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Abstrakt 

Detta examensarbete har gjorts i samarbete med Afry som är ett
internationellt ingenjörs- och design företag. Afry uttryckte att de 
ville lägga upp en ny markandsföringsplan för att nå fler kunder. I 
dagsläget är majoriteten av deras kunder från den offentliga sektorn 
och vill nu istället öka mängden kunder från den privata sektorn. 
Arbetet utfördes under sektionen på Afry som heter project ma-
nagement som utför  bland annat konsultuppdrag inom bygg och 
anläggning där Afry bidrar med projektledning. De kunder som jag 
valt att fokusera på i detta arbete har varit styrelsemedlemmar i bo-
stadsrättsföreningar. Arbetet angreps ur ett tjänstedesign perspektiv  
där uppgiften blev att lära känna nuvarande och potentiella kunder 
för att ta reda på deras behov. Syftet var att förbättra kundrelation 
mellan Afry och bostadsrättsföreningar för att öka Afrys kundkrets. 

Detta gjorde genom att bland annat intervjua både potentiell och 
nuvarande kunder hos Afry.  Det gjordes även observationer av sty-
relsemöten för att få en inblick i hur deras arbete går till. All data som 
samlades in analyserades och visualiserades och resulterade i bete-
endetyper som visar hur olika typer av ordförande agerar och vad de 
värdesätter i olika situationer. Det gjordes även fler antalet kundre-
sor för att visa hur en styrelse i en bostadsrättsföreningar verkar och 
hur beslut tas. Det togs även fram tre olika koncept för nya tjänster 
som skulle locka nya kunder till Afry. Resultaten visar att hur fören-
ingar ställer sig till olika frågor och behov beror dels på föreningens 
storlek men även på vilka personligheter och kompetenser styrelsen 
besitter. 

Sökord: 
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Förord
Det finns många och mycket som jag är tacksam till när jag ser till-
baka på detta arbete. Jag vill först och främst tacka Afry som tog sig 
an mig och välkomnade mig med öppet sinne och nyfikenhet till mitt 
arbete inom tjänstedesign. Ett extra tack till Björn Alsmark på Afry 
som var först med att nappade på min förfrågan och vågade tro på 
mina ord och förhoppningar inför arbetet. Utan Afry hade det inte 
varit möjligt att genomföra detta arbete och jag är tacksam över att 
få ha gjort detta i samarbete med ett så framgångsrikt företag som 
gjort att jag växt och lärt mig mycket på vägen. Vill även rikta ett ex-
tra tack till Marie Lennartsson på Afry som tagit sig an mig och bjudit 
med mig på både mässor och afterworks och fått mig att känna mig 
inkluderad och välkommen. 

Sedan vill jag tacka min handledare Ebba Berggren som under hela 
arbetet utmanat mig till att tänka själv och kunna motivera mina
beslut. Ebba har även gett mig värdefulla riktlinjer under arbetes 
gång som varit avgörande för att kunna ta sig framåt. Tack för att du 
höll på mig banan under arbetet och tack för att du gett mig både 
pepp och feedback. 
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1. Introduktion 

1.1 Bakgrund 
Afry är ett svenskt ingenjörs- och designföretag som 
jobbar emot kunder i fler olika branscher. Allt från 
arkitektur och produktutveckling till projektledning och                     
digitalisering. Den sektion som jag jobbat i är project 
management, projektledning för bygg- och anläggning. 
I denna sektion består deras kunder idag till 70 procent 
av kunder från den offentliga sektorn. Afry har nu uttryckt 
att de vill öka mängden privata kunder. Anledningen till 
att privata kunder är av intresse är för att ett samarbete 
med en privat kund kan fortgå under obestämd tid. En 
av anledningarna till detta är för att de till skillnad från 
den offentliga sektorn inte står under LOU - lagen om 
offentlig upphandling. Denna lag innebär att ett ramavtal 
med en offentlig kund endast kan fortgå under max 4 år 
(upphandlingsmyndigheten u.å.) Afry vill alltså ha privata 
kunder vars relationer består och är därför angelägna om 
att värna om dessa relationer. Min uppgift blir alltså att ge 
Afry värdefulla insikter om sina kunder och att ta reda på 
vad det är som kunderna söker för att kunna fylla deras 
behov. 

1.2 Tjänstedesign
Detta arbete angreps genom tjänstedesign. Tjänstedesign 
är en metod för att utveckla tjänster och tjänsteföretag 

(Miettinen et al. 2012). Tjänstedesign kan hjälpa till att 
skapa nya tjänster eller förbättra och utveckla redan be-
fintliga tjänster. Målet är att göra det mer användarvänligt 
och åtråvärt för kunder (Stickdorn et al. 2018). I detta fall 
är det Afrys kunder som är användarna, mer specifikt sty-
relser i bostadsrättsföreningar. Under arbetets gång är det 
dem som kommer vara i fokus och driva processen framåt. 
Målet är att öka kundkännedomen för att i sin tur kunna 
ge kunderna det dom behöver. Tjänstedesign är alltså att 
förbättra kundupplevelsen så att kunderna väljer din tjänst 
före någon annans (Holmlid och Wetter-Edman 2021) 

1.3 Syfte och frågeställning 
Syftet med detta examensarbete är att ur ett 
tjänstedesignperspektiv öka kundkännedom för
att få fler privata kunder att välja Afry till sina projekt. 
Frågor som tagits fram i samråd med Afry är: Anser kun-
den att det är en styrka eller svaghet att ha samma före-
tag till alla sina projekt? Är kunden intresserad av hållbara 
lösningar, är det något som de värderar när det kommer 
till att välja offert? Hur föredrar en styrelse i en bostads-
rättsförening att hitta eventuella samarbeten. Hur skapar 
man en relation till hela företaget? Vilka områden behöver 
styrelsen mer stöd på? 
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1.4 Avgränsningar  
Afry är ett stort företag med en bredd av kunskap och 
möjligheter. Jag har valt att smalna av arbetet till 
ett begränsat område för att kunna göra en djupdykning. 
Fokus under detta arbete kommer att vara bostadsrätts-
föreningar. Anledningar till detta är för att bostadsrättsför-
eningar är kunder som är återkommande eftersom deras 
lokaler ständigt behöver förnyas och renoveras för att hål-
la standarden uppe. Ytterligare en anledning är att perso-
ner som sitter med i styrelsen till en bostadsrättsförening 
ofta inte är utbildade inom området och har under dagtid 
andra yrken som inte berör den branschen. Detta gör att 
dessa personer behöver mer vägledning för att genomgå 
processer och här har Afry en chans att ge kunden extra 
mycket stöd och vägledning för att få dem att känna sig 
trygga genom hela processen.

2. 



2. Metoder 

2.1 Val av metoder 
Viktigt att nämna innan jag beskriver vilka metoderna som 
jag valt är att inom tjänstedesign så är det viktigt att an-
passa metoden efter situationen och inte tvärt om. Detta 
betyder att jag valt befintliga metoder att följa men jag 
har samtidigt varit noga med att anpassa metoden för just 
mitt arbete. 

Under mitt arbete har jag valt att utgår från designpro-
cessen (Cross 2008). Processen för tjänstedesign liknar 
till stor del processen för industridesign. Men det som 
sticker ut är att under tjänstedesign är det vanligt att man 
applicerar många iterationer under arbetets gång. Alltså 
att man arbetar, analyserar och gör om processen på nytt 
efter nya insikter och lärdomar. Detta betyder att jag under 
mitt arbete ofta har stannat upp och gjort analyser innan 
jag fortsatt med mitt arbete framåt. Min process bestod 
främst av tre delar, research, samla data och visualisera 
sammanställningar. Första delen i research fasen bestod av 
att  sätta mig in i Afry som företag och förstå deras struk-
tur och vad de erbjuder för tjänster. Nästa steg var att lära 
känna användaren som i detta fall var styrelsemedlemmar 
i en bostadsrättsförening. Metoden som användes under 
denna fas för att lära känna användarna var främst inter-
vjuer (Stickdorn och Schneider 2011). Denna metod inne-
bär att man träffar målgruppen för att samtala och ställa 
förberedda frågor för att på så vis lära känna målgruppen. 

Jag valde även att följa en aktivitetsmodell som innebär att 
man ständigt gör så kallade feedback loops som innebär 
att man stannar upp och analyserar det man har gjort för 
att kunna gör om samma process igenom men med för-
bättrade metoder (Clarkson och Eckert 2005). Därför valde 
jag att ha mina intervjuer i två olika iterationer där     

jag utvärderade den första iterationen av intervjuer innan 
jag körde igång den andra iterationen. 

Under majoriteten av intervjuerna som gjordes så spela-
des samtalen in och anteckningar fördes under tiden. Det-
ta gjordes för att mitt största fokus under intervjun skulle 
vara att lyssna på informanten. Så för att undvika stress-
moment där det krävdes många och långa anteckningar 
av mig så spelades materialet istället in. Att intervjuerna 
hanterades korrekt diskuteras under rubriken etiska aspek-
ter. 

En annan metod som jag använder för att samla in data 
när jag lärde känna användarna var observationer (Stick-
dorn et al. 2018). Det innebär att  man observerar mål-
gruppen i en specifik miljö eller situation för att skapa sig 
en egen uppfattning av vad som sker. Även för att kunna 
ta del av sådant som personen som observeras möjligtvis  
inte själv är medveten om att hen gör. Observationer görs 
för att upptäcka beteenden som man kan missa under en 
muntlig intervju. 
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När det kom till att göra sammanställningar så använde 
jag mig dels av en metod som var inspirerad av behovs 
och beteendetyper, även kallad persona. I denna metod är 
tanken att genom samlad fakta hos målgruppen göra en 
fiktiv person som representerar den samlade datan för att 
visa på olika personligheter och beteenden hos sin valda 
målgrupp (Stickdorn och Schneider 2011). Jag använde 
mig även av en metod som kallas kundresa. Denna metod 
innebär att man kartlägger olika aktiviteter under ett utvalt 
scenario. Man beskriver de olika aktiviteterna och vad som 
händer vi varje event. Man beskriver även känslor och tan-
kar under resans gång (Stickdorn och Schneider 2011). Jag 
valde att göra min kundresa från användarens  perspektiv 
som i detta fall var styrelsen i bostadsrättsföreningar, och 
inte från företagets perspektiv.

Mot slutet av projektet valde jag även att genomföra en 
workshop tillsammans med Afry. En workshop är ett tillfäl-
le där man träffas med ett begränsat antal människor för 
att diskutera kring ett bestämt ämne och för att tillsam-
mans komma med åsikter och lösningar (Wikberg-Nilsson 
et al. 2015). Under min workshop så var målet att få en 
diskussion kring mina förslag till nya tjänster och för att få 
feedback för att se om detta var något som skulle gå att 
applicera på Afrys utbud av tjänster.  
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2.2 Etiska aspekter  
I detta examensarbete så har jag bland annat använt mig 
av intervjuer och observationer som metod. Under dessa 
moment har det varit viktigt för mig att personen som 
intervjuas känner sig trygg och respekterad. För att uppnå 
detta har jag tagit hänsyn till fyra krav som Blomqvist och 
Hallin (2019) skriver om i boken Metoder För Teknologer. 
Först ut är informationskravet som innebär att personen i 
fråga är medvetet om vad syftet med intervjun är. Sedan 
har vi samtyckeskravet som innebär att informanten har 
frivilligt gått med på att bli intervjuad/observerad. Fort-
sättningsvis konfidentialkravet som innebär att personen 
får välja att vara anonym om hen vill. Och till sist nyttjan-
dekravet som innebär att materialet som samlas in endast 
får användas till det som det sägs användas till (Blomqvist 
och Hallin 2019). Jag har även meddelat personen att all 
data kommer att raderas efter arbetet avslutas. Och per-
sonen i fråga får även när som helst avbryta intervjun om 
den så önskar.



3. Genomförande 

3.1 Research 
 
Första delen i arbete gick ut på att sätta sig in i företaget 
för att förstå dess struktur och uppbyggnad. Detta gjordes 
genom att prata med olika personer som var anställda på 
Afry och som hade olika roller inom företaget. Fick lära 
mig att Afry är uppbyggt på fem olika sektioner där jag 
jobbat under sektionen projekt management - projektled-
ning bygg och anläggning. Under dessa samtal frågade 
jag även vilka tjänster som Afry har inom företaget för att 
förstå vad Afry erbjuder kunden. Tjänster som Afry erbjud-
er bostadsrättsföreningar är främst projektledning över 
stora projekt så som stamrenoveringar eller exempelvis fa-
sadbyten. Afry har även många kontakter och samarbeten 
inom företaget vilket gör att de kan även hjälpa bostads-
rätter med ärenden som gäller juridiska frågor, frågor om 
ekonomi och tekniska frågor. 

Allt som hade med Afry och bostadsrättsföreningar att 
göra var relativt nytt för mig så jag investerade tid i att 
försöka förstå mig på den världen och allt som hör till för 
att i senare del kunna relatera och prata samma språk som 
kunderna. Jag behövde av den anledningen även läsa på 
om bostadsrätter och vilka lagar som är aktuella. Lagen 
som skiljer bostadsrätter från kunder från den offentliga 
sektorn är lou - lagen om offentlig upphandling (upp-
handlingsmyndigheten u.å.). Jag lärde mig även att en 
styrelse består av en ordförande och en vice ordförande 

som träder in ifall ordinarie ordförande inte har möjlighet 
att närvara. Sedan finns det mellan fyra och tio styrelse-
medlemmar (även kallad ledamot). Antalet styrelsemed-
lemmar beror på storleken på föreningen. Sedan är de 
människor som bor i bostadsrättsföreningen medlemmar 
i föreningen men ingår inte i styrelsen. Lärde mig även att 
ordföranden och medlemmar gör detta utöver sina vanli-
ga yrken och vardagssysslor. Men i utbyte får de en sum-
ma pengar. Ordföranden tjänar i genomsnitt 31 100 om 
året. Summan varierar beroende på vart du bor i landet 
och storlek på styrelse. Och Styrelsemedlemmarna tjänar 
ett genomsnitt på 8 500 kr om året och denna summa 
påverkas främst av vart i landet du bor (Fastighetstidning-
en 2017).  Insåg tidigt att summan pengar var något som 
ibland lockade medlemmar att ställa upp i styrelsen då det 
annars kan vara svårt att få personer att ställa upp frivilligt. 

3.2 Intervjuer  - iteration 1
När det var dags att samla in data så gjordes det främst 
genom intervjuer. Intervjuerna utfördes först och främst till 
ordförande i styrelsen eftersom de har det övergripande 
ansvaret och är de som driver föreningens arbete framåt. 
Och för att lära känna dessa personer så valde jag att göra 
intervjuer. Intervjuerna delades in i två iterationer. Under 
den första omgången så var intervjuerna ostrukturerade 
(Blomqvist och Hallin 2019). Anledningen till detta var att 
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under de första intervjuerna skulle jag lyssna mer än att 
prata för att låta informanten styra samtalet dit hen ville. 
På så sätt får personen själv välja vad hen tycker är viktigt 
att prata om och det är precis de jag ville komma åt (Blom-
qvist och Hallin 2019). Jag ville ta reda på deras tankar och 
deras behov för att sedan bygga mitt arbete på det. Inter-
vjuerna skedde till största del på plats i styrelserummet i 
föreningen där de håller sina möten. Anledningen till detta 
var dels för att personen som intervjuades skulle känna 
sig bekväm eftersom de vistas i bekant miljö. De ger dem 
även en chans att visa och peka på saker i sin närhet som 
kan tillföra något till samtalet och de kan även blir påmin-
da om saker när de ser dem. Ytterligare en anledning till 
att vi sågs i styrelserummet var för att jag personligen ville 
se i vilken miljö deras arbete utförs i för att skapa mig en 
bredare förståelse för deras situation. För att dokumentera 
intervjuerna fördes anteckningar under samtalet gång och 
även inspelning gjordes för att kunna återgå till samtalet 
i efterhand. Under första iterationen lärde jag mig främst 
vilka områden som var problematiska för en ordförande. 
Det som ofta togs upp var relationen mellan medlem och 
styrelse och hur den kan vara problematisk. De pratade 
även om större projekt som föreningen går igenom och 
hur det kan vara påfrestande. Dessa områden valde jag att 
bland annat fördjupa mig i under iteration två av intervju-
er. 

3.3 Intervjuer  - iteration 2
Efter analyser av den första iterationen så gjordes en tyd-

ligare struktur inför den andra iterationen. Denna omgång 
intervjuer var semistrukturerade. Detta betyder att jag 
hade samtalsguider att utgå ifrån, men att jag fortfarande 
var tydlig med att lyssna in informanten under samtalet 
och var lyhörd för vad de hade att säga (Blomqvist och 
Hallin 2019). Frågor som ställdes var dels baserade på de 
två samtalsämnen som kommit fram under första itera-
tionen och även frågeställningarna som togs fram tillsam-
mans med Afry i början av arbetet som lyder: Anser kun-
den att det är en styrka eller svaghet att ha samma företag 
till alla sina projekt? Är kunden intresserad av hållbara 
lösningar, är det något som de värderar när det kommer 
till att välja offert? Hur föredrar en styrelse i en bostads-
rättsförening att hitta eventuella samarbeten, hur skapar 
man en relation till hela företaget? Vilka områden behöver 
styrelsen mer stöd på? 

Under båda iterationerna ställdes öppna frågor. Anled-
ningen till detta är för att få ut så mycket information som 
möjligt. Man tvingar alltså den intervjuade att svara med 
egna ord istället för att svara ja eller nej (Blomqvist och 
Hallin 2019). Under de två iterationerna gjordes samman-
lagt femton intervjuer. Där tio av intervjuerna var med 
bostadsrättsföreningar som inte hade någon relation till 
Afry utan var en potentiell kund. Och fem av intervjuerna 
var med bostadsrättsföreningar som hade haft eller har 
ett pågående samarbete med Afry. Tidigt i arbetet fick jag 
även tillgång till intervjufrågor som Afry själva hade an-
vänt till bostadsrättsföreningar. Det som jag lade märke 
till var att intervjun var strukturerad och frågorna var inte 
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öppna. En så kallad kvantitativ intervju (Blomqvist och Hal-
lin 2019) Frågorna hade svarsalternativ vilket gör att frå-
gan blir ledande. Därför tyckte jag att det var extra viktigt 
när jag gjorde mina intervjufrågor att det var öppna frågor. 
Med en svarsblankett kan man nå många människor så 
som Afry tidigare gjort. Men jag var ute efter en kvalitativ 
intervju där innehållet och kvalitén var det viktiga och inte 
mängden svar. Ville även vara lyhörd och nyfiken på an-
vändaren för att snappa upp eventuelle behov. Jag utgick 
från min samtalsguide men jag ställde ofta följdfrågor för 
att gräva djupare.

Under intervjuerna kom det fram att många av de som 
idag satt som ordförande i föreningen inte hade det som 
intention från början. Man ställde upp för att ingen annan 
ville och sedan har man suttit kvar för att ingen annan 
vill ta över. Upplever även att många är plikttrogna och 
vill inte lämna styrelsen i sticket. Fick även lära mig att en 
styrelse har regelbundna möten där perioden emellan 
mötena kan variera mellan fyra till åtta veckor beroende 
på storlek och behov hos föreningen. Under intervjuerna 
kom det även fram att flera ordföranden ofta hamnat i 
konflikter med medlemmar när det kommer till stadgarna. 
Ordföranden är ofta den part som är påläst och vet vad 
stadgarna innebär medan medlemmen inte kan dem ut-
antill. Detta leder ofta till missförstånd, som i sin tur kan 
leda till konflikter. Konflikten grundar sig ofta vems ansva-
ret är. Blir det  exempelvis en vattenläcka i köket så kan det 
bli otydligheter kring vilken part som ska lösa problemet. 
En annan insikt är att ordföranden inte alltid har den kom-
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petens som krävs för att välja företag till ett projekt utifrån 
en offert. Man kan exempelvis vara utbildad sjuksköterska 
till vardags men tvingas ta beslut kring offerter som man 
saknar kunskap kring vilket i vissa fall gjorde ordföranden 
nervös. Ytterligare en sak som kom fram under intervjuer-
na var att medlemmarnas oro och åsikter behöver förr eller 
senare tas om hand av styrelsen. Händer det exempelvis 
saker i omvärlden så är det styrelsens ansvar att ta reda på 
hur det bäst ska lösas. Relevanta under mina intervjuer har 
varit kriget i Ukraina som bröt ut i samband med mitt pro-
jekt. Fler medlemmar har uttryckt sitt behov av skyddsrum 
vilket styrelsen har behövt ta vidare för att se hur detta 
kan lösas. Det har även kommit fram att föreningar letar 
företag till sina projekt på främst tre ställen. Det är google, 
personliga kontakter eller reklam och mässor. Och slutli-
gen kom det fram att vad en styrelse främst behöver hjälp 
med är ofta kopplat till hur kompetensen ser ut i styrelsen 
som ofta är direkt kopplat till deras yrken. Så styrelsens 
behov är beroende av den interna kompetens. 

3.4 Observationer 
Under arbetet gjordes en observation under ett styrelse-
möte med en bostadsrättsförening. Detta gjordes för att 
se hur ett möte går till, vilka punkter som gås igenom och 
vad som diskuteras. Under mötets gång satt jag vid sidan 
av för att endast lyssnad och anteckna. Observationen 
gav mig en insikt i hur det är att sitta med i en styrelse och 
även vilken miljö de vistas i och hur stämningen känns i 



rummet. Kom fram till att de är helt vanliga människor 
som har andra yrken vid sidan av vilket kunde lysa igenom 
när de kommer till engagemanget. Jag kunde tyda att ofta 
finns det ett större engagemang från ordförande än vad 
det finns hos medlemmarna i styrelsen. För övrigt var det 
en väldigt avslappnad miljö med fika och kallprat innan 
mötet drog igång. Under observationen fick jag lära mig 
hur ett möte går till och vad det innehåller. Det finns en 
förberedd dagordning inför varje möte där det är ordfö-
randets uppgift att gå igenom alla punkter för att det ska 
diskuteras i styrelsen. Dagordningen skickas ut inför mötet 
för att alla i styrelsen ska veta vad som kommer tas upp. 
Kan exempelvis vara så att de ska köpa in nya cykelställ till 
bostadsrätten och då delas det uppdraget ut till en lämp-
lig medlem i styrelsen eller ordförande själv. Uppgiften är 
då att till nästa möte leta upp lämpliga förslag som sedan 
diskuteras i hela styrelsen. En annan insikt som har gjort 
under både intervjuer och observationer är att ca. åtta av 
tio ordföranden är män. Och ca. åtta av tio ordföranden är 
över 60 år. Detta speglar i sin tur besluten som tas och hur 
styrelsen gör sina val.

3.5 workshop

En workshopen genomfördes i slutet av arbetet när sam-
manställningarna och visualiseringarna var gjorda. Anled-
ningen till detta var för att jag ville ha ett material att dis-
kutera kring och få feedback på. Mina sammanställningar 
visades här för första gången för Afry och tanken var att få 
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en diskussion kring materialet och för att kunna få feed-
back och även se ifall mina koncept var något som kan 
appliceras på Afrys utbud av tjänster. Det gick till så att jag 
började att visa mina kundresor utan att inkludera mina  
lösningar. Detta gjordes för att deltagarna själva skulle få 
några minuter på sig att se vad de kom fram till utan att 
påverkas av mina förslag. Sedan diskuterades deras för-
slag innan jag visade mina förslag. Under workshopen 
smälte vi samman deras expertis kring tjänster och projek-
tering och min expertis kring deras kunder. 



Figur 2. Angela och jag 

Figur 1. Montern på styrelsemässan 

9. 

3.6 Styrelse mässa 
Halvvägs in i arbetet så deltog jag på en styrelsemässa 
i Stockholm med Afry. Dit kommer deltagare från olika 
bostadsrättsföreningar för att möta entreprenörer och 
företag som visa upp sina tjänster. Jag stod i montern med 
Afry men presenterades mig själv som student där jag fick 
tillfälle att göra fler intervjuer. Om de ställde upp på en in-
tervju fick de en gratis tjänst från Afry i utbyte. Skillnaden 
på intervjuerna som gjordes under mässan var att de hade 
en agenda och gärna ville få ta del av gratis tjänsten. Men 
den störta skillnaden var miljön. De tidigare intervjuerna 
när jag träffade dom på tu man hand så satt vi ensamma 
i lugn och ro och de var förberedda på att bli intervjuade. 
Men under mässan var de inte beredda på en intervju och 
var mer stressade eftersom de ville vidare. Det var även 
många människor runt omkring vilket gjorde att det blev 
en stressigare miljö. Så kvalitén på intervjuerna blev inte 
på samma nivå som de tidigare. Men det som jag tog med 
mig från mässan var vilken typ av människa som ofta sitter 
i en styrelse. Den bild som jag skapar under de första in-
tervjuerna kund jag bekräftad under mässan. För att repe-
tera så är majoriteten män och över 60 år. De jag även tog 
med mig var att många ordföranden är mer administrativa 
typer vilket även kom fram när vi diskuterade vilka tidigare 
yrken de haft. Figur 1 och 2 visar mig själv och Angela som 
är anställd på Afry när vi står i montern på styrelsemässan. 



4. Reslutat  
Under arbetets gång har mycket information samlats och 
många insikter har gjorts. Detta har jag valt att visualisera 
på följande sätt. 

4.1 Kundresa
 
Alla insikter som jag fått under intervjuer och observatio-
ner kring hur en styrelse jobbar och verkar har jag valt att 
visualisera i fyra olika kundresor. I kundresans vänstra övre 
hörn visas beskrivningen till vad varje figur har för bety-
delse. Och de rosa och blå prickarna som jag valt att kalla 
”fördjupning”återfinns i nästa kapitel om personlighets-
typerna. De nya tjänsterna som jag föreslår i kundresan 
kommer att tas upp mer i detalj under rubriken koncept. 
Kundresorna visualiserar tre olika scenarion ur styrelsens 
perspektiv. Visas genom figur 3 - 5.
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Figur 3. Kundresa, planerat projekt 

Figur 3. visar en kundresa ur styrelsens 
synvinkel och hur deras arbete ser ut 
kring ett planerat projekt. 

Plan
era

t p
roj

ek
t i 

un
de

rhå
llsp

lan
en

 

Le
tar

 lä
mpli

gt

för
eta

g p
å 

mark
na

de
n 

Pers
on

lig
 re

fer
en

s 

Styr
els

en
 vä

lje
r 

ge
men

sa
mt o

ffe
rt 

Rek
lam

/m
äs

so
r

Goo
gle

 

Pris
 

Håll
ba

rhe
t 

Inn
eh

åll
 

Proj
ek

t s
tar

tar
 

Hjälpa till att värdera 
offerter

Förd
röj

nin
g a

v 

pro
jek

tet
 

Fee
db

ac
k o

ch
 

åte
rko

pp
lin

g 

Proj
ek

t s
lut

för
s 

Har dom sett till 
våra behov och 

önskningar?

Bryr dom sig om 
våra syn på arbe-
tet? Kan vi komma 

med feedback? 

Är dom ärliga? Tar 
dom på dig 
ansvaret?

Tar de in våra 
åsikter och är 

anpassningsbara?

Event 

Tillfälle för merförsäljning 

Konsekvens eller insikt   

Kritiskt läge 

Ordf
öra

nd
e t

ar 

up
p p

roj
ek

tet
 i 

sty
rel

se
n 

Bes
lut

 ha
r ta

git
s

Styrelsen upplever 
att det är svårt att 

värdera en offert av 
något man saknar 

kunskap om 

STYRELSENS KUNDRESA
SCENARIO - PLANERAT PROJEKT  

Styrelsens tankar och känslor  

Upp
dra

ge
t d

ela
s

ut 
till 

en
 m

ed
lem

i s
tyr

els
en

Ta
s i

n c
irk

a 3
  

off
ert

er 
frå

n 

oli
ka

 fö
ret

ag
 

Fördjupning 

11. 



Figur 4. Kundresa, oplanerad händelse, 
brådskande

Figur 4. visar en kundresa ur styrelsens syn-
vinkel och hur deras arbete ser ut kring ett 
oplanerat projekt som är brådskande. 
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Figur 5. Kundresa, oplanerad, icke brådskande 

Figur 5. visar en kundresa ur styrelsens syn-
vinkel och hur deras arbete ser ut kring ett 
oplanerat projekt som är icke brådskande.
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4.2 Personlighetstyper 
 
Jag har under de femton intervjuerna som gjorts analyse-
rat dessa för att se mönster bland personligheter och be-
teenden. För att visualisera dessa olika människor så valde 
jag att göra fyra olika sammanställningar som ska repre-
sentera de femton personer som har intervjuats. De frågor 
som ställts under intervjuerna har även besvarats av dessa 
olika personlighetstyperna. Detta är alltså en generalise-
ring av de mönster som jag har sett och de insikter jag har 
blivit viss. Jag valt att visualisera på följande sätt som figur 
6 - 9 visar.
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Namn: Margareta Thullin 

   Ålder: 68 år 

    Storlek på förening: 122 lägenheter

       Roll i styrelse: Ordförande 

        Beskriver sig själv som: Ödmjuk, 
        nyfiken och älskar rollen som mormor. 

Vad driver dig? Ställde för sju år sedan upp som ordförande 
eftersom ingen annan ville. Sitter nu kvar för att hon känner ansvar 
och vill inte lämna styrelsen i sticket. 

Hur tänker du kring beslutsfattande? När det kommer till beslut 
är jag noga med att lyssna in styrelsen. Ser inte mig själv som en 
ledare utan tycker att alla har lika mycket att säga till om.

Vart vänder du dig när ni ska ta tag i ett projekt? 
Beror på vad det är för typ av problem. Men allt som har med 
teknik att gör tar jag med fastighetsskötaren eftersom han har den 
kompetensen och har ett stort kontaktnät. Annars delegerar jag ut 
de flesta uppdragen till någon i styrelsen som är mest kunnig inom 
området. 

Vad får dig att känna dig trygg med ett företag? När dom lyssnar 
på mina tankar och tar till sig mina åsikter. 

Hur ser er bra samarbete ut för dig? Föredrar att handplocka entreprenörer 
för att hålla priserna nere. Tycker om att samarbete med samma företag 
eftersom de känner föreningen och de känns tryggt. 

Hur värderar du en offert? Tycker det kan va svårt att värdera en offert när 
jag saknar kunskap, så jag lyssnar ofta in de andra i styrelsen. Priset spelar 
en stor roll. Men jag kollar också mycket på innehållet och om de lyssnat på 
våra önskemål. 

Inom vilket område behöver du mest stöd? Då jag tidigare jobbat som 
administratör på en grundskola så betyder det att den administrativa biten 
klarar jag bra själv, har även två ekonomer i styrelsen. Och vår 
fastighetsskötare är kunnig inom de tekniska områdena. Men den juridiska 
biten saknar vi kompetens inom och behöver stöd. 

Hur vill du bli kontaktad? Jag föredrar att kontakta företag själv. Tycker inte 
om att bli uppringd av någon som försöker sälja på mig något som inte är 
relevant för mig. 

Vad ser du som problematiskt? Tycker det kan bli svårt att ta tag i konflikter 
när det blir tvister mellan styrelse och medlemmar. 

”Det viktigaste 
är att alla i 

styrelsen får 
sin röst hörd”

Figur 6. Typ A 15. 



Namn: Lennart Persson  

   Ålder: 72 år 

      Storlek på förening: 542 lägenheter

        Roll i styrelse: Ordförande 

       Beskriver sig själv som: Plikttrogen,                 
        nogrann och uppskattar ärlighet        
        framör allt annat. 

Vad driver dig? Suttit med i styrelsen sedan jag flyttade in och har 
nu varit ordförande i 6 år. Gillar att vara engagerad och tycker om 
att ha ordning och reda. Uppskattar även den sociala biten extra 
mycket sedan jag blev pensionär. 

Hur tänker du kring beslutsfattande? De är min roll som 
ordförande att leverera informationen korrekt. Men sen är det 
viktigt att alla får rösta och att majoriteten vinner. 

Vart vänder du dig när ni ska ta tag i ett projekt? Tar ofta saken i 
egna händer så jag har många års erfarenhet. Hör mig runt bland 
gamla kontakter och ringer ofta andra ordföranden i andra fören-
ingar för att få tips. 

Vad får dig att känna dig trygg med ett företag? När jag kan se 
deras referenser och vad de har åstadkommit innan. Även viktigt 
att personen de skickar är påläst och kompetent. 

Hur ser ett bra samarbete ut för dig? Föredrar att samma företag har hand 
om alltihop. I en stor förening har man inte tid att bli för involverad i detaljer. 
Men vill gärna vara med och välja offert och känna sig involverad.

Hur värderar du en offert? Priset är det första jag kollar på. Men de 
viktigaste är innehållet och att de blir rätt gjort och då kan det vara värt att 
lägga lite mer pengar. Miljön är inget jag tar stor hänsyn till, många använder 
det som reklam idag men det är inget som lockar mig. 

Inom vilket område behöver du mest stöd? Vi har många akademiker och 
några jurister i styrelsen, så det administrativa biten klarar vi bra själv. Jag 
var själv banktjänsteman tidigare och suttit i fler styrelser innan, exempelvis 
båtklubben. Men när det kommer till den tekniska biten, som renovering, så 
behöver vi mer stöd.  

Hur vill du bli kontaktad? Jag föredrar att kontakta företag själv. Avskyr 
människor som ska sälja på mig saker på telefon. Vill gärna ha en personlig 
referens. Kan uppskatta att gå på mässor där jag tar kontakt på eget initiativ. 

Vad ser du som problematiskt? När medlemmar inte vet vad som står i 
stadgarna eller vad de innebär. De skulle behöva en utbildning, jag tycker att 
de att de är deras skyldighet. 

”En förening är 
bygd på stadgar och 
någon måste se till 

att de följs”

Figur 7. Typ B
16. 



       Namn: Magnus Lindberg 

       Ålder: 47 år 

    Storlek på förening: 344 lägenheter

   Roll i styrelse: Ordförande 

Beskriver sig själv som: Driven, energisk 
och tar inte livet på för stort allvar. 

Vad driver dig? Flyttade nyligen hit och fick höra att avgiften skulle 
höjas med 20 procent och de gick jag inte med på. Fick då hör att 
det var bråkigt i styrelsen och såg det då som en utmaning av ställa 
detta till rätt och samtidigt rätt till ekonomin. När jag är klar med 
det vill jag dra. 

Hur tänker du kring beslutsfattande? Jag tar gärna snabba beslut. 
Det hjälper inte att prata för mycket fram och tillbaka. Säger du inte 
din åsikt direkt så får det vara. 

Vart vänder du dig när ni ska ta tag i ett projekt? Jag drar en 
snabb överblick på google för att få lite referenser. Sen  ber jag våra 
samarbetspartner HSB att ta in offerter. Men jag gör som sagt min 
egen researsch och kan även kolla i styrelsen ifall de har någon bra 
kontakt. 

Vad får dig att känna dig trygg med ett företag? Dom ska ha bra rykte på 
stan och även en seriös hemsida. Vill kunna läsa om deras tidigare projekt. 

Hur ser ett bra samarbete ut för dig? Jag föredrar att handplcka olika företag 
till olika projekt. Framförallt för att hålla ner priset och veta att dom faktiskt 
är bäst på marknaden

Hur värderar du en offert? Priset värderar jag högt, men de är också viktigt 
att de går fort. Att de tänk på miljön är också ett måste, de är ändå framtiden 
vi pratar om. 

Inom vilket område behöver du mest stöd? Pluggat till ekonom men       
startade eget företag tidigt och har jobbat som entreprenör sedan dess. 
Så den administrativa biten klarar jag bra själv. Och vi har en del före detta          
hantverkare i styrelsen. Men när det kommer till juridiska frågor så är jag 
helt blåst, där behöver jag någon som pratar svenska med mig. 

Hur vill du bli kontaktad? Kan uppskatta att få samtal om de är något som 
kommer gynna mig. Men föredrar att få det på mejl så kan jag tar det när jag 
har tid. 

Vad ser du som problematiskt? Vill som sagt inte investera för mycket tid i 
denna roll så har inte lagt för mycket tanke på de. 

”Min roll är att 
få saker gjort 
och skapa bra 

siffror för 
föreningen”

Figur 8. Typ C 17. 



Namn: Joseph Peder 

   Ålder: 68 år 

    Storlek på förening: 122 lägenheter

       Roll i styrelse: Ordförande 

     Beskriver sig själv som: En bra lyssnare,    
     plikttrogen och hög arbetsmorla. 

Vad driver dig? Va med i styrelsen eftersom man måste, och sedan 
när vi skulle välja ny ordföradne så var det ingen annan som ville, 
och många tyckte att jag hade kompetensen som behövdes. 

Hur tänker du kring beslutsfattande? Vi röstar och de brukar ofta 
gå ganska fort, försöker att inte krångla till det för mycket. 

Vart vänder du dig när ni ska ta tag i ett projekt? Små projekt 
försöker jag alltid att  lösa på egen hand då jag har den 
kompetensen. Annars känner jag många i bransch som jag kan 
ringa, alltid någon som känner någon. Vill gärna ha personlig 
referens. 

Vad får dig att känna dig trygg med ett företag? Som jag nämnde 
vilja gärna ha en personlig referens. Och som ska gärna ha funnit 

Hur ser er bra samarbete ut för dig? Vill gärna känna att samarbetet blir 
personligt. Och att de anpassar arbetet för våra behov och gärna att dom 
lyssnar på mina åsikter. 

Hur värderar du en offert? Jag kollar först och främst på innehållet. Då jag 
har lång erfarenhet inom branschen så ser jag om de känns trovärdigt. Sedan 
kollar jag på priset såklart. Men de viktiga är att de blir rätt gjort och håller. 

Inom vilket område behöver du mest stöd? Jag har jobbat som snickare 
mina första 34 år. Sedan jobbade jag som vaktmästare på en skola mina sista 
år.  Själv  behöver jag mest hjälp med ekonomi och administration, men vi 
har några i styrelsen som tar hand om det. 

Hur vill du bli kontaktad? Jag föredrar att kontakta företag själv. Tycker inte 
om att bli uppringd av någon som försöker sälja på mig något som inte är 
relevant för mig. 

Vad ser du som problematiskt? Tycker inte om när medlemmar blir oroliga 
eller känner sig otrygga. När saker händer i omvärlden som inte jag kan 
kontrollera känner jag mig handlingslös. Har lite kontrollbehov. 

”Löser så 
mycket som 

möjligt på egen 
hand för att 

spara pengar”

Figur 9. Typ D 18. 



4.3 Skillnader på små och stora 
föreningar  
 
Under de femton intervjuerna som har utförts så har jag 
sett samband mellan personligheter och beteenden. Men 
under mina analyser så har jag även sett återkommande 
mönster i hur stora och små bostadsrättsföreningar skiljer 
sig åt. När jag i framtiden refererar till små Bostadsrättsför-
eningar är det under 100 lägenheter och när jag refererar 
till stora bostadsrättsföreningar så är det över 100 lägen-
heter. För att visualisera detta har jag valt ut frågor där de 
olika föreningarna skiljer sig mest åt. Värt att nämna är att 
denna sammanställning är en generalisering kring stora 
och små bostadsrättsföreningar och det kan därför inte tas 
som sanningar. Det skulle behövas en större mängd inter-
vjuer för att kunna fastställa något. Mer av detta kommer 
att diskuteras under rubriken framtida studier. 

Första frågan som ställt är om bostadsrättsföreningen job-
bar operativ eller strategiskt. Där operativt innebär att man 
är involverad i arbetet och är med i varje steg och strate-
giskt innebär att man inte är inblandad i detaljer utan styr 
mer på håll. Fråga två handlar om i vilket forum som man 
väljer att leta företag som ska utföra deras projekt. Fråga 
tre handlar om vad de värderar i en offert när de ska ta 
beslut  (oftast tas tre olika offerter in från tre olika företag). 
Och sista frågan handlar om ifall bostadsrättsföreningen 
föredrar att ett och samma företag som sköter alla projekt 
eller om man föredrar att handplocka olika företag till 
olika projekt. Tabell 1 visar dessa skillnader. 

Operativa 

Kontakter, Google 

Pris 

Handplocka 

 Strategiska 

Samarbeten

Innehåll 

Paket 

Små föreningar  Stora föreningar  

 
Är dom operativa 
eller strategiska? 

Vart letar dom 
företag?

 
Hur värderar dom 

offert? 

Föredrar dom 
paket eller hand-

plocka? 

Tabell 1. Stora versus små bostadsrättsföreningar 

19. 



4.4 Koncept 
 
Kring mina kundresor har analyser gjort för att hitta till-
fällen för nya tjänster och möjligheter för Afry att komma 
i kontakt med nya bostadsrättsföreningar. I figur 10 - 12 
kommer dessa nya tjänster att visualiseras. Tanken med 
dessa tre koncept är att sänka tröskeln mellan Afry och 
bostadsrättsföreningarna. Afry projektleder ofta stora 
projekt, men för att nå dit krävs först en relation till fören-
ingen. Med mina tre koncept är tanken att genom förhål-
landevis små tjänster kunna starta en relation till nya bo-
stadsrättsföreningar för att i framtiden få förtroendet att 
utföra större projekt. 
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1.

Jag vet inte ens vad 
alla orden i den här 

offerten betyder. Och 
det handlar om så 

mycket pengar att det 
gör mig nervös!

Ordförande i föreningen 

Problemformulering: Styrelsen står nu inför 
valet att välja mellan tre offerter när det ska 
göras en stamrenovering på badrummen i för-
eningen. Eftersom hon själv saknar kunskap så 
upplever hon att det är svårt att veta vilken som 
är bäst. Och eftersom de handlar om så stora 
summor pengar så blir hon nervös. 

Tjänst: Afry kan erbjuda stöd och experthjälp för 
att hjälpa till att värdera vilken offert som är bäst 
att välja för just hennes förening. Kunna jämföra 
tid, innehåll och pris. Även ge kunskap om att nå 
miljömålen 2030.

Vilket underbart 
samarbete det blev med 
Afry. Dom ska jag lägga 

på minnet!

Efter tjänsten genomförts: Margareta blev 
otroligt nöjd med Afry stöd. Hon valde inte deras 
offert denna gång men hon lovade att hon skul-
le komma ihåg dem till nästa stora projekt. 

Leder till: 

Att Afry även kan få chansen att visa sin  offert 
om kunden inte är nöjd med någon av de andra.  

Att Afry får en relation till föreningen som i 
framtiden kan leda till samarbeten. 

PROBLEM TJÄNST

TJÄNSTENS PÅFÖLJD

Ordförande i föreningen 

PÅFÖLJD

Afry Jämför tre 
offerter för att 
hitta den bästa 

21. Figur 10. Koncept 1 
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22. 

Jag vet inte ens vad 
stadgarna betyder 

och de är svåra att ta 
till sig. 

Tjänst A: Afry kan erbjuda juridiskt stöd för att  
reda ut konflikten och ta reda på vems ansvaret 
är. 

Jag tycker att det är 
medlemmens 

skyldighet att ta reda 
på vad som står i 

stadgarna.

Nu kommer det 
förhoppningsvis 
inte blir några 
missförstånd!

Leder till: Att Afry får en relation till föreningen 
som i framtiden kan leda till samarbeten. 

Så skönt att kunna 
läsa ett språk som 

man förstår!

PROBLEM TJÄNST

TJÄNSTENS PÅFÖLJD

Problemformulering: Det har uppstått en 
vattenläcka i en av medlemmarnas lägenheter 
och eftersom medlemmen inte förstår sig på 
stadgarna så vänder han sig direkt till ordfö-
rande och ber dem lösa problemet. Ordförande 
bli då irriterad eftersom de inte är deras ansvar 
då han är påläst på vad som står i stadgarna. 

Tjänst B: Afry kan erbjuda utbildningar för 
medlemmar.  Alternativt skriva om stadgarna så 
att de är lättare att ta till sig.

Ordförande i föreningen 

Medlem i föreningen 

Efter tjänsten genomförts: Afry har nu löst 
konflikten och även hittat roten till problemet, 
som är okunskap av stadgarna. Så nu kan både 
ordföranden och medlemmen känna sig trygga i 
sina roller och veta vilka 
skyldigheter och rättigheter de har. 

Ordförande i föreningen 

Medlem i föreningen 

PÅFÖLJD

Afry kan tolka 
lagboken och 
förtydliga vad 
som står i 
stadgarna

Figur 11. Koncept 2



Medlem i föreningen 

3.

23. 

Tjänst A: Afry kan erbjuda en inventering av 
skyddsrum där de kollar vad som saknas och 
vad som krävs för att rummet ska klassas som 
ett skyddsrum. En lista görs på vilka åtgärder 
som krävs. 

Leder till: Att Afry får en relation till föreningen 
som i framtiden kan leda till samarbeten. 

Mitt främsta ansvar är 
att medlemmarna ska 

känna sig trygga. Är medlemmarna 
nöjda så är jag nöjd. 

Jag måste känna att 
mig familj har någon 
stans att skydda sig 

om kriget kommer hit!

Ordförande i föreningen 

Medlem i föreningen 

Problemformulering: Kriget i Ukraina gör en 
av medlemmarna orolig och hon kontaktar då 
styrelsen för att ta reda på hur de hade agerat 
om ett krig bröt ut och om det fanns ett skydds-
rum. Ordförande i föreningen saknar då den-
na kompetens och blir orolig att han inte kan 
garantera sin medlemmar säkerhet. 

Tjänst B: Att Afry är företaget som sedan 
genomför dessa åtgärdar i skyddsrummet och 
leder arbetet. 

Nu känner jag att jag 
kan slappna av!

Ordförande i föreningen 

Medlem i föreningen 

PROBLEM TJÄNST

TJÄNSTENS PÅFÖLJD

Efter tjänsten genomförts: Joseph är 
mycket nöjd med inventeringen och vill där-
för att Afry även ska åtgärda de som sak-
nas. Detta är starten på en lång relation. 

PÅFÖLJD

Checklista över 
vilka krav som 
skyddsrummet 
måste leva upp 

Figur 12. Koncept 3



5.1 Slutsatser kring 
frågeställningarna  
Detta arbete började med fem frågeställningar som togs 
fram tillsammans med Afry som var intressanta för deras 
arbete i att lära känna sina kunder bättre. För att svara på 
dessa frågor så måste vi gå tillbaka och titta på resultaten 
och sammanställningarna som gjort. Där ser vi att olika 
personer svarar olika på dessa frågor. Jag har analyserat 
intervjuerna och försökt hitta samband. Så en fråga som 
jag själv behövde besvara var ifall sambandet låg mel-
lan personlighetstyperna eller om det istället handlade 
om storleken på föreningen. Efter mina analyser så har 
jag kommit fram till att sambanden är olika beroende på 
vilken fråga det gäller. Nedan ställs en fråga i taget och 
sedan kommer en diskussion kring varje fråga innan nästa 
fråga ställs. 

Anser kunden att det är en styrka eller svaghet att ha samma 
företag till alla sina projekt? 

Jag drar slutsatsen att detta påverkas främst av storleken 
på föreningen. Större föreningar föredrar att vara mer 
operativa än strategiska och föredrar då att samma före-
tag gör alla delar. Medan en mindre föreningar kan vara 
mer operativa eftersom de är inte lika stora volymer som 
hanteras vilket gör att de inte kräver lika mycket tid och 

energi att vara involverad.  Detta gör att en mindre fören-
ing kan handplocka företag för att vara mer involverade. 

Är kunden intresserade av hållbara lösningar, är det något 
som de värderar när det kommer till att välja offert? 

Denna fråga har mer med personligheten att göra än stor-
leken på föreningen. Har man ett personligt intresse när 
det kommer till miljön så är det även något man värderar 
i en offert. Men saknar med detta intresse så är det inget 
man tar hänsyn till. Min slutsats är även att intresset kring 
miljön även kan vara kopplat till ålder. De ordföranden 
som inte värderade miljön högt var också ofta över 65 år. 
Medan yngre ordförande oftare värderade detta högre. 

Hur föredrar en styrelse i en bostadsrättsförening att hitta 
eventuella samarbeten? 

Denna fråga har dels med storleken på föreningen att 
göra men även personlighetsdrag. Jag drar slutsatsen att 
större föreningar oftare har samarbeten med exempel-
vis HSB eller Riksbyggen och får mycket stöd där när det 
kommer till att hitta företag. Medan mindre föreningar 
inte alltid har ett samarbete och istället letar företag på 
google eller genom personliga kontakter. Och om man 
väljer att leta på google eller fråga kontakter har mer att 
göra med personlighet och ålder. Vanligt är att yngre per-
soner oftare letar på google medan äldre personer ofta 

5. Slutsats  
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pratar med personliga kontakter eller ringer till ordförande 
i andra föreningar för att fråga om råd. Tidigare kompe-
tenser och yrken kan även vara avgöra. Har man exem-
pelvis jobbat inom bygg och anläggning så har man även 
många kontakter inom branschen att vända dig till. Då blir 
det naturligt att man använder sitt kontaktnät istället för 
att googla. 

Hur får man en bostadsrättsförening att blir trygg med företa-
get och inte en enskild person. Hur skapar man en relation till 
hela företaget?

Här menar jag att varken storlek på förening eller person-
lighet spelar någon roll då nästan alla intervjuer som jag 
har gjort så har förtroendet till företaget varit kopplat till 
en specifik person. Då är det istället upp till Afry att se till 
att den kontakten mellan företaget och bostadsrättsfören-
ingen är till fler än en person för att få ett förtroende som 
sträcker sig längre. 

Vilka områden behöver styrelsen mer stöd på?

Min slutsats är att denna fråga endast har med person-
ligheter och kompetensen inom styrelsen att göra. Vilka 
erfarenheter och tidigare yrken styrelsemedlemmarna 
har avgör även vilka områden de saknar kompetens på. 
Har man exempelvis en styrelse där många är akademiker 
så behöver man ofta mer stöd kring exempelvis tekniska 
frågor. 

5.2 Diskussion
Jag startade detta arbete med fem frågeställningar som skul-
le hjälpa Afry att lära känna sina kunder. Efter intervjuerna 
och observationerna förstod jag komplexiteten i hur det är att 
sitta med i en styrelse i en bostadsrättsförening. Har lärt mig 
att ingen bostadsrättsförening är den andra lik och allt beror 
på vilka människor som är med i styrelsen. Men fick även 
lära mig att mycket påverkas av föreningens storlek. Efter 
mitt arbete och mina analyser anser jag att Afry bör satsa på 
större föreningar. Dels för att en större förening innebär stör-
re projekt, men även att de större bostadsrättsföreningarna 
ofta föredrar att ett företag genomför samtliga projekt vilket 
innebär en förhoppningsvis långvarig relation om allt sköts 
som det ska. Till skillnad från små bostadsrättsföreningar som 
oftare vill handplocka olika företag till olika projekt. 

Jag anser även att det har varit till min fördel att jag saknade 
förkunskaper inom både bostadsrättsföreningar och projekt-
ledning. Vilket jag personligen tror har gjort att jag har angripit 
projektet med nya ögon och utan förutfattade meningar. 

Jag har lärt mig att tjänstedesign funkar bra när det kommer 
till att lära känna en målgrupp och jag är övertygad om att 
Afry kommer kunna dra nytta av mina insikter. Min förhopp-
ning är att de ska ha en tydlig bild över hur de ska bemöta 
dessa styrelsemedlemmar för att nå fram till dom. Önskar 
även att mina koncept på nya tjänster ska sänka tröskeln 
mellan Afry och bostadsrätterna så att den kontakten ska bli 
starten på en lång relation. 
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5.3 Framtida studier 
Detta arbetet har gjort under en begränsad tid vilket 
gjorde att jag kunde göra begränsat antal intervjuer och 
observationer. Detta innebär i sin tur att många antagan-
den har behövts göras för att göra min sammanställning-
ar. Mina sammanställningar är baserade på 15 intervjuer 
och för att öka trovärdigheten i mina resultat skulle jag i 
framtida studier vilja göra fler antal intervjuer för att nå en 
bredare skara och öka trovärdigheten. 

För att ta detta arbete vidare så skulle det även vara in-
tressant om Afry testade att applicera dessa nya koncept 
på sitt företag för att sedan kunna göra utvärderingar och 
förbättringar av tjänsterna. 
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