. Det fungerar inte att stinga ner butikerna och flytta allt till internet heller,
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det kommer finnas hybrider. Vederborande menar att de som ar langsamma och inte f6ljer med
i utvecklingen, som exempelvis Kodak i kameravérlden som tyckte att médnniskor fortfarande
ska framkalla film och ha en separat kamera, da gar det inte sa bra for dem. De som ddremot ar
snabba att stdlla om blir de bolag som vixer pa andra sitt ndr det skapas nya branscher av att
en annan bransch dor. Gullstrém (Gullstrém 2019) resonerar kring haloeffekten och sambandet
mellan digital och fysisk retail. Vederborande berittar om studier som visat att nér en ny fysisk
butik Oppnar sd Okar trafiken till den e-handeln med cirka 37 %. I enlighet med det sjunker
ocksa trafiken for den digitala butiken nir den fysiska stinger. Pa sa sitt ser vi ett tydligt viarde
av den fysiska butiken.

Avtalsmodeller och affirsmodeller

Borjesson (Borjesson 2019) uttrycker att de stora handelsbolagen inte alltid hinger med i sin
transformation och att de da velat att fastighetsdgare ska l6sa det med en annan form av kon-
trakt, men att det egentligen kanske har mer med produktens relevans dn hyreskontraktet att
gora. Borjesson upplever att butiker ibland skyller ifran sig pa fysiska aspekter nér det kanske
ar nagot annat som dr problemet, exempelvis den digitala upplevelsen och kopet eller hur de
nar ut till kunderna med sitt varumirke. Blonér (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) anser
att fastighetsdgare behover bli mer flexibla i sitt sitt att arbeta och i sin avtalsstruktur. Som
exempel lyfter Blonér rena omsittningsavtal, avtal som inte &r tidsbestimda och liknande for
att skapa en storre rorlighet 1 avtalsmarknaden och att istéllet ha en titare kommunikation for
att butiker ska vara framgangsrika.

Elmsiter Vegso (Vegso 2019) beskriver hur de pa handelssidan pabdrjat ett arbete och “’kro-
kat arm” med fastighetsigare for att titta pa framtida affirsmodeller och hyresmodeller. Aven
Gullstrom (Gullstrom 2019) menar att fastighetsdgare och detaljhandeln kommer arbeta mycket
ndarmare varandra framover pa grund av digitaliseringen, att det dr en laroresa framat som bada
parter behover ta tillsammans for att fa en forstaelse for hur forandrade konsumentbeteenden,
fordndrade kopresor och forandrade kopmonster kommer paverka bade affiren. Malm (Malm
2019) menar att fastighetsdgare kan komma att fa omvirdera hur de bygger upp avtal och att de
kan behova se avtalen i ett mycket kortare perspektiv. Det giller inte bara popup-butiker utan
dven de traditionellt ldngre avtalen, att de kan behova anpassas till dagens handelsklimat och
da kortas ner till tre ar och kanske dven kortare dn det (Malm 2019).

... jag tror att affdrsmodellerna framéver ocksa kommer vara mer av att man
kommer behéva ldra kinna varandra och forsta varandras affirer. For jag har det
héir malet, och jag har det hir madlet, da kanske inte jag bara kan sditta de
forvintningarna och jag ska uppleva. Utan vi kanske behover ge och ta av
varandra. Ddr tror jag att vi kommer att se nagonting nytt.

Elisabet Elmsdter Vegso, 2019

Gillande hyresmodeller berittar Jansson (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) att via van-
liga avtal har deras kunder en grundhyra, som &r en garanterad minimihyra, sedan har de en
tilliggshyra som beror pa hur mycket de siljer. Detta for att mota detaljhandeln, da retail
ar baserat pa hur mycket folk som finns. Vidare uttrycker Jansson problem som uppkommit
med detaljhandelns dragare som endast vill betala omsittningshyra. Problematiken ligger 1 hur
omsittning mits till f6ljd av digitalisering. Det som betalas i kassorna kan métas men butiken
vill ocksa ha terminaler fér kunderna. Kunden kan da vilja att betala i terminalen men kan dven
ta fram telefonen och da kan de inte méta omséttningen korrekt.
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Elmsiter Vegso (Vegso 2019) pa Svensk Handel diskuterar kring hyressittningen pa butikslo-
kaler och menar att det finns utrymme att tdinka om. Det &r inte nddvéndigtvis det traditionella
hyressittningen som kommer vara aktuell 1 framtiden. Det finns fler parametrar att ta i beakt-
ning om man vagar ga utanfor boxen. Hon resonerar kring vad hyra &r i framtiden, vem som ska
betala, om butiken drar till sig flode, ska da fastighetségaren betala butiken? Butiken kan vilja
att bara vara online. Hyresséttningen kommer ta tid att Il6sa men det géller att hitta modeller och
16sningar som #r bra for bada. Det ska vara en situation som bada parter vinner pa for annars
kommer varken den ena eller den andra vara kvar. Aven Helin (Helin 2019) resonerar kring
hyressittningen. Butikskedjorna uttrycker att de behover ha sidnkt hyra for att annars kommer
butikshandeln att do ut. Helin menar att de butiker som inte far tillrdckligt mycket intdkter dr
bortvalda av kunderna. De butiker dédr kunderna inte dr villiga att betala for varorna &r bortvalda
och da &r det en utmaning for dem pa Atrium Ljungberg att hitta hyresgister som kunderna &r
villiga att betala for, butiker som ir relevanta for besokarna pa deras platser.

5.1.4 Korta avtal och popup-konceptet

Instédllningen till ett kort avtal eller ett popup-avtal varierar, dels bland fastighetsdgarna men
dven bland detaljhandeln. Synen och instéillningen till konceptet dr olika for olika aktorer.
Borjesson (Borjesson 2019) menar att en stor yta 1 till exempel en galleria kan skalas ner till
en popup-butik, dir kliver de in i andra typer av affdrer. Da dr det stora aktdrer som har ytorna
och som hittar andra sitt att hyra ut ytorna men de tomma lokalerna utanfor staden dr det ingen
som vill ha en popup-butik i.

Fastighetsiigares instéllning till korta avtal och/eller popup-butiker

Manga fastighetsédgare uttrycker en positiv instéllning till popup-butiker och dr oppna for att
ha hyresgister pa korta avtal. Exempelvis Nordlund (Nordlund 2019) menar att det gynnar alla
parter, att popup-butiker och korta avtal kan vara ritt vag att ga i manga fall och det kan fa en del
butiker att vaga testa en ny plats da de inte behover kidnna sig lasta. Malm (Malm 2019) menar
att popup-butiker eller korta avtal &r véldigt bra for dem pa Svenska Handelsfastigheter under
den perioden de inte har en hyresgést i lokalen. De vanliga hyresavtalen &r utformade sa att
Svenska Handelsfastigheter brukar veta redan ett ar innan att hyresgisten ska lamna och hinner
da hitta en ny hyresgést under den tiden, men tyvirr dr verkligenheten sadan att de exempelvis
far hyresgéster som gér i konkurs och dédrfor 1imnar lokalen utan liangre férvarning. Vid sadana
fall menar Malm att det &r jdttebra att ha en popup och att hon skulle vilja ha mer av det.

Blonér (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) berittar att de tidigare hade ett snitt pa 14 dagar
for en beslutsprocess for traditionella lokalerna. Den har nu okat till fyra manader, vilket 6kat
incitamentet att jobba med popup-butiker i dessa vakanta lokaler. Dir dr bilbranschen mogen
och kommer vildigt snabbt menar Blonér. Arnqvist (Arnqvist 2019) beskriver att da tillfalliga
avtal 16ser av varandra i en lokal bidrar det till intressanta nyheter pa handelsplatsen.

Ibland sa avloser tillfdlliga lokaler varandra eftersom da hinder det nagot
intressant, det kommer in nagot nytt. Dom kor ett tag, och sa flyttar dom ut sd
kommer en ny verksamhet. Det funkar bra sen skulle vi inte vilja ha sa i alla vara
lokaler. Men att gora det i en mindre del, det tycker vi dr positivt.

Patrik Arngvist, 2019
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Likt Arnqvist lyfter fler intervjupersoner vikten av att ha en stabil bas med lingre kontrakt.
Malm (Malm 2019) uttrycker att hanteringen av popup-uthyrningen &r tidskravande och att om
de hade lokaler som de kontinuerligt hyrde ut i popup-form skulle behdva en egen enhet med
extra resurser for att hantera alla avtal och dverldamning till nya hyresgédster. Malm menar att
dven om de hanterar all logistik runt omkring med alla hyresgister, sa blir det inte lika ofta
om de bara har ldngre avtal och &r dérfor inte lika resurskravande (Malm 2019). Frisk-Forsman
(Frisk-Forsman 2019) menar att det dr en storre utmaning for dem som fastighetsigare med
popup-butiker da det krivs mer for att fa till en bra butik pa den begrinsade tiden.

Torell (Torell 2019) menar att de mer och mer tvingas in 1 kortare avtal och popup-butiker.
De forstar att det dr den végen fastighetsdgare maste ga men samtidigt behover de ha en mix.
Fastighetsidgare kan inte bygga att helt omrade pa halvarsavtal, de kan inte ha ICA Kvantum pa
kort avtal och det vill inte ICA heller. Men 70-100 kvadratmeterslokalerna som de inte &r bero-
ende av kan de anvinda pa flera sétt men inte ha endast det ena eller det andra. Vederborande
menar att det krdver en helt annan organisation med korta avtal men att det blir trevligare
omraden. Jonasson (Jonasson 2019) berittar att de inte erbjuder nagra popup-butiker idag da
de inte har nagra vakanser inom handel, men att nir de drev kopcentrum i Malmé jobbade med
popup-butiker. Jonasson menar dock att fastighetsigare egentligen inte vill ha popup-butiker
utan att de &r tvingade till det pa grund av en Gveretablerad handelsmarknad med for manga
kvadratmeter handel.

... jag tror att manga fastighetsdgare vill hivda att det dr nagonting som dr bra
for stadsbilden och vitaliserar miljon, men sanningen dr den att jag tror inte att
nagra fastighetsdgare egentligen vill ha popup-butiker, for de bidrar inte till
fastighetens viirde, de bidrar bara till mer arbete. De kan bidra till ett bdittre
utbud eller en intressantare plats, men min uppfattning dr att generellt sditt sa dr
fastighetsdgare tvingade till att jobba med popup-butik, det dr ingenting som man
har valt.

Thomas Jonasson, 2019

Helin (Helin 2019) menar dock att de &r vana vid att hantera in- och utflyttningar av hyresgister
och att hela organisationen &r byggd for det. Popup-butiker skiljer sig inte speciellt mycket fran
hur de vanligtvis jobbar med introduktion for nya hyresgister, det ir bara att det gors oftare nu
an tidigare, men att det dr nagonting de dr vana vid och inte tycker dr speciellt konstigt.

Ortengren (Ortengren 2019) uttrycker att inte vill ha alla sina lokaler pi kortare avtal och
berittar att deras popup-butiker hittills inte blivit lika 1onsamma som tidnkt. Dilemmat med
popup-lokaler ar att de flesta fastighetsdgare anvéinder det tillfzlligt innan de hittar nagot per-
manent, dir har de tinkt annorlunda menar Ortengren. Vasakronan har sex stycken lokaler som
standigt dr popup-butiker och hyrs pa vecka, just for att de alltid ska vara tillgidngliga. De kan
hyras ut for en hogre kostnad och behover da inte vara uthyrda 100 %. De kan utnyttjas till
andra dndamal som evenemang och liknande med det krivs att lokalerna ligger bra till. Dér
finns en intern strid inom bolaget att vilja att 4gna lokalen till popup-avtal framfor ett 5-arigt
avtal. Ortengren menar att popup-lokalen ska alltid finnas dir, hyresgisten ska kunna boka den
nésta ar i april, vill de ha en manad till sa gar det bra. De kan da ga dit och fundera, planera och
forbereda. Det dr inte mojligt nér de inte vet var lokalen dr nagonstans. Vederborande menar att
det krivs for att lyckas med konceptet, det dr en viktig del.
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Efterfragan fran detaljhandeln pa korta avtal och/eller popup-butiker

Ortengren (Ortengren 2019) lyfter att de inte har en jittestark efterfrigan pa korta avtal frin
detaljhandeln dn men att den kommer oka och foretag kommer vilja komma ut mer 1 sdsong.
Arnqvist (Arnqvist 2019) menar dock att efterfragan fran detaljhandeln pa korta avtal vixer
lavinartat och att det handlar om att de inte vagar binda upp sig.

Man vagar helt enkelt inte binda upp sig. Man vet inte vad som hdnder om ett dr,
det dr knappt att man vet vad som hinder om en mdanad. Sen dr vi, fastighetssidan
som hyresvdrd sa haller vi saklart emot. Vi vill ju gédrna ha langa avtal. Viildigt
stora investeringar sdklart att bygga en ny handelsplats och man mdste ha
trygghet att vi vet att det dr uthyrt om 1-2-3 dr ocksd. Till viss del kan man
erbjuda korta avtal, men de stor tunga ankarhyresgdsterna dom vill man ha pa
langa avtal.

Patrik Arngvist, 2019

Likt Arnqvist menar Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) att branschen for popup-butiker
vixer enormt och att de pa Unibail-Rodamco-Westfield dérfor tillsatt en ny avdelning som
jobbar enbart med korta avtal och popup-butiker. Vidare gor Frisk-Forsman jamforelser med
England dér popup-konceptet funnits i 15 ars tid och menar att det dr sa pass nytt i Sverige.
Det har vuxit fram under en kort tid och det hér séttet att visa upp sina produkter kommer bara
Oka framat (Frisk-Forsman 2019). I Vila Centrum har de sett en 6kande marknad av att befint-
liga hyresgéster blir mer betjant av popup-ytor menar Blonér (Jansson, Blonér och Tokatlidou
2019). De édr inte ldngre ndjda med den omsittningen de har utan anstrdnger sig och uttrycker
en Onskan om att hyra lediga ytor for outlet eller liknande. Vidare beréttar Tokatlidou att efter-
fragan &r vildigt hog pa popup-ytorna i alla dess former och att om de hade haft fler ytor hade
dessa fyllts. Borjesson (Borjesson 2019) resonerar kring popup-butiker for att fylla vakanser 1
butikslokaler.

Ddr butiker vill vara dr oftast ddr mdnniskor vill vara, eller ddr mdanniskor dr.
Diir finns det oftast inga tomma ytor. Ddir det finns tomma ytor dr ddr ingen vill
handla och diir vill inte butiker heller vara. Sd ni kan absolut ha en popup-store

hdir men det finns inga mdnniskor hér. For hade det funnits mdnniskor hér sd
hade man haft en butik ddr. Ddrfor blir det ett moment 22.
Christoffer Borjesson, 2019

Jonasson (Jonasson 2019) berittar att da de endast har externa ligen med handel, har de inte
nagon efterfragan pa popup-butiker eller korta avtal. Malm (Malm 2019) upplever en efter-
fragan fran detaljhandelns sida pa popup-butiker, men menar samtidigt att deras lokaler inte
ar optimala for den typen av hyresgést alla ganger och att de darfor inte haft sa manga korta
avtal. Generellt dr deras lokaler for stora for den typen av koncept och det dr bara intressant for
dem att hyra ut hela lokalen och inte delar av den, da de annars inte tjdnar nagot pa det (Malm
2019). Malm berittar vidare att de kan tinka sig att ha mer firdiga popup-lokaler som hyrs ut
i det syftet, men att efterfragan da maste bli storre och att hon har svart att se att efterfragan
kommer 0ka speciellt mycket for deras handelsplatser den ndrmsta tiden (Malm 2019). AMF
Fastigheter som har handelsfastigheter i centrala ldgen har a andra sidan, likt manga andra,
upplevt en Okad efterfragan pa tillfalliga ytor och popup-butiker berittar Gullstrom (Gullstrom
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2019). Samtidigt ser de att i takt med att e-handeln 6kar, minskar efterfragan pa stora ytor till
viss del. De gér ifran de stora butikerna med fullskaligt lager och flagship-stores.

Fastighetsigarnas syfte med popup

Helin (Helin 2019) berittar att de har flera olika syften med popup-butiker. Det forsta syftet
ar att lata kedjor testa platsen och visa att detta dr en bra plats for er, era kunder finns hir och
alltsa borde ni ha en permanent butik hér. Det andra syftet dr att handelsplatsen ska leva, skapa
en variation, det ska vara en attraktiv handelsplats for kunderna. Den tredje syftet ar att fylla
tomma vakanser.

En handelsplats med tomma butiker dr lite som en mdnniska med gluggar mellan
tiinderna, det blir inte sd vackert.
Chris Helin, 2019

Genom att anvinda korta avtal kan fastighetsdgare dolja vakanser och skapar en levande plats,
en helhet. Det sista syftet dr intidkterna. Korta avtal brukar betala bra, oftast bittre dn de ordina-
rie hyresgésterna. Helin berittar dven hur de i1 anslutning till Leveriet har en popup-yta med en
digital skirm som dr meningen att blir ett "showroom” for e-handlare dédr de kan marknadsfora
sina varor.

Ortengren (Ortengren 2019) lyfter att deras huvudsyfte med popup-lokaler #r att skapa méjligh-
eter for handlare att komma ut, att skapa en variation pa platsen, att ha ett koncept for nya
foreteelser att komma fram. De pa Vasakronan har centrala fastigheter vilket gjort att det inte
varit svart att fylla vakanser, sa ér det fortfarande i viss man men for att mojliggora att nytt ska
komma in behover de ha en kontroll 6ver fastigheterna. Dessa typer av lokaler &r ett positivt
tillskott i fastighetsmiljon menar Ortengren. Jonasson (Jonasson 2019) nimner AMF Fastig-
heters koncept The Lobby som ett intressant koncept att folja da det dr en strategisk satsning.
Jonasson poidngterar dven att AMF Fastigheter som en aktor med sin storlek och bredd i sin
handelsportf6lj har som uppgift att skapa attraktivt innehall i centrum. Borjesson (Borjesson
2019) berittar om hur AMF Fastigheter hade en tom vakans och da testade att bjuda in influ-
encers som fick starta sina bésta varumirken dir. Da bjod de pa ytan som annars hade varit tom.
Det dr mer en marknadsforingskampanj @n en affarsmodell.

Fler intervjupersoner uttrycker att de anvinder popup-butiker i flera olika syften. Nordlund
(Nordlund 2019) beskriver hur de anvidnder vakanta ytor till tillfdlliga korta avtal, men dven
anvinder outnyttjade ytor i kdpcentrum till popup-butiker som de inte nyttjat fullt tidigare.
Popup-konceptet anvinds dérfor i flera syften, bade for att fylla vakanser och for att skapa en
bra helhet, upplevelse och flode i centrumen. Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) menar att
de anvinder popup bade i butikslokaler och ute i shoppingcentrumen. Vidare berittar Frisk-
Forsman att da det varit en tuff tid for handeln med manga konkurser, sa har de det blivit en
mer snar framforhallning i den del butikslokaler och att de da behover fylla ytan snabbt tills de
fatt ett langre kontrakt igen pa den lokalen. De har ytor som de endast vill hyra ut som popup,
men olika typer av varumérken kridver dven olika typer av butiksytor dir exempelvis klidder ar
svart att ha mitt ute i ett centrum och da passar béttre att ha pa en mer traditionell butikyta.

Malm (Malm 2019) menar att de vanligtvis bara dr dér de har vakanser som de har tillfalliga
hyresgister i form av popup i en 6vergangsperiod innan de hittar en ny mer permanent hy-
resgést. Om det star en stor tom lokal pa deras handelsplats, sa anser Malm att det inte ger ett
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bra intryck av en handelplats da det inte blir en bra stimning pa platsen och att det kan ga ut
over de andra hyresgésterna att det star en tom yta intill dem.

Anpassningar och begrinsningar pa korta avtal och popup-butiker

Borjesson (Borjesson 2019) menar att de storre kommersiella fastighetsdgarna idag testar kon-
ceptet med popup-butiker men det &r inte stora ytor. Risken ir att det blir dyrare eftersom de
tar en risk. Anpassningar pa lokalen ir inte tillrdckligt befogade vid korta avtal. Vid anpass-
ningar vill fastighetsidgaren ha ett lingre avtal darfor borjar fastighetsidgare hitta en tredje part,
en operator som skoter det. De tillhandahaller popup-butikerna, de hyr ytan av fastighetségaren
som inreder men sedan far operatoren sta for anpassningarna. Vidare menar Borjesson att for
mindre fastighetsbolag kan det lika gérna sta tomt da det krdver anpassningar, administration,
de far en hyresintikt men det dr en likviditetsfraga. I enlighet med Borjesson berittar Nordlund
(Nordlund 2019) att det dr enklare att motivera en investering i en butik vid ett lingre avtal
men att de som fastighetsdgare samtidigt behover titta pa vad den hér butiken tillfor for varde
i form av floden och helhet och att de gor en bedomning dérifran. Om en hyresgist vill gora
anpassningar i form av exempelvis ventilation eller att flytta viggar sa kan det i slutdndan bli
mycket pengar och att det inte fungerar ur investeringssynpunkt (Nordlund 2019). Nordlund
uttrycker dven att det bli lite "moment 22” da de vill att butikerna ska vara nischade och en
upplevelse for besokarna, men att det kriver investeringar som ir tuffa att ta vid ett kort avtal
och att det di giller att hitta en rimlig balans. Aven frin Fastpartners perspektiv si menar Ar-
nqvist (Arnqvist 2019) att det ar lattare att ta en investering och bygga om vid ett lingre avtal
da de har mer tid pa sig att skriva av den investeringen. Vidare anser Arnqvist (Arnqvist 2019)
att de gor firre anpassningar for hyresgisterna vid korta avtal men att hyresgésterna inte heller
efterfragar lika mycket anpassningar som vid ett langre avtal utan de dr vid ett kort avtal mer
villiga att acceptera en grundstandard.

Malm (Malm 2019) berittar att de inte gor nagra investeringar till popup-avtal, undantaget
skulle vara om de ser att de kommer ha stdende popup-hyresgéster under en ldngre period. Om
en potentiell hyresgist kriaver anpassningar for sin butik nir de ska hyra bara nagon vecka eller
en manad sa later de pa Svenska Handelsfastigheter hellre lokalen sta tom (Malm 2019). Vidare
menar Malm att det beror pa hur den forra hyresgisten limnade lokalen, dr det en helt ra lokal
sa dr det svart att fa till en popupbutik da de inte vill gora nagra investeringar, men om det dr en
mer firdig lokal som star kvar sa dr det littare att anpassa den till ett popup-koncept. Arnqvist
(Arnqvist 2019) menar att de inte tillhandahaller mer &n en ren och stddad lokal och att resten
ar upp till hyresgésten da de inte erbjuder nagra tjanster géllande logistiken runt omkring.

Profi har inte gjort nidgra anpassningar till sina tidigare popup-butiker utan har levererat en
naken lokal och sedan gett ganska fria tyglar till hyresgésten att hantera resterande logistik och
utformning av butiksytan (Jonasson 2019). I kopcentrum menar dock Jonasson att det ofta finns
ett koncept och en profil som hyresgéster ska forhalla sig till och att det dven giller tillfilliga
hyresgéster.

Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) tycker att de pa Unibail-Rodamco-Westfield ar valdigt
flexibla och forsoker lyssna pa kundens krav och onskemal. Samtidigt menar Frisk-Forsman
att det &r skillnad pa en popup-butik och ett langre kontrakt vad géller hur stora investeringar
som gors. Hyresgésten kan sjdlv vilja om de vill 16sa det mesta sjdlva, bli rekommenderade
till en byra som Unibail-Rodamco-Westfield har samarbete med for att fa hjdlp med 16sningar
i butiken, eller fa hjdlp av Unibail-Rodamco-Westfield mot ett satt pris. Frisk-Forsman menar
dock att de kunder som vill ha digitala skiirmar och likanande oftast har med sig det sjilva. Aven
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betalsystem far hyresgisten sjéilv ta med sig, da Frisk-Forsman menar att de flesta butiker har
sitt eget system. De har technical managers som hjilper hyresgésterna med tekniska 16sningar
for lokalen, men att sadana 10sningar betalas separat. Sjdlva lokalen &r deras att gora vad de vill
med sa ldange den dr snygg och forhaller sig till handelsplatsens design.

I Vila Centrum erbjuder de frimst Wi-Fi till sina hyresgéster av popup-ytorna beréttar Blonér
(Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019). De kan gora allt men det betalas alltid direkt av hy-
resgésten. Pa Skandia viljer de vilka foretag och system som anvénds for att det ska vara ritt
och se ut pa ett specifikt sitt som passar in i deras ramar. De sjdlva har avtal med olika leve-
rantorer. De anvédnder en programvara dér de tillsammans med hyresgésten kryssar i det som
behovs och da gar en bestillning till leverantorerna. De pa Skandia Fastigheter ar restriktiva
men det dr en dialog dir hyresgésterna far komma med forslag sdger Tokatlidou. Blonér lyfter
att ndr de storre foretagen vill samarbeta 4dr de i Vila centrum mer tillatande och tacksamma.
Fullfoljs inte direktiven om att hédlla hog kvalité, i avtalet for allménytorna, har fastighetsigaren
ritten att avbryta aktiviteten.

Gullstrom (Gullstrom 2019) menar att i The Lobby sker det annorlunda én 1 traditionella popup-
lokaler, dir AMF Fastigheter tillhandahaller hela kopupplevelsen. Nordlund (Nordlund 2019)
menar att deras inblandning i logistiken kring popup-butiker kan variera mycket beroende pa
hur etablerad hyresgésten dr och hur tydligt koncept de har. Nordvestor kan erbjuda hjilp med
utformningen av butiken och vissa digitala hjdlpmedel till aktdrer som behover stottning i
de omradena. Foretag borjar klustra berittar Blonér (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019).
Foretag har inte alltid kraften i bolaget att gora allt sjdlv. Nagon ska béra in sakerna, det ska
prismirkas, kassan ska sittas upp etcetera. Dir borjar det komma foretag som jobbar med att
klustra olika aktorer dven storre varumérken. Helin (Helin 2019) berittar att de 4n sa ldnge inte
erbjuder speciellt mycket mer dn en tom lokal till sina popup-hyresgister men att det pagar
diskussioner med andra konsultfirmor for att tillsammans med dem kunna erbjuda bemanning,
kassasystem och mer av en helhetslosning. I detta spar berittar Ortengren (Ortengren 2019) att
deras popup-lokaler dr relativt firdiga. Tanken &r att det ska vara létt for hyresgisten att anpassa
ytan, det ar till exempel ett material i vaggarna som ska gora det ldttare for dem att skruva hal
for att sedan spackla och mala upp. Det finns en grundbelysning, galler i taket for att hinga upp
saker, en kassadisk och ett kassasystem, iZettle, en digital skylt for loggor eller film. Det &r ett
fardigt koncept som de ser Over for att uppdatera, just for att vara flexibla for hyresgésterna och
samtidigt leverera en bas for dem.

Hyressittning pa popup-butiker

I Vila Centrum har de popup-ytor i gangarna. Blonér (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019)
som jobbar med dessa ytor anser att det dr svarare att viardera en allminyta med 360 grader
kundfiode. Tokatlidou som arbetar med Blonér pa Skandia Fastigheter berittar att de har en
dagshyra och en manadshyra for dessa ytor dér priset dven beror pa vilka dagar som Onskas.
Hyran for dessa allménytor har ett kvadratmeterpris som dr dubbelt sa mycket jamfort med
traditionella butiksytor.

Arnqvist (Arnqvist 2019) berittar att hyresdttningen vid korta avtal hos Fastpartner kan variera.
Den kan vara bade en ldgre eller hogre kostnad #n vid traditionella avtal. Likt Arnqvist lyfter
Torell (Torell 2019) att vid popup-butiker kan de laborera mer med hyressittningen. Ortengren
lyfter liknande resonemang och uttrycker att det blir en hogre hyra vid korta avtal men att det
finns rum for forhandling. I vissa fall 1anar det ut lokalen antingen for véalgorenhet eller vid ett
bra marknadforingstillfille. Fordelen med lokaler som endast hyrs ut pa korta kontrakt dr att
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det finns mojlighet att styra och stilla mer.

Helin (Helin 2019) uttrycker att likt traditionella avtal baseras hyresséttningen pa popup-butiker
beroende pa vem som vill mest. En lokal i ett bra lidge déir de pa Atrium Ljungberg kan hyra
ut till manga olika aktorer kommer darfor kosta mer. En lokal i ett samre ldge dar det dr svart
att hitta en hyresgist och dir de tycker det dr jobbigt att den star vakant kommer ha en ldgre
hyra. Vid korta avtal &r det inte ovanligt med endast omséttningshyra, sa linge det ser snyggt
ut och doljer vakansen. Vid traditionella avtal forsoker de anpassa hyran efter vad hyresgésten
har mojlighet att betala. De tittar pa affirsplan och budget for att hitta en aktor de tror pa. Till
skillnad fran traditionella avtal dr de mer tillatande vid korta avtal f6r hur affiarsplan och budget
ar upplagda och huruvida de tror att aktoren kommer vara 16nsam pa platsen.

Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) berittar att hos Unibail-Rodamco-Westfield dr hyran per
dag dyrare vid korta avtal. Detta beror dels pa flexibiliteten i ett korttidskontrakt samt att det &r
en av de bésta ytorna i deras kopcentrum. Diaremot skraddarsyr de hyrorna berende pa vilken
aktor det dr och hur gidrna de vill ha in det foretaget, trots att de har vildigt hog efterfragan pa
deras ytor.

Malm (Malm 2019) uttrycker att de frimst jobbar med korta avtal och/eller popup-butiker for
att fylla tomma vakanser, hyran kan da vara nagot lagre. Nordlund (Nordlund 2019) berittar
att de girna jobbar med ingangshyror for butiker att testa en plats. Det &r ett sitt for dem att
jobba med inforséljning. Butiken kan tillfora nagot till platsen eller kopcentrumet. Det finns
fler virden dn hyran att ta 1 beaktning menar Nordlund. Jonasson (Jonasson 2019) lyfter att
det inte alltid &r sa starka aktorer bakom butiken vilket &r en parameter ndr man jobbar med
omsittningshyra. For en fastighetsdgare dr korta avtal en sdmre affir. Vid korta avtal for Profi
Fastigheters kontor sa har de en hogre hyresniva.

5.1.5 Digitala tjinster och verktyg

Helin (Helin 2019) menar att dven om fastighetsbranschen ofta bendmns som traditionell och
mindre digitalt utvecklad sa &r branschen full av teknik. Tekniken ma inte vara bra ordnad, det
kan vara olika system i fastighetsbestanden, en svarighet att forstd anviandaren pa ritt sitt och
att prata om det men det finns mycket digitalisering och digital teknik for métning i fastig-
heterna. Torell (Torell 2019) uttrycker att fastighetsbranschen maste bli mer och mer digitala,
digitala i kommunikationen, i hur fastigheten drivs. Det finns delar som maste utvecklas dar
men samtidigt dr det mycket 1agt hiangande frukt. Det krivs inte en utveckling av applikationer
for alla delar. Vederborande anser att mycket virdebyggande sker digitalt, enklare saker som att
dorrar 6ppnas och stings med brickor istillet for nycklar, médta hur manga manniskor som gar
in och ut i en butik. Det finns sddana aspekter som fastighetsbolag inte gor men sa ska de helt
plotsligt gora allting, utan borja med de sjdlvklara sakerna och sedan kan funktioner adderas.

Dataanalys av besokare och besokarbeteende

Jonasson (Jonasson 2019) berittar att de inte har ndgon datainsamling. Arnqvist (Arnqvist
2019) beskriver att de har lite statistik som maéter antalen besokare i centrumet och hur de
ror sig som de presenterar till sina hyregéster. Nordlund (Nordlund 2019) uttrycker att de ofta
har verktyg pa plats i sina handelsfastigheter for att kunna méta kundfidden och liknande och
da tillhandahaller det till sina kunder. Gullstrom (Gullstrom 2019) menar att de som fastig-
hetsdgare bittre behover forsta vem som ar i deras lokaler, kon, alder, hela demografin och var
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de kommer ifran etcetera. Traditionellt sett ligger fokus inom handeln pa att mita floden och
omsittning per kvadratmeter. Gullstrom tror att det kommer hidnda mer inom omrédet i takt
med att kunderna borjar stilla andra typer av krav.

Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) menar att fastighetsbranschen ér en av de branscher som
har bist statistik eftersom det dr stora mangder méanniskor som kommer. De har kontroll, sta-
tistik och fakta pa alla besokare pa ett helt annat sétt dn en annan bransch. I och med GD-
PR (Dataskyddsforordningen) samlar de bara in information som de far ta reda pa och far
inte heller dela ut all information. De har kollat pa alder, malgrupp, hur langt de aker for att
komma till kdpcentrumet, hur mycket ménniskor som kommer in genom de olika entréerna.
Har en entré 40 % av alla besok dr det mer attraktivt lige for hyresgister. De jobbar mycket
med footfall, var dr bésta footfall, det vill sdga var dr det bist flode av méinniskor och dirmed
bist sdljmojlighet for en butik. Unibail-Rodamci-Westfield far dela hur manga manniskor som
besoker deras kopcentrum varje ar men de far inte dela med sig av detaljer, endast i runda
slangar. De har dven nagot som heter lojalitetsklubben, fran den kan de forstd malgruppen pa
besokare. Dir kan de hamta in information fran kommunen om &aldersgrupp, inkomst etcete-
ra. Da kan de se intressen, vad de spenderar. De skickar dven ut undersokningar for att forsta
besokarna ytterligare. Saledes anvidnder de bade intern och extern information.

I Vila Centrum arbetar de med att analysera den data de samlar in fran besokare. Enligt
Blonér (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) har de en rad olika métsystem som maéter hur
kunderna ror sig, hur manga besokare de har, de har haft parkeringsmitare som tar registre-
risknumret, kollar mot ldnsstyrelsen, vilket postnummer besokaren kommer ifran. Det finns en
osikerhet om vad som kan mitas for att f4 nytta av talen, de miter mycket olika virden men det
ar fa tal som gor nytta. Det mesta som mits dr en sjdlvklarhet och bekriftar vad de redan vet.
Det finns en vilja att omsitta det till klokskap for att anviinda i strategin. Centrumet har olika
typer av butiker, restauranger och tjinster, det ger inte lika mycket av de metavirde de far ut.
Ortengren (Ortengren 2019) pa Vasakronan uttrycker ocksa att de som fastighetsigare sitter pa
mycket data, besoksdata, omséttningsdata, energidata, avfallsdata. De har byggt en molntjédnst
dir all data ska samlas. Data kan sedan séljas eller delas ut.

Digitala verktyg for lokal och lokalforvaltning

Blonér (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) berittar att de 1 Vila har ett styrsystem dar
de kan styra allt ifran belysning till virme/kyla i en dator. I systemet kan en enskild butiks
forbrukning och nivaer analyseras. Vederborande uttrycker att det dr pa grund av digitalisering-
en har mojlighet att utveckla sina fastigheter men det har krivts en enorm investering. Helin
(Helin 2019) lyfter att pa Atrium Ljungberg dr det ofta initiativ fran varje fastighetsomrade och
ett beslut fattas pa lokal niva. De har digitala lassystem, overvakning av klimatet, luft virme,
kyla, larm och brandlarm. Allt detta styrs digitalt i fastigheten. De har inte kopplat ihop alla
fastigheters till ett gemensamt system sa att det kan 6vervakas centralt och det finns inget annat
incitament forutom att det dr hiftigt. Helin uttrycker att sjdlva anledningen till att det dr kallt
i en lokal dr dnda ute i fastigheten. Darfor dr mycket fastighetsteknik lokal men vederborande
beskriver hur de forsoker koppla ihop i nagot slags system for att hitta nyckeltalsanalyser for
att se om nagon har vildigt hoga energikostnader eller liknande.

Nordlund (Nordlund 2019) berittar att de till sina popup-hyresgéster erbjuder Wi-Fi, hogtalare
och ibland dven larm och sikerhetssystem. Malm (Malm 2019) berittar att i deras lokaler drar
de igang el, ventilation och grundbelysning men resterande far hyresgésten sta for sjilv. Jonas-
son (Jonasson 2019) uttrycker att deras fokusomrade inte dr detaljhandel eller handelsytor, de
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har dérfor ingen satsning pa digitala erbjudanden till hyresgéster. De levererar in datakraft till
lokalen sen ansvarar vardera hyresgist for IT-strukturen, eget larm och sa vidare. Det 4r inget
som de pa Profi Fastigheter hjdlper dem med, vilket inte skiljer sig for olika lingder pa avta-
let. Vidare berittar Jonasson att de har piloter for lassystem som ar kopplade till mobiltelefonen
som ska ersitta taggar eller nycklar med en applosning. Blonér (Jansson, Blonér och Tokatlidou
2019) berittar att i Vila jobbar de med att fa upp hastigheten pa uppkopplingen. Kassorna idag
ar i behov av att ha en bra uppkoppling déarfor har de tva stadsnét som gar in i huset och mots.
Om internet slutar fungera under en storhelg skulle det innebéra en forlust pa ungefar 10 miljo-
ner i timmen. De jobbar saledes med att dra fiber 6verallt och koppla samman alla fastigheter i
handelsomradet, vilket mojliggér kommunikation mellan fastigheterna. Ortengren (Ortengren
2019) beskriver hur de har ett eget dataskelett i manga av deras fastigheter, en egen datainfra-
struktur. I manga fall forser de dven lokalen med det nodvindiga nitverket.

Digital marknadsforing som tjéinst

Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) anser att de pa Unibail-Rodamco-Westfield har ett nira
samarbete med sina hyresgister och ansvarar for och hjédlper hyresgésterna fran borjan, dels
med utformning av butiken men dven med marknadsforingen. Vad géller marknadsforing sa
kan hyresgisterna vilja att kopa ett paket for kampanjer pa sociala medier, nyhetsbrev och
att synas i skdarmar och liknande. Marknadscheferna pa Unibail-Rodamco-Westfield tar fram
en marknadsplan for varje butik for hur de ska synas i sociala medier och nyhetsbrev, om de
ska ha en Oppningsfest och nagot evenemang eller liknande. Vidare beskriver Frisk-Forsman
hur de vill “boosta” hyresgidsternas varumérke i olika medier och pa sa sitt hjdlpa dem att
oka sin omsittning. Blonér (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) tror att relationen mellan
fastighetsdgare och detaljhandeln kommer bli allt viktigare framover. Vidare beskriver Blonér
hur hyresgisterna borjat bli engagerade i handelsplatsen, att de vill veta statistik for hur manga
som passerar de olika entréerna och hur marknadsforingsaktiviteters respons ser ut for att kunna
jamfora sig med konkurrenter i sin bransch.

Ortengren (Ortengren 2019) beskriver hur de haft en liten skirm pé sidan av popup-lokalerna
som de planerar att gora om till en 16sning med en mindre surfplatta som gar att flytta runt.
Syftet med den skdrmen har varit att du som kund ska kunna anmaéla dig och fa utskick nir det
kommit ett nytt koncept till den butiken. Vasakronan vill pa sikt bygga upp en storre databas
dédr de kan smsa eller maila ut nidr en ny aktor dr pa plats i en popup-lokal for att generera
besokare till den lokalen. Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) uttrycker att deras hyresgéster
har mojlighet att anvédnda deras digitala skirmar for sin marknadsforing. Skidrmarna finns ute
pa fasaden och inne i centrumen pa sa kallade totems”. Dar kan hyresgésterna kora sina re-
klamfilmer eller loggor. Vidare lyfter Unibail-Rodamco-Westfield vid tillfdllen erbjudanden
och liknande fran sina hyresgister i apparna for varje kopcentrum. Jansson (Jansson, Blonér
och Tokatlidou 2019) berittar att de har digitala skarmar med erbjudanden pa i centrumen.

Helin (Helin 2019) berittar hur korttidshyresgéster likt traditionella hyresgister till Atrium
Ljungberg har tillgang till marknadsforing via applikationer och digitala skarmar. Huruvida det
kostar eller dr gratis beror pa vem som vill mest. De popup-butiker som ligger i deras intresse
att marknadsfora, pushar de ut gratis for det dr dven bra for dem. Det dr en forhandling, ibland
ar det gratis och ibland kan det kosta.

Egenutvecklade appar/losningar for hyresgister
Vasakronan har sjilva utvecklat appar for sina hyresgister (Ortengren 2019). Dessa #r generellt
for deras hyresgéster och dr under fordandring 1 dagslidget. For kopcentrum och gallerier har de
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appar som verktyg dédr de kan kommunicera med hyresgisterna. Butiksanstillda och butiksche-
fer kan se pushnotifikationer for vad som hinder under en dag. Ortengren berittar att den ska
ersitta den traditionella lokal-pdarmen som har funnits med information om lokalen och hur det
gar till dir. Det finns nu digitalt i appen och anvéndaren kan dven komma at kontaktpersoner
samt skicka meddelanden. I vissa fall utvecklar de sjdlva och i vissa fall kdper de in de bista
pa marknaden.

For Vila Centrum har de pa Skandia Fastigheter utvecklat ett eget system tillsammans med en
lokal konsult. Tokatlidou (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) berittar att det dr ett boknings-
system for deras popup-ytor vid namn EasyEvents, dér likt en hotellbokning kan kunder boka
ytorna, ldsa sidkerhet- och ordningsregler, kolla statistik samt bekrifta bokningen. Tokatlidou
kan da godkdnna och folja processen samt fakturera genom appen. Tidigare arbetade de med
bokningarna med firger i ett Excel-blad och vederborande uttrycker att appen har underlattat
arbetet. Avtal for popup-ytorna hanteras likt traditionella avtal, de gor en mall som skickas
till huvudkontoret. Aven Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) berittar att Unibail-Rodamco-
Westfield utvecklat sin egen applikation URW Connect for sina hyresgéster. I applikationen
meddelar hyresgisterna sin omsittning, felanmiler samt hanterar avtalsfragor. Aven delar av
deras hemsida &r riktade till hyresgésterna dir de kan finna uppgifter till vaktmistare, technical
manager, deputy samt information kring nodsituationer och liknande.

Helin (Helin 2019) beskriver hur de pa Atrium Ljungberg tidigt lanserade sin forsta app. Det
var en enkel applikation som fungerade som ett intranit for de som jobbar pa handelsplatserna,
med all information om reglerna med bland annat ordningsregler om de vill boka en eventyta.
Vid ett senare skede borjade de anvdnda den som nyhetskanal. Kort dédrefter borjade de med
appar for sina besokare, kundernas kunder. Dir fanns olika erbjudanden med kuponger och
rabatter, kundklubbar. Nu mérker de att utvecklingen gar at andra hallet. Manniskor generellt
ar inte intresserade av att ha appar i sina telefoner fran kommersiella aktorer. De har nyligen
byggt om, dir hemsidan kommer vara personifierad med ett inloggat ldge. Funktionaliteten flyt-
tas tillbaka till hemsidan men de har utvecklat en mobilanpassad version. Plattformen &dr byggd
pa Episerver vilket gor att det har digitala skdrmar i deras kontorsentréer samt att de byter ut
hela systemet pa deras handelsplatser med digitala skdrmar etcetera. Sa att de kan skicka ut
information 1 applikationen, hemsidan, skdrmarna och det dr gemensamt styrt. Vid ett senare
skede vill de dven flytta Gver deras kartsystem sa att det bygger pa samma plattform. Besokare
kan da fa hjilp att navigera dven inomhus. Vid en digital skdrm kan de se vart butiken &r place-
rad och anvinda en QR-kod for att ta fram det i mobilen for att f6lja, da pa den mobilanpassade
hemsidan.

Interna systemstod

Blonér (Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) berittar att de pa Skandia fastigheter jobbar i en
rad olika system. Frisk-Forsman berittar att de har enormt manga system och att det finns en
problematik kring sammanslagningen av deras bolag. Unibail-Rodamco-Westfield var till en
borjan tre olika bolag som jobbade med olika system. Den digitala sammanslagningen dr un-
der process men kommer att ta ndgra ar innan hela bolaget arbetar med samma system. Malm
(Malm 2019) berittar att de anvédnder ett huvudsystem som hanterar hyresgister, hyror, avise-
ringar och liknande. For avtal och avtalsbilagor anvinder de Fastighetsidgarnas avtalssystem.
Nordvestor anvinder ett huvudsystem for att hantera sina hyresgéster berittar Nordlund (Nord-
lund 2019). De hanterar dven felanmélningar och service i systemet, dir de far aterkoppling,
veta att saker gors, nér de gors och att det &dr gjort. I dagslédget finns inget speciellt system for
popup-butiker.
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Likt AMF Fastigheter berittar Helin (Helin 2019) att Atrium Ljungberg anvinder olika system
for olika dndamal. I grunden anvinder de ett huvudsystem. Vidare har de ett CRM-system som
anvinds for forsiljningsarbetet, som hamtar data fran huvudsystemet. Fér ekonomiska redo-
visningar anvédnder de ytterligare ett system, vilket ocksa &r kopplat till huvudsystemet. De har
separata 10sningar som rapporterar alla prognoser och budgetar. For felanmélningar, drenden
och liknande har de ytterligare ett system. Dir ldggs drenden upp som de som jobbar i husen
kan se och atgirda. Ett arbete dr igang att koppla ihop nagra av de visentligaste systemen sa
att de kan monitorera dem centralt for att hitta en “best practise”. Da kan de jamfora nyckel-
tal for att effektivisera driften i1 olika byggnader. Det dr byggda system for varje hus, till en
borjan krivs en process for att fordndra detta, vilket ocksa paverkas av GDPR da exempelvis
passagesystem och kamerasystem behover vara sdkra och inte riskera missbruk.

Jonasson (Jonasson 2019) berittar att de frimst jobbar med individuella system och inte en
plattform. Profi Fastigheter arbetar ocksa med ett traditionella fastighetssystemet for kontrakt-
system samt att halla ordning pa avtal och hela faktureringsmodellen. Jonasson uttrycker att
digitaliseringen har medfort en stor fordndring i hur de arbetar med frilansare eller externa
byraer nir det giller produktion av marknadsmaterial, framtagande av kampanjer eller digita-
la 16sningar och att de nu har ett gemensamt grinssnittet med alla deras underleverantorer pa
marknadssidan.

Arnqvist (Arnqvist 2019) berittar att de pa Fastpartner ocksa arbetar med ett huvudsystem.
Dir hanteras traditionella avtal och e-avtal i samma system. Felanmilningar och service sker
1 ett ytterligare system som anses vara ett standardsystem i fastighetsbranschen. Dér kan dven
energiforbrukningen med virme och el foljas upp. Fastigheterna har styrsystem som styr ven-
tilation och vérme, det finns en rad olika varianter men gemensamt &r att de kan styras fran
distans. Arnqvist uttrycker ett behov att utveckla en applikation som kan ligga “ovanpa” dessa
olika styrsystem. Nir de koper ni fastigheter kan det finnas nya styrsystem vilket kriver att
fastighetsteknikerna maste ldra sig nya system. Problemet skulle underléttas om det fanns ett
gemensamt granssnitt som fastighetsteknikerna kan anvéinda. Det dr for stor investering att byta
ut systemen som sitter, darfor krivs det en annan 16sning for att underlétta arbetet.

Helin (Helin 2019) berittar att de infort en skdrm pa deras servicekontor dir de som arbetar kan
se statistik 6ver hur manga obesvarade servicedrenden som finns, hur lang tid i snitt det tar att
svara, hur manga som besvarats de sista 30 dagarna. De 10 senaste drendena i det huset kommer
upp i text si de enklare kan se om nigon olycka hint. Ortengren (Ortengren 2019) beskriver
hur de har system i sina fastigheter som faciliterar styrning pa distans. Det gar att fjérrstyra
ventilation, pumpar och liknande. Vidare berittar Ortengren att de pa Vasakronan har varit med
och utvecklat ett datasprak for fastighetsbranschen som heter RealEstateCore (REC). Det r ett
samarbete med Akademiska Hus och Jonkopings Universitet. Dataspraket &dr utvecklat for att
tolka och Oversitta olika system i fastigheterna, for att de léttare ska kunna prata med varandra.
Har fastigheten ett system fran en leverantor och ett skyddssystem fran en annan sa kan det
vara problematiskt, darfor har de utvecklat ett datasprak for 6versittning som ér fritt for hela
fastighetsbranschen att anvéinda.
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5.2 Enkatresultat

I enkdten fick respondenterna svara pa bakgrundsfragor om dem sjélva, deras roll och foretaget.
De besvarade fragor om foretagets instéllning till digitalisering och till popup-konceptet samt
besvarade fragor om vilka krav de vid dessa tillfdllen haft/skulle ha. Svaren presenters i foljande
delar.

5.2.1 Respondenters bakgrund

Enkiten besvarades av totalt 88 respondenter. Av de respondenterna foll 20 personer utanfor
studiens tilltdnkta respondentgrupp och dessa svar har tagits bort. Studiens enkitresultat kom-
mer darfor utga fran de resterande 68 respondenternas svar pa enkéten. Av de 68 respondenter
var 38% VD, 28% IT-chef, 5% Vice VD och 6% inom marknad och forsiljning. For mer detal-
jerad information om vilken roll respondenterna har i sina foretag, se figur 5. Respondenternas
roll kommer inte anvindas for att jamforas med svar fran andra fragor i enkéten, men lyfts har
for att visa pa vilket perspektiv enkiten dr besvarad ifran.

305 3%
3%

VD
HVice VD
u IT-chef
Marknad och forsaljning
u Farvaltningschef
5 Affarsutvecklingchef
m Logistik Chef
u Tekmsk chef
u Agare
u Ovrigt

Figur 5: Respondentens roll pa foretaget

Storleken pa foretag var menad att vara spridd fran 50 anstéllda och uppat. Bland respondenter-
na sa hade en stor majoritet av foretagen 50-499 anstillda, se figur 6a. Pa fragan om hur manga
butiker de hade sa hade de storsta svarsgrupperna 2-9 butiker,endast e-handel eller 1 butik, se
figur 6b.
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(a) Antal anstéllda (b) Antal butiker

Figur 6: Respondenternas butiker
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Fordelningen av branscher var relativt utbredd. Det var en flervalsfraga, dér den storsta andelen
svar kom fran Bygg, jarn & VVS samt Skor, viskor & accessoarer, se figur 7.
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Figur 7: Respondenters branscher

Respondenternas butiker var lokaliserade framst i storstdder och online, se figur 8a. Géllande
vilken typ av platser butikerna finns pa sa svarade den storsta andelen handelsplatser, men dven
enskild butik, stadskidrnor och kopcentrum kommer titt efter, se figur 8b. Bada fragorna var

flerval.
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Figur 8: Respondenternas butiker

5.2.2 Allmint om digitalisering

30

I figur 9 visas respondenternas instidllning och syn pa digitalisering dir de fick svara pa en
skala. Det forsta diagrammet (figur 9a) illustrerar en skala som borjar med Digitaliseringen dr
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ldtthanterlig och slutar med Digitaliseringen dr en utmaning, dér en stor andel av respondenter-
na ansag att digitaliseringen dr mer utmanande. Det andra diagrammet (figur 9b) borjar med Di-
gitaliseringen dr hindrande och slutar med Digitaliseringen dr mojliggorande, dér enkitsvaren
visade att en majoritet tycker att digitaliseringen dr mojliggorande. Det tredje diagrammet (fi-
gur 9c) visar en skala fran Digitaliseringen dr onddig till Digitaliseringen dr viktig och en
majoritet av respondeterna har hiir svarat att digitaliseringen dr viktig.

40 40 40

35 35 35

30 30 30

25 25 25

20 20 20

15 15 15

10 10 10

5 I 5 5

, & I o = B , I I

Latthanterlig Utmanande Hindrande Mojliggtrande Onodig Viktig
(a) Utmanande (b) Mgjlighet (c) Viktig

Figur 9: Respondenternas dsikter

Gallande uppfattningen av hur digitala respondenternas verksamheter och butiker &r sa har de
fatt svara efter en skala som borjar med Inte alls digital och slutar med Viildigt digital. Det
forsta diagrammet (figur 10a) visar respondenternas uppskattning av hur digital verksamheten
ar 1 dagsldget, dér 30 stycken svarade att de dr digitala eller mycket digitala, 26 stycken svarade
att de varken &r digtala eller icke-digitala samt 12 stycken ansag att de inte &r sa digitala eller
inte alls digitala. Det andra diagrammet (figur 10b) illustrerar respondenternas uppfattning av
hur digitala deras butiker &r, dér ses att generellt tycks deras butiker vara mindre digitala dn vad
de ar digitala. 11 personer ansag att deras butiker dr digitala eller véldigt digitala, 25 stycken
ansag att deras butiker #r varken digitala eller icke-digitala och 24 stycken svarade att butikerna
inte dr sd digitala eller inte digitala alls.
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Figur 10: Respondenters svar huruvida deras verksamhet och butik &r digitala

5.2.3 Asikter om korta avtal och/eller popup-butiker

Respondenterna fick fragan om hur sannolikt det var att de kommer ha ett kort avtal och/eller
popup-butik 1 framtiden, varav 38% svarade att det var sannolikt, 36% att det var osannolikt
samt 13% att det var varken sannolikt eller osannolikt, se figur 11a. Av de som kunde tdnka
sig att ha ett kort avtal och/eller popup-butik sa var det fraimst i marknadsforingssyfte och att
undersoka marknaden pa en ny geografisk plats, men manga respondenter var dven intresserade
av korta avtal och/eller popup-butiker vid lansering av ny produkt eller tjinst samt for en viss
period (exempelvis infér sommar, halloween eller jul). Av de respondenter som inte kunde
tianka sig att ha korta avtal och/eller popup-butik sa var den framsta anledningen att det inte var
relevant for deras verksamhet. Av de respondenter som har haft minst ett kort avtal och/eller
popup-butik tidigare, sa uttryckte 83% att det dr sannolikt att de kommer ha det igen, 10% att
det var osannolikt samt 7% att det varken var sannolikt eller osannolikt, se figur 11b.
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B Mycket sannolikt
® Ganska sannolikt
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® Mycket sannolikt
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Figur 11: Respondenters svar om hur sannolikt det &r att det kommer ha kort avtal och/eller
popup-butik

5.2.4 Erfarenheter av korta avtal och/eller popup-butiker

Vid fragan om hur manga korta avtal och/eller popup-butiker de har haft svarade 31 att de in-
te haft nagon, 24 har haft 1-5 st, 4 har haft 6-10 st, 1 har haft fler an 20 st och 8 visste inte.
Utav de handlare som har haft korta avtal och/eller popup-butiker var de frimsta anledning-
arna att de ville undersoka marknaden pa en ny geografisk plats och i markandsforingssyfte.
De har dven haft det under en viss period (exempelvis infor sommar, halloween eller jul) och
vid lansering av en ny produkt eller tjanst. Nagra uttryckte dven att de haft det for att ha en
utforsdljning/outlet. Darefter fick de som haft ett kort avtal och/eller popup-butik fragan hur
fastighetsdgaren mott deras digitala krav 1 dessa fall. Dér svarade 11 respondenter att de mott
kraven daligt, 12 var neutrala och 6 svarade att de mott kraven bra. P4 fragan vad som varit bra
uttryckte en respondent att fastighetsdgaren var tillmotesgaende och forsokte mota hyresgistens
krav. En annan respondent ansag att iordninstéllandet av en lokal har fungerat utmairkt i vis-
sa fall. Pa fragan vad som har varit daligt vid korttidhyra uttryckte en respondent att det var
problem med internetanslutningen. En annan respondent hade haft liknande problem, da med
att ta fram nitverk och strom. En hyresgist uttryckte att det inte alltid gatt att uppfylla deras
krav pa exempelvis tilltriade vid ritt tidpunkt. De hade dven problem med en dalig IT-support.
En respondent berittade att generellt dr deras fastighetsdgare/hyresvirdar svara att diskutera
med. Vederborande uttryckte att fastighetsdgare i stor utstridckningen till den onda cirkeln med
hyresnivaerna 6ver 20% av omsittningen for manga fysiska butiker. Vederborande ansag att
hyresnivan behover ner mot 10% igen for att skapa mojlighet for lonsamma fysiska enheter,
vilket korttidskontrakt kan bidra till med de hyresnivaer som oftast rader i och med korttisavtal.
En annan respondent uttryckte att det framst var prisséttningen som varit dalig vid korttidshyra.

5.2.5 Kravanalys for korta avtal och/eller popup-butiker

For respektive krav pa kop- och kundupplevelse samt lokal har ett medelvirde berdknats. Dér
respondenterna svarade pa en skala 1-5 didr 1 = Ondodigt, 2 = Inte sérskilt viktigt, 3 = Varken
oviktigt eller viktigt, 4 = Ganska viktigt och 5 = Mycket viktigt.
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| Krav pa kip- och kundupplevelse | Medelviirde ||
Digitala skyltar som kan styras fran en mobil enhet 3.451
Datainsamling och analys av kundfléde och rorelse i lokalen 4.173
Kontrollera och justera lagersaldo fran en mobil enhet 3.898
Identifierande tagg/blipp pa varor for information och kop 4.196
Skéarmar for information och kop 4.059

| Krav pa lokal Medelviirde ||
Overvakningskameror som kan kontrolleras och styrs pa distans 3.173
Aktivera och avaktivera larm pa lokalen fran distans 3.192
Tinda, slicka och dimma belysningen fran en mobil enhet 2.538
Stilla in olika typer av belysning beroende pa kinsla/tema 3.302
Styra ventilation fran en mobil enhet 2.686
Hoja eller sidnka vdrmen i lokalen fran en mobil enhet 2.686
Styra hogtalarna i lokalen fran en mobil enhet 3.980
Granska och analysera elférbrukning 3.226
Forinstillda teman pa belysning, skyltar, musik etc. som kan aktiveras automatiskt | 3.255

Tabell 3: Medelvirde fran respondenters svar pa respektive krav

En respondent lyfter dven att de inte har lika stora krav pa kop- och kundupplevelsen vid korta
avtal. Direfter svarade de vem de ansdg skulle tillhandahélla digitala verktyg. Alternativen var
vi, fastighetsdigaren, tredje part, vet ej och beror inte var typ av verksamhet. Diér svarade den
storre delen att de sjdlva ville tillhandahalla betalsystem, skdrmar for reklam, skarmar for kop
och skdrmar for information om produkter. Storre delen ansag dven att fastighetsdgaren skulle
tillhandahalla hogtalare, larm till lokalen och Wi-Fi. For en digital plattform for styrning och
overvakning svarade lika delar fastighetsédgaren, tredje part och dem sjélva.

5.2.6 Logistik och hyressittning

Gillande logistiken sa fick respondenterna svara pa en skala fran Vi vill ordna allt sjilva till
Vi vill betala for en helhetslosning. Dir ville 30 av respondenterna ordna det mesta sjélva, 13
ville dela pa ansvaret samt 11 ville fa hjdlp med mer och betala for mer av en helhetslosning,
se figur 12a. Pa fragan hur mycket de kan tdnka sig att betala i hyra vid ett kort avtal och/eller
popup-butik sa fick respondenterna svara pa en skala som borjar med Mycket mindre dn en
traditionell butik med samma ldge och slutar med Mycket mer dn en traditionell butik med
samma ldge. Figur 12b visar att 23 av respondenterna kan ténka sig att betala mindre eller
mycket mindre, 21 av respondenterna kan tdnka sig att betala lika mycket och 5 kan téinka sig att
betala mer &n en traditionell butik. Flera respondenter beskrev att deras syn pa hyressittningen
varierar beroende hur forutsittningarna ser ut géllande bland annat skick, flode av kunder samt
flexibilitet. Ett par respondenter menar att da det 4r mycket arbete och initiala kostnader med
popup-butiker sa behover hyran vara ldgre dn en vanlig butik for att helhetskostnaden inte ska
bli for stor. En respondent menade att da de anviander popup for att testa flodet sa &r det ett
gemensamt test for fastighetsdgare och hyresgist och att kostnader och risk da bor delas lika.
En annan respondent uttryckte att hyran dr av mindre betydelse vid en kortare tidsperiod. Av
de respondenter som ville betala for en helhetslosning eller att de inte ville ordna sa mycket
sjdlva, sa kunde majoriteten tdnka sig att betala lika mycket i hyra som for en traditionell butik,
nagra kunde betala mindre och en respondent kunde tidnka sig att betala mer.

45



6 Kravanalys

25 25
20 20
s 15
10
10
5
| I I
I 0
0 Mycket Mycket
Ordna allt sjalva Betala for en helhetslosning mindre mer
(a) Logistik vid popup (b) Hyressittning pa popup

Figur 12: Respondenters svar

6 Kravanalys

For att besvara fragestdillningen om hur fastighetsiigare ska hantera digitala krav fran detalj-
handeln har en genomgang och analys av de insamlade kraven utforts. Resultatet av analysen
utifran den modell som anviints presenteras i foljande avsnitt.

6.1 Kravhantering med Requirement Abstraction Model

Utifran enkiten beriiknades ett medelvirde for respektive krav, dir kunde ses att samtliga krav
pa kop- och kundupplevelsen hade ett hogre medelvérde 4dn de krav som ror lokalen. Utav kra-
ven pa kop- och kundupplevelse fick tre krav ett hogre medelvirde én 4, sammantaget ansag re-
spondenterna kravet som ganska viktigt till mycket vikitgt. Darfér kommer denna undersokning
fordjupa analysen kring de tre krav som respondenterna fann viktigast vid popup-butiker vilket
var “’Identifierande tagg/blipp pa varor for information och kop” (krav 1), ”Datainsamling och
analys av kundflode och rorelse 1 lokalen” (krav 2) och ”Skidrmar for information och kop”
(krav 3). For att undersoka hur fastighetsdgare ska arbeta med dessa krav anvindes Require-
ment Abstraction Model. Modellen anviinds i marknadsdrivna projekt dér kraven styr projekt
och utvecklingen. Modellen skapar en enhetlig 6verblick dver kraven och hur dessa kan hante-
ras i produktstrategier. Stegen specificering, placering och abstraktion presenteras i kommande
stycken.

6.1.1 Steg 1 - Specificering

Det forsta steget i modellen RAM innehaller en specificering av kravet med fyra attribut: be-
skrivning, orsak/nytta, begransning/risk och titel. Detta gors for varje krav enskilt for att ligga
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en grund for forstaelsen i kommande steg och att kraven ska skrivas enhetligt. Kravet med hogst
medelvirde fran enkéten var “identifierande tagg/blipp pa varor for information och kop”. Spe-
cificeringen presenteras i tabell 4.

[ Attribut | Krav 1 |
Beskrivning Besokare ska sjdlvstdndigt kunna identifiera varor. De ska dven
fa mer information om den specifika varan.
Orsak/nytta Varfor: Besokare vill kunna identifiera varor och fa mer
detaljerad information.
Nytta: Besokare kan fa snabb och utforlig produktinformation.
Begrinsning/risk | Besokare riskerar att ga miste om information om en vara som siljare kunnat bistd med.
Mer komplicerade fragor som behver personlig hjélp eller mer expertis.
Tekniskt okunnig kund.
Titel Identifierande tagg pa varor

Tabell 4: Specificering av krav 1: Identifierande tagg/blipp pa varor for information och kop”

Det andra kravet respondenterna fann viktigt var ’datainsamling och analys av kundflode och
rorelse 1 lokalen”. Specificeringen presenteras i tabell 5.

| Attribut | Krav 2 |

Beskrivning Antal besokare till lokalen riknas. Besokares rorelse i lokalen mits och analyseras.
Orsak/nytta Varfor: Insamling av data kring kundrorelse och kundbeteenden, for att

fastighetsdgare och detaljhandeln vill forsta besokare.

Nytta: Den insamlade datan kan anvindas for analys av besokarnas beteende.
Begrinsning/risk | Etiska aspekter for vilken information som far samlas in och vem som fér ta del av den,

risk att krinka besokares privatliv.

Stor méngd information att behandla.

Svart att sammanstilla information fran flera olika killor.

Risk att fa ut information som inte ir anvindbar.
Titel Analys av kunder och kundbeteenden

Tabell 5: Specificering av krav 2: ”Datainsamling och analys av kundflode och rorelse 1 lokalen”

Det tredje kravet respondenterna fann viktigt var ’skdrmar for information och kop. Resultatet
av specificeringen presenteras i tabell 6 .
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[ Attribut | Krav 3 |
Beskrivning Besokare ska sjélvstdndigt kunna soka information om en specifik
vara. De ska dven kunna utfora kop sjalvstindigt.
Orsak/nytta Varfor: Besokare vill sjdlvstindigt kunna stka information och

kopa varor utan séljares hjélp.

Nytta: Det gar snabbare for dem att fa svar pa fragor och utféra kop.
Begrinsning/risk | Risk for felkop.

Ej majlighet for mer komplicerade fragor.

Tekniskt okunnig kund.
Titel Skérmar for information och kop

Tabell 6: Specificering av krav 3: ”Skidrmar for information och kop”

6.1.2 Steg 2 - Placering

Det andra steget i RAM innebdr att kraven ska placeras i en abstraktionsniva, dér kravet kom-
mer bendmnas utefter den titel som definierades i tidigare steg. De nivaer som tagits fram av
Gorschek och Wohlin dr produktniva, egenskapsniva, funktionsniva samt komponentniva. Som
hjilp till att analysera och placera kraven har Gorschek och Wohlin gjort en guide som @ven
anvénts av forfattarna till denna studie for att placera ut kraven i ritt niva. I guiden stélls ja/nej-
fragor dar den som anvénder guiden leds vidare i olika spar beroende pa svaren pa fragorna.
Guiden aterfinns i Appendix C.

Nir guiden anvints for alla tre krav, ansdgs de passa in pa egenskapsniva. Egenskapsniva in-
nefattar de krav som beskriver vad systemet ska inkludera och/eller beskriver en egenskap som
ska stodjas. Egenskapen har inte beskrivits i detalj och saknas exempelvis en beskrivning av vil-
ka funktioner som behovs for att uppfylla egenskapen. Kravet ska snarare beskriva egenskapen
i sig. Sédledes placerades samtliga krav in pa denna abstraktionsniva.

6.1.3 Steg 3 - Abstraktion

Det tredje steget som dr huvudsyftet i RAM ér abstraktionen och nedbrytningen av kraven, dér
skapas ldnkar till ndrliggande krav eller helt nya hérledda krav for att fullfolja kedjan for re-
spektive ordinarie krav. Aven hir har Gorschek och Wohlin tagit frin en guide som aterfinns i
Appendix D. For respektive krav krivs en abstraktion till produktniva och nedbrytning till funk-
tionsniva och dven mojligen till komponentniva. For varje niva stélldes fragor for att definiera
dessa nivaer.

Krav 1 - Identifierande tagg/blipp pa varor for information och kop

Egenskapsnivan for detta krav dr den satta titeln: Identifierande tagg pa varor. For ett krav
pa egenskapsniva som ska ldnkas till produktniva stills fragan vad malet 4r med egenskapen
som bygger pa kravet pa egenskapsnivan. Malet med egenskapen var att besokaren sjdlv ska
kunna soka och hitta information om produkten och utféra kop. Produktnivan blev saledes:
sjdlvstindig information- och kopmojlighet.
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Nir ett krav pa egenskapsniva ska ldnkas till funktionsniva stélls fragan om vilken (anvindar-)
funktion och/eller (system-) atgidrd som kan utforas for att uppfylla kravet pa egenskapsniva.
Funktionsnivan blev saledes: varan kan blippas, varan kan identifieras digitalt, den identifiera-
de varan ir kopplad till information om varan samt den identifierade varan dr kopplad till en
kopfunktion. Komponentnivén &r inte obligatorisk utan kan kridvas for att bryta ner funktions-
nivan om mer detaljer krdavs for att komplettera eller begriansa kravet. I detta fall krivdes en
nedbrytning av nagra hirledda krav pa funktionsniva for att klargora hur funktionsnivan ska g
till. For att varan ska kunna blippas behovs en blipp och en avlidsare som kan ldsa av blipp.

Krav 2 - Datainsamling och analys av kundflode och rorelse i lokalen

Egenskapsnivan var likt tidigare krav den satta titeln i det forsta steget, specificeringen. Egen-
skapsnivan blev saledes: Analys av besokare och deras beteende. For att ta fram produktnivan
stdlldes fragan vad malet med egenskapen &r. Malet med analys av besokare och deras beteende
var att skapa en forstaelse om besokare pa handelsplatsen och i lokalerna. Produktnivan blev
saldes: forsta besokare pa handelsplatsen.

Funktionsnivan togs sedan fram genom att stilla fragan vilken (anvéndar-) funktion och/eller
(system-) atgdrd som kan utforas for att uppfylla egenskapskravet. Funktionsnivan blev da:
samla in data om floden, samla in data om antal besokare, sammanstillda insamlad data, ana-
lysera insamlad data. For att fa mer detaljer och klargora krav pa funktionsniva kan de brytas
ner till komponentniva. For att samla in data om floden behovs sensornétverk och databas och
for att samla in data om antal besdkare behdvs dven dir sensornitverk och databas.

Krav 3 - Skiarmar for information och kop

Egenskapsnivan var dven hir den satta titeln: Skidrmar for information och kop. For produkt-
nivan stills fragan om vad malet med kravet dr. Produktnivan blev da: sjédlvstiandig information-
och kopmojlighet.

For funktionsniva stilldes fragan vilken funktion och/eller atgérd som kan utforas for att till-
fredsstilla kravet pa egenskapsniva. Funktionsnivan blev: sokfunktion, visa information om
varan i fraga samt utfora kop av varan. For att klargora funktionsnivan brots dessa krav ner till
komponentniva. For sokfunktionen behovs saledes en digital skarm, for att kunna visa informa-
tion om varan i fraga behovs dven dér en digital skarm samt for att kunna utfora kop av varan
behovs en betallosning.

6.1.4 Sammanstillning av RAM

De hirledda kraven pa respektive abstraktionsniva sammanstills i tabell 7. Dér de hérledda
kraven pa komponentnivan har en referens till vilket krav pa funktionsnivan den ar hérledd
ifran. (F1) dr en referens till forsta kravet pa funktionsnivan for det kravet, (F2) dr en referens
till det andra kravet pa funktionsnivan for det kravet och sé vidare.
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| Niva | Krav 1 Krav 2 | Krav3 |
Produktniva Sjalvstiandig information- Forsta besokare pa Sjalvstiandig information-
och kopmojlighet handelsplatsen och kopmojlighet
Egenskapsniva | Identifierande tagg pa varor Analys av besokare Skédrmar for information
och deras beteende och kop
Funktionsniva Varan kan blippas Samla in data om floden | Sokfunktion
Varan kan identifieras digitalt | Samla in data om antal Visa information om varan
besokare i fraga
Den identifierade varan dr
kopplad till information om Sammanstilla insamlad | Utfora kop av varan
varan data
Den identifierade varan &r Analysera insamlad data
kopplad till en kopfunktion
Komponentniva | Blipp pa varan (F1) Sensornitverk (F1, F2) Digital skidrm (F1, F2)
Avlisare for blipp (F1) Databas (F1, F2) Betallosning (F3)

Tabell 7: Sammanstéllning av alla abstraktionsnivaer och krav

Respondenterna fann de tre kraven som ganska/mycket viktiga vid popup-butiker. For att un-
dersoka hur det kan realiseras presenteras en redogorelse for ett utav kraven. Detta for att 6ka
insikterna i omradet samt arbeta inom studiens resurser. Krav 1 och 2 fick ett snarlikt me-
delvirde fran respondenterna men da fastighetsidgare upplevde svarigheter med dataanlays i
sina fastigheter valdes detta krav for en mer djupgaende analys.

6.2 Fordjupning av dataanalys i fastigheter

I tabell 7 ses att krav 2 har fyra funktionsnivakrav: samla in data om fléden, samla in data
om antal besokare, sammanstilla insamlad data och analysera insamlad data. Fran intervjuer
med fastighetsbolagen konstaterades att alla fastighetsbolagen samlar in mer eller mindre in-
formation om deras besokare till deras fastigheter och handelsplatser. Problematiken ligger i att
generera virdegivande kunskap som fordndrar arbetsmodeller och arbetssittet. For att uppfylla
alla krav pa funktionsniva kommer denna fordjupning fokusera pa att undersoka hur data kan
samlas in och analyseras och sammanstillas till verksamhetsnyttig kunskap. Uppfylls funk-
tionsnivakraven kan detta ligga till grund for att forsta besokare pa handelsplatsen.

For uppfylla kravet pa produktniva, att forsta besokare pa handelsplatsen krivs saledes en ana-
lys av insamlad data. Fastighetsbolag (Frisk-Forsman 2019) (Arnqvist 2019) (Nordlund 2019)
berittade att de samlar in data om antal besokare, rorelse i lokal/fastighet, floden, varma och
kalla zoner, det vill siga data om besokares rorelse och beteende. En del fastighetsbolag samlar
dven in information om vilka typer av besokare de har, deras intressen och hur langt de har akt
for att ta sig till handelsplatsen. Det finns foljaktligen manga aspekter som kan undersokas med
olika typer av data.

Kravet fran detaljhandeln var att tillhandahalla besokares rorelse och flode i lokalen. Hérlett
fran det formades krav 2, dir en analys av besokare och deras beteende dr egenskapen pa
produkten. Saledes foljer en undersokning av insamlingsmetoder och analysmojligheter for
besokares beteende pa handelsplatserna.
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6.2.1 Insamlingsmetoder av data i fastigheter

Att rdkna antal besokare anviands i manga olika offentliga miljoer i syfte att ge 6kad kunskap
om besokares rorelse pa en plats, folja statistik samt av sdkerhetsskil. Sensorer dr ett verktyg
som kan anvindas for att samla in den formen av data och det finns flera foretag som idag er-
bjuder besoksriakningstjinster med hjilp av sensorer (mAnalyze 2020)(Viametrics 2020)(Tech
2020). Sensorer som anvinds av bade mAnalys, Viametrics och Jon De Tech dr virmesensorer.
En klassiskt exempel pa virmesensorer dr passiva IR-sensorer (infrarédsensorer) som miter
den virme som ett objekt utstralar (Kjell&Company 2018). Sensorn uppfattar forandringar i
temperatur. Om den till exempel &r riktad mot en vigg och registrerar temperaturen i viggen,
da en ménniska stiller sig i vigen sa uppfattar sensorn en fordndring i temperatur och registre-
rar pa sa sitt manniskan som befinner sig framfor viaggen. En passiv IR-sensor uppticker ldttast
rorelse rakt genom filtet och &r inte lika bra pa att uppticka nir ett objekt ror sig emot eller
ifran sensorn (Kjell&Company 2018).

Det finns ménga andra typer av sensorer som kan samla in data, en av dessa dr rorelsesensorn
som &r en elektronisk eller mekanisk detektor (Nordicsensor u.a.). Den anvinds for att uppticka
nér ett objekt ror sig. De forsta rorselsesensorerna anvindes i fysiska system sasom snubbel-
tradar. Idag behdvs dock inte de fysiska systemen utan sensorerna kan men hjélp av elektronik
kdnna av rorelse utan fysisk kontakt. I allminna ytor anvinds de idag exempelvis for att auto-
matiska dorrar ska kénna av niar ndgon niarmar sig och da Oppna sig, eller att en lampa tidnds
ndr nagon gar in i ett rum (Nordicsensor u.a.).

Elektronisk rorelsesensorer kan besta av optiska sensorer, mikrovagssensorer eller akustiska
sensorer (Nordicsensor u.d.). Olika tekniker kan anvindas for att tolka forandringar i faltet som
sensorns rackvidd técker, ddr olika typer av rorelsesensorer kan tidcka olika stora omraden.
Enkla rorelsensorer kidnner endast av rorelse inom ett avstand pa ungefir 5 meter, medans ett
tomografiskt rorelsesensorsystem har en riackvidd som ar betydligt langre och kan da tdcka ett
storre omrade. Tomografiska rorelsesensorsystem bestar av radiovagor som kan genomtringa
de flesta hinder, inklusive viggar, vid olika frekvenser. Moderna rorelsesensorerer anvinder
ofta flera olika tekniker for att reducera risken for felsignaler. Om exempelvis tva olika tekniker
anvinds, sa behover bada visa utslag for att sensorn ska signalera en fordndring i filtet, vilket
minskar antalet felaktiga signaler.

Med hjilp av Wi-Fi kan foretag idag fa en 6versikt av hur ménniskor ror sig i en lokal (Winberg
2019). Data som samlas in dr anonym, det gar alltsa bara att se att nagon ror sig i ett omrade, inte
vem personen dr. Rorselsedata likt denna fran telefoner kan samlas ihop for att visa varmekartor
Over var besokare ror sig mest (Winberg 2019). Wi-Fi ér inte byggt for lokalisering men ge-
nom att méta signalstyrkan till en accesspunkt ges en indikation pa avstandet till accesspunkten
(Salter, Dempster och Rizos 2007, s. 1). Det finns olika metoder for att anvinda signaler fran
Wi-Fi som lokaliseringsverktyg inomhus. Salter m. fl. redogér 1 sin artikel kring de olika me-
toderna. En av de mest precisa metoderna kallas fingerprinting. Fingerprinting har tva faser;
trianing och positionering. I trdninsgfasen byggs databasen upp med digitala fingeravtryck. Vid
noggrant utvalda referenspunkter méts signalstyrkan till accesspunkterna, vilket sedan lagras i
databasen. Detta upprepas for alla referenspunkter. I positioneringsfasen miter en mobil enhet
den mottagna signalstyrkan som jimfors med databasen och genererar en trolig plats (Salter,
Dempster och Rizos 2007, s. 2).
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Att fa fram besokares olika positioner ligger till grund for att kunna se deras rérelsemonster pa
en handelsplats och i en butik. For att fa ett mer noggrant resultat for hur besokare ror sig kan
det vara anvindbart att kombinera olika tekniker for insamling av data (mAnalyze 2020).

6.2.2 Analysmdojligheter for fastighetsigare

Data som samlas in om kundbeteenden kan anvindas bade av fastighetsdgare och detaljhandel
for att optimera lokaler. Insamlingsmetoder och analysmojligheter gédllande bade butiksytor och
hela handelsplatser lyfts dirfor tillsammans.

Analysmojligheter med virmekartor och virden pa intresse

Virmekartor kan exempelvis anvdndas som regressionsbas dér du kan se hur intressanta virden
ror sig och skapa en modell som trinas upp pa viarmeytan och kan ange ett virde pa intresse for
en specifik koordinat i lokalen (Winberg 2019). Att fa ut virden pa intresse i ett kopcentrum,
kan vara anvindbart for fastighetsdgares planering av butikers placering. Att fa ut viarden pa
intresse 1 en butik, kan ligga till grund for var och hur butikerna placerar sina produkter.

Regressionsanalys dr en maskininldrningsalgoritm som kan anvindas for att forutspa relationen
mellan en beroende variabel och en eller flera oberoende variabler (Ganiyu 2019). Ett dataset
kan delas in i traningdata och testdata. Traningsdatan kan da anvéndas for att skapa och trina
upp en modell. Modellen anvinds sedan for att forutspa den beroende variabeln i testdatan. Det
forutspadda vérdet kan jaimforas med originalviardena for den beroende variabeln genom att
anvidnda olika matt pa noggrannhet. Om noggrannheten inte ar tillrdckligt bra kan exempelvis
fordelningen mellan traningsdata och testdata dndras sa att modellen trinas pa en storre mangd
data dn tidigare (Ganiyu 2019). I Winbergs exempel ovan skulle den beroende variabeln vara
vérdet pa intresse och utifran data i virmeytan med oberoende variabler kan modellen trinas
upp for att sedan kunna forutspa intresset for en koordinat pa ytan.

Analysmojligheter med floden av rorelse

Genom att folja besokares rorselsemonster gar det att se om de ror sig som planeraren av en
handelsplats eller butik hade tinkt sig (Winberg 2019). Om tanken dr att besokare ska rora
sig pa hela ytan, kan det med hjilp av rorelsedata ga att se om en viss del av butiken eller
handelsplatsen sillan besoks eller att besokare gar in i butiken eller handelsplats och ror sig
likadant innan de gar ut igen. Lokalen kan da behdva planeras eller struktureras om, beroende
pa vad som orsakat att besokare inte ror sig till den delen av ytan eller vinder ut vid samma
plats. Flodet sdger en hel del om kinslan i lokalen (Winberg 2019). Om besokare ror sig pa
en stor del av ytan har de blivit lockade att stanna, information om hur ldnge en besokare
stannar i en butik kan dven anvindas. For att locka in besokare i en butik dr utformningen av
butiken central, att butiken kédnns vilkomnande. Aspekter som beror utformning kan vara vilka
produkter som séljs, presentation av produkter, hur trang butiken upplevs, musik, ordningen pa
avdelningar i butiken eller kanske form pa butiksytan (Winberg 2019).

Rorelsemonster for en butik i ett centrum kan jaimforas med andra butiker pa samma handels-
plats for att optimera placeringen av ett varumirke eller en butik. Aven flodet mellan specifika
butiker kan analyseras och ligga till grund for planeringen av en handelsplats (Winberg 2019).
Det gar vidare att klassificera utifran rorelsemonster om besokaren &r en kille eller tjej och pa
sa sitt se skillnader i hur butiken lyckats locka in besokare till sina olika avdelningar. Ytan
kan da delas in i zooner eller block efter koordinater i butiken och anvindas for att klassificera
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exempelvis en besokare som befinner sig pa herravdelningen som kille (Winberg 2019). Att
klassificera data innebdr att kategorisera och dela in data i olika typer, former eller annan form
av klass. Det mojliggor en indelning av data utifran specifika krav (Techopedia u.a.). Klassifi-
ceringen sker vanligtvis 1 en databas med hjélp av ett flertal metoder som skannar, identifierar
och separerar data.

Analysmojligheter med kopmonster

Att koppla samman kundbeteenden och kopmonster kan vara anvindbart. Att mita hur kunder
ror sig i forhallande till vad de koper kan ligga till grund for strukturen i butiken. En butik
kan da testa olika strukturer for att se hur besdkarna ror sig och vad det resulterar i for typ av
forsaljning (Winberg 2019). Ewen (Ewen 2018) uttrycker dven att data rorande kundbeteende
i butik kan anvéndas for att mita och lyfta effekten av marknadsforing samt underlétta “cross-
selling”, en form av merforséljning som kompletterar kundens priméra kop.

Aven vid val angiende sisongsutbud och reor kan analys av forsiljningsdata utgora en bra
grund. Optimalt vill butiker ha en jamn forsiljning dver aret utan nagra dippar i forsidljningen.
Om en dipp dr aterkommande under en specifik manad varje ar kan exempelvis butiken ldgga
in en rea ddr. Hir kan det dven vara anvindbart att bryta ner olika omraden da det kan finnas
skillnader mellan handelsplatser och de besokare som handlar just dér. En butikskedja med flera
butiker kan hir jamfora mitningar i sina olika butiker. De kan exempelvis jamfora vad som gar
hem produktmdssigt och dven jamfora avdelningar 1 olika butiker. I vissa fall kan det vara bra
att spegla sortiment och plocka med produkter som gar bra i en butik till de andra butikerna.
Men det dr dven viktigt att ta hdnsyn till skillnaderna och anpassa butikerna efter den plats de
befinner sig pa och optimera den ytan de har.

Ett bra flode i en butik gor generellt att besdkare handlar mer (Winberg 2019). Det ar ex-
empelvis mojligt att med hjalp av CNN-nétverk (Convolutional Neural Network) anvinda Al
(Artificiell intelligens) for att klassificera en yta utifran dess form. Virden har da tagits fram
utifran hur bra flodet r i olika butiksytor, flode kan riknas ut med en ekvation med parametrar
som tid spenderad pa ytan. Al:n har sedan trinats upp pa dessa virden pa flode for att sedan
kunna titta pa en bild av en butiksform och direkt siga om det dr en bra form att anvinda eller
inte. Det kan vara en bra hjilp nér en kedja 6ppnar en ny butik.

6.2.3 Etik och lagar vid datainsamling och analys

Alla insamling och analys av data pa detta sitt medfor en hiansyn till lagar och etiska aspekter
da det kan innefatta kénslig och personlig information som varken kan samlas in eller spridas.
GDPR eller det svenska Dataskyddsforordningen dr en lag som har som syfte att skapa en
enhetlig hantering av personuppgifter inom EU, pa sa sitt gynna det fria flodet av information
inom EU (Datainspektionen 2019a). Lagen beror personuppgifter, vilket ér all information som
kan knytas till en levande person (Datainspektionen 2019¢) och bygger pa sju grundliggande
principer (Datainspektionen 2019b):

e Behandling av personuppgifter maste ha stod i dataskyddsforordningen
e Endast insamling av personuppgifter for specifika, sarskilt angivna och berittigade dndamal

e Inte behandla fler personuppgifter dn vad som behovs for &ndamalen
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Personuppgifterna ska vara riktiga

Personuppgifterna som inte langre behovs ska raderas

Personuppgifterna ska skyddas, till exempel sa att inte obehoriga far tillgang till dem och
sa att de inte forloras eller forstors

e Kunna visa att och hur de lever upp till dataskyddsforordningen

En analys av besokare, alder, deras intressen och liknande innebér en behandling av personupp-
gifter och dérav dr GDPR en stor faktor. Vid insamling av data kan fastighetsdgare anonymisera
insamlingen for att mojliggora ytterligare hantering och behandling dé denna inte paverkas av
lagen. Det finns da mer rum for analyser och testning. En insamling av fléden och kpbeteenden
som inte har en personlig anknytning dr da mojlig. Flera fastighetsbolag berittade att de endast
samlar in anonym data om besokare (Arnqvist 2019) (Nordlund 2019). Frisk-Forsman (Frisk-
Forsman 2019) berittade vid intervjutillfdllet att 1 deras kopcentrum samlar de endast in ano-
nym information men att i deras kundklubb kan de samla information for att forsta sina kunder.
Den informationen berérs av GDPR. I Vila behdver dven de ta hiansyn till GDPR da Blonér
(Jansson, Blonér och Tokatlidou 2019) berittade att de samlar in registreringsskyltar pa de bi-
lar som kommer till Vila. En registreringskylt kan kopplas till en levande person och dr darfor
en personuppgift, detta medfor att de maste folja GDPR i hanteringen av denna information
och krdver att antal atgirder for att sdkerstilla att lagen uppfylls. GDPR ir bara en av lagar-
na som maste f6ljas vid datainsamling och analys. All data oavsett personuppgifter eller inte
behover ta hdnsyn till sdkerhetsaspekter. Frisk-Forsman (Frisk-Forsman 2019) berittade att de
endast far dela med sig av statistiken i kOpcentrumet i runda sléngar, inte i detalj, pa grund av
sdkerhetsskal.

Utover lagarna finns det etiska forhallningssétt med hantering av information om besokare
till handelsplatser och butiker. Inom IT-etik finns tre traditionella etiska aspekter: anonymitet,
sikerhet och integritet for att sdkerstélla att den virdefulla data som forvaras inte blir tillgéinglig
till andra utan medgivande (Kizza 2016, s. 66-67). Anonymitet star for att vara namnlos, inte ha
nagon identitet. Saledes ska informationen vara anonym, det kan ske pa olika sitt. Information
fran en person kan da fa en identifierare, en kod for referens, vara helt anonym eller bli tilldelad
en pseudo-adress for att skicka och mottaga meddelanden (Kizza 2016, s. 67). Fastighetsigare
har hiar mojlighet att anonymisera informationen genom att istillet anviinda en identifierare.
Scikerhet innebir att atgédrder ska vidtas som ska forhindra att obehoriga far atkomst. Det in-
nehaller att forhindra atkomst for obehdriga tillgang, obehorig modifiering samt att mojliggora
tillgénglighet av information nir behoriga behover den (Kizza 2016, s. 69). Da fastighetsidgare
har mojlighet att samla in, lagra och analysera mycket data om besokare och fastigheterna ar
sikerhet en viktig aspekt for att skydda personerna i fraga. Den sista aspekten dr integritet.
Integriteten har tva omraden. Den forsta dr att kontrollera externa influenser dar ménniskan
har ritt till att vara ensam och inte storas, rétten att inte ha sin personliga identitet offentligt
samt rétten att inte dvervakas. Den andra delen av integritet dr kontroll dver personlig infor-
mation med ritten att kontrollera sin personliga information och metoderna for spridning av
informationen. Integriteten influeras av andra faktorer sasom kultur, geografisk plats, politik
och religion (Kizza 2016, s. 75). For att halla hog integritet kraver det da att fastighetsdgaren
ska ta hinsyn till dessa aspekter. Insamlingsmetoden 1 fastigheterna ska inte stora individen,
ska inte ha sin identitet offentligt och ska inte 6vervakas. Vederborande ska ocksa ha kontroll
over den personliga informationen och hur den sprids. Nir data om en individ inte 4r anonym
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medfoljer didrav hantering likt GDPR, att vederborande ska ha mojlighet att kontrollera sin egen
information. Vid anonym data géller saledes inte denna aspekt.

7 Diskussion

Diskussionen dr strukturerad efter de tre fragestdllningarna och baseras pa material insamlat
genom hela arbetet. De forsta tva fragestillningarna besvaras med hjdlp av empiri fran bade
intervjuer och enkditer. Slutligen diskuteras kravanalysen, RAM och dataanalys for att besvara
den tredje fragestdillningen.

7.1 Fastighetsbolag och detaljhandelns uppfattningar om digitaliserings-
utmaningar

Vid intervjuerna fanns flera anmirkningsvérda noteringar som bor lyftas. Flera fastighetsbolag
namner sina framgangar och anvéinder de frimsta exemplen de har. De vill framstilla sig fran
sin bédsta sida, detta anses inte vara Overraskande men bor noteras. Fastighetsdgare kommer
dven alltid anse att den fysiska butiken &r viktig da fastigheter dr deras levebrod. Deras asikter
kommer saledes alltid vara subjektiva. Slutligen bor noteras att intervjuer gjordes med tio fas-
tighetsbolag dir vissa forvaltar pensionspengar, detta paverkar hur de ser pa investeringar och
deras strategi. Det &r inget som ligger till grund for analysen i detta arbete.

Kane m. fl. (Kane, Palmer m. fl. 2015) beskrev digital strategi som en nyckelfaktor till framgang-
srik digital utveckling. Olika fastighetsbolag har kommit olika langt med sin digitala strategi.
Alla medverkande fastighetsbolag i denna studie uttryckte dock en medvetenhet och att de vill
jobba med sin digitala utveckling. Ett flertal intervjupersoner uttryckte att det dr viktigt med
digitalisering och den utvecklingen é&r ett maste for bade dem och deras kunder. Samtidigt &r
det manga av dem som inte prioriterar digital utveckling och det ar stor skillnad pa hur myc-
ket resurser som ldggs pa digitalisering. Det finns dven de som vill men inte vet hur de bor
ga tillvdga. Fastighetsbolagen uttryckte olika fokus kring digitalisering dar det drivs en del
sma- och storskaliga digitala initiativ och testprojekt. Nagra fastighetsbolag visade ett storre
fokus pa kunderbjudandet medan nagra andra bolag visade ett storre intresse for digitalisering
av lokalforvaltning. Hir gar det dven att se skillnader i typen och geografiska placeringen av
handelslokaler. Fastighetsbolag med enskilda handelslokaler har inte lika stort fokus pa helhet
och kundupplevelse som de fastighetsbolag som dger kopcentrum och handelsplatser, dir de
behover tinka pa ett annat sitt och ha andra erbjudanden.

Ett antal andra aspekter gillande digital mognad lyftes av Kane m. fl. (Kane, Palmer m. fl.
2015) dir en av dem var att digitalt mognande foretag integrerar digital teknik 1 transforma-
tionen av foretaget. Under intervjuerna lyftes flertalet exempel pa hur fastighetsidgare anvinder
digital teknik for att kunna arbeta smartare, mer héllbart och mer ekonomiskt. Samtidigt lyftes
betydligt fler exempel pa digitala erbjudanden mot kund. Enligt Forresters modell (Fenwick
2014) skulle det da kunna tyda pa att fastighetsbolagen i studien generellt lagger storre fokus
pa att jobba aktivt med kundens digitala upplevelse och att det interna digitala arbetet har varit
sekundirt. Det har ldnge varit prioritet att det ska se bra ut mot kunderna, men intervjuerna
visade ocksa pa att det finns en vilja och ibland konkreta planer pa att jobba dven med den
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interna digitala utvecklingen. Men det &r forst nu som de planerna borjar realiseras och den
utvecklingen har darfor inte kommit lika Idngt som den mot kund. Gillande interna systemstod
visade dven flertalet intervjuer att manga olika system anvénds for olika dndamal och att sy-
stemen hos ett flertal fastighetsbolag, dven fast det skulle underlitta, inte pratar med varandra.
Nya foretagskonstallationer och gamla arv underlittar inte heller den utvecklingen och gor
att det hos manga fastighetsoblag krivs omfattande fordndringar for att fa till en mer enhet-
lig systemlosning. Det ir ytterligare ett exempel pa hur intern digital utveckling inte hittills
prioriterats.

Vidare lyfte Kane m. fl. (Kane, Palmer m. fl. 2015) att mindre digitalt mognande foretag ofta
saknar formagan att forestilla sig hur digital teknik kan paverka verksamheten. Hér visade stu-
diens intervjuer att alla medverkande fastighetsbolag ser att en digital omstillning dr ett maste
och att det annars kan paverka dem negativt om de inte hianger med i utvecklingen da de blir
bortkonkurrerade. Ménga fastighetsbolag ser dven positivt pa potentialen i att implementera
digital teknik, &ven om medvetenhetens utstrickningen varierar. E-handelns paverkan pa fas-
tighetsdgarnas verksamhet dr nagot som lyfts under manga intervjuer och fastighetsigare verkar
pa sa vis medvetna om den delen av den digitala utvecklingen. Det &r storre variation i uppfatt-
ningen kring vilken paverkan digital teknik har i handelslokaler och i sjédlva verksamheten.

En ytterligare aspekt som Kane m. fl. (Kane, Palmer m. fl. 2015) namnde var att digitalt mog-
nande foretag dr mer villiga att ta risker. Nagot som kommit fram fran flera intervjuer ar dock
att om ett initiativ inte 6kar virdet pa fastigheten, dr det svart att motivera det for dgarna. Risk-
fyllda projekt dr darfér nagot som manga fastighetsbolag drar sig for att gora. Det syns dven
i villigheten att erbjuda popup-butiker eller korta avtal, som for manga fastighetsbolag anses
vara en mer riskfylld affar. Det kan dock argumenteras for att det kan vara riskabelt att inte
hianga med i utvecklingen, sa vad Kane m. fl. (Kane, Palmer m. fl. 2015) menar med att ta ris-
ker gar att tolkas pa olika sitt. Flera intervjupersoner podngterade att de behover ha en stabil
saker grund och att spelrummet for riskfyllda projekt dérfor blir begransat. Det gar dven att
se skillnader for fastighetsbolag med mer pengamuskler och mer attraktiva lagen jaimfort med
lite mindre fastighetsbolag eller fastighetsbolag med mindre centrala ligen. Flera av de storre
intervjuade fastighetsbolagen bedriver egna testprojekt och tar pa sa sitt mer risker men ar da
dven aktivt med och driver utvecklingen framat. Det fanns dven asikter om att de fastighets-
bolag med storre muskler har mer ansvar att ha ett helhetstink kring att skapa ett attraktivt
innehall pa handelsplatser, vilket i forlaingningen kan tolkas som att de har ett stérre ansvar
att driva utvecklingen framat. Slutligen menar Kane m. fl. (Kane, Palmer m. fl. 2015) att di-
gitalt mognande foretag kommunicerar virdet av tekniken till organisationen. Fragor rérande
digitalisering finns representerat i ledningen hos flertalet fastighetségare 1 studien, dven om det
ansvaret ibland endast utgor en liten del av en representants tjanst. Hur pass de kommunice-
ras till resten av organisationen dr dock svart att uttala sig om da endast en person fran varje
fastighetsbolag har medverkat i denna studie.

En stor andel av detaljhandelns repondenter uttryckte att de sdg mojligheter i digitalisering
och att digitaliseringsarbetet dr viktigt. Det var en storre variation gillande hur utmanande re-
spondenterna ansag att digitalisering dr. Det visar ett liknande monster som intervjuerna med
fastighetsédgare, dér intervjupersonerna uttryckte sig positivt till digitalisering men dir ett flertal
lyfte utmaningarna de har med att digitalisera sin verksamhet. Géllande detaljhandelns uppfatt-
ning om hur digitala de r, sa var det inte stora skillnader mellan hur digital deras verksamhet &r
och hur digitala butikerna &r. Det visar pa att de jobbar med att digitalisera bada internt och ut
mot kund. Ett fatal respondenter uttryckte att digitalisering dr onodigt. Alla geografiska platser
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och branscher inom handel har inte samma maste att ha digital teknik i butiken eller e-handel.
Samtidigt, som Elmsiter Vegso (Vegso 2019) uttryckte, gar butiker miste om kunder om de
exempelvis inte har nagon digital nirvaro alls da kundresan idag ofta borjar pa internet.

Det finns en generell osidkerhet i branschen kring hur framtiden ser ut bade fran fastighetsigarnas
sida, men d@ven fran detaljhandeln. Flera fastighetsiagare uttryckte en generell trend i detaljhan-
deln att de efterfragar kortare avtal for att branschen nu dr mer osiker. Utifran enkiten sags att
en stor del av de som vill ha korta avtal ville ha det for att testa en ny geografisk plats. Det kan
tolkas som en osdkerhet kring nya omraden och om de har kunder pa den platsen. Samtidigt
uttryckte flera respondenter utmaningar med popup-butiker och korta avtal, da det kan vara
resurskriavande bade vad giller kostnader och logistik.

7.2 Detaljhandelns krav och fastighetsigarnas forutsattningar att mota
dem

Under intervjuerna lyftes att det har skett ett maktskifte under 2000-talet, fran fastighetséigarna
till detaljhandeln. Det lyftes att det egentligen inte dr nagra fastighetsbolag som vill ha popup-
avtal, de har tvingats till det. Fastighetsédgare uttrycker att deras bolag tvingas in mer och mer
i kortare avtal. Om “makten” numera ligger hos detaljhandeln kriver det att fastighetsbolagen
gar med pa kortare avtal och att mota krav fran detaljhandelns sida som de nodvindigtvis in-
te hade velat gora i annat ldge. Fastighetsdgarnas digitala satsningar behover vara forankrade
i detaljhandelns efterfragan. Det spelar ingen roll om fastighetsbolagen erbjuder nya digitala
tjanster om detaljhandeln inte dr dér @n. Det &r saledes viktigt att fastighetsidgare erbjuder digi-
tala tjanster och verktyg som #r anpassade utefter efterfragan for att sjdlva vara konkurrenskraf-
tiga. Vid intervjuerna observerades att nagra fastighetsbolag med pengamuskler har mojlighet
att ha testprojekt. De bolag med mycket resurser, storre fokus pa handel och centralare ligen
har egna test-projekt just for att testa vad detaljhandeln soker och &r redo for.

Vid intervjuerna lyftes flera exempel pa hur fastighetsdgare har arbetet med PropTech for att
nya erbjuda tjénster till sina kunder. Ett exempel dr 1 Vila dir de utvecklat en applikation for
uthyrning av deras popup-ytor. Denna applikation &r ett exempel pa fastighets-FinTech och hur
de utnyttjat mjukvara for att hyra ut sina ytor. Aven pd The Lobby och Beyond Us har fas-
tighetsdgarna utvecklat nya koncept dar hyresgésterna far hyra en mindre del av en stor yta.
Detta dr en form av delningsekonomi, dir de delar pa den stora ytan, personal och betalsystem.
Alla de definierade kraven som virdesattes i enkiten dr exempel pa sakernas internet daremot
ar endast inte alla krav dr exempel pa smarta byggnader. Smarta byggnader dr byggnader som
kombinerar yta med teknik, dirav dr det framst kraven pa lokal som foljer denna kategorisering.
Vidare ses att generellt tycker detaljhandeln att krav som inte dr smarta byggnader dr viktiga-
re dn de som ir en form av smart byggnad. De anser att krav som &r sakernas internet men
inte beror sjédlva fastigheten &r viktigare. Ddremot dr ett av de viktigast kraven dataanalys ett
exempel pa hur yta och teknik kan kombineras och en form av PropTech.

Utifran de enkitsvar som samlades in sags att generellt tyckte detaljhandeln att kop- och
kundupplevelsen var viktigare @n krav som beror lokal och personal, dd majoriteten av krav
pa kop- och kundupplevelsen hade ett hogre medelvirde édn lokalkraven. Vidare bor noteras att
respondenten kan ha paverkats av omkringliggande krav och placerat dessa hogre respektive
lagre 4n om de hade placerats om fragan statt sjdlv. Saledes kan nagra krav ha paverkats men det
som syns tydligt dr att krav om kop- och kundupplevelse ansags vara viktigare krav att bemota.
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Att detaljhandeln har ett fokus pa sina tjdnster och erbjudanden som syns for deras kunder dr
evident och ligger i linje med fastighetsdgarnas digitaliseringsfokus, dér de tidigare frimst in-
riktat sig pa digital utveckling som syns utat. Fran kraven pa lokalen ansag respondenterna att
”Styra hogtalarna i lokalen fran en mobil enhet” var viktigast med ett medelvirde pa 3.980. En
sadan bekviamlighet paverkar ocksa kop- och kundupplevelsen vilket kan jamforas med krav
pa belysning, sikerhet, ventilation och energianvindning som fick mindre medelvirde.

Fran enkitsvaren syntes att respondenterna girna sjdlva ville ansvara for en stor del av kraven
de ansag var viktiga. Intervjuerna visade tydligt att fastighetsdgarnas roll haller pa att fordandras
dér fastighetsbolag i flera fall tar pa sig nya roller och erbjuder mer produkter och tjanster till
sina detaljhandelskunder. Samtidigt dr det viktigt att fastighetsidgare inte ligger energi pa att
erbjuda tjdnster som detaljhandeln hellre har hand om sjélv. Fragan dr da om deras vilja att ha
hand om kraven sjdlva beror pa nagot annat, dr det for att de inte litar pa att nagon annan part
kan 16sa det at dem, att de upplevt att fastighetszgare inte vill ta sig an den typen av krav, har de
interna system som de behover forhalla sig till eller dr de inte medvetna om att fastighetsidgare
kan 16sa det kravet at dem. Darfor dr det viktigt att ha en bra dialog kring dessa krav for att
hitta den bista 16sningen.

Flera intervjupersoner har lyft att hyra dr nagot som baseras pa gamla principer och att det
skulle gynna alla parter om ett nytt system kring hyra togs fram. Hur det systemet skulle se
ut dr det dock ingen som har riktigt svar pa. I dagens system, som ofta grundas i hyra per
kvadratmeter, ser bade manga fastighetsidgare och detaljhandlare till stor del endast sitt eget
perspektiv och det ses som en dragkamp om hyra mer dn en dialog, &ven om undantagsfall finns.
For planerade popup-butiker och korta avtal lyfter flera fastighetsdgare fram att det kriver storre
flexibilitet fran deras sida och att de darfor behover ta hogre hyra, medan flera respondenter
fran detaljhandeln lyfter samma resonemang fran deras perspektiv och darfor menar att popup-
butiker behover ha en lidgre hyra. Det syns dven i enkétsvaren dér den storsta delen av de som
efterfragade en helhetslosning i sin popup-butik, fortfarande inte ville betala mer i hyra én for
en traditionell butik. Det visar pa en begrinsad forstaelse for den andra parten, dir de har svart
att se den andras perspektiv.

I enkiten besvarades fragor om erfarenheter av korta avtal och/eller popup-butiker, dér knappt
hélften av respondenterna hade haft det vid ett eller flera tillfallen. En minoritet svarade pa
fragan vad som varit bra respektive daligt. Generellt i fragan lyftes fler missndjen @n ndjen
fran detaljhandelns samarbeten med fastighetségare, dir sjdlva kommunikationen och support
var centralt. Det var dven missndjda med internetanslutningen, strém och hyra. Vissa delar
av missnojet kan ses som basala krav fran detaljhandelns sida. For att fastighetsbolagen ska
vara konkurrenskraftiga behover de klara av att méta kraven fran detaljhandeln, speciellt de
fundamentala kraven. Daremot sags dven att trots missndjet fran detaljhandeln vid tidigare
erfarenheter ansdg 83% att de ar ganska eller mycket sannolikt att de kommer ha ett kort avtal
och/eller popup-butik igen. 10% ansag att det dr ganska osannolikt och ingen ansag att det &r
mycket osannolikt. Viljan att ha konceptet igen kan bero pa att trots missnojet viger de positiva
erfarenheterna och foljderna mer. Det kan dven bero pa att de var nojda med konceptet men
kommer vid nésta tillfidlle byta samarbetspartner och inte jobba med samma fastighetsbolag.
Da en minoritet av respondenterna svarade pa fragan samt att generellt tenderar fler negativa
aspekter att lyftas vid denna typ av fraga, kan slutsatsen dras att manga fastighetségare har mott
de krav handlaren har haft vid tillfillet.
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Generellt sett ligger detaljhandeln fore fastighetsbranschen i sin digitaliseringsprocess. Detta
kan bero pa att de ar i direkt kontakt men slutkunden, den pélédsta konsumenten, som ofta
ar tidiga med att efterfraga ny teknik. De lever pa sina konsumenter, for att de ska overleva
maste de anpassa sig till dem. Den del av fastighetsbranschen som hyr ut handelslokaler ar
ett steg langre fran slutkunden, det kan dérfor bli en naturlig troghet i forandringen. Dock kan
ses vid intervjuerna att fastighetsbranschen har paborjat sin digitaliseringsresa och vill forsitta
utveckla flera delar av sin verksamhet for att mota detaljhandeln.

7.3 Hantera och realisera detaljhandelns krav

Syftet med Requirement Abstraction Model (Gorschek och Wohlin 2005) dr att lyfta kraven och
kunna koppla ihop produktnivan med strategin for produkterna. I tabell 7 ses att produktnivan
for krav 1 och krav 3 dr detsamma. Saledes bor det vara lampligt att kraven ingar i samma
potentiella produkt- eller systemlosning dir bada kraven kan uppfyllas. Det ses dock att krav
1 och krav 3 kommer kriva olika funktioner och komponenter for att realiseras. Det finns
sjalvfallet betydligt fler krav pa olika nivaer som inte lyftes i enkéten. En fardig produkt som
en kund kan ta del av tillfredsstéller forhoppningsvis betydligt fler krav 4n de som ndmnts i
tidigare avsnitt. Syftet med RAM (Gorschek och Wohlin 2005) &r dock att endast behandla de
krav som samlats in och inte tillféra nya relaterade krav i modellen, dirav har inga andra krav
namnts i RAM-appliceringen i avsnittet innan. Utifran sammanstéllningen av RAM kan darfor
RAM utvecklas med ansvarsomraden och roller. Tanken med RAM och denna sammanstillning
ar att funktionsnivan for valda krav ska kunna ges till utvecklare for realisering.

Losningar som uppfyller kraven eller delar av kraven finns pa marknaden idag. “The fitting
room” dr ett exempel pa hur digitala skdrmar anvinds i fysiska butiker. Dér har Touchtech
tillsammans med Vertiseit skapat ett popup-koncept dir besokare kan se och prova hela va-
rumirkets sortiment pa en mindre butiksyta (Allhorn 2018). Besokare kan sedan kdpa den
onskade produkten pa digitala skdrmar i butiken for att fa produkten levererad vid ett senare
tillfdalle. Detta koncept har haft medarbetare i butiken, som da kan fokusera pa att ge kunder-
na den hjidlp de behover istéllet for att 1agga tid pa att ta betalt av kunderna. Touchtech har i
ett annat samarbete satsat pa en helt obemannad butik. En 16sning som innefattar bada dessa
krav mojliggor sjéalvstandig informations- och kopmojlighet och kan séledes anvéindas bade for
obemannade och bemannade butiker. Antingen for att besokarna sjdlva ska kunna handla i en
obemannad butik men @ven i bemannade butiker da personalen dgnar sig at andra uppgifter.
Det finns ej ndgon mojlighet till komplicerade fragor i en skarmlosning, vilket kan vara mo-
tivering till att ha personal ddr. Om personal finns dér kan den personalen fokusera pa att ge
anpassad hjilp till kunderna da skdrmlosningen finns och tid inte behover ldaggas pa att ta betalt
av kunderna.

Krav 1 och 3 kan ocksa inga i olika 19sningar, det gar saledes att endast anvénda identifierande
tagg pa varor om syftet ér att besokaren endast ska kunna identifiera och fa ytterligare informa-
tion om produkten. Ett exempel pa identifierande tagg dr de klassiska streckkoderna pa varor
och for att kunden sjilv ska kunna fa information har det funnits skarm och en streckkodslédsare
mitt 1 butiken. Vid dessa tillfdllen behover det inte nodvindigtvis finnas en kopfunktion. En
isolering av krav 3 skulle vara en skidrm for information och kdp som inte kan ldsa av streckkod
eller liknande. Vasakronan har exempelvis en skdrm med Clas Ohlsons hemsida for besokare.
En siddan skdrm ger samma kopupplevelse som en besokare kan fa pa sin mobiltelefon men
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pa en storre skdrm. Fordelen dr ocksa att det &r en relativt okomplicerad tjéanst att erbjuda, da
den existerade hemsidan kan anvindas pa en skdrm. I specificeringen definierades dock be-
gransningar/risker for krav 1 i tabell 4 och krav 3 i tabell 6. Det finns en risk for bada kraven
med tekniskt okunniga kunder och huruvida de klarar av att hantera systemet utan hjélp. Ett
anviandarvianligt system med tydlig information kan da underlitta och minska risken.

Identifierande tagg pa varor &r ett hjdlpsamt medel att anvinda i en popup-butik dir butiken
framst vill agera showroom och fungera som marknadsforing. Da kan besokaren snabbt fa
information och méijligtvis bestilla sjdlv. Aven skirmar for information och kop gynnar en
popup-butik och minskar det enklare arbetet for personalen sa deras fraimsta uppgift kan vara
att marknadsfora. Dataanalys kan underlitta vid placeringen av en popup-butik for att hitta
en optimal lokal for butiken. Det kan vara en plats som har mycket flode dir hyresgiésten vill
betala mer for att fa visa och silja varor. Det kan annars vara en plats som har mindre flode
som behover en dragare till platsen. Alla tre krav i denna undersokning kan dven gynna mer
traditionella butiker beroende pa typ av varor och butikskoncept men da studien ar gjord for
popup-butiker krivs en ny undersokning anpassad for traditionella butiker da den kan generera
annorlunda resultat.

For att fa en bittre forstaelse for kundbeteenden och floden pa handelsplatserna finns flera me-
toder for att samla in data. De fastighetsbolag som idag anvénder sig fraimst av sensorer sdsom
varmesensorer i sina fastigheter, for att exempelvis rikna antalet besokare pa handelsplatsen,
kan fa stor nytta av den informationen om sensorerna dr vilplacerade. De kan dock fa mer
tillforlitlig och mer detaljerad information om de kompletterar sina sensornédtverk med ytter-
ligare datainsamlingsmetoder. Sensornitverk dr begrinsade i sin formaga att folja en specifik
persons rorelse pa en handelsplats. Dir kan exempelvis Wi-Fi-signaler som komplement folja
rorelsemonster pa ett bittre sitt och ge anvidndbar information om kundfloden.

Det spelar dock ingen roll att fastigheterna samlar in stora mingder data, om inte fastig-
hetsdgarna vet hur de ska visualisera och anvinda den informationen pa ett bra sitt. Med de
restriktioner som existerar idag i form av lagar och etiska aspekter, har en del fastighetsigare
blivit lite avskrickta fran att anvidnda dataanalys for kunder och kundbeteenden i deras handels-
fastigheter. De ramverk som finns gor att det krivs en del kunskap hos den som samlar in och
anvinder data, men det finns ocksa mycket att vinna pa att lagga resurser pa det har omradet.
Speciellt eftersom det redan idag samlas mycket information 1 fastigheterna som inte anvénds.
Sensorer &r da ett tryggt val eftersom det dr anonym data, d&ven Wi-Fi-signaler dr en metod som
ar godkédnd av Datainspektionen da MAC-adresserna raderas. Som ensam metod kan den dock
inte ge exakta siffror om hur manga besokare som passerar da antalet Wi-Fi-enheter inte &r
synonymt med antalet besokare. Ytterligare metoder som samlar in mer personlig data kréver
storre forsiktighet fran fastighetsdgares sida och pa sa sitt dven mer kunskap och resurser.
Denna studie har dock visat att kunderna och kopupplevelsen dr det som ir viktigast for bade
detaljhandel och fastighetsdgare och nir 6kad kundforstielse leder till béttre kundupplevelse
kan det argumenteras for att det &r virt att 1dgga resurser pa dataanalys i fastigheter.

8 Slutsatser

Studien visar pa att det finns goda forutséttningar for fastighetsbranschens digitala utveckling.
Viljan fran fastighetsdgarnas sida finns och efterfragan pa mer digital teknik finns dven den fran
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detaljhandelns sida. Det finns idag mycket teknik i fastigheterna och det samlas dven in mycket
outnyttjad data pa handelsplatserna. En del fastighetsbolag likstéller dock nistan digitalisering
av handeln med e-handeln och har svarare att se mojligheterna i de fysiska handelslokalerna.
Det finns en brist pa kunskap hos en del av fastighetsbranschen som kan behova hjilp med att se
vad som dr mojligt i deras verksamhet och i deras fastigheter. Vad giller deras interna digitala
verksamhetsutveckling sa kan stora delar av branschens fastighetsbolag behova en liten knuff
for att prioritera dven den sidan.

Fastighetsbranschen som tidigare varit traditionell och konservativ dr pavig att fordndra sig.
Den har tidigare inte varit mogen och kan pa sa sitt ha bromsat utvecklingen. Det har dock
podngterats under exempelvis Janssons intervju att det finns andra branscher som kanske inte
heller varit mogna for digital foréindring, dér detaljhandeln dr en av dem. Da digital utveckling
inte efterfragas fran kunderna, blir 4ven det en bromskloss for utvecklingen.

Fastighetsidgarens roll haller i manga fall pa att fordndras, mycket till foljd av digitaliserings
framfart i samhaéllet. Men dven tack vare vad digitaliseringen mojliggjort i deras fastigheter. De-
ras intressen tangerar nu flera andra omraden som platsplanering och helt nya mojligheter ska-
pas, i form av exempelvis nirlogistik, digital marknadsféring och rollen som tjénsteleverantor.
Rollen ser ut att komma variera mer efter behov, dven om grundrollen att tillhandahalla fastig-
heter kommer att sta krav. Behovet for fastighetsidgare att fordandra sin roll 4r olika stort, dir en
del tar pa sig manga nya uppgifter medan andra fortsatt fokuserar pa den mer grundliggande
traditionella rollen.

Likt det Helin uttryckte, att da digitalisering dr utmanande for detaljhandeln, sa ér den foljaktli-
gen utmanande for fastighetsidgare, da de dr beroende av att hyra ut sina handelslokaler. Bada
branscherna star infor utmaningar och da bada parter har liknande mal, att forsiljningen i buti-
ken ska utvecklas bor de hjdlpas at och anvinda varandras kunskap for att gynna forséljningen.
Det vittnar pa att det kommer behovas ett titare samarbete mellan fastighetsdgare och detalj-
handel framover i det nya digitala klimatet. I konstant fordndring, da den digitala utvecklingen
gar framat, behover digitalisering komma hogre upp pa agendan hos fastighetsbolagen dn vad
det gor idag.

Enkéten visade att detaljhandeln prioriterar krav som frimjar deras kop och kundupplevel-
se framfor krav rorande lokal. Fastighetsdgare bor dirfor erbjuda detaljhandeln digitala tjéanster
och verktyg som kan frimja slutkundens upplevelse. Inom kép och kundupplevelse var identifi-
erande tagg pa varor viktigast tétt foljt av analys av besokare och deras beteende samt skdrmar
for information och kop. Identifierande tagg pa varor samt skdrmar for information och kop
inga kan inga i samma systemlosning. Dataanalys och insamling gors for att forsta kunderna
och kundbeteende och kan ske pa flera sitt. Dar varmesensorer ér vanligt forekommande men
kan gynnas av ett komplement av Wi-Fi-signaler. Nir det géller hantering och analys av data
ar etik och lagar en viktig aspekt. Det finns exempel pa hur datainsamlingen kan ske for att
underlitta dataanalysen. D& GDPR sitter begriansningar kan det i vissa fall vara enklare att
anonymisera informationen, detta gors till exempel med Wi-Fi-signaler. Det dr mojligt att ano-
nymisera vid besokarantal och floden da vem personen &r inte &r relevant men kan vara mindre
relevant da det ska ge information om kundbasen i ett kopcentrum. Vid dessa fall krdvs mer
arbete, da det &r kénslig information. Studien har visat att kop och kundupplevelsen &r viktig
for detaljhandeln, vilket trots allt motiverar denna typ av insamling, hantering och analys.

Sen dr fragan om vad som ir fastighetsigarnas ansvar vad giller digital teknik i handeln och vad
handeln sjilva vill och kan erbjuda. Detaljhandeln ansag att det finns viktiga digitala krav vid
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9 Vidare forskning

popup-butiker men anser att de sjilva ska tillhandahalla de flesta. Aven detta ir en anledning
for fastighetsdgare att vara i nira kontakt med sina hyresgister for att forsta deras afférer, varfor
de sjdlva vill tillhandahalla verktygen och hur de som fastighetsbolag kan hjilpa till att gynna
deras afférer. I den osédkra bransch som detaljhandeln blivit, har popup-butiker och korta avtal
blivit en n6dlosning for fastighetsdgares vakanser och ett alternativ for forsiktiga butiker och
varumérken som vill testa nya platser innan de etablerar sig mer langsiktigt. Men det har dven
blivit ett verktyg i att skapa flode pa handelsplatser och for att locka kunder till den fysiska
handeln med nytt spinnande innehall.

Fastighetsdgarnas syn pa digitalisering varierade fran att se det som vilken infrastruktur som
helst till att sakna en digital strategi, @ven om grundinstidllningen &r positiv. Det kan jamforas
med en detaljhandel dir den storsta andelen &r positiv till digitalisering, men likt fastighetsbran-
schen kommit olika ldngt i sin utveckling. Utifrdn de resultat som intervjuerna och enkéterna
till studien fatt fram, sa ser utmaningarna inte ut att ligga i instédllningen till digitalisering utan
1 realiseringen av den.

9 Vidare forskning

Under denna studie upptécktes fler intressanta aspekter och undersokningsomraden som inte
rymdes inom denna studie och kan saledes uppgora en separat studie. Detta arbete var inrik-
tat pa fastighetsdgarnas och detaljhandelns perspektiv, foljaktligen inte detaljhandelns kunder.
Diremot var deras upplevelse, beteende och asikter centralt for hur aktdrerna pa handelsplat-
ser arbetar. Dérav skulle ett intressant infallsvinkel vara att undersoka besokarna 1 butiker och
handelsplatsers perspektiv pa dessa fragor. Vilka tekniska krav har de pa detaljhandeln, han-
delsfastigheter och pa handelsplatser samt vilka digitala tjanster soker de for att forbéttra deras
shoppingupplevelse.

En annan vidareutveckling som &r intressant &r att gora en djupare undersokning pa de etiska
aspekterna vid datainsamling av méanniskor, dér lagar saisom GDPR gas in pa. Denna insam-
ling kan begrinsas till att undersoka endast for kdpcentrum, dd datainsamlingen dir kan se
annorlunda ut eller gélla for alla typer av handelsplatser.

Vidare foreslas en undersokning och design av en applikation eller system som kan samman-
stélla olika styrningssystem i fastigheter. Fastighetsdgare som investerar i etablerade fastigheter
med existerade system dr i behov av en plattform som kan sammastilla alla dessa for ett ge-
mensamt granssnitt, vilken skulle underlitta for tekniker i det dagliga arbetet.

Slutligen uppticktes en aspekt vid intervjuerna som intervjupersoner lyfte och det dr hur popup-
avtal och korta avtal paverkar fastighetsvirdet. Det blir storre patryckning pa fastighetsdgare
att vara flexibla och arbeta mer och mer med korta avtal men flera lyfter att korta avtal dr nagot
de kan gora med nagra fa procent av sitt fastighetsbestand. Didrav vore det intressant med en
djupare analys av hur lingden pa avtal paverkar fastighetsvirdet och hur fastighetségare kan
arbeta i framtiden for att mota flexibiliteten som eftersoks.
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Appendix A

Intervjufragor Elisabet Elmsiiter Vegso
Bakgrund

1. Kan du beritta lite kort om din roll hir och vad du tidigare har arbetat med?
Digitalisering inom handeln

1. Pa vilket sitt arbetar ni pa Svensk handel med detaljhandeln i deras digitaliseringspro-
cess?

2. Datoriseringen och de effekter som medfoljer héller pa att fordndra handeln och dess
utseende, vilken funktion kommer den fysiska butiken att ha framdver?

3. Pa vilket satt paverkas den fysiska butiken av digitaliseringsprocessen?

4. Hur ser ni pa Svensk Handel pa digitaliseringen, ser ni det som en mdjlighet eller en
utmaning for handeln?

Trender och krav

1. Vilka nya digitaliseringstrender ser ni pa Svensk handel inom handeln vad giller den
fysiska butiken?

2. Vilka nya krav genererar dessa trender mot fastighetsédgarna?

Framtid

1. Hur tror ni pa Svensk Handel att kunderna kommer handla om 10 ar?
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Intervjufragor Christoffer Borjesson
Bakgrund
1. Kan du beritta lite kort om din roll hir och vad du tidigare har arbetat med?
Digitaliseringen
1. Hur ser ni pa Fastighetsidgarna pa digitaliseringen, ser ni det som en mdjlighet eller en
utmaning for fastighetsbolagen?

2. Hur uppfattar ni att fastighetsbolag ser pa digitaliseringen?

3. Datoriseringen och de effekter som medfoljer haller pa att fordndra fastighetsbranschen
och dess utseende, vilken roll kommer fastighetsbolag att ha framover?

4. Hur uppfattar ni att fastighetsbolagen ser pa sin roll? Hur skiljer det sig fran den roll de
“bor” ta?

5. Vad har den fysiska butiken for roll i ett digitaliserat samhélle?

6. Hur ska fastighetsbolag arbete med sina kommersiella fastigheter for att kunna konkur-
rera med e-handeln?

Korta avtal och popup-butiker

1. Hur ser fastighetsbolag pa korta avtal/popup-butiker?
2. Finns det ett intresse for fastighetsbolag att fylla tomma lokaler tillfalligt?
3. Vad har fastighetsbolag for mojligheter att erbjuda detta typ av butikskoncept?

4. Vad kan fastighetsbolagen erbjuda detaljhandeln nér det kommer till korta avtal?

Framtid

1. Hur kommer fastighetsbolagens roll inom handeln att se ut om 10 ar?
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Intervjufragor Max Winberg

Bakgrund

1. Kan du beritta kort om din roll hir?

2. Pa vilket sdtt kommer du i kontakt med dataanalys i ditt arbete?
Dataanalys
1. Vilken typ av data ser du dr mojlig att samla in gillande kundrorelse och kundbeteende

pa en handelsplats och i en butik?

2. Vad kan fastighetsigare gora med denna slags insamlad data? Vilka beridkningar och
algoritmer kan utforas?

3. Pa vilket sitt kan datatypen bidra till 6kad forstaelse for besokare pa handelsplatsen?

4. Pavilket sitt kan datatypen bidra till fordndrade affiarsmodeller och verksamhetsforandring
for fastighetsbolagen som samlar in data?
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Intervjufragor fastighetsigare

Bakgrund

1

2.

3

4.

5

Kan du beritta lite kort om din roll hir och vad du tidigare har arbetat med?
Hur stor andel av era fastigheter &r retail?

Varfor har ni valt att ha retail-lokaler?

Hur arbetar ni med att utveckla era handelsfastigheter?

Hur tétt samarbetar ni med era kunder under hyresperioden?

Digitalisering

1.
2.
3.

4,

Hur ser ni pa digitalisering?
Hur uppfattar ni att era kunder ser pa digitalisering?

Hur fordndrar digitalisering och de effekter som medfoljer den roll ni som fastighetsbolag
har?

(a) Hur fordandras detaljhandelns roll?

Hur ténker ni kring digitalisering och hallbarhet?

Korta avtal och/eller popup-butiker

10.

Har ni haft korta avtal och/eller popup-butiker i era fastigheter?
Hur ser ni pa korta avtal och/eller popup-butiker?
(a) Finns det ett intresse hos er att fylla tomma lokaler tillfalligt?
Hur ser ni pa hyran jimfort med en vanlig traditionell butik?
Hur upplever ni efterfragan fran detaljhandeln for korta avtal och/eller popup-butiker?
Vad har ni for mojligheter att erbjuda denna typ av butikskoncept?

Vilken typ av anpassningar vill detaljhandeln att ni ska gora vid korta avtal och/eller
popup-butiker?

Hur stéller ni er till logistiken vid ett kort avtal och/eller popup-butik, vem anser ni ska
ta storst ansvar?

Vilka digitala tjanster erbjuder ni era kunder vid korta avtal och/eller popup-butiker? Vid:

. Vilka digitala verktyg forser ni era kunder vanligtvis med?

Vad har ni for systemstod for att hantera korta avtal och/eller popup-butiker?
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Framtid

1. T och med digitaliseringen, hur kommer fastighetsbolagens roll inom handeln att se ut om
10 ar?

2. Hur tror ni att er relation till detaljhandeln kommer utvecklas?
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Appendix B

Enkiit till detaljhandeln

Enkat for examensarbete

Denna enkét ar en del i ett examensarbete som gérs inom Civilingenjérsprogrammet System
i Teknik och Samhalle vid Uppsala Universitet i samarbete med Accigo. Syftet med enkéten
4r att ta reda pa uppfattningar om digitalisering samt undersdka de digitala krav
detaljhandeln har pa sina fastighetségare vid korta avtal och/eller popup-butiker.

Enkéten tar 5-10 minuter att besvara och genom att svara bidrar ni till vart examensarbete
och dédrigenom en fortsatt utveckling av branschen. Era svar dr anonyma. Vid fragor,
kontakta oss pa malin-sjoberg@hotmail.com. Stort tack pa férhand!

Vanligen,
Malin & Sofia

Detta avsnitt ar till for att fanga den generella uppfattningen om digitalisering. Digitalisering definieras
som att analoga processer blir digitala vilket far foljdeffekien att processerna i sig forandras.

Hur staller ni er till féljande pastaende?

1 2 3 4 5

Digitalisering &r latthanterlig O O O O O Digitalisering &r en utmaning
Hur stéller ni er till féljande pastdende?
1 2 3 4 5

Digitalisering &r hindrande O O O O O Digitalisering &r m&jliggtrande

Figur 13: Enkitundersokning till detaljhandeln om digitalisering och popup-butiker
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Hur staller ni er till féljande pastaende?
Digitalisering &r onddig O O O O O Digitalisering &r viktig

Hur digital skulle ni uppskatta att er verksamhet ar i dagslaget?

Med en digital verksamhet menar vi en verksamhet som anvénder digitala |6sningar i sitt dagliga arbete.

1 2 3 4 5

Inte alls digital O O O O O Valdigt digital

Hur digitala skulle ni uppskatta att era fysiska butiker ar i dagslaget?

Med en digital fysisk butik menar vi en butik som har digitala verktyg fér kiipet, kundupplevelsen och
lokalen. Hoppa 6ver fragan om ni endast har e-handel.

Inte alls digital o O O O O vildigt digital

Korta avtal och/eller popup-butik

Med korta avtal och popup-butiker menas ett temporéart avtal for en butik med en kort hyrestid, vanligen
nagra dagar upp till nio manader.

Hur sannolikt ar det att ni kommer ha ett kort avtal och/eller popup-butik i
framtiden?

Bortse fran eventuella existerande korta avtal och/eller popup-butiker.
(O Mycket sannolikt

(O Ganska sannolikt

(O Varken sannolikt eller osannolikt
(O Ganska osannolikt

(O Mycket osannolikt
O

Vet gj

Figur 14: Enkitundersokning till detaljhandeln om digitalisering och popup-butiker
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Om ni kan téanka er ett kort avtal och/eller popup-butik i framtiden, i vilket
sammanhang?

Flera alternativ kan markeras. Hoppa 6ver fragan om ni inte kan tédnka er att ha ett kort avtal och/eller
popup-butik i framtiden.

Marknadsféring
Lansering av ny produkt eller tjanst
Periodstyrd (exempelvis infér sommar, halloween, jul)

Understka marknaden pa en ny geografisk plats

oooaoao

Ovrigt:

Om ni inte kan ténka er ett kort avtal och/eller popup-butik i framtiden, varfér
inte?

Flera alternativ kan markeras. Hoppa 6ver fragan om ni kan ténka er att ha ett kort avtal och/eller popup-
butik i framtiden.

D Inte relevant for oss
[ For manga nackdelar

D For manga svarigheter

(] owrigt:

Kravanalys for korta avtal och/eller popup-butiker

Detta avsnitt kommer beréra krav och férutsittning for korta avtal och/eller popup-butiker. Frdgorna berér
séledes detta butikskoncept.

Vad &r er installning till féljande krav pa kdpet och kundupplevelsen?

Om ni gor enkéten i en mobiltelefon, vand den horisontellt!

Inte Varken Berdr inte var
s s oviktigt ~ Ganska Mycket
Onddigt  sérskilt I ktiat iktiat typ av
viktigt .egr Viktig Vit verksamhet
viktigt

Digitala skyltar

som kan styras O o o o O o

fran en mobil
enhet

Datainsamling
och analys av

kundflade och O O O O O @)

rorelse i
lokalen

Kontrollera och

PHEE O O O O O 0

lagersaldo fran
en mobil enhet

Identifierande
tagg/blipp pa

varor for O O O O O O

information
och kép

Figur 15: Enkitundersokning till detaljhandeln om digitalisering och popup-butiker
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Skarmar for

information o O O O O O

och kép

Finns det fler krav pa képet och kundupplevelsen som ni vill lyfta?

Ditt svar

Vad &r er installning till féljande krav pa lokal?

Om ni gér enkaten i en mobiltelefon, vand den horisontellt!

Varken L
Inte _— Berdr inte
s L oviktigt Ganska  Mycket 2
onodigt  sérskilt oller viktiat viktiat var typ av
viktigt g 9 verksamhet

viktigt

Overvakningskameror

som kan kontrolleras o o O o O O

och styras pa distans

Aktivera och

avaktivera larm pa o o O o O O

lokalen frén distans

Tanda, sldcka och

dimma belysningen o o O o O O

fran en mobil enhet

Stélla in olika typer av

belysning beroende o o O o O O

pa kdnsla/tema

Styra ventilation frén ®) @) @) O @) O

en mabil enhet

Hoja eller sdnka

véarmen i lokalen fran O O O O O O

en mobil enhet

Styra hdgtalarna i

lokalen fran en mobil O O @) O @) @)
enhet

Granska och

analysera O O O O O O
elférbrukning

Forinstéllda teman pa

belysning, skyltar, O O O O O O

musik etc. som kan
aktiveras automatiskt

Finns det fler krav pa lokalen som ni vill lyfta?

Ditt svar

Figur 16: Enkitundersokning till detaljhandeln om digitalisering och popup-butiker
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Vem skulle ni féredra tillhandahéll féljande?

Flera alternativ kan markeras. Om ni gér enk&ten i en mobiltelefon, vind den horisontellt!

Berdr inte var
Vi Fastighetsdgaren Tredje part Vet g typ av
verksamhet

a O a (]

Betalsystem

Hogtalare

Larm till
lokalen

Skarmar for
reklam

Skéarmar for
kop

o 0o 0O O
o 0o 0O O
o O O O

Skarmar for
information
om produkter

o 0O 0 0O 0O 0O
O 0O O 0O 0O

a
a
O

Digital

plattform for D D D D I:l

styrning och
overvakning

Wifi O O O | O

Vilka ytterligare digitala verktyg behdver ni som inte nédmnts ovan?

Ditt svar

Hur stéller ni er till logistiken?

Logistiken kan vara att ordna allt fran digitala verktyg till transporter, lagerhantering och leveranser.

Vi vill ordna allt sjélva O O O O O Vivill betala for en

helhetslésning

Hur mycket kan ni tanka er att betala i hyra?

Hyra i kvadratmeter.
1 2 3 4 5

Mycket mindre &n en Mycket mer &n en traditionell
traditionell butik med samma O O O O O butik med samma lage

lage

Hur resonerar ni kring prissattning pa hyra?

Ditt svar

Figur 17: Enkitundersokning till detaljhandeln om digitalisering och popup-butiker

75



Referenser

Tidigare och nuvarande korta avtal och/eller popup-butiker

Hur manga korta avtal och/eller popup-butiker har ni/har ni haft?

O Inga
Q 15
QO 10
QO 120
QO s20
O vetej

Tidigare/nuvarande erfarenheter med korta avtal och/eller popup-butiker

| vilket sammanhang hade/har ni ett kort avtal och/eller popup-butik?

Flera alternativ kan markeras.

[ marknadsfsring
D Lansering av ny produkt eller fjanst
|:| Periodstyrd (exempelvis infér sommar, halloween, jul)

D Undersoka marknaden pa en ny geografisk plats

[ 6vrigt:

Hur har fastighetsdgaren métt era digitala krav i dessa fall?

Digitala krav inkluderar képet, kundupplevelsen och lokalen.

1 2 3 4 5

Mycket daligt O O O O O Mycket bra

Var har varit bra?

Ditt svar

Figur 18: Enkitundersokning till detaljhandeln om digitalisering och popup-butiker
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Vad har varit daligt?

Ditt svar

Din/er roll

Vilken roll har du inom féretaget?

O vo
O vicevD
O Irchef

(O Affarsutvecklingchef

(O Forvaltningschef

O ovrigt

Hur manga anstéllda har ert foretag?

O o4

O 5099

O 100199
O 200-499
O 500999
O 1000-1499
O 1500-1999
O ==2000
QO vetg

Hur ménga butiker har ni?

(O Endast e-handel
O 1

O 29

O 1019

O 2049

O 509

O »=100

Q vete

Figur 19: Enkétundersokning till detaljhandeln om digitalisering och popup-butiker
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Inom vilket/vilka omradefomraden ar ni verksamma?

Flera alternativ kan markeras.

Telebutik

Hemelektronik
Vitvaror/hushéllsapparater
Bygg, jarn & VVS

Féarg & tapet

Foto, konst och galleri
Heminredning

Mabler

Convenience & kiosk
Baocker, kontor & papper
Sport & fritid

Spel & leksaker

Klader

Skor, vaskor & accessoarer
Smycken & klockor

Hygien & kosmetik
Blomster & tradgard
Optiker

Service

o000 o00oo00oo00ooboob oo

Ovrigt:

Hur stor andel av er omséttning ar e-handel?

Vi har inte e-handel
1-20%

21-40%

41-60%

61-80%

81-99%

Endast e-handel

OO0 O0OO0O0OO0OO0OO0

Vet g]

Figur 20: Enkitundersokning till detaljhandeln om digitalisering och popup-butiker
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Var &r era butiker lokaliserade?

Flera alternativ kan markeras. Siffrorna inom parentes &r invanarantal.

Online

Storstader (>=150 000)

Stdrre stéder (37 500 - 149 999)
Medelstora stéder (15 000 - 37 499)

Sméstéder (10 000 - 14 999)

R

Tétorter (<10 000)

Pa vilka typer av platser finns era butiker?

Flera alternativ kan markeras.

Képcentrum
Handelsplatser
Stadskérnor

Enskild butik

Ooo0OOo

Ovrigt:

Har ni nagra ytterligare tankar som ni vill dela med er av?

Ditt svar

Om ni kan ténka er att bli kontaktade fér ytterligare fragor/en kort intervju, skriv
géarna er e-postadress nedan.

Om ni ldmnar en e-mailadress kommer ni férbli anonyma i arbetet.

Ditt svar

Om ni vill f& en sammanstalining av enkatresultatet, skriv gérna er e-post nedan.

Om ni l[amnar en e-mailadress kommer ni forbli anonyma i arbetet.

Ditt svar

Bakat m e Sidan 7 av 7

Figur 21: Enkitundersokning till detaljhandeln om digitalisering och popup-butiker
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Figur 22: Guide for placeringen i RAM (Gorschek och Wohlin 2005, s. 99)
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Figur 23: Guide for abstraktionen i RAM (Gorschek och Wohlin 2005, s. 100)
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