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Sammanfattning

Denna studie har genomforts inom projektet
Virmemarknad Sverige och syftar till att 6ka forsta-
elsen for kundernas perspektiv pa virmemarknaden.
Har de senaste arens oro och utveckling péaverkat
hur kunderna stiller sig till klimatmal, energieffek-
tivisering, samverkan med andra parter med mera?
Ett 30-tal virmekunder har djupintervjuats under
sommar/tidig host 2022. Urval av respondenter sa-
vil som analys av intervjusvar utgir frin den seg-
menteringsmodell for virmemarknadens kunder
som utvecklades forsta gingen 2016 och direfter
har vidareutvecklats i steg.

Nedan foljer exempel pa de insikter och slutsatser
som dras inom studien.

- En segmentering baserad pa drivkrafter och atti-
tyder ger en bra grund for forstielse och utveck-
ling

- Vi skonjer nagra trender sedan studien som gjor-
des under 2016, till exempel dr klimatet dr nu
hogre pa agendan hos samtliga kundgrupper, och
beslut paverkas mer av styrmedel dn kinslor och
personliga preferenser

- Prisutveckling och klimatmal aterkommer som
viktiga beslutspiverkande faktorer, medan kun-
dernas kunder generellt har liten paverkan

- Kunderna beskriver framtidens virmel6sning som
en optimering av omraden. Om 20 ar ser kunder-
na framfor sig en virmelosning som karakteriseras
av att fastigheter kréver lite energi, hog grad av
matchning mellan olika behov mellan fastigheter
och mycket mer uppkopplat och automatiserat

- Energieffektivisering dr fortfarande hogt pa kund-
ernas agenda

- Kunderna ser ett behov av att fler tar en ledande
roll i utvecklingen mot framtidens virmelGsning

- Kunderna lyfter fram ett antal faktorer de r osdk-
ra pa infor framtiden, till exempel utvecklingen
inom lagar och styrmedel, tillgingen till el och el-
prisutveckling, samt nya méjligheter genom tek-
nikutveckling
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Inledning

Hur har kundernas syn pi framtidens virme-
16sningar utvecklats och vart dr kunderna pa vig?

Kundernas behov och drivkrafter 4r nagra
av en av de viktigaste faktorerna f6r hur en mark-
nad utvecklas. Sedan starten for projektet
projektet Virmemarknad Sverige har kunder-
na och deras perspektiv belysts ur olika hin-
seenden, sisom olika sitt att karaktirisera virme-
kunder, kdpets och affirens komplexitet samt kund-
ers agerande och preferenser. Mycket har hint pa
virmemarknaden sedan projektet ursprungligen
startade 2012. Till exempel har konkurrenssituatio-
nen bidragit till 6kat kundfokus hos manga leveran-
torer och hallbarhets- och klimatfrigor har ham-
nat mycket hogt upp pi agendan hos bade kunder,
leverantorer och andra beslutsfattare. De senaste
aren har pandemin, kriget i Ukraina och den eskale-
rande klimatkrisen paverkat hela samhaillet, inte
minst synen pi — eller virdesittande av — robust
och leveranssiker energiférsorjning. Vi har tidigare
konstaterat att virmemarknadens akt6rer numera dr
vil inforstddda med, och rustade for, att okad sam-
verkan dr ndédvindigt framéver. Méinga av de ut-
maningar som virmemarknadens aktorer stir infor
forutsitter att aktorerna diskuterar, samordnar och
kompromissar for att tillsammans utveckla resurs-
effektiv och klimatriktiga uppvirmningslosningar.

Utifran utvecklingen i omvirlden och pi virme-
marknaden de senaste dren dr det ater aktuellt att
underska hur kunderna ser pi framtidens virme-
16sningar och vigen dit. Har de senaste arens oro
och utveckling paverkat hur kunderna stiller sig till
klimatmal, energieffektivisering, samverkan med
andra parter med mera? Syftet fér studien, som
ligger till grund f6r detta PM, ér att visa pa kunder-
nas perspektiv pd virmemarknaden. Studien bidrar
dessutom med fordjupning av kundperspektiv pa

flera andra delfrigor som studeras inom den paga-
ende etappen (etapp 4), sisom kylamarknadens ut-
veckling, lagtemperatursystem, avfallshantering och
de lokala aktorernas roller. Studien har dven gett
virdefullt inspel till de uppdaterade framtidsscena-
rier som tagits fram inom denna etapp.

For nagra ar sen utvecklades en kundsegmenterings-
modell, med syfte att forstd olika kundgruppers lik-
heter och olikheter, drivkrafter och framtidsbilder.
Denna studie bygger vidare pi den segmenteringen.
Studien baseras pa djupintervjuer med olika typer
av virmekunder. Identifiering av kunder savil som
analys av intervjuerna har baserats pi den tidigare
utvecklade kundsegmenteringsmodellen. Ett 30-
tal kunder identifierades av en mindre arbetsgrupp
med representanter frin Virmemarknad Sveriges
referensgrupp. Arbetsgruppen bestod av energi-
bolag, virmepumpsleverantor och branschorganisa-
tion for allminnyttiga bostadsbolag. De identifiera-
de kunderna representerar geografisk spridning 6ver
landet, olika typer av verksambhet, storlek och dgar-
form. I sammanstillningen har vi dven strivat efter
jaimn fordelning mellan de fyra kundsegmenten i
segmenteringsmodellen. Endast foretagskunder har
intervjuats (inga privatpersoner) och samtliga har
fjarrvirmeavtal men ménga har biade virmepum-
par och fjirrvirme i sina fastigheter. Ingen av de
intervjuade har endast virmepump eller helt andra
virmelosningar.

Djupintervjuerna hoélls digitalt av Gunilla Jalbin,
varade i ca en timme och spelades in, varefter de
har renskrivits och analyserats. Arbetet har diskute-
rats med den mindre arbetsgruppen vid tva tillfallen
infér studien och direfter har resultat och insikter
presenterats vid tva tillfillen for referensgruppen
inom Virmemarknad Sverige.



Fyra kundsegment pa virmemarknaden

for foretagskunder

Ibland pratar man om kunder som om det vore en
homogen grupp.”Kunderna dr néjdamed ...”,”Kund-
erna skulle vilja ha lite mer...”. Men det hir genom-
snittet blir sillan tillrdckligt givande eller motiveran-
de och “kunden” kinns ganska avligsen och svar att
riktigt forstd sig pa.

I detta inledande avsnitt presenteras en segmente-
ringsmodell av foretagskunder pa virmemarknaden.
Syftet med modellen ér skapa en enkel och givande
nyansering. Genom att gruppera kunder i kundseg-
ment med liknande instéllningar och behov, blir det
lattare att forsta de skillnader och likheter som finns
inom och mellan de lika kundgrupperna. For leve-
rantor av virmepumpar, fjarrvirme och annat kan
resultaten f6rhoppningsvis bidra med 6kad forstielse
tor kundernas férvantningar pi produkter, tjanster
och inte minst bembtande. Aven virmemarknadens
kunder, lokala myndigheter och andra intressenter
kan ha nytta av kundsegmenteringen di den bidrar
med insikter runt bredden av férvintningar och

behov.

Kommande resultat inom denna studie bygger vidare
pa denna segmenteringsmodell. Bland annat kom-
mer kundernas syn pa framtidens virmelosning res-
pektive kundernas syn olika aktorers roll i att skapa
framtidens virmemarknad att presenteras med ut-
gangspunkt i dessa segment.

Om utvecklingen av modellen

Grunden till denna segmenteringsmodell utveckla-
des 2016 i ett samverkansprojekt mellan fyra energi-
bolag. Den har sedan byggts pd genom involvering
av fler energibolag under 2017-2018 och genom-
forande av ett stort antal ytterligare kundintervjuer

under 2022.

Initiativet togs for att svara upp mot utvecklingen
pa marknaden. Fjirrvirme, som linge varit en stabil
bransch med trogna kunder, méotte 6kande konkur-
rens frin andra energiformer och fjirrvirmebolagen

borjade tappa kunder, helt eller delvis. Man saknade
dock full forstielse for varfor - Vad lockar over
kunder till konkurrenterna? Konkurrenterna anvin-
de dessutom vildigt liknande siljargument som
fjarrvirmen. Eftersom fjarrvirmebolagen har si
minga olika typer av kunder, som troligen virderar
olika saker, valde man att ta fram en modell som gor
det lattare att f6rstd marknaden.

Modellen och insikterna bygger pa djupintervjuer

med totalt drygt 50 kunder, samt dialog med flera

fjarrvirmebolag. En kortfattad summering av under-

laget

-Drygt 50 djupintervjuer totalt 4 1h med fastig-
hetsigare under 2016 och 2022

- Intervjupersonerna har varit personer med stort
inflytande 6ver utvecklingen av virmeldsningen,
titel har varierat mycket tvirs olika organisationer

-Urvalet i den forsta omgangen gjordes i samarbete
med ett antal stora och sma energibolag och i den
andra rundan med energibolag, en virmepumps-
leverantor och allmiannyttans branschorganisation.
Vid bada dessa tillfillen med en tydlig intention
att fa en god spridning av olika typer av kunder
med en tydlig intention att f4 en god spridning av
olika typer av kunder (organisationstyper, organi-
sationsstorlekar, orter, fastighetstyper) och olika
instéllningar till fjdrrvirme och virmepumpar

- Enbart foretagskunder. Ej privatkunder.

Segmentering baserad pa

varderingar och attityder

Att segmentera betyder i sin enkelhet "att dela upp”,
och det finns miénga sitt att segmentera en mark-
nad. Till exempel segmenterar méinga bolag sina
kunder baserat pa organisationstyp (kommunala
bolag, privata bolag, bostadsrittsforeningar...),
fastighetstyp (bostider, kontor, industri...) eller
kundstorlek (>XX MWh, XX-XX MWh och <XX
MWh).



Nir man vill f en djupare forstaelse f6r varfor kun-
der gor som de gor, vad som ir extra viktigt f6r dem
och hur de vill bli bemotta, for att bli mer triaffsiker
i utvecklingen av sitt erbjudande och sitt bemétande,
ar det bra att skapa segment baserat pa behov och
attityder.

Den modell vi presenterar nedan édr baserad just pa
behov och attityder. Kunder inom de olika segmenten
torenas av liknande behov, instillning, engagemang
och férvintningar kopplat till virme och till leveran-
torer. Samtidigt dr det virt att ndmna att en modell
alltid 4r en forenkling. Alla kunder i ett segment dr
inte identiska men de har viktiga likheter. Det dr ocksa
virt att poingtera att en modell som denna inte har
som huvudsyfte att klassificera enskilda individer
utan hitta de viktiga 6vergripande dragen.

Grad av ambition (vinster-héger i modellen)

Haller sig till befintlig l6sning om det inte
finns sarskild anledning att utvardera.

Varderar en trygg lésning. (Sma) prisskill-
nader accepteras for att slippa besvar.

Lagger stort fértroende pé sina sam-
arbetspartners, de delegerar, och blir
besvikna om de kommer med dverrask-
ningar.

Uppfyller krav, men gar inte langre.

Denna typ av segmentering kallas ibland f6r en stra-
tegisk segmentering, medan segmenteringar basera-
de pa tex fastighetstyp eller kundstorlek kan kallas
taktiska segmenteringar. De kan med fordel kom-
plettera varandra for olika dndamél. En strategisk
segmentering anvinds for att rikta fokus i féretaget
som helhet, tvirs funktioner, och for utveckling av
erbjudande och bemétande som helhet 6ver tid. Ur
forskningssynpunkt kan en strategiska segmentering
vara intressant for att tydliggora och skapa forstielse
tor likheter och olikheter mellan olika kundgrupper.

Segmenteringen ir uppbyggd pa tva axlar
Segmenteringsmodellen dr uppbyggd runt tvé axlar,
som visat sig forklara skillnader och likheter mellan
olika kunder pa ett bra sitt. Hir féljer en beskrivning
av vad som forenar kunder som befinner sig i olika
delar av modellen.

Nytidnkande bolag med stort fokus pa
utveckling pa olika fronter som kund-
upplevelse, ekonomi, miljo.

Vill vara forebilder, vilket gor att de aktivt
stravar efter att hitta nya l6sningar och ar
inte rddda att prova nytt.

Ser sig sjilva som experter pa sina
fastigheter.

Gar langre an krav.

Grad av helhetsperspektiv (nere-uppe i modellen)

FOKUS PA EGEN
VERKSAMHET

 Tanker frimst p&, och tar ansvar for sin
egen verksamhet ndr de gor sina val.

« Vill att varmeldsningen ar bra for klimat-
et och for den egna verksamheten.

% FOKUS PA HELHETEN

 Att ndgot ar bra pa riktigt, i stort, ar vikti-
gare an effekten for det egna bolaget.

* Ser brett p& klimatfrdgan, langt bort-
om den egna anlaggningens kortsiktiga
paverkan.




De fyra segmenten

Modellen bestir av fyra olika kundsegment,
med kunder som forenas av liknande instill-
ningar och behov kopplade till virme och vilken
relation de vill ha med sina leverantorer.

BEKVAM

Bild 1. Fyra kundsegment med olika instéllning och
behov pé féretagsmarknaden fér viarme.

Bekvidma Smaskaliga

Bekvima Smaskaliga dr smaskaliga verksamheter
utan stora ambitioner om tillvixt eller nya affarsmoj-
ligheter. Har hittar vi en stor andel bostadsrittsfor-
eningar, samfilligheter och sma fastighetsbolag. De
soker praktiska, enkla virmelosningar till en rimlig
kostnad som ger goda forutsittningar att hantera
verksamheten. Nagot som sirskiljer detta segment
ar personberoendet, eftersom enskilda personer har

OM BOLAGET
 Privata smaskaliga bolag som
samfallighet, brf eller mindre
fastighetségare.
Lutar sig tillbaka och &r nojda sa lange
det fungerar och &r rimligt

Personberoende. Beroende av
individers engagemang

« Overviger noga innan de skapar
merarbete, det landar pa dem sjalva
och liten skala ger sallan I6nsamhet
Har ej tid eller kompetens att sétta sig
iniallt, &r beroende av att kunna lita
pé samarbetspartner

Onskar mer egen kunskap om vad
som paverkar drift, kostnad, milj,
komfort

Nyckelord:
NG&jd, enkelt, rimligt

Beskrivning:

Smdskaliga bolag utan stora
ambitioner om tillvéixt eller nya
affdrsmdjligheter.

Séker praktiska, enkla I6sningar
till rimlig kostnad som ger goda
férutsdttningar att hantera
verksamheten.

Enskilda personer har stor

Vill géra det de kan for miljon

* Personerna som skoter fastigheten
har séllan sjalva valt varmelsning

& # O

pdverkan pa vilka beslut som ekonomi  kund miljé
fattas, och det handlar mer om IH
fortroende dn fakta. B m
bostader affars-
lokaler

Bild 2. Oversikt éver kundsegmentet Bekvima Smaskaliga

FOKUS PA HELHETEN

c
MANGFACETTERADE
UTVECKLARE

'EKONOMISKA
OPTIMERARE

BEKVAMA
SMASKALIGA

SJALVSTANDIGA
AFFARSMAN

FOKUS PA EGEN VERKSAMHET

stor paverkan pa beslutsfattande och dr avgdrande
tor genomforande. Dessa personer dr sillan experter
pa virme, de tar istillet hjilp av ridgivare de litar
pa och som kan hjilpa till att forverkliga satsningar.
Samtidigt 6nskar de mer kunskap for att kinna sig
trygga med att utnyttja och utveckla sin 16sning pa
bista sitt, med tanke pa egna ekonomin och for kli-
matets skull.

BEKVAMA SMASKALIGA

SYN PA VARMELOSNING =
L 2

Har idag framst fjarrvarme

Behiller befintlig I6sning om inget intraffar. Vill

lita pa leverantér och ej kdnna sig lurad

- Forutom vid behov av systembyte, Gvervager
de bara ny I6sning om det finns pataglig
anledning eller om person driver fragan.

- Utvérderar framst pa enkelhet och ekonomi

- Ofta osdkra pa om egna I6sningen fungerar
optimalt

- Investeringar framfoérallt intressana om de
raknas hem pa kort sikt

Foredrar ofta fjarrvarme, da det ar
beprévat

INSTALLNING TILL

Forvdntningar pa leverantér

- Leda utveckling

- Minska klimatpaverkan av sin produkt

- Stabilitet, leveranssékerhet, hjélp vid
stérningar

- Juste kénsla, vill inte bli lurade

- Vill ha bekréftelse pa att deras val &r rétt
(ekonomi, enkelhet, miljé). Gérna val
forankrad med fakta

- Se till att anlaggningen kors pa basta satt,
upptéacka mojligheter till forbattring

- Behover experthjélp med for- och
nackdelar fér olika l6sningar

- Bli sedda nér de har fragor (t.ex. ny
person kommer in)

Energieffektivisering

- Atgardar brister och ser 6ver regelbundet
men optimerar inte kontinuerligt

- Kan foresla atgarder till hyresgéster, men
ar beroende av deras betalningsvilja

Drift

- Mycket skots av kunniga individer i
verksamheten nar det finns. Drift kan
laggas ut.

Kyla
- Mycket litet behov

Klimat
- Ogillar sloseri av resurser



Ekonomiska Optimerare

For Ekonomiska Optimerare dr virmelosningen
inte i fokus, utan mer av en driftsfriga och en stor
kostnadspost. De forbittrar stindigt sin virme-
16sning, mer som evolution 4n revolution, och de
dr mana om att inte gora saker svirare dn nod-
vindigt. Ekonomiska Optimerare har, i jaimforelse
med Mingfacetterade Utvecklare och Sjilvstindiga
Affirsmin, betydligt mindre resurser f6r utveckling
och ménga upplever att de ligger nagot efter och

OM BOLAGET
Offentlig verksamhet och privata

Valjer genomténkta helhetslésningar och

stravar efter att komma ikapp och tillgodogora sig
den teknik som finns tillginglig.

De uppfyller de krav som finns pa verksamheten
och optimerar inom givna ramar, minga ginger
drivet av ekonomi. Klimatfrigan har stigit pa agen-
dan i dessa bolag de senaste dren, i takt med att
medvetenhet och vilja att bidra stigit i samhillet
som helhet.

EKONOMISKA OPTIMERARE

SYN PA VARMELOSNING

—
vz

bolag med fokus pa drift och
ekonomi

Prioriterar stabilitet och trygghet
fére nytankande, sa de féredrar
beprévade lésningar och tar
ogdrna risker eller skapar
merarbete

Har tydliga mal for sin verksamhet,

jobbar kontinuerligt med att optimera

framforallt drivet av ekonomi.

- Utvecklar den befintliga I6sningen stegvis

- Gor grundlig kalkyl och stravar efter att
utvardera alla férslag objektivt. Ekonomi och
enkelhet har ofta storst vikt i utvardering

- Stravar efter att ligga i takt med utvecklingen,
men har inga éverdadiga budgetar

Har idag framférallt fjarrvarme, och
foredrar det da det &r enkelt

pa en "lagom” niva och de
uppfyller krav kopplat till bade
kund, miljé och ekonomi men gar
inte bortom dessa

Nyckelord:
Stabilitet, kalkyl, optimering

Beskrivnir‘|g: . i * Viljer genomténkta I6sningar och
Ekonomiska optimerare vill jobbar aktivt med optimering fér
standigt forbdttra sin battre fastigheter med mindre

virmelésning, men dr inte ute behov av energi

efter revolution eller att géra

saker svdrare d@n nédvdndigt. Drift
De uppfyller de krav som finns é @ &

pd verksamheten och optimerar v

inom de givna ramarna, ménga ekonomi kund miljé

Energieffektivisering

- Forst skalet sedan varmekallan

- Vill optimera allt de kan med de resurser
som finns

- Olika mognad inom matning och
styrning. Ambition finns oftast.

- Skéter helst drift sjélv, for att vara i
kontroll och for att experterna pa egna
anlaggningen finns internt

INSTALLNING TILL

Klimat

- Strévar efter att se for- och nackdelarmed
olika lésningar nyanserat

- Gor det de tror dr bast for miljon pa riktigt

Forvantningar pa leverantor

- Leda utveckling av framtidens varmel6sning
- Minska klimatpéaverkan av sin produkt

- Enkelhet och stabilitet, utan Gverraskningar
- Ekonomisk férutsagbarhet viktigt

- Kompetent hjélp och service

- Marknadsmadssig prissattning

gdnger drivet av ekonomi. Kyl ) - Se effekt av sitt forbéttringsarbete
IE m ﬁ - lk.lndwker helst for att halla nere - Transparens, generdst dela med sig av
ostnader information som kan anvéndas for
bostader  affars- skola optimering
lokaler

Bild 3. Oversikt 8ver kundsegmentet Ekonomiska Optimerare
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Mangfacetterade Utvecklare

For Mangfacetterade Utvecklare dr virme mycket
mer dn en driftsfraga, det dr ocksd en viktig sam-
hillsfraga, och de vill genom sitt arbete géra gott
och driva utvecklingen i samhillet i en positiv och
ansvarsfull riktning. Med méngfacetterade syftas pa
att de ser pd virmefrigan utifrin flera perspektiv
och forsoker bidra positivt inom alla dessa; inom-
husklimatet fér de som anvinder fastigheterna,
ansvarfull anvindning av pengar och sa liten paver-
kan pa klimatet som mojligt.

OM BOLAGET

 Stora, langsiktiga verksamheter
utan tillvaxtambitioner, framst
inom kommun, landsting och stat
samt icke vinstdrivande org.

¢ Framst verksamheter med hoga
hallbarhetsmal och anstéllda som
har ett djupt rotat intresse for att
gora nagot gott for samhallet

* Arbetar néra kdrnverksamheten

Nyckelord:
Helhet, ansvar, i framkant

Beskrivning:
Madngfacetterade utvecklare
vill géra gott och driva
utvecklingen i samhdillet. De
stdller héga krav pa sin
verksamhet pd flera fronter;

med specifika krav runt stabilitet,
klimat och anvéndarvéanlighet (ex.
sjukhusmiljo, skolklimat) och gor
sitt basta for att alltid balansera
dessa krav

* Gariframkant fér nya héllbara

|6sningar som de skraddarsyr

* Seren fordel i att offentliga

verksamheter driver samhaéllsfragor

leverans till kund och ansvar
for miljé och ekonomi. De vill
ligga i framkant och gar gdrna

Y %

o S . o ke i kund iljo
forst, men férvintar sig ocksd ekonom un mije
att alla ska bidra. IHI m & EEE
bostader affirs-  skola  sjukvard

lokaler

De vill ligga i framkant och gar girna forst genom
att gora egna experiment, men forvintar sig ocksa
att alla ska bidra till utvecklingen. Inte minst har
de hoga forvintningar pd leverantorer, framforallt
energibolag, och forsoker paverka dem att halla uppe
sin utvecklingstakt bade genom att engagera sig i
utvecklingsprojekt och att konkurrensutsitta dem.
Tack vare att de stindigt arbetar med utveckling,
sa har de mycket kunskap och ligger lingt framme,
exempelvis med mitning och styrning.

MANGFACETTERADE UTVECKLARE

SYN PA VARMELOSNING
& &

Har idag bade och, kompletterar
fjarrvarme med allt fler pumpar for
att atervinna spillvirme

Utgér ofta fran fjdrrvirme, eftersom
det ar stabilt, riskfritt och anses bra ur
helhetsperspektiv.

Balanserar manga krav och hoga ambitioner for

att hitta ratt 16sning. Tydligt fokus pa fastighet

fore varmekalla.

- Stabilitet och tillférlitlighet vager tungt

- Vager in paverkan pa systemet (i samhillet
som helhet) av olika val vid all utveckling

- Hallbarhet ofta drivande orsak till utveckling

- Ser det som sitt uppdrag att utveckla och
prova nya l6sningar

INSTALLNING TILL

Klimat

- Gor alltid det de tror &r bast fér miljén pa
riktigt, i fastighet och system som helhet

- Strévar efter att se for- och nackdelar med
olika I6sningar nyanserat

Energieffektivisering

- Forst skalet sedan varmekallan

- Soker maojligheter som ger stor effekt

- Ligger ofta langt framme i métning och
styrning och vill optimera "live”

Drift

- Skoter helst drift sjalv, for att vara i
kontroll och for att experterna pa egna
anlaggningen finns internt

Forvdntningar pé leverantér

- Arbeta tillsammans med dem i utveckling av
framtidens varmel6sning

- Hég ambition i att minimera klimatpé&verkan

- Trygghet, férutsagbarhet i avtalet

- Respekt for kundens verksamhet

- Oppenhet att tanka nytt

- Transparens, 6ppen dialog for win-win

- Marknadsmaéssig prissattning

- Kompetent diskussionspartner

Kyla

- Har behov av kyla i vissa verksamheter

- Ar 6ppna for basta I6sningen for
respektive verksamhet

Bild 4. Oversikt dver kundsegmentet Mangfacetterade Utvecklare

Sjalvstandiga Affirsman

Sjilvstindiga Affirsmin priglas mycket av en entre-
prendriell drivkraft. De dr drivna, vill skapa nagot
unikt och tinker ddrfér girna nytt. De ar affirs-
midssiga i stort och smatt, och gillar valfrihet och
konkurrens pa marknaden eftersom det driver ut-
veckling och kostnader i ritt riktning, och ger dem
samtidigt kontroll. Att kdnna sig inlasta eller be-
grinsade ogillar de skarpt. De uppskattar leveran-
torer som dr intresserade av utveckling och att tinka
utanfor boxen. Sjilvstindiga Affirsmin ser virlden

som forinderlig och bevakar dirfor faktorer som
kan komma att paverka dem, och ser till att hélla
olika dorrar 6ppna for att justera sin strategi for att
optimera sin affir.

Klimatfragan har stigit pa agendan for dessa bolag
de senaste dren, i takt med okade krav pa hallbar-
hetsredovisning, kravstillning fran dgare och kund-
er, 0kad betydelse av fastighetscertifiering och nya
mojligheter till attraktiv finansiering.



Nyckelord:
Nytdnk, marknad, I6nsamhet

Beskrivning:

Sjalvstandiga affdrsmdn ar
entreprenérer som vill skapa
ndgot unikt och tinker dérfér
gdrna nytt.

De dr affdrsmdssiga i stort och
smatt. De gillar valfrihet och
konkurrens pd marknaden
eftersom det driver utveckling
och kostnader i rétt riktning och
ger kontroll.

OM BOLAGET

* Privata bolag som vill véxa. Har en

afférsidé och vision som man
arbetar aktivt mot

* Ofta en entreprendriell &dra; man

vill utveckla, skapa nagot nytt

* Ekonomin &r central eftersom den

paverkar vérdet i bolaget och
mojligheten att fortsatta utveckla
verksamheten

« Gillar konkurrens allmint, bade i

relation till egna kunder och
gentemot leverantorer

* Viktigt att arbeta med

klimatpaverkan for att
framtidssakra fastigheternas
attraktivitet och skapa
forutsattningar for bra finansiering

ekonomi kund miljé

bostader affarslokaler

SYN PA VARMELOSNING

Viljer det som ar mest (kostnads-) effektivt och
ger god kontroll 6ver ekonomi och klimatpaverkan
- Stravar efter att hela tiden utveckla sin I6sning
- Foljer noga utveckling av teknik och regelverk

- Gor garna investeringar, det ar ett satt att 6ka

vardet i bolaget
- Vissa bolag investerar i flera tekniker for full
flexibilitet att vélja basta for stunden

SJIALVSTANDIGA AFFARSMAN

v 2

Har idag bade och, investerar
garna i varmepumpar

Féredrar vairmepump eftersom de
upplever att de har storre kontroll
over kostnader och miljopaverkan

INSTALLNING TILL

Energieffektivisering
- Gor alla stora atgéarder
- Effektiv optimering

Drift

- Beslut om hur driften ska skotas baseras
pa ekonomi. Gor en del sjélva och lejer ut
till mindre, flexibla aktérer

- Oppna for service och radgivning om det
betalar sig

- Effektiviserar, av ekonomiska skal

Kyla

- Kyla viktigt i kommersiella fastigheter

- Vill hélla hég serviceniva mot sina kunder
och dnda na certifiering

Klimat

- Klimatpaverkan rapporteras pa hogsta niva
och till agare

- Bra fastighetscertifiering ses som
affarskritiskt och uppskattat av kunder

- Grona fastigheter ger tillgang till
fordelaktig finansiering

- Vill ocksa ta samhallsansvar, men inte till
vilket pris som helst

Forvantningar pa leverantor

- Vill bli sedda och lyssnade pa

- Valmajligheter och kundanpassning

- Hog serviceniva, dvs flexibilitet,
tillganglighet, respons

- Transparent och konkurrenskraftigt pris

Bild 5. Oversikt dver kundsegmentet Sjavstindiga Affairsmén

Forandring over tid
Tack vare att intervjuer gjorts bide under 2016 och
2022 kan vi observera vissa tendenser:

Klimatfrigan har genomgaende 6kat i fokus for alla
segment. Mojligtvis undantaget Mangfacetterade
Utvecklare, dir frigan var vildigt hogt pa agendan
redan 2016. Att minska klimatpaverkan har bli-
vit en utbredd fraga i hela samhillet som péverkar
bade individer och organisationer och det ér tydligt
att ménga vill géra det de kan for att bidra. Samti-
digt har EU-taxonomin vuxit fram och skapat in-
citament for privata bolag att 6ka sitt fokus pa sin
klimatpaverkan.

Styrmedel tycks paverka val av virmelosning i ho-
gre grad. 2016 upplevdes personliga preferenser f6r
antingen fjarrvirme eller virmepumpar firga ut-
virderingen av olika 16sningar. 2022 lyftes mer
fyrkantiga faktorer i hogre grad, kopplade till hur
torbrukning och olika tekniska 16sningar virderas i
klimatredovisning, certifiering och EUs taxonomi,
framforallt bland Sjilvstindiga Affarsman.
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Mitning och styrning dr idag mer utbrett och inte-
grerat i méanga verksamheter. I intervjuerna 2016
nimndes mitning mer, minga jobbade aktivt med
att skaffa sig en mer underbyggd bild av verklighe-
ten, medan det 2022 var tydligt att minga nu ut-
nyttjar data aktivt och ser det som en sjilvklar del av
sitt system. Samtidigt dr det virt att podngtera att
det finns stora skillnader och ménga fastighetsigare
som inte har resurser att investera och dirmed inte
kan tillgodogéra sig férdelarna av att ha mitvirden
tor att forsta och majlighet att styra.

Kundernas syn pd hur virmel6sningen kommer att
se ut i framtiden har ocksa den utvecklats, och gatt
frin optimering av fastigheter till optimering av
omraden, dir man samarbetar i mycket hogre grad.
Detta kommer utvecklas 1 ett kommande avsnitt.



Faktorer som paverkar beslut

Infor djupintervjuerna fick intervjupersonerna
svara pa nagra bakgrundsfragor i en kort enkit.
En av dessa var frigan "Det finns manga fak-
torer som paverkar hur man viljer att utveckla

sin varme/kyla/energilosning. Vilka faktorer ar
sé viktiga att de har en stor paverkan nar ni
fattar beslut om vad ni ska investera i? Markera
de 3-5 viktigaste”

Faktorer med stérst paverkan pa beslut om investeringar

Helhetsutvecklare Ekonomiska Optimerare Bekvdma Smaskaliga

- Lagstiftning och styr-

- Bolagets klimatmal
(s&som fossilfri eller
klimatneutral energi-
forsorjning)

- Bolagets energi- och
effektrelaterade mal

- Lagstiftning och
styrmedel (s&som
BBR, klimatdeklara-
tioner)

medel (sdsom BBR,
klimatdeklarationer)

Prisutveckling for
fjarrvarme, elnat och/
eller elhandel

- Bolagets klimatmaél

(s&som fossilfri eller
klimatneutral energi-
forsoérjning)

Sjalvstandiga Affirsman

- Prisutveckling for
fjarrvarme, elnat
och/eller elhandel

Prisutveckling for
fjarrvarme, elnat och/
eller elhandel

- Fastigheternas
tekniska forutsatt-
ningar och behov
styr

Bolagets klimatmal
(sdsom fossilfri eller
klimatneutral
energiforsorjning)

- Bolagets klimatmal -
(sdsom fossilfri
eller klimatneutral
energiforsorjning)

Fastigheternas
tekniska forutsatt-
ningar och behov styr

- Finansiella faktorer
sédsom investeringar,
agande, fastighets-
varde

Det 4r ocksé intressant att se vilka faktorer
som inte lyfts fram. Foljande faktorer valdes i
lagst omfattning tvars segmenten.

Faktorer med liten paverkan pa beslut om
investeringar
Allmanhetens syn pé brianslen (sdsom avfall

och biobrénslen)

Bolagets mél kopplade till digitalisering
Bolagets Onskan att sdkra redundans och

forsorjningstrygghet

Era kunders forvantningar och krav
Byggnadernas specifika forutsattningar (tex
kulturminnesmérkta byggnader)

"



Kundernas syn pa framtidens virmelésning

Hur ser kunderna pa framtidens virmelosning? Och
har det forindrats de senaste dren?

I djupintervjuerna som gjordes under 2016 for att
ligga grunden till kundsegmenteringen som beskri-
vits ovan, fick kunderna brodera ut sin syn pi fram-
tiden. D4 sig man en stor potential i att optimera
sina fastigheter genom att sikra ett bra klimatskal,
iteranvinda spillvirme och utnyttja befintlig energi

OPTIMERA BYGGNAD

& SOLVARME

ATERVINN SPILL

STYRNING

VALISOLERAT E FJARRVARME

TA TILLVARA OVERSKOTT,

genom kombination av olika teknik och styrning,
samt att oka utnyttjandet av fossilfria killor.

Ett fenomen som framtridde tydligare i djupinter-
vjuerna som gjordes under 2022 4n det gjort tidigare
var en utbredd tro pa att framtidens 16sning innebir
optimering av omriden, snarare dn enskilda fastig-
heter.

OPTIMERA OMRADE

MATCHA FASTIGHETER
MED OLIKA BEHOV

SAMARBETE, ANPASSNING
ENERGIEFFEKTIVA HUS w ﬁ H E

KOMBINATION AV TEKNISKA LOSNINGAR

MINSKA FORLUSTER

ENERGIBOLAGET AR

- INGET KLIMATAVTRYCK
BATTERI OCH MAKLARE

SMART, UPPKOPPLAT, BEHOVSSTYRT

Bild 6. En tydlig utveckling i synen pé framtidens l&sning. Tidigare pratade kunderna mycket om att optimera en bygg-

nad. Nista utvecklingssteg ar att ocksé& optimera omréaden.

Nedan beskriver vi karaktiren pa den framtidslos-
ning ménga kunder beskriver, och direfter lyfter vi
nyanser per segment, som framforallt rér vigen dit.
Det finns vildigt stora likheter i hur Ekonomiska
Optimerare, Mangfacetterade Utvecklare och Sjilv-
stindiga Affirsmin beskriver framtidens virme-
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16sningar, medan Bekvima Smiskaliga foérvintar
och forlitar sig pa att storre, professionella aktorer
tar ledartr6jan och bade malar upp riktningen och
torverkligar utvecklingen mot framtiden. De har
ddrfor inte en egen vision, si bilden som malas upp
nedan ér inte deras.



Kundernas bild av hur det kan vara om ca 20 ar

Fastigheter kraver lite kdpt energi

- Behovet av virme ér betydligt mindre tack vare
nybyggda fastigheter med mycket bra prestanda
och att befintliga fastigheter genomgitt ordentliga
torbittringar.

- Fastigheterna dr mer klimatanpassade, tack vare
att det varit en viktig faktor i nyproduktion, re-
novering och inte minst i utvecklingen av omra-
den runt fastigheterna. Genom att undvika aktiva
klimatitgirder for att uppna efterfrigade inom-
huskomfort, som aktiv kyla, halls energibehovet
nere.

Matchning av fastigheter med olika

behov och samarbete dem emellan

- Nir nya omraden planeras matchar man fran start
olika fastighetstyper och verksamhetstyper utifran
energibehov och energioverskott, och i befintli-
ga omriden gbr man sitt bésta for att hitta och
skapa mojligheter till samverkan. Man tar tillvara
energi som redan finns genom att flytta 6verskott
mellan olika fastigheter; vissa verksamheter gene-
rerar virme, vissa behover virme; vissa fastighets-
typer anvinds dagtid, vissa anvinds frimst under
dygnets andra timmar. Man har en stérre med-
vetenhet om var och nir behoven finns, undviker
onddig anvindning och flyttar Gverskott till de
som behdver.

- Genom att anvinda energin i ndromradet blir f6r-
lusterna sa sma som mojligt.

Inget klimatavtryck for kdpt energi

- Bade fjirrvirme och el ir CO2-neutralt, vilket dr
avgorande for miénga fastighetsigares mojlighet
att nd sina klimatmal.

Uppkopplat och automatiserat
- Fastigheterna dr uppkopplade, nyttjar artificiell in-
telligens och mycket styrning sker per automatik.

Energibolaget ar batteriet och maklaren,

och fastighetsagare bidrar till systemet

genom att vara flexibla

- Manga fastigheter dr sammankopplade, fastig-
hetsigare och leverantérer har gatt ihop mer och
effektstyrning dr utbrett installerat.

- Energibolagets roll ser annorlunda ut én tidigare,
de gor det enkelt for fastighetsdgare att dela och
utnyttja energi. Energibolaget tar en storre roll i

"Jag ser framfér mig att man
kommer kombinera fastigheter
med helt olika anvandnings-
monster som bostader och
kontor. De har ju generellt helt
motsatt anvandning pa dygnet
och 6ver veckan”

"Vi kommer ha riktigt bra koll sa
att vi undviker situationer som
att det ar 30 grader varmt ute,
det star och vralar pa kyla, men
lokalen ar tom”

"Man borde kunna skicka
varme fran skorsten till vixthus”

"Nagon kanske har ett behov av
el till kyla pa& sommaren, men
den basta ytan for solceller
sitter pa grannfastighetens tak”

att ta tillvara pd killor och fylla behov och har pa
det sittet blivit banken i systemet. Fastighetsidgare
“sitter in” och "har tillgodo” och fér viss ersittning
tor den flexibilitet de bidrar med tack vare nya
affirsmodeller.

- Fastigheterna ir uppkopplade mot energibolaget
som balanserar effekt utifrin de totala behoven.
7Tvittmaskinen pratar i princip med energibola-
get - kan jag kora iging nu?”

Kanske ifragasitts ocksa vara vanor och

standarder

- Kanske ifrigasitter vi den hoga standard som ses
som sjdlvklar i Sverige - Accepterar vi att det dr
lite kallare inomhus vissa timmar om aret? Bor det
finnas en grins f6r hur mycket man fir virma och
kyla?

- Kanske uppdaterar vi vara vanor efter de nya tider-
na, som semestertider och uppligg for skolter-
miner? Kanske behéver vi jobba i skift for att ut-
nyttja fastigheter och energi battre?

13



En aspekt som lyftes, men inte av lika manga som
punkterna ovan, var innovation runt brinsle till
fjarrvirme. Tankar lyftes om mojligheter att lagra
avfall, samutnyttja energier, odla och producera bio-
massa och att knyta kretslopp.

En annan aspekt som lyftes av nagon enskild var
behovet av att som fastighetsdgare tinka lingsiktigt
i utformningen av sina fastigheter for att mojlig-
gora att bidra till denna helhet. Till exempel genom
rortjocklekar som tillater ldgre temperaturer, och att
sikra utrymme for ackumulatortank eller batterier.

Hur kopplar detta till fragor kunderna arbetar med idag?

Effektivisering dr fortsatt hogt pa agendan for de
allra flesta kunder som intervjuats, vilket kopplar
vil an till forsta punkten ovan, med fastigheter som
kriver lite energi.

Minga kunder har en 6nskan och ambition att
arbeta med effekt, bide for att minska sina kostnader
och for att bidra till systemet som helhet. F6r manga
utgor effekt en stor del av fjarrvirmekostnaden, som
de kontinuerligt strivar efter att sinka. Kopplingen

Mindre viktigt

1 — 12 3

Lika viktigt

till till behovstoppar, och behov av produktion och
distribution gor att man ocksé ser en bra mojlighet
att genom ligre effekt bidra till en ligre belastning
p4 systemet.

Frigor som klimatneutralitet och fossilfrihet stir
hogt pd manga kunders agenda och ses som givet
om 20 dr, eftersom ménga har hoga klimatmal som
ska uppnids innan dess (exempelvis ar 2030 eller
2035).

Mer viktigt

SJALVSTANDIGA AFFARSMAN

BEKVAMA SMASKALIGA EKONOMISKA OPTIMERARE

Bild 7. Genomsnittliga svar per segment pé fragan "Hur viktigt ar effektivisering nu och de kommande &ren, jamfort

med de senaste 10 &ren?”

Nyanser mellan segmenten

Som tidigare ndmnts si beskriver Ekonomiska
Optimerare, Mangfacetterade Utvecklare och Sjilv-
stindiga Affirsmin framtidens virmelGsning pa ett
liknande sitt, medan Bekvima Smiskaliga inte har

en lika tydlig bild av utvecklingen framfor sig.

Utvecklingstakten skiljer sig ndgot segmenten
emellan. Sjilvstindiga Affirsmin pratar om att
vara del av sammankopplade 16sningar redan pi 5
ars sikt. Ekonomiska Optimerare, som grupp, lig-
ger troligtvis nigot efter nir det giller mitning
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och styrning, sa det dr inte férvanande att de ser en
lingre resa framf6r sig och pratar dirfor snarare om
sammankopplade l6sningar pd en 20 ars-horisont.

Samarbeten dr avgorande for att skapa den beskriv-
na framtidslésningen. Mingfacetterade Utvecklare
lyfte detta sdrskilt i hur de pratade om vikten av att
arbeta tillsammans i gemensamma utvecklingspro-
jekt. Utveckling och utvirdering av bio-CCS, utviir-
dering av ny teknik/ digital teknik, delning av energi
mellan fastigheter, effektbegrinsning och styrning



och analys av driftsdata foér utveckling dr nagra
exempel pd befintliga/ 6nskade utvecklingsprojekt
som nidmndes. Projekten dr viktiga for utveckling-
en i sig, men dven for att man kommer varandra

BEKVAMA
SMASKALIGA

EKONOMISKA
OPTIMERARE

Oom5ér Anvander energi klokt Har minskat energibehov och
fortsatter forbattra for framtiden
For mer aktiv dialog och far hjilp
med genomférande Sparar pengar och bidrar till
systemet genom arbete med effekt
Energibolaget utvecklar for
samhillets basta
Kli
Om 20 Gr Foljer med i utvecklingen Har fastigheter som kraver lite

energi
Tanker langsiktigt vid investering
Producerar sjilva el for drift
Utveckling sker p& samhillsniva
Ar sammankopplade i smarta
omraden

nirmre nir man jobbar tillsammans. Det leder till
att man forstar varandra bittre och ligger grunden
tér en mer transparent dialog 6verlag.

MANGFACETTERADE
UTVECKLARE

Anvander mindre resurser genom
battre fastigheter, styrning,
ateranvindning

Sparar pengar och bidrar till
systemet genom arbete med effekt

Skapar férutséttningar for samarbete

Klimatneutrala/ fossilfria

Har fastigheter som kraver lite
energi och utnyttjas bra

Samarbetar runt smarta omraden

SJALVSTANDIGA
AFFARSMAN

Sparar pengar och bidrar till
systemet genom arbete med effekt

Anvinder bara gron energi
Ar del av sammankopplade I6sningar
Har béttre och intelligentare

fastigheter

Klimatneutrala/ fossilfria

Utnyttjar resurser battre
genomgaende

Storre kliv i samhillet tas genom att

ténka helt fritt

Bild 8. Kortfattad summering av hur segmenten pratar om framtiden, p& 5 och 20 ars sikt. Fragan stilldes s att den
dppnade fér svar bdde om hur man tror att det blir, och hur man dnskar att det blir.

Vad ar fordelarna med denna framtidsbild jamfort med idag?

Den underliggande drivkraften bakom denna fram-
tidsbild tycks vara att kunderna inte kommer ni
sina mal om alla aktorer fortsitter jobba som man
gor idag. Kunderna maste forhalla sig till klimatmal,
ekonomiska mal, lagstiftning och styrmedel och i
vissa fall krav for att vara konkurrenskraftiga, och
dessa kommer man inte kunna ni pa egen hand.

Det dr tydligt att det finns en stark drivkraft att réra
sig mot denna framtidsbild, det dr inte bara en fin
vision, utan nigot man kan se att kunderna genom
handling forsoker skapa. De jobbar till exempel med
utveckling inom sin egen verksambhet, deltagande i
samarbeten, pétryckningar och erbjudanden om
gemensam utveckling.

Och vad ir egentligen skillnaden mot idag? Har
vi inte redan ett sammankopplat smart system?
Naturligtvis bygger mycket av detta vidare pa det

som redan finns och gors, som fjarrvirmenitet,
energieffektiviseringsarbetet och digitaliseringen.
Den faktor som ar fundamentalt annorlunda ar den
helt nya formen av transparens och samarbete tvirs
fastigheter, fastighetsigare och med leverantérer dir
man till och med ér villig att lita andra styra for
systemets bista.

Nir kunder i vissa branscher vill géra sig oberoen-
de av sina leverantérer, bjuder kunderna pi virme-
marknaden in till bide breda och nira samarbeten.
Och de ser fram emot att andra parter pd markna-
den ocksd 6ppnar upp och bjuder in till ett gemen-
samt framtidsskapande!
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Osakerhetsfaktorer om framtiden

Efter att ha lyssnat in vad kunderna kinner att de
kan forutspd om framtiden, si ombads de beritta
vad de dr osikra pd, men dnda maste hantera nir de
planerar for framtiden. Detta avsnitt innehaller en
sammanstillning av svar frin alla fyra kundsegment.

De fragetecken som kunderna lyfter fram dr:
- Hur kommer lagar och styrmedel att forandras?

- Kommer vi ha tillging till el och hur kommer priset
utvecklas?

Hur kommer lagar och styr-
medel att forandras?

Lagar, regler, incitamentsmodeller och krav
som dndras dr en stor osidkerhetsfaktor och
nagra lyfter dven upp opinion som ett frage-
tecken. Man funderar till exempel 6ver hur
utvecklingen kommer ut inom:

- Investeringsstod for solceller
- Elcertifikat
- Viktningsfaktorer mellan el och fjarrvirme

-Klassning av brinsle som kan paverka an-
vindningen av biobrinsle och avfallsbrinsle

-Hur EU-krav pd fastigheter kommer att
paverka den svenska fastighetssektorn, tex
krav pa renovering, certifiering och IMD

- Krav pi kyla och ventilation

Som en f6ljd av férindringar inom lagar och
styrmedel ovan, kan marknaden for olika
brinslen paverkas. De skulle till exempel
kunna péverka tillgingen till biobrinsle ge-
nom att driva pa konkurrens om den ravaran.
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- Vilka mojligheter kommer finnas tack vare teknik
och infrastruktur?

- Hur snabbt kommer klimatf6rindringar att ske?

- Vilka forindringar kommer vi driva pa respektive
acceptera?

- Kommer det finnas resurser att gora det som krévs?

Dessa faktorer beskrivs nedan.




Kommer vi ha tillgang till el
och hur kommer priset
utvecklas?

Elpriset lyfts fram som en stor osiker-
hetsfaktor, bade den fasta och den rorliga
delen av priset. Att el handlas pa en euro-
peisk marknad upplevs av flera intervjuper-
soner ge en storre osikerhet, jimfort med
fjarrvirmen som befinner sig pa en lokal
svensk marknad. Trots att man ser att fjarr-
virmepriset f6ljer elpriset, upplever minga
fjarrvirme som en tryggare l6sning i nu-
liget. Férutom pris, finns ocksa osikerheter
kopplade till effekt. Hur ska eleffekten kun-
na hanteras nir bilar och andra fordon ska
laddas med el?

Man tolkar och agerar pa olika sitt

-Minga ser detta som en bekriftelse pa att
fjarrvirme ir ett tryggt val

-Nagra upplever att dessa osikerheter gor
det mer angeldget att oka sin grad av sjilv-
torsorjande ”Vi har aldrig haft stérre incita-
ment att jobba med egen produktion dn nu”

-En intervjuperson som representerar ett
bolag som tidigare haft en stark preferens
tor virmepumpar berittar att de under de
senaste dren gitt mot att ha bide mojlighet
till fjarrvirme och virmepump i en bygg-
nad, och kunna styra balansen mellan dessa
pa ekonomiskt bista sitt vid ett givet till-
fille

-Négon berittade att de okat sin omvirlds-
bevakning, for att kunna foérutse och vara
mer realistiska i vad som kan hidnda

Vilka méjligheter kommer det
att finnas tack vare teknik
och infrastruktur?

Att teknikutvecklingen kommer att g fram-
it rader inga tvivel om. Men hur fort kom-
mer det att ga, och vilka val kommer andra
gora som paverkar vira mojligheter?

- Hur kommer méjligheter till lagring se ut?
Kommer de lésningarna bli 16nsamma?
Kommer vitgas bli en 16sning f6r oss?

-Hur kommer fjrrvirmenitet byggas ut
och underhéllas? Vilka 16sningar kommer
vi kunna ha i vissa omraden?

-Hur kommer tillging till nya, klimatvinli-
ga koldmedier se ut? Nir kommer de att
finnas? Hur kommer priset paverkas? Hur
kommer denna utveckling paverka var kli-
matredovisning och vira certifieringar?

Négon intervjuperson lyfte vikten av att inte
bygga in sig, utan se till att det finns mojlig-
het att kunna byta ut och uppgradera teknik
allteftersom nya mojligheter uppstar.

Hur snabbt kommer klimat-
forandringar att ske?

Hur kommer vider och vind att forindras?
Hur snabbt kommer klimatférindringar att
ske och hur drastiska skillnader blir det? Hur
kommer detta paverka kraven pa fastigheter-
na? Och vilka typer av nya lésningar kom-
mer da behovas?
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Vilka forandringar kommer vi
driva pa respektive acceptera?

Hur kommer féretags och privatpersoners
behov och beteenden dndras som en foljd
av digitaliseringen och vara nyvunna erfa-
renheter av ett flexiblare arbetsliv? I vilken
utstrickning kommer vi arbeta pa centrala
arbetsplatser? Kommer arbetstiderna for-
dndras? Var kommer minniskor att vilja bo?

Kommer det att gi att fa folk att dndra sina
vanor for klimatets skull? En intervjuperson
som arbetar med vardfastigheter sig stora
mojligheter till bittre utnyttjande av resurser
(bdde utrustning, fastigheter och energi)
om man skulle 6vergi till att arbeta dygnet
runt — men kommer personalen att ga med
pa det?

Utokat samarbete i omrédeslosningar  skul-
le kunna innebdra viss kontroll slipps till
nagon annan, som energibolaget. Men kom-
mer alla acceptera att det finns en Gverstyr-
ning och att man sjilv forlorar viss kontroll?

Kommer det finnas resurser
att gora det som kravs?

Nigra intervjupersoner lyfte osikerheter
kopplade till resurser - Kommer pengarna att
ricka till att gora det som krivs? Kommer vi
behova ta lin? Eller kommer vi behéva av-
yttra eller ta steg tillbaka i den utveckling vi
drivit?




Kundernas syn pa bransle till fjarrvirme

Vilket brinsle som fjarrvirmen drivs av r en vik-
tig fraga for minga kunder, samtidigt som det édr en
icke-frdga for andra. Det finns dels skillnader mellan
olika kundsegment, dels en stark koppling till ort.

Pi de orter dir den lokala fjarrvirmelsningen ar fos-
silfri, dr upplevelsen frin intervjuerna att brinsle dr
en icke-fraga, med andra ord nigot man inte diskute-
rar eller engagerar sig i eftersom man dr nojd.

Generellt kan man siga att brinsle ir en viktig friga
tor kunder som har klimatpaverkan hogt pa agendan,
och att de engagerade kunderna pratar sig varma om
vikten av att fjirrvirmen blir klimatneutral pd rik-
tigt. Man inte nojer sig med att kunna "képa sig fri”
genom olika kompensationer dven om det kan vara
ok kortsiktigt. Att "kopa sig fri” innefattar alla typer
av kompensationer man kan gora. Genom att "kopa
sig fri” kan man fa bittre resultat i sin redovisning,
samtidigt som produkten och dess klimatpaverkan i
verkligheten dr densamma.

Klimatneutralitet dr en viktig fraga for Mangfacetterade Utvecklare, och
dirmed blir bransle till fjirrviarme en viktig fraga

Mingfacetterade Utvecklare har tydligt uttalade
mal om att bli klimatneutrala som f6ljs upp genom
klimatredovisning. Méinga nidmner tidshorisonter
som 2030 eller 2035. En ytterligare drivkraft som
gor att de engagerar sig i brinslefrigan dr deras starka
inre driv att bidra till klimatomstillningen och ett
battre samhille.

Om olika branslen

-Biobrinsle dr mycket positivt da det klassas som
tornybart och fossilfritt.

- Forbrinning av sopor dr ok nir man har rena frak-
tioner, utan plast och farliga dmnen. Hir finns
mycket mer att gora. Flera nimner ocksi askan
som maste deponeras, liggas pa hog, nir man eldar
plast, som nigot man maste komma ifrin. Méing-
tacetterade Utvecklare dr medvetna om den egna
rollen i problemet och jobbar aktivt med att minska
plast i sitt avfall.

- Det ses ocksd som en sjdlvklarhet att jobba vidare
pa att undvika all férbrinning av fossila brinslen,
vilket sker i viss omfattning vid toppar.

»Vi har som mal att bli
klimatneutrala till 2030 och fa bort allt CO2. Det enda som ar

kvar [anm. kopplat till energiforsérjning] ar fossila branslen
och plast i avfallet som eldas for fjarrvarmen.”
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Mangtacetterade Utvecklare efterfragar ett genuint
och aktivt arbete med dessa fragor, dir energibola-
gen fortsitter arbeta med sopsortering, sluthante-
ring och att binda in CO2, och strivar efter att ligga
i framkant for att hitta 16sningar som gor skillnad.
De vill inte "kopa sig fria”. Nagon papekade att man
girna hade gjort ett aktivt val av leverantér om det
varit mojligt. Flera intervjupersoner berittar att
de for en aktiv dialog med energibolag, genom att
till exempel stilla frigor om hur man jobbar med
omstillningen, hur firdplanen ser ut och uttrycka
sin efterfragan av klimatneutral fjarrvirme. Nagon
nimnde att de efterfragar additionell produktion,
just for att vara siker pa att deras bidrag bidrar pa
riktigt.

Bransle till fjarrvirme ar inte en
fraga som engagerar
Ekonomiska Optimerare

Ekonomiska Optimerare dr generellt positiva till
fjarrvirme som system och ser avfall som néagot
man miste leva med som en del av fjdrrvirme-
systemet. De lyfter fram att fjirrvirmen kommit
lingt 798% CO2-neutralt” och att det sker posi-
tiv utveckling pa flera fronter; till exempel inom
kraftvirme, test av CCS och bioolja till spets-
virme. 53, utvecklingen dr bra och viktig men
de ser det inte som sin uppgift eller nagot de har
mojlighet att engagera sig i givet att de har en
mingd andra viktiga frigor att arbeta med.

For de som har sina fastigheter i omriden med
biobrinsle, dr detta naturligt en icke-fraga. Det
kan ocksa vara virt att notera att nigon intervju-
person var osiker pa vilket brinsle deras virme
kommer ifrin.

Nigon intervjuperson lyfte fram att frigan om
vem som ska betala har blivit aktuell i och med att
kommunen driver pé energibolaget att forbttra
sitt brinsle, gora det renare.
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Bekvama Smaskaliga forutsitter att energibolaget tar sitt ansvar for

branslet

Bekvima Smaskaliga dr generellt inte engagerade i
brinslefrigan, utan ser det som energibolagets an-
svar. Vissa intervjupersoner uttryckte det som att de
inte har nigra tankar, och vissa hade mer insikt i vad

energibolaget gor. Oavsett si litar de pé att energi-
bolaget dr en serios aktér som foljer frigorna och
arbetar med utveckling.

?Vi har inga sarskilda tankar om det.
Vi férutsatter att vart energibolag gor

det sa miljévanligt som méjligt”

For Sjalvstiandiga Affairsman ar klimatneutralitet en hogt prioriterad
fraga och dirmed blir bransle en fraga som engagerar

For Sjilvstindiga Affirsmin dr brinsle en vildigt
viktig friga kopplat till deras ambitioner att bli
klimatneutrala, fi bra resultat i affirskritiska redo-
visningar och dven kopplat till en grundliggande
vilja att ta sitt ansvar for klimatet.

Flera intervjupersoner jobbar for att féra fram till
energibolaget, hur viktigt det dr att de arbetar med
sina killor och sina utsldpp. De vill vara delaktiga i
beslut om brinslemix och andra insatser som paver-
kar mojligheten att fi klimatneutral fjarrvirme. De
som dr kunder till energibolag som arbetar med bio-
CCS ir positiva och stottar satsningen. Tidshori-
sonten for nir fjarrvirmen blir klimatneutral dr en
viktig faktor eftersom kundernas mil ir satta mot
ett artal. Att bio-CCS innebir ett stort kliv snabbt
om det faller vil ut, dr dirfor positivt och en anled-
ning till att flera sitter sitt hopp till den 16sningen.

Trots att ménga idag koper kompensation, sa lyfte
de tydligt fram vikten av att det méste vara bra pa
riktigt, inte bara pa pappret. Flera dr kritiska till "att
kopa sig fria” lingsiktigt, det dr snarare en kortsiktig
16sning. Kunderna poidngterar att de vill att fjirr-
virmen ska bli klimatneutral pa riktigt, pa ett eko-
nomiskt sunt sitt, och férutsitter att energibolagen
tar ledarskap i denna utveckling.

Negativa utslipp kom upp spontant i en intervju.
Intervjuperson nimnde att det kan vara bra i fram-
tiden férutsatt att det kan anvindas i redovisning
tor t.ex. science based targets. For tillfillet dr noll
utslipp tillrdckligt for att nd deras mal.

?Vill garna vara med i
samradsmaoten, ta del av
hur branslemix ser ut,
prissatts och lamna in
vara énskemal for vi kan
ju inte byta leveranté6r”

»Vi forklarar for vart

energibolag att bio-CCS ar
ett maste for att fjarr-
varme ska vara relevant”
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Nigon intervjuperson uttryckte sig som skeptisk till
torbrinning Gvergripande, som framtidens teknik,
bade av avfall och biobrinsle. ”’Man rensar skogen
pa varenda pinne och jag dr inte sidker pa att det dr sa

himla bra. Kalhyggena behover niringen, och skydd
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tor plantor. Och samtidigt dr det mycket transport-
”» .

er.” Personen hade inte en egen tanke om vad man

skulle géra med soporna om man inte eldar upp

dem.



Kundernas syn pa kyla

Kyla dr minst sagt en aktuell friga som diskuteras i
nigon man bland alla kundsegment i tider da man
upplever allt varmare perioder pa dret. Men att in-
stallera aktiv kyla dr ingen sjilvklarhet eftersom det

paverkar fastighetsbolagets klimatpaverkan, kostna-
der och drift.

Det tycks som installation av kyla gér snabbare fram-
at i fastigheter med

- Hyresgister som dr villiga att betala for komfort,
som kontor och gallerior

- Tydliga behov men avsaknad av andra fungerande
16sningar, som sjukhus och dldreboenden

- Goda tekniska forutsittningar att utnyttja befint-
lig 16sning som fjarrkyla eller frikyla frin t.ex. vir-
mepump

- Nya fastigheter didr man skapar tekniska mojlighe-
ter till kyla fran start

Mangfacetterade Utvecklare

Mingfacetterade Utvecklare mirker tydligt av ett

okat behov av att hantera virmen utifrin. De kin-
ner av att dagens solskydd inte ér tillrdckliga i sina
verksamheter och diskussion om kyla fors.

Deras 16sning pi utmaningen dr dock inte att di-
rekt sitta in mer kyla eftersom det skulle 6ka ener-
gianvindningen med konsekvenser bide for klimat
och ekonomi. En intervjuperson var vildigt tydlig
med att det inte ar ett alternativ for dem "V1i skulle
inte nd vara klimatmal om vi installerar kyla i bo-
stider”. Maingfacetterade Utvecklare har oftast
icke-kommersiella kunder och det ar tveksamt om
de dr beredda att ticka ckade kostnader. Ett ytterli-
gare argument for att inte sitta in mer kyla dr att det
innebdr mer teknisk utrustning att skota.

Istillet arbetar de med att hitta effektiva passiva
atgirder. Exempelvis ndmndes avskirmning med

Det tycks som installation av kyla dr mer tveksamt i
fastigheter med

- Hyresgister som inte dr villiga att betala f6r kom-
fort, vilket kan vara allt frin skolor till bostider

- Bra klimatskal som bittre stdr emot virmen (nya
fastigheter)

- Daliga tekniska mojligheter att fa till en vil funge-

rande 16sning till ett rimligt pris

- Hogt stillda energi- och klimatmal, dir en 6kad
energiférbrukning inte dr acceptabel eller dir man
ar osiker pa utvecklingen inom kéldmedia

Samtidigt som manga tdnker brett for att hitta andra
16sningar, som vegetation, 4r man ocksd oppen for
nya losningar som att dra nytta av spillvirme frin
nirliggande fastigheter och majligheter skapa lokala

16sningar med solceller och virmepumpar.

vegetation, genomtinkt lige vid nybyggnation (t.ex.
inga ettor med fonster bara at soder)

De lyfter ocksa att om man ska tinka lingsiktigt,
hallbart och ekonomiskt ansvarsfullt, si kan man
inte ta det for givet att alla ska ha kyla, utan dd maste
man jobba med att justera forvintningar och bryta
monster. Ska vi lira oss hantera att det 4r varmt vissa
veckor? Ar det dags att se 6ver terminstiderna i

skolan? Eller ska vi dndra byggkrav?

En intressant moéjlighet vore att utnyttja befintlig
energi till att skapa kyla. Man pratar di om utbyte
mellan fastigheter med olika behov inom en stads-
del och lagring. I nybyggnationer jobbar vissa med
geoenergilosningar. En fordel med det dr att man dé
kan anvinda frikyla med bra verkningsgrad.
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Om man dndi vill anvinda sig av kyla, vilken teknik
dr da ritt? Flera intervjupersoner var negativa till
att belasta elsystemet framf6rallt eftersom el behovs
till andra anvindningsomriden. Négon uttryckte

Ekonomiska Optimerare

Flera Ekonomiska Optimerare uttryckte att kyla
ar en fraga som diskuteras varma dagar. Kyla ir for
dem mer av ett undantag dn nigot man arbetar kon-
sekvent med i sina fastigheter. En intervjuperson
nimnde att det i Lund finns ett kommunalt direktiv
att inte anvinda kyla i skolor/ forskolor. Det tycks
inte vara en generellt hogt prioriterad friga, dven om
den aktualiseras da och da. Man tror dock att det
kommer diskuteras mer framéver.

Bekvama Smaskaliga

Bland intervjuade Bekvima Smaskaliga fanns det
nagra olika situationer, men samtidigt en rod trad
1 att det ar

- Inget behov av kyla

- Man har bestimt sig for att inte hantera kyla ge-
mensamt, si vid behov fir varje hyresgist hitta
egen 16sning

- Kyla vore 6nskvirt, men upplevs inte moéjligt att
hitta en praktisk, rimlig I6sning.

att fjirrkyla dr ”for dyr for offentlig verksamhet”.
Att foredra vore losningar dir solen hjilper oss 16sa
kylan, eftersom kylan behovs som mest nir vi har
som mest sol.

Passiva atgirder dr det som ligger ndrmst till hands.
Man nimnde vikten av att halla virme ute men
ocksd att man fér ta till gamla enkla l6sningar som
att 6ppna fonster och att ta av en tréja.

Mojligheter att nyttja "gratis kyla” lyftes fram som
intressant, till exempel via bergvirme eller genom el
frin solpaneler till luftvirme-pumpar. ”Vi fir dndi
inte si bra betalt for elen vi siljer”.

De intervjupersoner som skulle 6nska att de hade
en fungerande 16sning, ir begrinsade av vad som dr
mojligt i fastigheten. En brf har omfattande problem
med lickage och fukt kopplat till en icke-fungerade
16sning som installerades nir fastigheten byggdes
och trots att de gjort stora anstringningar s kan de
inte fa den att fungera.

”Nastan allt kommersiellt av storlek har kyla”

Sjalvstandiga Affarsman

Kylabehovet ir allra tydligast bland Sjélvstindiga
Affirsmin. De har en stor andel kommersiella fast-
igheter med hoga krav pa bra inomhusmiljé frin
sina kunder. Ny teknik méjliggor pa ett bra sitt be-
hovsstyrning, 6vervakning och anpassning till verk-
samhetens behov. I bostider dr det inte lika sjilv-
klart att investera i kyla, trots att 6nskemal finns.
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En intervjuperson berittade att de nu gor ett test
pa 500 ligenheter, medan en annan uttryckte att det
inte dr aktuellt si linge man inte har mojlighet att
fa betalt f6r mervirdet genom marknadshyror. Kyla
i dldreboenden nimndes av nagra intervjupersoner
bland detta och andra segment, som en fraga under
utredning.



I vagskalen som viger emot kyla finns tva faktorer

- Milet att minska energianvindning framfor allt
for att halla kostnaden nere. Flera intervjuperso-
ner arbetar med att hitta sitt att forse sina fastig-
heter med kyla pa ett l6nsamt sitt. Mojligheten
att gd mer mot bergvirme, med méjlighet till fri-
kyla och laddning av borrhal, kan vara intressant
forutsatt att det dr l6nsamt. Energianvindningen
paverkar ocksa viktiga certifieringar, vilket ocksa
kan vara en anledning till att striva efter att be-
grinsa kylaanvindningen.

- Risker kopplade till tekniken. De ser redan ett

antal utmaningar med dagens teknik, som ild-
rande styrsystem och utmaningar att hantera
okande luftfuktighet, men ocksa fragetecken
runt vart lagstiftning, styrmedel, teknik, klimat
med mera dr pa vdg och hur det kommer pa-
verka funktion och kostnad for deras kylalos-
ningar i framtiden. Exempelvis nimnde de
funderingar pa hur krav pi koéldmedier, ut-
veckling av miljovinliga kéldmedier och straft-
skatter kommer utvecklas.
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Olika aktorers roller i utvecklingen av
framtidens varmeldsning

Kunderna fick reflektera runt vilka roller olika akto-
rer tar i skapandet av den framtidslosning de sjilva
beskrivit. Diskussionen fordes utifrin vilka som le-
der utvecklingen, gir forst och banar vig, mot fram-
tidens losning (beskriven ovan) och vilka som snara-
re f6ljer med i utvecklingen.

Det finns tydliga drag i kundernas beskrivning av

vilken roll olika aktérer tar, samtidigt som det finns

Den stora bilden

De allra flesta kunderna upplever att de sjilva och
andra fastighetsdgare ligger i framkant och driver pa
utvecklingen mot framtidens virmel6sning. De gor

FOLJER

Kommunen
I

Elnatsbolag

mittemellan

Varmepumpsbolag/ installatér

lokala variationer. Vissa upplever till exempel det
lokala energibolaget som ledande, andra inte. Det
beror helt pa vad respektive bolag gor i praktiken.

Vi borjar med att beskriva de stora dragen utifrin
alla kundsegment. Lingre fram kommer nyanser
segmenten emellan och som en fordjupning i slutet
pa dokumentet finns det mer konkreta exempel pa
hur kunderna pratar om olika aktorers agerande.

det genom att ha visioner och idéer, gora patryck-
ningar pé leverantorer, skapa och ingé i samarbeten,
investera och gora.

Lagstiftning och styrmedel

Kunder/ hyresgéster

Lagstiftning och styrmedel

Bild 9. Upplevelsen av vilka roller olika aktorer tar idag i skapandet av framtidens varmel&sning. Sammanstéllning

dver input frdn samtliga kundsegment.
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Framtiden skapas inte av nigon enskild, utan utveck-
lingen bygger p4 att alla bidrar pa sitt sitt. Kunderna
framfor att det vore onskvirt att fler aktorer hittar sin
roll i utvecklingen, och att fler tar en mer ledande,
engagerad roll utifrin sin egna forutsittningar.

Kunderna ser ménga exempel pd branschorganisa-
tioner, universitet och hogskolor, lokala energibolag
och styr-och reglerbolag (skapar tekniska forutsatt-
ningar for mitning och styrning) som ocksa bidrar
till att skapa framtidens virmel6sningar.

- Branschorganisationer/  branschinitiativ = som
Fastighetsdgarna, BeLok och BeBo samlar orga-
nisationer inom sina respektive nitverk som ligger
laingt framme, fangar upp, filtrerar och sprider
kunskap, hjilper till att forverkliga och pushar pa
andra aktorer

- Universitet och hogskolor bidrar genom att utma-
na gamla idéer, prova, hilla sig uppdaterade om
det senaste, ta fram ny kunskap och ocksd genom
att utbilda nésta generation som kan vara med och
utveckla.

- Lokala energibolag anses ligga i framkant ndr de
exempelvis utvecklar fjarrvirmen att bli hallbar,
utforskar och investerar i nya losningar for tek-
nik och marknad, skapar och ingér i samarbeten,
sitter hoga mal och tar kundernas inspel seriost.

- Styr- och reglerbolag bidrar genom att mojlig-
gora mitdata och styrning till rimliga kostnader,
utveckla teknik och funktioner, samarbeta och
proaktivt komma med idéer till kunder.

Virmepumpsbolag och installatérer, kommuner och
elndtsbolag upplevs ligga nagonstans i mitten. De
kan alla gora virdefulla bidrag, men tar idag inte
nagon ledarroll.

- Att virmepumpsbolagen driver pi sin teknik-
utveckling, samarbetar med styr- och regler och
driver pa energibolagens utveckling dr uppskattat.
Samtidigt ser kunderna inte att virmepumpsbola-
gen dr en del av att skapa den framtidslésning de
milar upp som bygger mycket mer pa samarbeten
tvirs olika tekniker och energikillor.

- Det dominerande intrycket dr att kunderna upp-
lever bide kommuner och elnitsbolag som anony-
ma i denna utveckling. De uppfattas generellt sett
inte som engagerade eller synliga.

Uppfattningen om lagstiftning och styrmedel ir

nigot tudelad.

- Det allminna intrycket dr att lagstiftning och
styrmedel héller tillbaka utveckling. Men samti-

Det finns en tydlig réd trad i vad man

associerar till att vara ledande:

- Sitter héga mal eller stiller krav

- Tanker nytt, ifrigasitter gamla sanningar.

- Vagar prova dven om allt inte faller val ut

- Driver pé sin egen utveckling

- Gor genomfdrbart

- Samarbetar, delar med sig och slapper in
andra

digt ser man vissa nyare initiativ som verkligen
driver pd, dir EU taxonomin ér det tydligaste
exemplet. Aven klimatmilen och bidrag kopplade

till solceller nimndes som positiva exempel.

- Nir kunderna uttrycker vad de 6nskar att olika
aktorer gjorde annorlunda i arbetet mot framti-
dens virmeldsning, kommer manga 6nskemil
kopplade till lagstiftning och styrmedel. Man
onskar att den skulle stilla hiardare krav kopplat
till klimatpéaverkan, stotta lagring och delning av
energi, stotta dtgirder kopplade till virmeatervin-
ning, vara lingsiktig, ta storre ansvar for genom-
forande 4ven i mindre kommuner och minska
pappersarbete som inte stottar utveckling.

De allra flesta intervjuade upplever att deras egna
kunder/ hyresgister har ett ligt engagemang
tér utvecklingen av framtidens virmeldsningar.
Kunder/ hyresgister siger inte mycket och gor
sillan patryckningar. Det finns helt enkelt andra
fragor i fokus for dem. Det undantag som framkom-
mit har varit bland kommersiella kunder/ hyresgist-
er till exempel féretag som hyr kontor och lokaler,
som kriver att fastigheten ska ha en viss certifiering.
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Nyanser segmenten emellan
Eftersom Mangfacetterade Utvecklare och Sjilv-

stindiga Affirsmin ser rollerna pa liknande sitt sa

Eget bolag och andra

Elnétsbolag
|
Kommunen
|
Varmepumpsbolag/ installatér
|
Kunder/ hyresgéster

Lagstiftning och styrmedel

presenteras de som en grupp, och detsamma giller
Ekonomiska Optimerare och Bekvima Smiskaliga.

Eget bolag och andra fastighetsdgare
e

Vérmepumpsbolag/ installatér

e
Lagstiftning och styrmedel

Kommunen
|
Elnétsbolag
|

Kunder/ hyresgéster

Bild 10. Hur olika kundsegment upplever vilka roller olika aktorer tar idag i skapandet av framtidens varmeldsning

(beskriven tidigare).

Mangfacetterade Utvecklare och Sjilvstindiga
Affirsmin upplever att de sjilva ligger lingt fram.
Med i titen finns styr-och reglerbolag, bransch-
organisationer, lokala energibolag och universitet
och hogskolor. Nir de talar om energibolag som
ligger i framkant, kopplar de det ofta till konkreta
initiativ dessa bolag driver for att gora fjarrvirmen
hallbar. Ett exempel som kommit upp manga ganger
har varit satsningar pd bio-CCS. Jimfort med Eko-
nomiska Optimerare och Bekvima Smiskaliga
upplever de kommun, virmepumpsbolag/ installa-
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torer och lagstiftning som lidngre bak i utvecklingen,
mer hindrande. Som nimnt tidigare finns det vissa
typer av kunder/ hyresgister som dr mer engagerade
och de dterfinns oftast som kunder till Sjilvstindiga
Affirsmin.

Ekonomiska Optimerare och Bekvima Smaskaliga
upplever i hogre grad att de lokala energibolagen ir
ledande, och ligger steget fore dem sjilva. De upp-
lever ocksd lagstiftning och styrmedel som mer
kravstillande och padrivande.



Insikter och slutsatser

Denna studie syftar till att 6ka forstielsen for kund-
ernas perspektiv pa virmemarknaden. Har de senas-
te drens oro och utveckling paverkat hur kunderna
stiller sig till klimatmal, energieffektivisering, sam-
verkan med andra parter med mera? Urval av res-
pondenter savidl som analys av intervjusvar utgar
frain den segmenteringsmodell fér virmemarkna-
dens kunder som utvecklades forsta gingen 2016
och direfter har vidareutvecklats i steg.

Nedan foljer de insikter och slutsatser som dras
inom studien.

En segmentering baserad péa drivkrafter
och attityder ger en bra grund fér férsta-
else och utveckling

- Kunderna pé virmemarknaden skiljer sig mycket
at; de har olika drivkrafter, behov och 6nskemal.
Istillet for generaliseringar som "kunderna tyck-
er...” kan man bli mer specifik genom att belysa
olika kundsegment.

- En segmentering baserad pa drivkrafter och attity-
der dr till for att ge en djupare forstaelse for varfor
kunder gor som de gor, vad de virderar och hur de
vill bli bemotta.

- Segmenteringen kan anvindas av alla aktérer pa
virmemarknaden, for forstaelse, strategisk priori-
tering och utveckling av erbjudande, bemétande
och kommunikation.

- Denna segmentering kan med férdel kombineras
med andra sitt att se pa begreppet kund pé virme-
marknaden.

Vi skénjer nagra trender sedan studien
som gjordes under 2016

- Klimatet dr hogre pa agendan hos alla kundseg-
ment och det finns en storre medvetenhet om,
och ambition att bidra till att satsningar r "bra pa
riktigt”

- EU Taxonomin har fitt stor paverkan pa vissa
kundsegment

- Beslut tycks paverkas mer av styrmedel och mindre
av kinslor och personliga preferenser. Kan det ha
att gora med att fjarrvirmekunder nu kinner sig
mer sedda och respekterade?

- 2016 beskrevs framtidens virmelsning som att op-
timera fastigheter. Nu beskriver kunderna snarare
att man kommer att optimera omréiden i framti-
den.

Prisutveckling och klimatmal aterkommer
som viktiga beslutspaverkande faktorer

- Hur man fattar beslut om investeringar skiljer sig
mellan segmenten. Prisutveckling och klimatmal
aterkommer bland topp tre faktorer hos 3 av 4 seg-
ment.

- Kundernas kunders 6nskemal och pétryckningar
har generellt liten paverkan pa vilka investeringar
som gors

- Onskan om att sikra redundans och forsorjnings-
trygghet tycks heller inte vara en viktig faktor vid
investeringar

Energieffektivisering ar fortfarande hogt
pa kundernas agenda

- Alla kundsegment uttrycker att energieffektivise-
ring dr minst lika viktigt framéver, som det varit de
senaste 10 aren

Effektfragan har seglat upp pa
agendan

- Det okade intresset for eftekt dr troligen drivet
bade av att energibolagen tryckt mycket pa effekt
i sina prismodeller de senaste dren, och att el-
effekt nu dr en aktuell friga i hela samhillet.
Minga kunder uttrycker en forvintan om att det
finns stora mojligheter att bade spara pengar och
bidra till systemet genom att spara effekt. Om
dessa forvantningar dr realistiska aterstar att se.
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Kunderna beskriver framtidens varme-
l6sning som en optimering av omraden

- Om 20 ar ser kunderna framfor sig en virme-
16sning som karakteriseras av

* Fastigheter som kriver lite energi

* Matchning av fastigheter med olika behov och
samarbete dem emellan

* Inget klimatavtryck f6r kopt energi
* Uppkopplat och automatiserat

* Energibolaget dr batteriet och miklaren, och
tastighetsdgare bidrar till systemet genom att
vara flexibla

* ... och kanske ifragasitts ocksd vira vanor och
standarder

- Den bild av framtidens virmelosning som kund-
erna beskriver pekar tydligt pd att det krivs en ny
form av transparens och samarbete mellan flera
olika parter

- Det tycks som att fler kunder fatt en 6kad system-
torstaelse, troligen drivet av utvecklingen pi el-
marknaden och det utbredda fokuset pa elektrifie-
ring

- For kunderna dr detta ingen passiv vision, utan
nagot de jobbar mot pa olika sitt, till exempel
genom sin energieftektivisering, dialog och pa-
tryckning mot sina leverantorer, utveckling av sin
teknik och involvering i pilotprojekt.

- Vilka drivkrafter som ligger bakom att kunderna
ser en optimering av omréden i framtiden, kan vi
inte uttala oss entydigt om. Kan drivkraften vara
att man vill bidra till systemet, genom att hélla
nere behovet av utbyggnad, och pi si sitt ocksa
halla nere sin egen kostnad? Eller dr drivkraften
en genuin 6nskan om att gora gott och inte slo-
sa pa planetens resurser? Eller kan det vara sa att
man kommit si lingt med sina fastigheter, att man
behéver hitta nya atgirder for att kunna nd sina
ekonomiska och klimatrelaterade mal?

Kunderna ser ett behov av att fler tar en
ledande roll i utvecklingen mot
framtidens viarmeldsning

- Framtiden skapas inte av nagon enskild aktér, utan
utvecklingen bygger pa att alla bidrar pa sitt sitt.
Det vore 6nskvirt att fler aktorer hittar sin roll i
utvecklingen.
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- Idag, ser manga kunder sig sjilva som négra av de
som dr mest aktiva i att driva utvecklingen. Lag-
stiftning och styrmedel (med undantag av ffa EU
Taxonomin), kommuner samt kundernas kunder
upplevs ha liten paverkan pi att driva utvecklingen
framat.

- Det finns en tydlig réd trad i vad man associerar
till att vara ledande:

» Sitter hoga mal eller stiller krav

* Tanker nytt, ifrigasitter gamla sanningar. Vigar
prova dven om allt inte faller vil ut

* Driver pé sin egen utveckling
* Gor genomforbart
* Samarbetar, delar med sig och slipper in andra

- Hur man kan skapa mer samverkan och utbyte
aktorer emellan dr en knickfriga

Kunderna lyfter fram ett antal faktorer de
ar osikra pé infér framtiden

- Hur kommer lagar och styrmedel att férindras?

- Kommer vi ha tillging till el och hur kommer
priset utvecklas?

- Vilka méjligheter kommer finnas tack vare teknik
och infrastruktur?

- Hur snabbt kommer klimatf6érindringar att ske?

- Vilka fériandringar kommer “vanliga ménniskor”
driva pé respektive acceptera?

- Kommer det finnas resurser att gora det som kravs?

Kunderna ir positiva till biobransle, da
det klassas som férnybart och
fossilfritt

- Man ifrigasitter inte den vedertagna klassifice-
ringen

Kunderna har generellt en forsiktig
installning till kyla

- Att installera aktiv kyla dr ingen sjilvklarhet efter-
som det paverkar fastighetsbolagets klimatpaver-
kan, kostnader och drift.

- Passiva dtgirder for att hantera ett varmare klimat
ar onskvirt och aktuellt for manga.



Fordjupning

- Goda exempel och forbattringsmojligheter

Detta avsnitt ar en fordjupning kopplat till vilka roller olika aktorer tar i skapandet av

framtidens varmel6sning.

Upplevelsen av vilken roll olika aktorer tar skiljer
sig bland de intervjuadeTill exempel upplevs vissa
energibolag ligga i framkant, medan vissa upplevs
ligga lingt bak i utvecklingen. Nedan féljer en sam-

manstillning 6ver olika beskrivningar av vad olika
aktorer gor, som tyder pé att de antingen dr ledare
eller f6ljare. Listan nedan kan ses som inspiration
till att hitta egna utvecklingsméjligheter.

Exempel pa vad de som féljer gor

Eget bolag och andra fastighetsagare

- Saknar framtidsvision

- Tanker inte till p& djupet, saknar fragor och
forslag till energibolag

- Anvander enbart beprévade lésningar
- Investerar inte

Branschorganisationer

- Fokuserar mer pé att bevaka egna intressen an
driva att utveckling

- Tanker ej utanfér boxen

- Héller ej kontakten med fastighetsigare

- Fokuserar mer pé att tjdna pengar an att
skapa néagot bra

- Har for nara samarbete med myndigheter

Universitet och hégskolor

- Inget utbyte eller forskningssamarbete
- GOr inte resultat latt tillgangliga

Exempel pa vad de som leder gér

- Har visioner, énskemal och idéer

- Gér patryckningar och stiller krav pa leverantdrer
- Skapar samarbeten

- Ingér i samarbeten

- Konkretiserar och gor

- Avsétter resurser, investerar

- Delar med sig av kunskap

- Foljer vad andra gor

- Ser bade till vad som &r bra fér egna
verksamheten och fér samhallet

- Samlar organisationer i framkant

Fangar upp, filtrerar ut, sprider kunskap

Hjalper kunder forverkliga idéer
Pushar pa andra

- Utmanar sanningar

- Tar fram ny kunskap

- Tar fram ny teknik

- Ar uppdaterade om det senaste

- Gor anvandbart genom samarbete med fastig
hetsdgare och andra

- Utbildar nasta generation
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- Jobbar inte med fréagor ”de borde”, t.ex. effekt
- Ar reaktiva snarare @n proaktiva

- Anpassar sig till varmepumpsbranschen

- Ar ointresserade av att diskutera och utveckla

sitt bransle t.ex. ”Vi branner sopor, punkt slut”
Undviker att prata om sin affar

- Tackar nej till att ta tillvara pa befintlig energi,

som spillvirme

Driver inte utveckling av helhets-varmeldsningar

Har proprietdr programvara; later inte andra vara
med och utveckla och uppdatera

Har lésningar som inte fungerar hela vagen,
t.ex. inte latt att fa till effektstyrning

Saknar l6sningar for olika typer av fastigheter

- Ar reaktiva snarare &n proaktiva

Utvecklar produkter snarare an lésningar. Inget
helhetskoncept for det vi vill skapa

Utvecklar produkter de har, driver ej innovation

- Ar tysta, hér inte av dem

Reaktiv kontakt, pa kundens initiativ

Haller sig ej uppdaterade och ajour med vad
som hander hos kunderna

Forstér samhillssystem pé vissa stéllen

- Ar anonyma, kunderna vet ej vad de jobbar med

Skapar inte kinnedom och engagemang fér mal

- Visar ej intresse fér om mal kan omsittas till

verklighet och hur
Foljer inte upp pa mal och resultat

- Arbetar enbart med lagkrav, som godkand OVK
- Visar “regelstelhet” t.ex. fel farg pa solceller

- Ar anonyma, kunderna vet ej vad de jobbar med

Férnyar ej taxor; stor paverkan genom att styra
stor del av kostnaden

- Ar slutna, slapper inte in ndgon
- Visar inget innovationsintresse
- Visar inte engagemang for sina kunder

- Ar komplicerade att jobba med
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Driver utveckling fér att gora fjarrvarme hallbart

- Avsitter resurser, investerar

Utforskar nya lésningar for marknad och teknik

Skapar och ingér i samarbeten med t.ex. teknik
leverantérer och fastighetsagare

Satter héga mal

- Vill férsté sina kunder. Tar inspel fran kunder

seriost

Kommer proaktivt med idéer och rekommen-
dationer till kunder

Mojliggdr matdata i stora mangder till rimliga
kostnader

Mojliggdr styrning
Utvecklar hela tiden teknik, lésningar, funktioner
Samarbetar med andra

Kommer proaktivt med idéer och rekommen-
dationer till kunder

Utvecklar teknik
Samverkar med styr- och regler
Driver fjarrvirmebolag framfor sig

Kommer proaktivt med idéer och rekommenda-
tioner till kunder

Skapar samarbeten t.ex. klimatpakt
Staller krav, ger direktiv som &dgare
Foljer upp

Forser med resurser

Har en egen plan

Bidrar i utvecklingsprojekt t.ex. som en av
pionjarerna i Stockholm Flex



- Fokuserar pa elproduktion. Styrmedel for att ta
tillvara termisk energi saknas

- Andrar férutsattningar pa ett sitt som gor det
svart att vaga satsa

- Underléattar inte genomforande i tillracklig takt
fér snabb omstillning t.ex. bygglov for solceller

- Ar teoretiska; lang vag fran krav till implemen-
tering

- Har komplicerade regelverk, kommunikation och
processer

- Suboptimerar med skatter (t.ex. kraftvarme)

- Staller ej krav som begridnsar energianvandning
likt andra lander t.ex. far virma till max 21 grader

- De som arbetar med lagstiftning & styrmedel ar
anonyma, kunderna vet ej vad de jobbar med

- Saknar kompetens bland styrande politiker

- Bryr sig inte, har annat fokus
- Sager ej mycket, gor inte patryckningar
- Engagerar sig inte i att &ndra beteenden

Flera intervjupersoner har lyft fram ytterligare ak-
térer som pé olika sitt bidrar till utvecklingen av
framtidens viarmeldsning

- Studenter och unga — ”Studerar och lar sig mer
och nytt. Utmanar oss”

- Byggherrar — “Ar duktiga p& att driva p&, har
utmanat oss flera ganger”

- EU-projekt — ”Far pengar till vissa utvecklings
projekt”

- Energimyndigheten — "Ar intresserade av vad vi
gor, och bidrar till vissa investeringar”

- Stéller krav som driver pa

- Positiva mal
- Klimatmal
- EU taxonomi
- Ekonomiskt bidrag for solceller

- Stéller krav som t.ex. leder till att fastighets-
agare sakrar miljécertifiering

- Valjer hyresvard (ffa kommersiella fastigheter)
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Detta PM ar utvecklat i samarbete med Gunilla Jalbin fran Grounded Brand Management. Gunilla
stottar foretag att utvecklas genom insikter om vad som ar viktigt pa riktigt for kunderna idag och
imorgon, vad som kravs for att mota detta, samt att engagera medarbetare att ga fran forstaelse till

handling och resultat.

Gunilla Jalbin

-

gunilla@groundedbrandmanagement.se

Varmemarknad

' Sverige

VARMEMARKNAD SVERIGE, ETAPP 4

Varmemarknad Sverige ar ett tvarvetenskapligt forsknings-
projekt som utforskar hur varme- och kylamarknaden och
dess aktorer tillsammans kan bidra till ett resurseffektivt,
flexibelt och robust energisystem. Den pagéende etappen ar
nummer fyra i ordningen och har sin utgdngspunkt i att upp-
varmningssektorn ska vara fossilfri ar 2030 och en kolsinka
2045. Genom att ta ett helhetsgrepp pa virme- och kyla-
fragorna och involvera alla berérda aktdrsgrupper kan nya

utmaningar och utvecklingsvagar identifieras och analyseras
och kunskapen kan spridas brett inom sektorn. Systempers-
pektiv, resurseffektivitet och samspel star i fokus.

Knappt 40 organisationer, vilka representerar kunder, teknik-
leverantorer, energibolag, branschorganisationer och myndig-
heter, medverkar i den pagaende etappen. Energimyndighe-
ten ar en av finansiarerna.

Las mer pa
www.varmemarknad.se



