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speciAlister på Att 
drivA trAfik
I en värld där utvecklingen inom fastigheter  
ständigt går framåt och ett internet som alltmer 
påverkar handeln, blir det med enbart traditionell 
fastighetsförvaltning allt svårare att sticka ut och 
nå framgång. En fastighet riskerar betraktas just 
”bara” som en fastighet med ett liknande utbud 
som många andra och en butiksmix som också 
känns igen. Att skapa lojalitet och intresse för  
att locka till ännu ett besök blir mer och mer  
utmanande. 

Butiksmixen och utbudet är alltid större och mer om­
fattande på internet. Därför krävs ytterligare perspek­
tiv för kommersiella fastigheters positiva utveckling i 
framtiden.

Aktiv kommersiell fastighetsförvaltning 
A FEW är specialiserade på dessa perspektiv och på  
det vi kallar aktiv kommersiell fastighetsförvaltning, 
som i kombination med traditionell fastighetsutveck­
ling gör att fastigheten sticker ut, väcker intresse och 
skapar förutsättningar för lojala kunder.

Vi menar att det inte räcker med att enbart optimera 
antalet hyresgäster och butiksmix för att en potentiell 
kund ska vilja göra ett besök. Dessutom lämnas idag 

alltför ensamt ansvar till hyresgästen, att med sitt varu­
märke skapa attraktionskraft. Att fastighetsägarens 
drivkraft fortsatt måste vara hyresgästens vilja och  
förmåga att betala för attraktiva lägen är självklart. 
Men ett ytterligare sätt att skapa attraktionskraft är 
hur fastighetsägaren själv arbetar med det kommer­
siella till slutkunden, det som normalt brukar ses som 
hyresgästens kund. Detta är i allra högsta grad även 
fastighetsägarens kund, om än indirekt. Möjligheten 
att skapa unikitet och bli en angelägenhet för varje in­
vånare äger främst fastighetsägaren med hyresgästernas 
omsättning och hyresbetalningsförmåga som resultat.

Agera lokalt och involvera
Handeln är vanligtvis lokal med en stor andel åter­
kommande kunder. Därmed är det lättare att få en 
kund att komma en gång till än att skaffa en ny. Och 
kanske få hen att ta med en vän. Vi anser att målet för 
varje köpcentrum bör vara att bli hela stadens ange­
lägenhet och en del av samhället och människors 
vardag med goda relationer till kunder, hyresgäster, 
samarbets partner, kommun, konkurrenter och lokalt 
näringsliv. Ett köpcentrum eller handelsplats är en stor 
och viktig del i samhället och kan vara en god kraft 
även om man är kommersiell. 

Butiksmix och utbud är  
alltid större på internet

”

”

ringAr på vAttnet

Det här tankesättet fungerar på många olika grupper. 

1. Engagera barn och ungdomar 2. För varje barn kommer föräldrarna… 3.  … och mor- och farföräldrar.
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ledarskap
För att uppnå det här krävs ett bra och närvarande 
ledar skap som kan ta tillvara och utveckla den lokala 
förankringen och skapa goda relationer. Ett lyhört  
ledarskap byggt på ett rakt och ärligt sätt, som enga­
rerar och ställer krav, har tydliga mål och visar hur de 
ska nås. 

För att bli en angelägenhet för många människor tror 
vi på att involvera och göra många människor delakti­
ga i verksamheten. Genom att engagera lokalt närings­ 
och föreningsliv når vi föräldrar, släktingar, mor­ och 
farföräldrar. Det blir ringar på vattnet och mer trafik i 
huset. 

Vi tror också på att våga sticka ut och testa nya saker 
för att inte hamna i en given köpcentrummall.

Arbeta som en destination och skapa  
besöksanledningar 
Detta är ett synsätt som präglar vårt sätt att utveckla 
fastigheter, ett sätt att komma bort från det kunder 
traditionellt tänker sig när de hör ordet köpcentrum, 
galleria eller handelsplats. Vad som definierar en 
destination, vilket innehåll som krävs och vilka övriga 
relationer utöver den till hyresgästernas som krävs, det 
varierar beroende på var vi är. Men i stort är beteendet 
detsamma, människor trivs om de märker att fastig­
hetsägaren ser och förstår dem. Att i samband med 
traditionell handel erbjuda annat som förgyller, tillför 
eller förenklar är många gånger avgörande för att vi ska 
betraktas som lite av good citizen och därigenom bli 
varje invånares angelägenhet, något som skapar stolt­

het och lojalitet. Och här finns inga genvägar. Lättsam 
inköpt underhållning är lätt kopierbar och inte något 
som skapar attraktionskraft.

kommunikation och marknadsföring
Det är svårt att köpa sig fler besökare med hjälp av 
enbart mer media eller roligare reklamkampanjer.  
Vi på A FEW tror heller inte på marknadsföring som 
platt berättar att man finns, vilka öppettider som är 
aktuella samt hur man hittar dit. Om fastigheten 
kräver denna typ av information i dyra medier, då har 
inte hemläxan avseende marknads­, försäljnings­ och 
kommunikationsstrategi gjorts tillräckligt väl. 

Vår modell är i teorin rätt enkel. Vi gör bra saker som 
är relevant för många människor och sedan berättar 
vi det med hjälp av rätt medier. Svårare än så är inte 
marknadsföringens gåta, men det kräver förståelse. 
Förståelse för ens egen affär, omvärlden och närom­
rådet. Kort sagt förståelse som ger ”överlägsen kund­
insikt” kopplat till sin egen strategi. Som en konse­
kvens kan vi ofta kapa mellanhänder, som till exempel 
dyra reklambyråer, och handplocka enbart den kom­
petens som krävs med mer precis marknadsföring och 
kortare ledtider som resultat.

vårt sÄtt

Affärsdrivande strategier

Vi skapar strategier som driver fler besökare 
och kunder och skapar lönsamhet.

från ord till handling

En strategi utan handling är bortkastad.  
Därför får vi ofta uppdrag att operativt sätta 
dem i verket.

rakt och enkelt

Vårt sätt är rakt, enkelt och ärligt. Perspektivet 
strikt affärs­ och marknadsorienterat.

inga genvägar

Vi drar oss inte för att välja den rätta vägen 
istället för den lätta. Vår övertygelse är att  
det lönar sig i långa loppet.

Aktiva roller

Vårt engagemang är stort och vi tar gärna  
en aktiv roll uppdragsgivarens organisation.  
Vi jobbar idag som vd, centrumchef, för­
säljningschef, projektledare etc.

erfarenhet och kompetens

Vi har spetskompetens inom retail, fastigheter, 
upplevelseindustri och kommunikation med 
erfarenheter från IKEA, MQ, SkiStar, Ving m. fl.

A FEW är ett hungrigt, målmedvetet och relativt litet bolag. Erfarenhet, kompetens och handlingskraft  
hämtar vi från våra kollegors och partners bakgrund, nyfikenhet samt en genuin ambition att göra skillnad.  
Vi tror inte att framtidens svar redan är skrivna, de väntar fortfarande på att identifieras och realiseras.  
Vår största konkurrent tillika existensberättigare är en ”färdig” bransch, där aktörer ofta på förhand tror sig  
veta svaret. 

Enkelt uttryckt sammanfattas vårt sätt i sex huvudområden, vilka vi alltid utgår från och låter bilda grund i  
vårt arbete.

fokus på besökaren ger ökat värde på fastigheten
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Affärsdrivande strategier

Vi skapar strategier som driver fler besökare och kun­
der och skapar lönsamhet.

från ord till handling

En strategi utan handling är bortkastad och därför får 
vi ofta uppdrag att operativt sätta dem i verket.

Aktiva roller

Vårt engagemang är stort och vi tar gärna en aktiv roll 
uppdragsgivarens organisation. Vi jobbar idag som 
interim­vd, centrumchef, försäljningschef och projekt­
ledare.

rakt och enkelt

Vårt sätt är rakt, enkelt och ärligt. Perspektivet strikt 
affärs­ och marknadsorienterat.

erfarenhet och kompetens

Vi har spetskompetens inom retail, fastigheter, upp­
levelseindustri och kommunikation med erfarenheter 
från IKEA, MQ, SkiStar, Ving m. fl.

inga genvägar

Vi drar oss inte för att välja den rätta vägen istället för 
den lätta. Vår övertygelse är att det lönar sig i långa 
loppet.

övrigA tJÄnster

A feW fAktA

 

•	 Huvudkontor i Stockholm med lokala kontor i 
Örebro, Eskilstuna och Lund.

•	 Leder idag 5 kommersiella fastigheter med
­ total yta av 80 000 m2

­ 11 miljoner besökare/år
­ total omsättning på 2,3 miljarder kr/år

Uthyrning
Traditionell uthyrning av kommersiella ytor ägnar sig 
många åt. Oftast och helst i form av nya avtal, attrak­
tiva ytor och med traditionell hantering och prissätt­
ning. A FEW har även specialiserat sig på andra typer 
av objekt och uthyrningsformer. Tillfälliga uthyrning­
ar, pop­up, kan vara utmanande att administrera och 
hantera med önskad och bibehållen marginal. Vårt 
sätt ger dock fastighetsägaren den möjligheten. Utifrån 
ägarens behov kan potentiella ytor i olika omfattning 
generera värden ekonomiskt, varumärkesbyggande  
eller attraktionsskapande. Oftast i en kombination  
av de tre.

A FEW förmedlar även kontor, för främst mindre  
bolag, som har fördel av att dela större ytor och  
infrastruktur tillsammans med andra. Därigenom  
kan fastighetsägaren nå, bredda och möta en större 
potentiell marknad för sina objekt.

projektledning & tekniska möjligheter
Det finns idag en uppsjö av tekniska lösningar på 
marknaden vars syfte är att förenkla och förbättra för 
dess kunder och användare. Utmaningen ligger dels 
i att välja rätt verktyg för ens unika verksamhet men 
framförallt i att använda verktygens fulla potential  
och få de olika systemen att samverka för att ge mer  
tid för analys av insikter och mindre tid till själva in­
formationsinhämtningen.

På A FEW har vi en omfattande kompetens inom 
dessa typer av frågor och vi är ett stöd till företag i 
upphandlingar av större tekniska plattformar. Detta 
ger oss en unik position på marknaden där vi kan pro­
jektleda samt utvärdera olika typer av tekniska tjänster. 

I en kommersiell fastighet kan det bestå av:

Digitala skärmar. Vi har inventerat marknaden och 
identifierat de leverantörer som genererar mest ”pang 
för pengarna”, men också låter fastighetsägaren ha full 
kontroll över systemet och vad som exponeras för dess 
besökare.

Tracking av besökare i realtid. Idag finns det en rad 
olika möjligheter att följa besökarna i realtid för att 
på så sätt få en bättre förståelse för hur våra centrums 
besöksflöde fungerar, men också ge oss en ökad insikt  

i var rent geografiskt vi skall placera ett specifikt evene­
mang för att få bäst effekt.

Presentkort. Ett uppskattat sätt att knyta konsumen­
ten närmare våra fastigheter som också generar en in­
täkt över tid då förfallna presentkorts värde över stiger 
investeringen.

Webbutveckling. Genom vår unika kompetens kan 
vi kravställa webbyråer så att vi får en kostnadseffek­
tiv lösning som uppfyller de önskemål och behov ett 
köpcentrum har.

Sociala medier. En tydlig strategi i sociala medier är 
nyckeln till att lyckas även här. Att lägga ut uppdate­
ringar löpande kan alla göra, men att göra det enligt en 
given strategi som strävar mot de övergripande målen 
kräver eftertanke. Detta är något vi gör varje dag.
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Grunden till en aktiv kommersiell fastighetsförvaltning är dels att ha en tydlig strategi och insikt om konsumen­
ten. Genom en överlägsen kundinsikt kan vi vara riktigt framgångsrika i att driva köpcentrum. Retailkunskap, 
besöksanledningar och kundupplevelser kan göra en fastighet unik och öka värdet långsiktigt. Vi jobbar med 
tydliga modeller på ett strukturerat sätt.

med överlägsen kundsinsikt menar vi 
•	 Vi är nyfikna och tar reda på fakta. Både hårda och mjuka.

•	 Vi undersöker, testar och utvärderar och vågar gå vår egen väg.

•	 Vi inresserar oss för människor, vad som driver dem och vad som påverkar beteenden. 

•	 Vår roll är att titta runt hörnet och se vad som gäller i morgon. Hur kommer det att vara? 

•	 Vi är trygga i vår tro, är trogna till vår plan och går inte i fällan att följa andra/göra som andra eller låter 
andra styra. 

•	 Men en överlägsen kundinsikt kan vi marknadsorientera på riktigt.

vår modell

eXempel på BesökArens olikA drivkrAfter

Målgruppen i köpcentrum 
är ofta bred, nära nog alla 
människor i upptagnings­
området. För att varje  
besökare ska känna sig  
inkluderad behöver vi  
möta delmålgruppernas  
olika behov. 

Ett exempel:
Tonårstjejens största driv­ 
kraft kan vara att umgås  
med sina vänner, medan  
småbarnsfamiljen uppskattar  
att det fungerarar för barnen 
och är effektivt. 

Människor har olika drivkrafter, målet är att varje besökare ska känna 
sig sedd och bekräftad.

I dream

Customer
life

cycle
I plan

Iʼm there

Iʼm back

I buy

från förstA tAnke... till nÄstA köp

Gästens upplevelse skapas av 
helheten kring produkten. Före 
under och efter köpet. När allt 
hänger samman blir helheten 
större än summan av alla delar. 
Upplevelsen blir bättre, gästen 
nöjdare och återkommer oftare.

BesöksAnledningAr

Genom att på ett strukturerat 
sätt jobba med olika typer av 
besöksanledningar driver vi 
trafik som leder till köp både 
på kort och lång sikt, stärker 
relationen med konsumenten 
och varumärket.     

involverAnde/interAktion
låg hög
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pop Up speedy phone fix

I anslutning till en yoghurtbar fanns en yta på 14 m2 som ibland användes till events. A FEW tog fram en  
lokal entreprenör och stöttade denne i att etablera en telefonreparatörenhet under 6 månader. Versamheten  
fick en flygande start och övergick efter prövoperioden till en permanent hyresgäst och ger fastighetsägaren  
en hyresintäkt på 8 590 kr exkl moms/m2.

Ytan före etableringen. Den färdiga enheten.

effekter tUnA pArk

effekter våghUsgAlleriornA

Tuna Park är Eskilstunas största köpcentrum och handelsplats sedan det invigdes 2005. De senaste åren har 
konkurrensen från främst Erikslund i Västerås ökat och besöksiffrorna minskat. Besöksutvecklingen har sedan 
november 2013, då vi påbörjade vårt uppdrag, ökat med 7% i en vikande marknad.

Runt Våghustorget i centrala Örebro ligger stadens 
två största gallerior, Vågen och Krämaren. Den största 
utmaningen för de två galleriorna är att hitta sin mark­
nad för att möta konkurrensen från externhandeln i 
Marieberg. Genom att se Våghustorget som en besöks­
destination, ena innerstaden och öka engagemanget 
bland alla som jobbar i och runt galleriorna kan vi 
öka trafiken. En nyckel för att lyckas är ledarskapet i 
husen samt hyresgästernas nöjdhet och engagemang. 
Från januari 2014 har A FEW haft en rådgivande roll 
och från juni 2014 ansvarat för centrumledningen. 
Sedan 2014 NBI har ökat med 10% i Vågen och 36% 
i Krämaren.
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Comfort har en liten cent­
ral organisation och det är 
av görande för oss att hitta  
kompetenta samarbetspart­
ners som hjälper oss att driva 
vår affär framåt. A FEW har 
varit snabba på att sätta sig in 
i vår verksamhet och ett ovär­
derligt stöd och bollplank i 
arbetet med vår nya e­handel. 
De har en unik förmåga att 
se lösningar ur både slutkun­
dens och uppdragsgivarens 
perspektiv och har samtidigt 
en bred teknisk kompetens.

lotta holfve 
Affärsområdesansvarig 
Digitala Affärer

A FEW har genom sitt stra­
tegiska arbetssätt bidragit 
till att både antalet besökare 
och omsättningen för våra 
gallerior utvecklats positivt. 
De har genom sitt agerande 
visat på stor erfarenhet, flexi­
bilitet samt professionalism 
i både stora som små frågor.  
Genom deras arbetsmodell 
har A FEW skapat förutsätt­
ningar att både fånga upp 
mindre frågor från den loka­
la hyresgästen som att följa  
nationella trender inom exem­
pelvis internethandel.

erik lennhammar 
Senior Portfolio Manager

kUnders feedBAck

Säfsen Resort har arbetat till­
sammans med A FEW i snart 
fyra år. Samarbetet startade 
med att A FEW utvecklade 
Säfsens marknads­ och för­
säljningsfunktion på en stra­
tegisk nivå. A FEW har en 
god förmåga att se helhet, de 
har en stark kompetens i stra­
tegiska frågeställningar och 
de levererar. Deras roll i bo­
lagen har successivt vuxit till 
att de idag innehar VD­rollen 
med det övergripande opera­
tiva resultatansvaret.

per Wester 
Styrelseordförande & ägare

Läs om fler kunder och case på afew.se
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