


Sammanfattning

Efter fastighetskrisen i borjan av 90-talet stod manga fastighctsforetag med en stor del vakanta
lokaler. Mycket av arbetet med att f4 ner denna vakans lag och ligger i att pa et bittre sétt
marknadsfdra sig och sina lokaler. Marknadsforingen inom fastighetshranschen var i det nirmaste
obefintlig innan fastighetskrisen.

Arbetet med att f4 iging en fungerande marknadsféring har i ménga fall gatt trogt, vilket till stor
del beror pa att man har saknat marknadsféringsutbildad personal och att den traditionella
marknads{oringen kan vara svar att applicera pa fastighetsbranschen.

For att n4 de mél man har satt upp bér marknadsféringen integreras i det strategiska arbetet
tillsammans med att man har egna mal f6r marknadsféringen. De Atgédrder pa strategisk niva som
bor inga ir:

SWOT-analys

Marknadsanalys med ingéende konkurrensanalys
Marknadsplan

Kunddatabas

Hyresgistenkiter och -intervjuer
Utbildningsprogram for samtliga anstillda

Dessa dtgérder kraver bade ekonomiska och personella resurser varfor en prioriteringsordning ér
viktig att genomfora. Arbetet med punkterna ovan far inte urholka den l6pande verksamheten
varfor man kanske ocksa skall dverviga att lata konsulter utfsra en del av arbetet.

Vi har valt att dela upp den operativa marknadsforingen i tre olika skeden utifrin var man &r i
hyresforhéllandets livscykel. De tre skedena ir [Ursta kontakten, kontraktsskedet och kontakten
med befintliga hyresgdster. En forsta kontakt mellan potentiella hyresgister och
fastighetsforetaget sker frimst genom: skyltar pa fastigheten, kontakter som t.ex. (orvaltare har pa
marknaden eller att hyresgiisten kinner till féretaget och tar kontakt med dem nir de behéver
lokal.

I kontraktsskedet dr det framst {orhandlarens skicklighet som dr avgdrande tillsammans med
foretagets flexibilitet vad géller ombyggnader och kontraktskonstruktioner.

Genom att aktivt marknadsfiira sig emot sina befintliga hyresgister far man behélla dessa och
slipper de stora kostnader en ny hyresgist innebir. Ett viktigt steg i arbetet med att marknadsféra
sig emot de befintliga hyresgisterna #r den interna marknadsforingen. Genom att utbilda
personalen och gora dem tillfredsstillda med sitt arbete och sitt foretag far man positiva anstillda
som smittar av sig pa hyresgisterna. Genom att sétta sig in i hyresgéstens verksamhet kan man pé
ett tidigt stadium se problem och fungera som problemlsare innan kostnaderna drar ivdg. Milet
for hela foretagets personal maste vara 100 % ndjda kunder.

For framtidens fastighetsforetag kommer internet att vara en viktig och smidig viig att
marknadstbra sitt féretag och sina lokaler. Genom att ligga upp databaser med information om
lokalen tillsammans med en bild kan man nd ut till manga potenticlla kunder utan att behdva
ldgga ner alll [6r stora pengar. Krav pa miljéanpassade lokaler som kommer frin myndigheter
och hyresgister med[Gr att dven miljén i framtiden kommer att bli en viktig del 1
marknadsféringen.



