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Den hållbara 
affärsmodellen för 
Bostadisering  
Vilka faktorer ingår i en affärsmodell för 
konvertering av lokaler till bostäder 
(’bostadisering’)? Vi beskriver en hållbar 
affärsmodell för bostadisering med hjälp av 
Sustainable Business Model Canvas1,2. 

 

VÄRDEERBJUDANDE 

Initialt etableras vilket behov affärsmodellen fyller, eller 
vilka problem den löser. Värdeerbjudandet för 
bostadisering kan sammanfattas som: Bostadisering 
tillhandahåller fler bostäder, minimerar utsläpp och 
resursanvändning, bevarar kulturarvet och förbättrar 
livskvaliteten i befintliga stadsdelar. 

KUNDSEGMENT 

Det huvudsakliga kundsegmentet består av fastighetsägare 
inom både den privata och den offentliga sektorn. 
Kommuner är ofta intresserade av att vitalisera en hel 
stadsdel och bryr sig mer om hur anpassningen påverkar 
området än en enskild byggnad. Kommersiella 
fastighetsägare med höga vakanser är ett viktigt 
kundsegment. Dessutom är fastighetsägare av bostadshus 
med vindar eller lediga butikslokaler på bottenvåningen ett 
potentiellt kundsegment. Operatörer av studentbostäder 
och co-living är vidare ett potentiellt, specialiserat 
kundsegment. Icke-etablerade, nya fastighetsägare och 
fastighetsutvecklare kan också vara intresserade av 
bostadiseringsprojekt.  

KUNDRELATIONER   

Bostadisering kräver nära och långvariga kundrelationer, 
företrädesvis befintliga relationer från tidigare projekt. 
Projekttyper som bygger på partnerskap och samarbete, i 
stället för en fullkostnadsmodell, är mer lämpliga. 
Upphandlingsprocessen är ett sätt att etablera och 
upprätthålla kundrelationer. 

KOMMUNIKATIONSKANALER 

Det finns inga större skillnader i kommunikationskanaler 
för ett konverteringsprojekt jämfört med andra typer av 
byggprojekt, de vanliga kanalerna och befintliga nätverk 
kan användas.  

 

NYCKELPARTNERS 

Städer och kommuner är viktiga partners, tillsammans 
med allmännyttan. Finansinstitut är avgörande för 
projektets genomförbarhet då det finns ett behov av 
finansiering. Underleverantörer är nyckelpartners i 
projekten. Även forskningsinstitut kan vara bra partners, 
särskilt i konceptutvecklingsfasen. 

NYCKELRESURSER 

Finansiella resurser för konverteringsprojekt kan t.ex. 
inkludera möjligheter till gröna lån med bättre räntor.  
Informativa resurser inkluderar korrekt detaljplan och 
bygglov. Erfaren projektpersonal, inklusive utvecklare och 
projektörer (A,K) är viktiga mänskliga resurser. 

NYCKELAKTIVITETER 

Nyckelaktiviteten i förprojektfasen är konceptutveckling, 
vilket kan inkludera workshops och studiebesök. Att få 
fram finansiering är avgörande, vilket också återspeglas i 
partnerskap med banker och andra finansieringsinstitut.  
Aktiviteterna i byggfasen är i stort sett lika som för andra 
byggnadprojekt, med vissa särdrag, såsom fler hantverkare 
på plats och mer anpassning.  

 

KOSTNADSSTRUKTUR  

I kostnadsstrukturen ingår både kostnader och 
kostnadsbesparande aspekter: 

Kostnader. Kostnaderna omfattar eventuella ändringar i 
detaljplanen, förbättring av energieffektiviteten och 
nybyggnadskrav i byggreglerna. Andra kostnader kan 
uppstå i samband med undersökningar och sanering av 
farliga material. Det är också typiskt för 
konverteringsprojekt att upphandla dyrare, miljövänligt 
material samt inredning av hög kvalitet och estetik. 
Slutligen är konverteringsprojekt ofta mer arbetsintensiva, 
med fler persontimmar på plats.  
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Kostnadsbesparingar. Betydande kostnadsbesparingar 
kommer från användningen av den befintliga 
grundkonstruktionen. Dessutom behövs inga grundvatten- 
och markundersökningar eller sanering. Markexploatering 
behövs inte heller. Besparingar sker också för 
byggmaterial. En avgörande kostnadsbesparande faktor är 
om den befintliga stommen kan användas.  

 

INTÄKTER 

Den huvudsakliga intäktsströmmen är naturligtvis från 
försäljningen av lägenheterna. I tumregel behövs minst 10 
lägenheter för lönsamhet. Extra volym kan nås från 
horisontella eller vertikala utbyggnader, eller byggrätter på 
andra ställen. Att transformera till exklusiva lägenheter 
kan generera ytterligare intäkter.  

 

EKOSOCIALA KOSTNADER 

Konvertering har en rad potentiella ekosociala kostnader, 
bland annat risk för farliga material och dess hälsoeffekt. 
Arbetsförhållanden kan också vara utmanande under 
byggnationen. Intressekonflikter är möjliga och ombyggda 
lägenheter kan bli för dyra för låginkomsttagare. Det bör 
också noteras att alla byggprojekt är stora utsläppskällor 
och förbrukar mycket naturresurser beroende på projektets 
omfattning.  

 

EKOSOCIALA FÖRDELAR 

De identifierade miljömässiga fördelarna är många:  

• mindre inbyggd energi och utsläpp  
• mindre avfall och material 
• effektiv markanvändning 
• bevarande av biologisk mångfald 
• mindre buller, störningar under byggnationen 
• mindre transporter under byggnationen 

Dessutom ansågs bostadisering möjliggöra skapande av 
attraktiva bostäder och stadsdelar. Möjligheten att dela 
utrymmen och skapa blandade byggnader och stadsdelar 
är ytterligare fördelar. 

SLUTSATSER 

Affärsmodellen skiljer sig från nybyggnation, särskilt när 
det gäller de ekosociala aspekterna. Möjligheten att 
använda den befintliga stommen ger de största fördelarna, 
både ur ett ekonomiskt och miljömässigt perspektiv. 
Kundsegmentet och kundrelationerna är också speciella 
för konvertering. Avtalsformer med partnering fungerar 
bättre än totalentreprenad. 

Denna canvasmodell är avsedd som inspiration och 
vägledning för entreprenörer som vill satsa på 
bostadisering. Den är baserat på workshops i juni 2024 
med svenska experter inom fastighets- och 
byggbranschen. 


