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Forord

Det ir kraftig befolkningstillviixt pd manga hall i landet och cirka 250 av landets 290
kommuner har bostadsbrist. Mdnga allminnyttiga bostadsféretag har dirfor fict direktiv
att bygga nya bostider. Under de tva senaste dren, nir behoven av nya bostider har varit
pa extrema nivéer, har allminnyttan firdigstillt 17-19 procent av alla nya bostider i
flerbostadshus. Den andelen hade varit betydligt storre om marknaden inte priglats av de
problem vi ser i dag med héga byggpriser och bristande konkurrens.

Sjdlvklart kan allminnyttan inte bygga till vilket pris som helst, inte heller i vilket lige eller
vid vilken tidpunkt som helst. Bostadsbolagen behover fa ihop kalkylen och det méste landa
i hyror som s& minga som méjligt har rid med. Och ldget ir tufft. Byggbolagen har manga
upphandlingar att vilja pa, det giller for bestillaren att presentera intressanta uppdrag for
byggbolagen. Forr gick det kanske att g ut i en vanlig totalentreprenadsupphandling, ligga
till lite extra krav och sedan vilja mellan anbuden. S& ser det inte ut i dag.

De vittnesmal som kommer till Sveriges Allminnytta talar om kraftigt stigande byggpriser
och fd anbud. 64 procent av Sveriges Allmannyttas medlemsforetag fick 2016 noll till v
anbud i sina upphandlingar, enligt en undersdkning frin Sveriges Allminnytta. Byggprisindex
fran SCB i november 2017 visar att byggkostnaden 6kade med nira tta procent for fler-
bostadshus 2016 jimfort med 2015 och Eurostat har i flera r konstaterat att Sverige har EUs
hégsta byggpriser.

Men det finns strategier for att tackla kapacitetsbristen pa byggmarknaden och sikra fram-
tida bostadsprojekt. Att peka pd dessa méjligheter r den hir rapportens syfte.

Journalisten Fredrik Karlsson har pa Sveriges Allménnyttas uppdrag intervjuat elva fore-
tridare for allminnyttiga bostadsbolag runt om i landet. De har valts ut for att de har lyckade
strategier att berdtta om. Och som en av dem siger: "Priserna i upphandlingarna styrs mycket
av virt agerande”.

Hir delar de med sig av sina bista byggherre-strategier. Riden har delats upp i fem allminna
rad och tio speciella upphandlingsstrategier samt en analys. I slutet av rapporten berittar
Sveriges Allmdnnytta vad vi gor for att underlitta nyproduktion av kostnadseffektiva hyresritter.

ANDERS NORDSTRAND JONAS HOGSET
vd, Sveriges Allmannytta chef Fastighet & Boende, Sveriges Allménnytta
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Lar kdnna Gai
din bygg- takt med
marknad politiken

Fem saker alla
mdste tdnka pd

Manga bostadsbolag ska bygga mycket mer @n vad man tidigare
gjort, och det i ett lcge da det verkligen gdller att attrahera bygg-
bolagen f6r att fa dem intresserade av upphandlingarna.

Med 6kat byggande giller att prioritera sin roll som byggherre. For det gar faktiskt att paverka
den tuffa situationen pd byggmarknaden genom hur man sjilv agerar som bestillare.

Somliga av de strategier som finns med i den hir rapporten éverlappar varandra, andra gir
emot varandra. Det beror pd att lokala forutsiteningar ser olika ut, vilket gor att en metod kan
ge ett resultat pd en ort men ett helt annat pa en annan ort. Dirfor r det vikeigt att forstd sin
lokala marknad och vad som ir ritt ddr.

Om det inte finns en fungerande lokal marknad - se till att skaffa det. Férstd vad som be-
hévs f6r att de lokala bolagen ska bli intresserade av dina byggprojeke eller locka dit nya bolag.

Sedan finns nagra centrala fakta act beakea: till exempel att forsta att byggbolagen inte vill ta
risk, att de har ont om tid och att de vill och maste fa tjina pengar.

Ta med detta i din lokala analys — och agera. Det kan ricka lingt.

© SVERIGES ALLMANNYTTA STRATEGIER FOR BYGGANDE

Se over
avkastnings-
kraven



1. LAR KANNA DIN BYGGMARKNAD

Det giller att ha en kontinuerlig kontakt med marknadens aktorer under ling tid innan be-
stillaren gir ut i en upphandling. Det ir en forutsittning for en lyckad upphandling med flera
intresserade byggbolag. Och for att ha en konkurrenssituation krivs just att det dr flera bolag
som offererar.

7 Attt léira kéinna sin lokala marknad
ér verkligen det allra viktigaste””

Terje Johansson, vd, MKB Fastighet i Malmé.

Forstd vad som ir viktigt for att de stora bolagen ska vara med och rikna vid en upphand-
ling, vad som krivs for att de mellanstora byggarna ska vara intresserade och hur man far bygg-
bolag som mest opererar i nirliggande regioner intresserade. Kanske finns lokala byggare som
vill vixa med en palitlig bestillare, byggare som vill etablera sig p4 din ort eller utlindska bolag
som soker svenska uppdrag.

Byggbolagen har gott om uppdrag att vilja pd — det dr byggherrarna som maste anstringa
sig for att vara en attraktiv partner.

— Vi maste vara aktiva for att dver huvud taget fa in anbud. Det giller ocks3 att vi salufor
var produke s att vi framstdr som en intressant bestillare att jobba med, siger Anders Rastin,
tidigare byggchef pd Mimer i Visters.

Prata ofta med byggbolagen for att forsta vad som ar viktigt f6r dem for tillfillet. De har
forstés sina intressen och alla deras 6nskemal gér inte att tillmotesgd. Det ar tvirtom viktigt
att std emot en del av byggbolagens 6nskemal — men forstelsen ar viktig. Det giller ocksa att
acceptera att bolagen vill tjina pengar.

”Prata, prata, prata. Det gér jag hela tiden,
fragar vad de har pa gédng och sa vidare for att veta
vilka som har kapacitet att kunna léimna anbud”

Marie Thelander Dellhag, vd, Halmstads Fastighets AB.

Genom kontinuerlig dialog och framférhallning blir det ldttare att tajma projeke ritt i tid.
Att krocka med kommunens simhallsbygge, sjukhuset eller ett stort bostadsrittsprojekt ger
déliga forutsiteningar for att fi in anbud.

”Det éir jéitteviktigt att tajma marknaden, att kéra
lite héardare néir det éir lugnare pa marknaden.
Sen kan det énda bli problem péa grund av
overklagande och forskjuina tidplaner sa det blir
inte alltid réitt men vi har lyckats ganska bra”

Berndt Elstig, fastighetschef, Bostaden i Umead.
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2. TA RISKEN

Tidigare var det vanligt att byggforetagen stod for risken for manga olika oférutsedda hindel-
ser. Prakriske for bostadsbolaget, visserligen, som visste vad det skulle kosta. Men det var — och
ir — en dyr forsikring. Samtliga intervjuade lyfter fram riskfrigan som central for att halla nere
kostnader. Och d4 i meningen att bostadsbolaget ska sta for risken.

”Det géiller att férsta hur enfreprenéren ser pé risk och
aff man éir transparent och tydlig. Det gér infe att fro
aff man kan smyga in smarta grejer och géra avsteg

fran standardavialen for att léimpa éver risk péa entre-

prenéren. Det ér ingen bra grej. Inga entreprenérer vill

ta risk idag, de vill séiikra sina marginaler”

Anders Rastin, tidigare byggchef p& Mimer.

De stora byggbolagen tjinar framfor allt pengar i sin egen projektutveckling — i
byggverksamheten ir marginalerna relativt smd. Och i ett lage dir byggbolagen kan vilja
mellan uppdragen vill ingen ta risk, dtminstone inte utan att fa bra betalt f6r det.

Som byggherre giller det att férsta byggbolagens resonemang och manga ganger ir risken
egentligen inte s stor att den ir vird att forsikra bort.

Vi vill hellre sta for risken att det till exempel
blir snéiga vintrar. Annars anvéinder vi byggarna
som forsiikringsholag och det éir de infe Iiimpade till”

Hans-Petter Rognes, vd, Knivstabostéader.

Riskhantering och riskanalys ir otroligt viktigt, men det giller att ha egen kompetens pa
omradet och betala entreprenérerna for faktiskt arbete, inte risktagande.

3. ALSKA LOU

Enligt Lagen om offentlig upphandling ska byggentreprenader vars virde dverstiger 534 890
kronor per rikenskapsar upphandlas enligt reglerna i LOU (beloppet giller till och med ar
2017). Men LOU innehéller inga regler som styr vad ett allminnyttigt kommunalt bostads-
bolag ska kopa eller nir — endast hur upphandlingen ska ga till.

—LOU ir ganska roande. Den ir absolut ingen nackdel, utan ett strukturerat sitt att gora
affirer som kunde ha anviints iven om man inte var bunden till lagen, siger Stefan Lund-
strom, vd pa Laholmshem.

Aven sidant som kan tyckas framsta som diliga positioner for bestillaren kan vindas till en
fordel, uppger en del intervjuade. Om en byggherre till exempel gir ut med en upphandling
och ingen svarar kan bostadsbolaget bérja direktférhandla med ett byggbolag. Den
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situationen behéver inte vara sa dilig som det kan verka vid forsta anblicken — om bestillaren
har kinnedom om vad som kan dndras i underlaget och vet vad som ir en rimlig prisniva.

”Det géar faktiskt att planera for en séddan
sitvation redan néir man tar fram det forsta
upphandlingsunderlaget, att skriva det pa ett séitt
sda att det sedan vnderléittar en férhandling”

Stefan Lundstrém, vd, Laholmshem.

Aven ensituation d en byggare drar sig ur kan vindas till en fordel. Till exempel hade Halmstads
Fastighets AB upphandlat en dansk byggare som i ett sent skede drog sig ur ett projekt. Bostadsbolaget
gick d4 ut i en ny totalentreprenadsupphandling av danskarnas projektforslag med lyckat resultat.

4. GA | TAKT MED POLITIKEN

”Manga ginger ir det i princip s att stadsbyggnadskontoret har ritat husen at oss”. S4 siiger en
av de intervjuade. De flesta bostadsbolagen som intervjuats har problem att bygga pa det sitt
— och dirmed till de priser — som de skulle vilja pd grund av att stadsbyggnadskontoren stiller
krav som fordyrar. Det kan exempelvis vara krav pa visst materialval eller gestaltning. Manga
ginger uppfattas stadens tjinstemin som smakpoliser. Detta gor inte bara projekten dyrare,
agerandet kan till och med stoppa vissa projekt.

Dirfor dr det vikrigt att bostadsbolaget, si langt det dr méjligt, jobbar for att fi med sig
politiker och tjanstemin si att man jobbar tillsammans. Det ir 4dven en fordel att fi med sig
medborgarna si att antalet 6verklaganden minimeras.

— Det ir viktigt att bolagen gir i takt med den politiska ledningen och samarbetar med
stadsbyggnadskontoren. Om vi fir nej pd ett projekt si maste vi ha argumenterat for daligt.
Jag utgér ifrdn att det dr mitt ansvar och fokuserar pa vad jag kan gora for att f3 dem att siga ja
till vira planer, siger Terje Johansson, vd pA MKB i Malmé.

5. SE OVER AVKASTNINGSKRAVEN

Kanske finns det méjlighet att skruva ner avkastningskraven sa att fler projekt kan genomforas.
Realridntan har sjunkit i 30 4r och ir idag till och med noll eller negativ i nistan hela virlden
samtidigt som samtliga bedémare spar att den kommer att fortsitta vara noll eller negativ.

— Over tiden betyder realrintan mer for ett fastighetsbolag in den nominella rintan. Man
kan justera ned sina avkastningskrav i kalkylerna under forutsittning att man finansiellt klarar
den tid det tar f6r hyror och skatteintikter att komma ikapp ifall den nominella rintan sticker
ivig pd grund av inflation, siger Stefan Lundstrém, vd pa Laholmshem.

Ett sinkt avkastningskrav ska kunna motiveras av hur projektets férutsittningar ser ut p&
lang sikt och forankras med revisorer och virderare. Betriffande kalkylen ir det ocksa virt att
lyfta fram investeringsstddet f6r byggande av hyresritter. I den allminna debatten har stddet
av vissa kritiserats for att bland annat vara fér ligt. Men for ett bostadsbolag kan investerings-
stddet vara avgorande for om ett projekt kan genomf6ras eller inte. Med stdet kan kalkylen
bli mer gynnsam.
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Tio framgangsrika modeller

1. STORSTADSMODELLEN
Bolag som handlar upp manga projekt kan med férdel mixa olika upphandlingsformer for att
tilltala olika delar av marknaden. Lite partnering-projekt &t de stora byggbolagen, nagra klassiska
totalentreprenader och styrda generalentreprenader dir alla handlingar finns framme, till exempel.
— Det ricker inte med en metod. Man maste skaffa sig handlingsalternativ och lira kinna
sin marknad och tilltala olika delar av den, siger Terje Johansson, vd p4 MKB i Malms.
Detsamma giller i Géteborg dir Framtiden byggutveckling ska ansvara for alla nya projekt
inom Framtidenkoncernen. I koncernen ingir Poseidon, Bostadsbolaget, Familjebostider,
Gardstensbostider och Egnahemsbolaget. Malet 4r att nd en produktionstake om 1400 ligen-
heter per 4r.

”Vi har bade funktionsentreprenader och rena
viforandeentreprenader for att locka olika aktérer i
branschen och dra nylta av marknaden.

Men vi jobbar ocksa aktivi med att bredda
marknaden och fa in nya aktérer, inte minst for
att fé vpp drivet i byggbranschen”

Martin Blixt, dévarande vd fér Framtiden byggutveckling.

Framtiden byggutveckling jobbar dven for att stimulera industriellt byggande, locka in nya
aktorer, arbetar med delade entreprenader, standardiserade typhus och éversyn av material-
inkop.

Att blanda upphandlingsmodeller blir allra viktigast f6r de bostadsbolag som har manga
upphandlingar men 4ven mindre bolag kan anvinda sig av detta.

— Vi blandar entreprenadformer och har till exempel en del generalentreprenader med laga
kvalifikationskrav dir vi tagit fram alla handlingar for att mindre bolag ska kunna limna
anbud, siger Stefan Lundstrém, vd pd Laholmshem.

2. BESTALLARPARTNERING
De stora byggbolagen vill oftast ha partnering — en form av nira samverkan mellan bestillare
och entreprendr med 6ppen redovisning. Denna insyn ir tinke att 8ka forstdelsen mellan
bestillare och entreprendr, ge ett bra samarbetsklimat och i férlingningen ge bittre [onsamhet
i projekten.

Men samverkan kan i stillet utformas s att den passar bestillaren bittre.

— Vi har en samverkansmodell, en form av partnering som vi sjilva designat som varit en
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stor framgdng. Den ir bittre 4n byggbolagens partnering som innehéller extra intikeer for
byggaren, siger Hans-Petter Rognes, vd p& Knivstabostider.

Hela modellen bygger pé en aktiv bestillare, som dr med genom hela projektet och styr det.

I ett forsta steg handlar man upp byggare efter hur stor vinst de vill ha. Direfter sker bygget
som pé l8pande rikning med 6ppna bocker. Gingse modell med procentanslag pd omsittning
for byggare ir borttagen, liksom de s kallade ATA-listorna, det vill siga nir byggarna vill ha
extra betalt fr dndringar och tilliggsarbeten och det kan uppsta tvister om vad som ingér i
upphandlingen och inte. Sddana tvister finns inte i Knivsta.

—Med procentanslag drar inte incitamenten f6r byggarna at rict héll. Det ska inte 16na sig
att gissa fel pa kostnader. Det hir ir bittre, ett rent samarbete och ett mer férnuftigt site att
arbeta pa, siger Hans-Petter Rognes.

Dock ska sigas att dven hir behover entreprendren kontrolleras, vilket later sig goras efter-
som den forbinder sig att ha en 6ppen redovisning.

Arbetssittet har passat extra bra i Knivsta d4 det funnits ett mellanstort bolag, HMB Con-
struction, som velat jobba pa detta sitt och viixa genom samarbetet med Knivstabostider.

3. PARTNERING

De stora byggbolagen har sina modeller for partnering, alltsd en samverkansform mellan bestil-
lare och entreprenér med 8ppen redovisning. Det finns en stor skepsis bland bostadsbolagen for
denna upphandlingsform, att det litt blir pd byggbolagens villkor och inte gynnar bestillaren.
Manga bostadsbolag nobbar konsekvent inviter om partnering. Men andra bolag ser det som en
framtidsmodell och att vad som skulle kunna vara avigsidor gar att parera som aktiv byggherre.
Frimsta fordelen ir att man ibland ldttare fir byggbolag intresserade av upphandlingarna och att
skapa attraktiva uppdrag dr nog sa viktigt som ndgot annat for att hilla nere priserna.

— Vi kor mycket partnering, bide i nyproduktion och renovering. Det 4r ett sitt att kunna
genomfora projekeen. Alternativet for oss dr rena totalentreprenader. Utférandeentreprenader
jobbar vi mindre sillan med d4 vi inte vill styra stomval och tekniska l8sningar i allefor stor
omfattning, siger Anders Rastin, tidigare byggchef pd Mimer i Visteris.

Priset sikerstills tidigt i processen, alla material kops ddr det blir billigast och inte dir entre-
prendren far bist bonus.

— En stor fordel med partnering 4r att priset kan sikerstillas tidigt i processen. Samt att man
kan jobba tillsammans mellan bestillare och entreprenér for att hitta de bista inkopskana-
lerna. En aktiv bestillare 4r nodvindig for bra partnering, siger Anders Rastin.

4. RAMAVTAL MED PARTNERING OCH FORHANDLING OM VINST
Uppsalahem valde 2014 att teckna ramavtal med nagra entreprendérer for all byggproduktion.
Det var ett sitt att sikra resurserna — att veta att ndgon kan bygga 4t bolaget.

Infor ett bygge tar man reda pa vilket av de kontrakterade bolagen som har lediga resurser
och vilket som dr mest limpat for uppdraget.

Alle byggs sedan enligt partnering, dir bestillaren har full insyn i byggarens ekonomisystem.

Modellen i Uppsala gir ut pa att man tidigt i processen laser fast hur mycket entreprenéren
ska tjana. Det kan exempelvis rora sig om att man kommer Gverens om att pa totalkostnaden
ska byggaren ha nio procent, fem procent i administration och fyra procent i vinst.
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”Det héir har varit ett viildigt bra séitt att kunna genom-
fora projekt till rimliga kostnader och som klarar budget.
Vi madste lata entreprenéren fa tjéina pengar”

Lars-Gunnar Sj68, byggchef, Uppsalahem.

Uppsalahem bygger bara pa totalentreprenad och ser stora férdelar med det.
— Vivill &t entreprendrens kunskap om produktion, vi tror mer pa det dn att anlita kon-
sulter, sidger Lars-Gunnar Sjo0o.

5. TVASTEGSUPPHANDLING MED TAKPRIS

Halmstad tillimpar en form av tvistegsupphandling, en samverkan i tvd steg. Upphandlingen
stiller i ett forsta skede krav pé entreprendrens organisation och erfarenhet. I upphandlings-
underlaget finns d4 ocksa en detaljplan samt en kravspecifikation som i stora drag reglerar
den slutliga produkten, bland annat antal ligenheter och bostidernas storlek. Dir finns dven
tekniska krav som till exempel fasadmaterial, energikrav och installationsteknik. I detta skede
finns dock inga ritningar, bara skisser och principritningar pa detaljer om det 4r av sirskild
vike for projektet.

Bestillaren talar tydligt om vad bostidderna maximalt fir kosta totalt per kvadratmeter
boarea.

— Det dr mycket viktigt att sitta takpris och for att kunna gora det behéver man ha bra koll
pa vad det ska kosta, siger Marie Thelander Dellhag, vd pa Halmstads Fastighets AB.

I fas ett samprojekterar man med entreprenéren tills man nr ett definierat projekt med fast
entreprenadkostnad. D4 har byggherre och entreprenér tillsammans ritat fram projektet och
produktionskostnaden ir last.

I det skedet gir man dver i fas tvd — en totalentreprenad med ett ABT-kontrakt” och fast pris.

— Fordelen ir att entreprendrens risk ir minimal d4 vi arbetar fram projektet gemensamt, att
det dr enkelt och inte kostsamt for entreprendren att limna anbud samt ate vi fir ete projeke
till ritt kostnad. Utmaningen ér att vi méste vara starka genom fas 1 och trygga i att vért ini-
tiala takpris dr ritt i forhéllande till produkten, siger Marie Thelander Dellhag,

6. KOMBOHUS

Bostaden Umea har genomf6rt Sveriges hittills stérsta kombohusprojekt med 180 ligenheter.
Byggare var ]SB, som Sveriges Allminnytta tecknat ramavtal med f6r Kombohus. Projektet ar
klart och hyresgisterna har flyttat in.

— Det har varit en bra signal till den lokala marknaden att visa att vi har andra méjligheter
4n traditionella totalentreprenader hir i Ume3, siger Berndt Elstig, fastighetschef pd Bostaden
i Umea.

Det ir bra kvalitet pa husen, de boende ir néjda och priset 4r rimligt.

— Fast det fanns en férvintan frin var styrelse att det skulle bli @nnu billigare 4n vad det blev.
Nu blev det en viss prispress men inte i paritet med de forvintningar som fanns. Grundligg-
ning och mark kostar ju som i ett vanligt projekt, plus att det var ett transporttilligg till Umea,
siger Berndt Elstig.

* Allménna bestémmelser for totalentreprenader avseende byggnads-, anléggnings- och installationsarbeten, ett standardavtal inom
byggbranschen.
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Erfarenheten med kombohusen delas av andra, som ocksé dr nojda. Nigon siger till och
med att man kan bygga dnnu billigare, s3 sirskilt vil limpar sig kombohusen i de omriden
dir priserna skenat mest och dir resursbristen bland byggarna dr som mest pitaglig. Husen
passar ocksd for de bostadsbolag som inte bygger s& mycket annars och kanske saknar bygg-
herrekompetens. Det ir bara att ringa byggaren och bestilla husen.

Kombohusen finns i flera olika varianter och dven Sveriges kommuner och landsting, SKL,
har ramupphandlat typhus som nu finns pd marknaden. Stockholmshusen, som Stockholms
allminnyttiga bostadsbolag kan anvinda sig av, 4r ett annat gott exempel pa prispressade typhus.

Stdrsta utmaningen verkar vara att fi kommunernas stadsbyggnadskontor att acceptera typhus.

”Héir séiger de att sana hus ska vi
inte bygga i den héir stan”

Hé&kan Ekelund, vd, LKF i Lund.

Men det kan g3 att fA med sig kommunerna. Stingastaden har bestdmt ate det ska bli fler
kombohusprojekt i Linképing.

”Vi har byggt ett antal héir i Linképing och de iéir
en viktig del av vér strategi. Kunderna éir néjda och
husen éir prisvéirda. Vi forsoker att fGd med kommunen
pa att fa bygga typhus, for vi vill bygga bostéider som
fler kan efterfraga. Men deft finns et motstand”

Michael Stenberg, fastighetschef, Sténg&staden.

7. LOCKA BYGGARE FRAN ANDRA REGIONER

Det finns inte en byggmarknad i Sverige, utan en rad lokala. P4 nistan varje ort finns Skanska,
NCC och Peab plus ett antal lokala byggbolag som pa just den orten har samma kapacitet som
de storsta. I Skévde finns till exempel Asplunds Bygg och Calles Bygg, i Stockholm flera bolag
i mellanklassen och bide Géteborg och Malmé har sina bolag. Men sedan finns det vissa orter
dir konkurrensen ir simre.

Nir det dessutom finns andra stora byggprojekt i regionen kan lidget bli riktigt proble-
matiskt. En 18sning kan da vara att locka bolag fran andra orter som med bostadsprojekten
etablerar sig pé orten. S4 har LKF i Lund gjort och med det lyckats fa en bittre konkurrens-
situation i upphandlingarna.

— Vi har numera flera av Géteborgsbolagen som vill vara med pd vir marknad: Wistbygg,
Serneke och Tuve Bygg. Dessutom finns andra mellanstora byggbolag i Skdne: Otto Magnusson
Bygg, Byggmistarn i Skdne, Nimab i Sjébo och Thage. Det gor att vi har ganska bra konkurrens i
upphandlingarna, trots att de stora bolagen har fullt upp med forskningsanliggningar och annat
och inte alls finns med hos oss, siger Hikan Ekelund, vd pd LKF i Lund.

En parallell till denna strategi 4r att gd utanfor landets grinser och fa utlindska bolag att in-
tressera sig for allmdnnyttans upphandlingar, vilket Sveriges Allminnytta arbetar aktivt med.
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8. STYRDA GENERALENTREPRENADER
Att rikna pa jobb tar stora resurser for byggbolagen, da det tar dyrbar tid for tjinsteminnen.

—Tjinstemin ir den tringa sektorn for byggbolagen. Dirfor 4r det bra att underlitta for
byggbolagen att rikna pa jobben, siger Stefan Lundstrom, vd pa Laholmshem.

En vig framdt kan vara styrda generalentreprenader dir byggherren tar fram alla handlingar.
Byggbolaget behover inte ha en stor organisation som projekterar, de anlitas helt enkelt bara
for att bygga pa det siitt byggherren dnskar. Detta gor att dven mindre byggbolag kan dta sig
jobben.

— Vi tar fram alla projekteringshandlingar. Gor man det en ging si har man sedan en mall
for det, siger Stefan Lundstrém.

Oavsett upphandlingsform kan det vara en framgéngsvig att byggherren stir for projekte-
ringen.

— Vi projekterar fram ganska langt och handlar direfter upp styrda totalentreprenader och
det har varit en framgang, siger Berndt Elstig, fastighetschef pi Bostaden i Umes.

9. KRAVSANKARLINJEN
Tidigare var det vanligt att byggherrar skrev in en rad krav pa byggbolagen i upphandlingarna,
bide kvalificeringskrav och hur jobbet sedan skulle styras.

Nir det var koparens marknad florerade en massa krav men nu plockar bostadsbolagen bort
dem s3 att fler kan limna anbud.

— Kraven miste vara relevanta for projektet, det fir inte vara krav som gor att man skjuter ut
sig, siger Marie Thelander Dellhag, vd pd Halmstads Fastighets AB.

Generalentreprenader kan vara ett sitt att gora jobben enklare att utfora, vilket ocksd gor att
man kan sinka kvalifikationskraven och 6ppna fér sma och medelstora byggbolag.

— Vi har rensat rejilt bland vara krav. Bdde vad giller omsittningskravet och erfarenhet hos
ledande befattningshavare, siger Stefan Lundstrém, vd pa Laholmshem som dock betonar
att referenser, anbudspresentation och intervjuer med projektledare och platschef fortfarande
viktas hégt.

Aven en generds byggtid kan ses som en sinkning av krav.

—Tva manaders extra byggtid for entreprensren kan betyda jittemycket medan det inte dr
sa farligt for oss som riknar med att huset ska std i 50—100 ar, siger Marie Thelander Dellhag.

10. TAVLINGSMODELLEN

En modell dr ate g ut brett pd marknaden och bjuda in till en tivling. Som underlag for
tivlingen finns en ganska grov skiss for hur bostadsbolaget vill ha det samt instruktioner om
plats, antal ligenheter, ligenhetsstorlekar med mera.

”Byggaren har med en arkitekt fréan bérjan och de har
ocksa med sig ekonomin fréan forsta penndraget”

Dan Sandén, vd, Skévdebostader, som ofta anvént sig av tévlingsmodellen.
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De bolag som limnar kompletta anbud fir en ersdttning for detta, utgifter som dock 4r
vil investerade enligt Skévdebostider som ser projekten med denna upphandlingsform som
mycket lyckade. Forslagen de fatt in har varit bra.

Nir det bista anbudet valts ut kommer byggherren in med sin kompetens och bearbetar
forslaget i ett lige didr man sitter pd samma sida bordet som byggaren, i en samverkansform.

Allménnyttans bestéllar-
kompetens har dkat

Sveriges Allmédnnytta var tidigt ute med att fdrutse behovet av fler hyresritter, att pressa bygg-
priserna och utoka produktionen av seriebyggda hus. Med de olika kombohuskoncepten,
modell f6r flexibel upphandling och kontakter med utlindska byggbolag har allminnyttans
mojligheter att bygga bostider som fler har rid med forbittrats betydligt. Parallellt med detta
arbete har de allminnyttiga bostadsbolagens behov av bestillarkompetens synliggjorts. Flera ir
de bolag som de senaste dren skirpt sitt arbete och vissat sig som bestillare. Den kunskapen ir
viktig att sprida till fler allmdnnyttiga bostadsbolag, menar Jonas Hogset, chef for Fastighet &
Boende pd Sveriges Allménnytta.

— Samtidigt som vi ser att byggpriserna ir katastrofalt hdga i vissa delar av landet — vilket
gor det i princip oméjligt att bygga kostnadseffektiva bostider — méter jag foretridare fran
Sveriges Allminnyttas medlemsfdretag som berittar om priser som gor det méjligt att bygga
och som i slutinden gdr att de kan erbjuda bostider till hyror som fler har rad att betala. Det
gjorde mig och kollegorna pa Sveriges Allmiénnytta nyfikna: Hur jobbar de bolagen, hur
lyckas de vara verksamma pa en marknad som inte priglas av omajliga byggpriser? Och vad
kan vi ldra oss av dessa bolag?, siger Jonas Hogset.

Det stod tidigt klart att det inte bara kan finnas en strategi som alla Sveriges Allminnyttas
medlemsforetag oavsett marknad kan anvinda sig av. Utifrén en inventering av vilka strategier
som finns i allmdnnyttan och hur de fungerar utifrin olika marknadsforutsiteningar, fick
journalisten Fredrik Karlsson i uppdrag att intervjua bostadsbolagen, vilket resulterat i denna
rapport.

STARK BESTALLARE - BATTRE PRISBILD

— Intervjuerna med bolagen visar tydligt att en stark bestillare med mycket kompetens ger en

bicttre prisbild. Det handlar om att visa upp sig som en attraktiv bestillare som forstir byggbo-

lagens svérigheter och risker i att limna anbud till ett allménnyttigt bolag, siger Jonas Hogset.
P4 samma sitt som entreprenadforetagen siljer in sig, sd mdste dven bestillaren gora det,
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menar Jonas Hogset. Det handlar om tydlighet — “hir ér véra planer, s hir bygger vi, s hir
handlar vi upp”.

— Framfor allt méste bestillaren vara tydlig med att bostadsbolaget inte 4r intresserat av att
skjuta 6ver risk pa byggbolaget. Skjuter du 6ver risk fir du ett hdgt pris och det vill du inte ha.
Det ir bittre att sjilv ta risken och lata entreprendren fokusera pa det som den kan kontrol-
lera, sdger Jonas Hogset.

Minga bostadsbolag betonar ocksa att det inte finns ndgon uppsida med att smyga in saker
i kontrakten.

— Allminnyttan maste ha ett lingsiktigt forhillningssitt till de som ska bygga vira bostider.
Det finns alltid tv4 sidor av en affir och i den hir affiren ska det finnas tvd parter som ir
l6nsamma for att det hir ska vara hallbart pa ling sikt. Detta 4r det viktigaste for att framsté
som en attraktiv och kompetent bestillare — vilket allmannyttan ska vara. Jag hoppas och
tror att de som intervjuats hir kan inspirera fler att aktivt arbeta med sin bestillarroll och s3
smaningom dela med sig av sina tips och erfarenheter, siger Jonas Hogset.

SVERIGES ALLMANNYTTAS ARBETE MED NYPRODUKTION

Sveriges Allminnytta fortsitter driva och utveckla frigan om hur allminnyttan ska kunna
bygga fler kostnadseffektiva hyresritter. De olika kombohusupphandlingarna ir ett exempel
pa det, liksom upphandlingsmodellen Flex. De senaste kombohusen lanserades i januari
2018: Kombohus Trygg, Kombohus City och Kombohus Kvarter. Nir den hir rapporten
slutférs pagir upphandling av Kombohus Sméhus.

Sveriges Allminnytta har dven besokt bland annat Baltikum, Polen, Tyskland och Spanien
for att locka byggbolag dirifrin att etablera sig i Sverige och p4 sa sitt 6ka kapaciteten i byg-
gandet pd den svenska marknaden och underlitta for fler anbud till allmidnnyttan med bittre
prisbild.

Ytterligare dtgirder frin Sveriges Allminnyttas sida 4r att underlitta f6r smd- och medel-
stora byggbolag att limna anbud till allminnyttan samt att stirka det industriella byggandet
av flerbostadshus som betydligt kar effektiviteten och dirmed bade ledtider och priser pa
nyproducerade hyresritter.

MANGA MOJLIGHETER MED KOMBOHUS

SVERIGES ALLMANNYTTAS FLEX- KOMBOHUS PLUS KOMBOHUS TRYGG
UPPHANDLING: - Punkthus med lokalméjlighet - Lampligt for trygghetsboende
KOMBOHUS BAS Leverantdr: NCC Leverantor: JSB AB

- Férsta kombohuset Hustyp: Punkthus med 5-8 véningar Hustyp: Lamellhus med 3-6 véningar
Leverantor: JSB AB och méjlighet ill lokaler i bottenvaning- Bostadstyper: 1-3 rok

Hustyp: Lamellhus med 2-8 vaningar
Bostadstyper: 2-3 rok alt. 1-3 rok
Normalplan: 4 lagenheter,

en. Fem olika husmodeller med olika
lagenhetsfordelning.

Bostadstyper: 1-3 rok

Normalplan: 6 lagenheter,
327,5 kvm (BOA)

Grundpris 4 vaningar:

264,6 kvm (BOA) dlt. 6 lagenheter, Normalplan: 4-6 lgenheter 16 000 kronor/BOA

325,6 kvm (BOA)

Grundpris 4 vaningar:

Grundpris 8 vaningar:
13 600-18 450 kronor/BOA

14 900 kronor/BOA (inklusive grund)
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Sammanfattning

Samtalen om strategier for byggande har mynnat ut i nagra klara och allmingiltiga slutsatser
som giller oavsett hur den lokala byggmarknaden ser ut. Forsta rddet 4r att lira kdnna sin
marknad, att tala med entreprendrerna och forstd vad som ér viktigt for att de ska vara intres-
serade av upphandlingarna. D4 kan bostadsbolaget ocksa tajma sitt projekt s att det inte
krockar med andra bestillares upphandlingar av storre projekt.

Den som ldrt sig forstd hur en byggare tinker vet ocksé att det dr en dilig idé att forsoka
skjuta 6ver risk pa entreprenéren. Det kostar mer 4n det smakar, menar de erfarna bygg-
herrar som intervjuats i rapporten och Jonas Hégset, chef for Fastighet & Boende pa Sveriges
Allminnytta.

Det dr ocksd viktigt att ga i take med politiken, som en av byggherrarna uttrycker det; att
forstd vad kommunen vill ha for att siga ja till dina projekt.

Byggbolag, upphandlingslagar och politiker —alla behéver vara pa din sida for lyckade
projekt!

Rapporten gar sedan igenom tio olika strategier, som slutsats av intervjuerna. Vilken strategi
som passar bist beror helt pa hur de lokala forutsittningarna ser ut. Det beror pa hur ménga
andra byggprojeket det finns, hur manga bolag med tillricklig kapacitet det finns pa orten, om

det gir att locka byggbolag frin andra regioner och sé vidare.
De tio olika strategierna ir storstadsmodellen med olika upphandlingsformer, traditionell

partnerning samt bestéllarpartnering eller ramavtal med partnering, som andra former av

samverkan med entreprenoren. En variant dr ocksa att handla upp i tva steg med takpris.
Det gér dven att avropa byggbolag for att bygga Sveriges Allmidnnyttas ramupphandlade

Kombohus som finns i olika varianter.

De avslutande strategierna i rapporten handlar om att locka byggare frin andra regioner,

sinka kraven pa bolagen eller att jobba med styrda generalentreprenader.

KOMBOHUS CITY

- Foradlar bullriga miljer
Leverantor: JSB AB

Hustyp: Lamellhus med 3-6 vaningar.
Tre olika husmodeller.

Bostadstyper: 2-5 rok
Normalplan: 4 lagenheter

Grundpris 4 vaningar: 17 600
kronor/BOA (inklusive grund)

STRATEGIER FOR BYGGANDE

MANGA MOJLIGHETER MED KOMBOHUS

KOMBOHUS KVARTER
- Kombinera byggdelarna som
du vill

Leverantor: JSB AB

Hustyp: Lamellhus med 3-6 véningar.
Nio olika byggdelar, varav sex ar
hérndelar, som kan byggas ihop enligt
egna dnskemdl.

Bostadstyper: 1-5 rok

Grundpris 4 vaningar: 17 600
kronor/BOA (inklusive grund)

Priserna ar exklusive mark, markarbeten och moms

AKTUELLA RAMAVTAL:
KOMBOHUS MINI

- Sma lagenheter som

passar manga

Kombohus Mini ér ramupphandlade hus
i 2-6 vé&ningar med ettor pd 35 kvadrat-
meter och tvéor p& max 45 kvadratmeter.
Maxpriset ar 14 000 kronor per kvadrat-
meter boyta (exklusive moms, tomt och
grundlédggningskostnader). Ramavtalet
gdller till och med 31 mars 2019. Under
2018 kommer &ven en kombohusmodell
fér smahus. Lds mer om kombohusen pé
sverigesallmannytta.se
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STRATEGIER
FOR BYGGANDE

Minga allminnyttiga bostadsbolag har i uppdrag att bygga nya bostider for att hjilpa
kommunerna att klara bostadsforsdrjningsansvaret. Samtidigt har byggpriserna 6kat
rejilt och manga av allmiénnyttans bolag far fa eller inga anbud alls nir de handlar upp
nyproduktion. Men det finns strategier for att tackla kapacitetsbristen pa byggmarkna-
den och sikra framtida bostadsprojekt.

I den hir rapporten delar elva foretriddare for allmiannyttiga bostadsbolag med sig av
sina bista rdd for ett kostnadseffektivt bostadsbyggande.
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Postadress: Box 474, 101 29 Stockholm

SVERIGES Besoksadress: Drottninggatan 29, 7 tr

Tel 08-406 55 00
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