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Tjanstefiering och digitalisering
av fjarrvairmesektorn i Sverige

Generellt ses digitalisering och tjanstefiering som vagar for att oka fjarr-
varmens konkurrenskraft pa vairmemarknaden i stort. Detta resultatblad base-
ras pa ett examensarbete utfort vid Chalmers Tekniska Hogskola inom ramen
for den tvarvetenskapliga forskningsplattformen Varmemarknad Sverige. Pro-
jektets fokus har varit att kartlagga den svenska fjarrvarmesektorn med avse-
ende pa nuvarande vardeerbjudanden, niva av digitalisering och tjanstefiering,
aktorsrelationer samt mojliga framtida utvecklingsvagar. Analysen baseras pa
en litteraturstudie om affarsmodeller, digitalisering och tjanstefiering och pa en
intervjustudie med 23 personer som foretrader fjarrvarmeleverantorer, tredje-

partsaktorer och kunder.

Den svenska virmemarknaden karaktiriseras idag
av att traditionella aktorer i form av fjarrvirmeleve-
rantdrer utsitts for press att uppdatera sitt utbud
av produkter och tjanster f6r att kunna konkurrera
med andra tekniker och nya typer av aktérer. Kon-
kurrerande uppvirmningsalternativ, frimst genom
virmepumpar, blir allt vanligare och tredjeparts-
aktorer som frimst erbjuder s kallade avancerade
digitala tjanster i kundgranssnittet har nyligen tagit
plats pa marknaden och skaffat virdefull kundkon-
takt. Den senaste tidens utveckling pa virmemark-
naden karaktiriseras till stor del av digitalisering
och tjdnstefiering dir paralleller kan dras till den
svenska elmarknaden och utvecklingen som skett

ddr de senaste dren. Den pagaende digitaliseringen
av fjirrvirmesektorn innebir stora méjligheter men
ocksa omfattande utmaningar for alla aktérer inom
sektorn. Fjdrrvirmeleverantérerna har en speciell
stillning genom att, atminstone historiskt, priglas
av lokala monopolstillningar. Dessa monopol-
stillningar, som till stor del beror pa teknikens
uppbyggnad och behovet av en gemensam fysisk
infrastruktur, haller nu pa att luckras upp av tydliga
och konkurrenskraftiga alternativ och genom intro-
duktion av digital teknik som moéjliggor nya typer
av tjdnster och nya sitt for aktorerna pi marknaden
att kommunicera med varandra.

Varmemarknad Sverige




Tjanstefiering

Tjanstefiering anvands vanligtvis for att
beskriva en utveckling av affirsmodel-
ler dar man dvergar fran att enbart silja
produkter eller produkter med enklare
tillaggstjanster till att erbjuda skraddar-
sydda och integrerade tjanstelésningar
till sina kunder.

Tjanstefiering innebar oftast nya och
fordjupade relationer mellan leverantér
och kund. Detta mojliggor ett bredare och
djupare informationsutbyte vilket kan
vara av stort varde for leverantdren for
vidare utveckling av sina varde-
erbjudanden.

Tjanstebaserade vardeerbjudanden kan i
huvudsak delas in i tva kategorier; tjans-
ter som stodjer produkten och tjanster
som stodjer kunden. Tjanster som foku-
serar pa att stédja kunden &r generellt
mer avancerade eftersom de i stérre
utstrackning karaktariseras av kundan-
passning.

Marknaden idag

Nuvarande virdeerbjudanden
Fjarrvirmeleverantorernas verksamhet karaktiriseras
historiskt av kapitaltunga l6sningar med linga inves-
teringshorisonter. Férutom att silja virme anger dock
de flesta fjarrvirmeleverantérer att de ocksa erbjuder
en mingd olika tjanster. Tjinsterna som erbjuds idag
kan kategoriseras som antingen underhall, 6vervak-
ning, dataleverans, analys eller utbildning. Flera fjarr-
virmeleverantorers utbud av tjinster kan se lika ut pa
ytan men de skiljer sig at i detaljerna. Fjarrvirmeleve-
rantérerna har ofta nagot olika utbud av tjdnster till
olika kundsegment. De enklare tjdnsterna erbjuds till
alla typer av kunder, dven privatkunderna, medan de
mer avancerade tjdnsterna framforallt erbjuds till de
storre kunderna.

Tredjepartsaktorerna siljer huvudsakligen tjanster
och i vissa fall fysisk infrastruktur nédvindig for
tjdnstens funktion. Tredjepartsaktdrerna ser sig sjilva
som oberoende och opartiska, varfor de har lattare
att samarbeta med de traditionella motparterna pa
marknaden, fjirrvirmeleverantorerna och kunderna.

Digitalisering

Termen digitalisering avser omvandling
av information, system eller strukturer
fran analog till digital form, alternativt
ersattning av det analoga med en digi-
tal motsvarighet. Digitaliseringen av vart
samhalle startade i och med uppfinnan-
det av digital teknik och datorer men
fortsatter an idag. Digitaliseringen har
skett i vagor och olika delar av samhél-
let har genomgatt digitaliseringsfaser vid
olika tidpunkter.

Uppkomsten av nya digitala tekniker har
drivit pa snabba utvecklingsperioder
inom olika industrier och majliggjort helt
nya tekniska l6sningar. Digitala tekni-

ker mojliggor ofta framsteg kopplade till
skalbarhet, anpassning och automatise-
ring, vilka dr ndgra av drivkrafterna bakom
omstallningen.

Idag ar de sé kallade SMAC-teknologierna
(Social, Mobile, Analytical, Cloud compu-
ting) en stor del av den digitala utveck-
lingen tillsammans med olika "smarta”
teknologier och Al.

Ett vanligt virdeerbjudande fran tredjepartsaktorer dr
optimering och energieffektivisering hos kunderna.
Tredjepartsaktorerna tror att vissa kunder skulle vara
tveksamma till samma erbjudande om det kom frin
en fjarrvirmeleverantor, varfor de ser att de har ett
konkurrensdvertag inom detta marknadssegment.

Kunskap om digital teknik i kombination med
kunskap om, eller erfarenhet av, digitalisering inom
andra sektorer mojliggor for tredjepartsaktorerna att
identifiera luckor pd marknaden eller suboptimering-
ar i existerande virdeerbjudanden.

Allt fler aktorer, bide leverantorer och kunder,
efterfrigar 6kad tillgéng till data och vill arbeta mer
med datadrivet beslutsfattande. Tredjepartsaktorerna
har tagit fasta pa detta och erbjuder mer avancerade
16sningar f6r uppsamling, bearbetning och leverans av
data samt mer avancerade analyser vilka kan mojlig-
gora nya insikter for kunderna. Flera tredje partsak-
torer erbjuder dven 16sningar som innebir fullt eller
delvis automatiserad drift av fastigheter.
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Figur 1: Tjanstefieringspyramid som beskriver de nuvarande tjansteerbjudandena inom den svenska fjarr-
varmesektorn. Tjanster skrivna i rétt erbjuds fraimst av tredjepartsaktérer, tjanster skrivna i blatt erbjuds
framst av fjarrvarmeleverantérer och tjanster skrivna i svart erbjuds av bada aktérstyperna.

Tredjepartsaktorer levererar tjdnster till kunderna,
fjarrvirmeleverantorerna eller, i vissa fall, till bida
aktorstyperna. Det framgir av intervjuerna med
tredjepartsaktorerna att det generellt varit lattare
for dem att initiera samarbeten med kunderna 4n
med fjirrvirmeleverantorerna, varfér manga tredje-
partsaktorer initialt har fokuserat pa kundernas
behov och driftoptimering pa anvindarsidan. Det
finns dock @ven de tredjepartsaktorer som valt att
fokusera pé fjirrvirmeleverant6rerna som malgrupp
for sina tjinster.

Fjarrvirmeleverantérernas tjansteutbud karak-
tiriseras av en ldgre niva av tjinstefiering som i
hogre grad fokuserar pa att stodja den levererade
produkten medan tredjepartsaktorernas tjansteut-
bud till storre del karaktiriseras av en hogre nivéd av
tjdnstefiering som i hogre grad fokuserar pa att stodja
kunden och dess verksamhet. Detta sammanfattas och
visualiseras med hjélp av tjanstefieringspyramiden
ovan.

Identifierade kundbehov

Alla tillfrigade kunder uttrycker ett generellt 6kat
behov av att kunna 6vervaka och styra driften av
sina fastigheter med hégre tidsupplosning. Manga
av kunderna upplever brister i de tjinster fjarrvir-
meleverantérerna erbjuder for leverans och/eller
analys av data, exempel pd detta ir att levererad
data dr av for dalig kvalitet eller 4r daligt formate-
rad. Allt fler kunder vill ha mojlighet att 6vervaka
driften av sina fastigheter i realtid, detta for att

kunna uppticka och atgirda eventuella problem

sd snabbt som méjligt. Vissa kunder efterfragar
analysverktyg som en del av grinssnittet for dataex-
trahering medan andra vill importera data till sina
egna verktyg och anvinda dessa for vidare bearbet-
ning och analys.

Flera kunder anger att de finner kostnaden for
fjarrvirme som svir att forutse och att man dnskar
sig mer transparanta prismodeller som f6érenklar
detta. Mojligheten att forutse kostnader och gora
tillforlitliga budgetar anses vara mycket viktig vid
investeringsbeslut. Att kunderna upplever mindre
osikerheter kring detta for andra uppvirmnings-
tekniker uppges vara en anledning till man viljer
bort fjirrvirme vid val av virmel6sning.

Kunderna anger att slutanvindarna blir allt mer
intresserade av den miljépaverkan som deras
energianvindning ger upphov till. Det blir darfor
allt viktigare med transparens och tydlighet om
fjarrvirmens miljobelastning.

Storre kunder med bestind pa flera orter och som
ddrfor arbetar med flera fjérrvirmeleverantorer
efterfrigar i hogre grad kundanpassade 16sningar.
Hir 6nskar man ett gemensamt system eller i alla
fall mycket liknande tjinster pa alla orter sa att hela
fastighetsbestandet kan 6ver vakas och optimeras
pa samma sitt. Aven jaimforelser mellan fastig-
heter pi olika orter skulle kunna férenklas i ett
gemensamt system.



Flera kunder understrok ocksi det faktum att
deras behov stindigt utvecklas och att deras mot-
parter darfor bor vara flexibla och "agila”.

Framtida trender

Det finns en samstimmighet bland de intervjuade
aktérerna om att den svenska virmemarknaden
haller pa att utvecklas fran att tidigare ha varit helt
analog till att innehdlla allt fler inslag av digital
teknik. Man dr ocksi 6verens om att denna ut-
veckling som priglas av digitalisering och tjanste-
fiering kommer att fortsitta frin nuvarande lige.
Nigra av de tillfrigade aktorerna ser den historiska
utvecklingen pa elmarknaden som en inspiration
tor virmemarknadens fortsatta utveckling och att
detta skulle innebéra drastiska forindringar under
de kommande édren. Samtliga aktérer framhaller
ocksa att den pagéende utvecklingen skapar behov
av ny kompetens pa marknaden, frimst kopplad till
digital teknik. For tredjepartsaktorerna giller att
de i stor utstrickning redan har denna kompetens
pa plats medan bade fjirrvirmeleverantorerna och
dven kunderna till nigon del ser behovet av att
ut6ka denna kompetens inom organisationen.

Vardeerbjudanden

Fjarrvirmeleverantorerna forstir att de méste
utvecklas bortom standardiserade virdeerbjudanden
och jobba mer med kundanpassning. Omriden dir
okad kundanpassning skulle kunna introduceras
som leverantérerna sjilva nimner dr bland andra;
leverans och analys av data, betalningsformer och
underhillstjinster. Flera av fjarrvirmeleveranto-
rerna nimner att allt fler kunder efterfrigar nigon
typ av helhetslosning dar all infrastruktur dgs av
och allt arbete skéts av fjarrvirmeleverantoren.
Nagra fjarrvirmeleverantérer har redan idag sidana
uppligg och tror att det kommer bli vanligare i
framtiden. Drivkrafterna bakom detta anses vara att
kunden kan 6verlimna kontrollen av och ansvaret
f6r virmeforsorjningen till ndgon med bittre kun-
skap om systemet samt att denna l6sning gor det
enklare for kunden att férutse kostnader di denne
oftast betalar en fast manadsavgift for en sidan hel-
hetsl6sning. Speciellt ser man denna typ av uppligg
efterfragas av de lite mindre kunderna. Ett annat
exempel pé nytt virdeerbjudande dr 6ppen fjarrvir-
me, vilket Stockholm Exergi erbjuder.

Vissa tredjepartsaktorer tittar pa elmarknaden och
menar att hela infrastrukturen kopplad till virme-
marknaden kommer att forindras och att virme
kommer att handlas pé plattformar liknanden de
som idag finns pa elmarknaden, att det kanske
kommer skapas lokala spotmarknader dir fjirr-
virmeleverantorerna siljer virme pa timbasis och

kunder eller aggregatorer kan silja olika system-
tjdnster till fjarrvirmeleverantoren eller nitigaren.
En tredjepartsaktor uppger att de redan hiller pa
att utveckla en plattform pa vilken en lokal spot-
marknad for virme skulle kunna etableras. Platt-
form som en tjinst dr ett mojligt virdeerbjudande
som flera tredjepartsaktorer ser framfor sig. Oavsett
om det blir nigon av de nu existerande tredjeparts-
aktorerna eller nigon annan, helt ny akt6r som
levererar en sidan plattform sa skulle det kunna
undvika ménga av de problem som kan uppsti om
en fjarrvirmeleverantor eller kund skulle tillhan-
dahalla plattformen. Tredjepartsaktorerna som
toresprakar denna 16sning anser att fjarrvirmeleve-
rantorerna och kunderna bor kunna se fordelarna
med att en oberoende aktor utvecklar och tillhan-
dahaller en sadan tjanst och méjligheterna som det
innebir f6r standardisering pd hela marknaden. En
sadan standardisering skulle da speciellt gynna de
storre kunder som dr nirvarande pa flera orter/del-
marknader. Tredjepartsaktorerna menar ocksi att en
sidan standardisering skulle 6ppna upp mojligheter
tor nya tjanster och nya aktorer pa marknaden.

Utveckling och implementering av mer avancerade
digitala tekniker och smarta tekniker som exem-
pelvis artificiell intelligens pagar. Flera av tredje-
partsaktorerna dr aktiva inom omréidet och flera

av de tillfrdgade aktdrerna tror att detta kommer
sprida sig brett pd marknaden framéver. Denna typ
av tekniker anvinds idag frimst for att analysera
stora mangder statistiska data och f6r optimering/
automatisering av byggnaders virmesystem. En del
fjarrvirmeleverantorer ser utvecklingen som néd-
vindig for att behalla sin konkurrenskraft framéver.
Tekniken kan ocksé innebira andra nyttor for fjarr-
virmeleverantérerna i form av optimering av olika
processer inom den egna verksamheten.

En annan trend inom energisektorn i stort so fram-
torallt flera tredjepartsaktorer tror kommer péaverka
virmemarknaden i framtiden, ar blockchain-tekno-
logi. Anledningen till detta dr mojligheterna som
tekniken ger for att sikra upp digitala system och
hantera nya typer av

affirslosningar.

Kunderna ar till stor del overens om sina framtida
behov. Minskad energiférbrukning och minskad
negativ miljopaverkan dr tvi malbilder som samt-
liga kunder ndmner. Dessa mal faller till stor del
inom det som kan uppnis genom tjinster foku-
serade pa optimerad anvindning och laststyrning.
Behovet av tillging till data beskrivs som centralt av
kunderna for att de ska kunna arbeta med beteen-
deforindring, energieftektivisering och optimering.
Kunderna menar dock att tillgingen till data ofta



begrinsas av fjarrvirmeleverantoren, speciellt gent-
emot mindre kunder som har en simre forhand-
lingsposition och saknar moéjlighet att sjdlva samla
in data. Flera stora kunder ser dock ocks4 utveck-
lingspotential for tjanster som hjilper dem analy-
sera deras beteende och miljépaverkan i framtiden.
Det finns redan idag en betalningsvilja for 16sning-
ar som minskar kundernas negativa miljépaverkan
och denna kommer sannolikt att vaxa i framtiden.
Vissa kunder nimner kombinationslosningar f6r
uppvirmning av fjarrvirme och andra uppvirm-
ningstekniker som en framtida l6sning for att
kunna minimera sin miljopéaverkan. Flera kunder
ser framtida potential i ny lagstiftning som skulle
innebira standardiserade krav pa tillgang till data
och ldgsta nivéer for datakvalitet. Aven hir inspire-
ras man av utvecklingen pi elmarknaden. Kunderna
menar att detta skulle 6ppna upp for nya tjinster
pa marknaden och stirka kundens position. Anvin-
dandet av smart teknik ar ocksi ett dterkommande
tema nér kunderna diskuterar framtida trender. "Big
data” kombinerad med molnbaserade tjinster for
lagring och bearbetning tillsammans med artificiell
intelligens dr avancerade tekniker som ndmns i
sammanhanget.

Framtida maéjligheter

En majoritet av de intervjuade aktérerna dr
optimistiska infér framtiden. Flera av dem drar
paralleller till utvecklingen som skett inom andra
sektorer och forutspar liknande forindringar pa
virmemarknaden. Generellt tror akt6rerna att
mycket kan underlittas i form av kommunika-
tion och samverkan tack vare 6kad digitalisering.
Flera aktorer diskuterar mojligheten till att
inféra nagon form av industristandard for alla
former av energildsningar, dir olika tekniker och
energibdrare skulle kunna sammankopplas och
optimeras. Fjarrvirmen skulle di utgéra en del av
ett mycket storre energindtverk med hogre grad
av integrering och detta skulle 6ppna upp for

nya affirslosningar och aktorer pa en ny gemen-
sam marknad. Vissa kunder nimner ocksa mer
specifikt en industristandard som endast omfattar
virmemarknaden och tror att detta skulle kunna
16sa manga av de problem de méter idag. Detta
skulle ocksd kunna 6ppna upp for nya aktorer

att ta plats pa marknaden, vilket skulle bidra till
att 6ka konkurrensen och férbittra det utbud av
virdeerbjudanden som kunderna kan ta del av.
Generellt ses digitalisering och tjinstefiering som
vigar for att 6ka fjarrvirmens konkurrenskraft

pa virmemarknaden i stort. Digitala tjanster dr
ocksé en viktig mojlighet for fjirrvirmeleveran-

torerna att skapa nya intiktsstrommar pa en till
stor del mittad marknad for virmeleveranser.

Framtida utmaningar

Aven om de intervjuade aktorerna generellt dr po-
sitivt instéllda till framtiden har de dven identifierat
ett antal framtida utmaningar. Flera aktorer fram-
haller att fjarrvirmesektorn i delar ér starkt konser-
vativ och att det krivs mycket tid och anstringning
f6r att astadkomma négon f6rindring inom sek-
torn. Nagra av aktorerna ser detta som fjérrvirmens
storsta utmaning, att en alltfor lingsam utveck-
lingstakt kommer att leda till att fjdrrvirmen blir
utkonkurrerad av andra tekniker. Vissa menar att en
konservativ instillning och lingsam responstid hos
fjarrvirmeleverantérerna dr en viktig anledning till
att kunder idag viljer andra uppvirmningstekniker.

Ytterligare en stor utmaning ér att sikra den
kompetens som krivs for att genomfora en digita-
lisering av fjarrvirmesektorn. For att utveckla nya
digitala I6sningar krévs ny digital kompetens, denna
kan man skaffa antingen genom att nyanstilla per-
soner med kompetens eller genom att vidareutbilda
befintlig personal. Det rider dock en brist pa per-
soner med efterfrigad kompetens att anstilla och
det tar lang tid att vidareutbilda. Denna utmaning
omfattar frimst fjarrvirmeleverantérerna men till
viss del dven tredjepartsaktorer som ska expandera
sin verksamhet och de kunder som vill utveckla
egna digitala 16sningar.

I kampen om att mota marknadens efterfrigan pa
nya och mer avancerade digitala l6sningar pressas
fjarrvirmeleverantorerna till att omarbeta sina
utvecklingsprocesser och 6ka utvecklingstakten.
Samtidigt dr fjarrvirmesystemen kritisk infrastruk-
tur och sikerhetsbrister i systemen kan fir grava
konsekvenser, varfor det finns en betydande konflikt
mellan att snabba pa utvecklingen och att bevara
leveranssikerheten.

Datahantering och anknutna bestimmelser lyfts
ocksa fram som en nutida och framtida utmaning.
Generellt saknas det samstimmighet mellan ak-
toérerna om vilka typer av data som dr att anse som
privata och vem som dger dessa data. Detta leder
ofta till att man agerar forsiktigt och att data som
skulle kunna delas istillet halls tillbaka. Utmaning-
en kan darfor beskrivas som en avsaknad av tydliga
och gemensamma bestimmelser for hur data ska
hanteras och delas. Detta dr en utmaning inom
ménga sektorer av samhillet idag dir anvindandet
av data 6kar kraftigt. Det kommer sannolikt ta tid
att fa alla nodvindiga lagar och riktlinjer pa plats.



Tre mojliga utvecklingsvagar

Ett framtidsscenario kan ses som en
generell beskrivning av en mojlig framtida
utveckling. Baserat pa erfarenheter och
perspektiv fran intervjuerna med fjarrvar-
mebolag, tredjepartsaktdrer och fjarrvar-
mekunder har tre méjliga scenarier for
tjansteutvecklingen tagits fram.

De tre scenarierna utgar alla fran fjérr-
varmebolagens roll och agerande. | det
forsta scenariot presenteras en utveck-
ling som &r ungefar som idag, dar da
bade fjarrvirmebolag och tredjepartsak-
torer utvecklar vissa nya tjanster. | det
andra scenariot utvecklar fjarrvarme-

bolagen kundrelationen och knyter
kunderna narmare sig genom digitalise-
ring och utvecklade tjanster. | det tredje
scenariot blir fjarrvarmefdretagen en
varmeleverantor till tredjepartsaktorerna
som tar hand om kundrelationen.

De tre scenarierna ar:

1. Ungefar som idag

2. Utvecklad kundrelation

3. Tredjepartsaktdrerna tar dver
kunderna.

SCENARIO B:
Utvecklad kundrelation

SCENARIO A:
Ungefar som idag

SCENARIO C:
Tredjepartsaktorerna
tar 6ver kunderna



Scenario A
Ungefar som idag

En framskrivning av den

nuvarande utvecklingst-
renden ar ofta en god approximation
for den framtida utvecklingen. | fallet
med den svenska virmemarknaden och
fjarrvarmesektorn innebér det att de
existerande aktorstyperna kommer att
finnas pa marknaden dven i framtiden
och att de vardeerbjudanden som idag
finns p& marknaden till stor del kommer
att kvarsta dven om tjanstefiering och
digitalisering kommer att ha forandrat
marknadens dynamik och gjort att nya
vardeerbjudanden tillkommit. En hogre
grad av tjanstefiering av varderbjudanden
kommer sannolikt innebéara ett storre
fokus pé resultat snarare &n insats, detta
giller bade tjanster som stédjer produk-
ten och tjadnster som stddjer kunden. Ex-
empel pa detta kan vara att de mest av-
ancerade tjansterna pa marknaden idag, t
ex prenumeration pa inomhusklimat eller
samtidig optimering och laststyrning av
byggnader, blir betydligt vanligare.

Kunderna kommer i detta scenario de-
las upp tydligare i tva ytterligheter. De
mindre kunderna kommer huvudsakligen
dverga till att bli kunder som efterfragar

nyckelfardiga helhetslésningar dar leve-
rantdren har det 6vergripande ansvaret
och kanske ocksa 4ger varmeanlaggning-
en péa plats. De stérre kunderna kommer
dverga till att i stérre utstrackning bli
kunder som vill utveckla sina egna los-
ningar med mer egen kontroll. De storre
kunderna kommer i sddant fall ha valdigt
begriansad kontakt med tredjepartsak-
térerna och endast enklare férhallanden
med fjarrvarmeleverantdrerna vilka leve-
rerar varme och vissa stodtjanster.

Processerna for vardeleverans kommer
att bli allt mer digitala i framtiden men
detta kommer att ta tid da lagstiftning
och bestammelser som majliggor ut-
vecklingen drojer. En mer digital varde-
leverans kommer sannolikt att bredda
utbudet av tjinster pa marknaden samt
mojliggéra att dessa nar dven de mins-
ta kunderna inklusive privatkunderna.
Det 4r osédkert om nagon évergripande
standard etableras kopplat till digital
infrastruktur och darfér kommer mojlig-
heten att anpassa en digital l6sning till
forutsattningar pé olika lokala marknader
vara en nyckel till bredare spridning och
framgang.



Scenario B

Utvecklad kundrelation

Idag ligger manga fjarrvar-

meleverantdrer efter nar
det kommer till att erbjuda kunderna
digitala tjanster och produkter, utveckling
pa andra omraden som exempelvis for-
battrad miljoprestanda har kommit fére.

Varmesektorn ar dock i bérjan péa sin
digitaliseringsresa och det ar rimligt att
anta att manga fjarrvarmeleverantérer
kommer uppné en mycket hégre grad

av digital mognad i framtiden. Detta kan
uppnaés till exempel genom att man képer
upp nagon tredjepartsaktdr och inkorpo-
rerar deras kompetens och teknik eller
genom att bygga upp ny egen kompe-
tens och pébdrja eget utvecklingsarbete.
Eftersom fjarrvarmeleverantdrerna idag
har storst kontroll 6ver kundgranssnittet
har de ett konkurrensdvertag 6ver tred-
jepartsaktérerna om de kan erbjuda sam-
ma typer av lésningar. Om man lyckas
med detta skulle det innebéra att manga
tredjepartsaktorerna och fjarrvarmeleve-
rantdrer kan kontrollera kundgrans-
snittet p4 marknaden, atminstone inom
sitt geografiska omrade. | detta scenario
ser vi alltsa att marknaden konsolideras
nar antalet olika tredjepartsaktorer inom
fjarrvarmen minskar.

Eftersom fjarrvarmeleverantérerna i detta
scenario kontrollerar kundgranssnittet
kommer de sannolikt att erbjuda ett brett
utbud av olika vardeerbjudande till alla
typer av kunder.

Eftersom konkurrensen till stor del
forsvinner kommer detta sannolikt att
innebara att utvecklingstakten brom-
sar in och héalls pa en lagre niva, endast
tillracklig for att behalla majoriteten av
kunderna. Férhallandet mellan fjarrvar-
meleverantérerna och kunderna kommer
vara en mer renodlad kdpareleverantors-
relation dar kunderna blir mer passiva
och i mindre utstriackning paverkar utbu-
det pa& marknaden.

Det ar tankbart i detta scenario att en
majoritet eller flera av fjarrvarmeleveran-
térerna gar samman for att utveckla en
industristandard géllande infrastruktur
och/eller vardeerbjudanden. Detta skulle
kunna innebéra en férdel for fjarrvar-
meleverantérerna da det skulle minska
sannolikheten att stdrre kunder utvecklar
egna “standarder” vilka fjarrvarmeleve-
rantérerna méaste anpassa sig till och
starka fjarrvarmeleverantdérernas mono-
polstallning. Ett liknande exempel skulle
kunna vara den svenska banksektorn och
betaltjansten Swish som har utvecklats
av de storsta aktérerna inom den sek-
torn.



Scenario C

Tredjepartsaktorerna tar 6ver kunderna

Flera av de intervjuade akto-

rerna har namnt, eller dra-
git paralleller till, utvecklingen pa den
svenska elmarknaden kopplat till fram-
tiden for virmemarknaden. Scenariot
Spotmarknaden tar inspiration fran den-
na utveckling dar en mojlig spotmark-
nad for virme beskrivs. | detta scenario
har fjarrvirmeleverantdrerna till stor
del blivit utkonkurrerade fran tjanste-
marknaden av tredjepartsaktdérerna som
nu istillet dominerar kundgranssnittet.
Tredjepartsaktérerna levererar fortfaran-
de tjanster till fjarrvarmeleverantérerna
i viss utstrackning och till kunderna.
Dessa tjanster ar mer digitalt avancerade
an idag och har ett stérre fokus pa att
stddja kunden, som i detta perspektiv
kan vara bade fjarrvirmeleverantéren och
fastighetsagaren.

Fjarrvarmeleverantdrerna levererar i detta
scenario endast virme som produkt och
enklare tjanster som stoédjer produkten.
Majligtvis kommer tredjepartsaktorerna
aven komma att erbjuda mer produkto-
rienterade tjanster tillsammans med de
kundorienterade tjanster man fokuserar
pa idag, detta skulle innebéra att fjarr-
varmeleverantdrerna endast levererar
tjanster som stddjer produktens livscy-
kel, exempelvis reservdelar och fysiskt
underhall.

Tredjepartsaktérernas stérre paverkan
pa marknaden kommer innebéra en
snabbare digitalisering av marknaden.
Mer avancerade digitala l6dsningar skulle
mojliggdra for tredjepartsaktérerna att
mota slutanvandarna. Att utveckla tjans-
ter specifikt riktade mot slutanvidndarna

skulle kunna starka tredjepartsaktorernas
position pa marknaden och 6ka deras
mojlighet att paverka marknadens ut-
veckling. | konkurrensen mellan de olika
tredjepartsaktorerna skulle d&ven sadana
tjanster kunna ses som ett konkurrenso-
vertag.

Tredjepartsaktorerna kommer typiskt att
ha en kdpare-leverantorsrelation med
bade kunderna och fjarrvirme-
leverantdrerna och de svaga relationer
som finns mellan fjarrvirmeleverant6-
rer och kunder ar ockséa av detta slag.
Introduktionen av en spotmarknad pa
varmemarknaden drivs huvudsakligen
av tredjepartsaktorerna och eftersom
det sannolikt fortsatt kommer att finnas
ett flertal mindre tredjepartsaktérer pa
marknaden blir det tankbart att dessa
samarbetar for att fa ett sddant system
pa plats.

Sannolikt kommer det komma fler
aktdrer som idag skulle kategoriseras
som tredjepartsaktorer men som ar mer
nischade och eventuellt erbjuder helt nya
typer av digitala tjanster. Tredjepartsak-
térerna kommer alltsd utgéra en stérre
del av marknaden och det aktdrssegmen-
tet kommer att diversifieras.

Detta scenario innebéar den storsta struk-
turella férandringen jamfort med dagens
lage. Denna omdaning av marknaden kan
mojligtvis 6ppna upp for kunderna att

ta en mer aktiv roll och stalla krav som
leder utvecklingen snarare an att reagera
pa utveckling som sker hos leverantérer-
na.



Slutord om framtidsscenarierna:

Scenarierna som tagits fram inom detta arbete
ar tinkta att ge ett mojligt utfallsrum for fjarr-
virmesektorns framtida utveckling och inspirera
till egna reflektioner om méjliga trender och nya
inslag i framtiden. Scenarierna baseras till stor
del pa historik, bade frin fjirrvirmesektorn men
ocksa frin andra sektorer som redan genomgatt
nagon form av digitaliserings- eller tjanstefie-
ringsomstillning samt pa de intervjuade aktorer-
nas utliggningar. Det dr mycket méjligt att det

-

faktiska utfallet blir en blandning av de scenarier
som beskrivs ovan och saklart att helt oférutsed-
da faktorer paverkar utvecklingen. Det dr ocksé
moijligt att utvecklingen kommer att se olika ut
pa olika orter, dd virmemarknaden till stor del
ir lokal. De olika scenarierna beskriver ocksé en
framtid dar alla typer av aktérer kan vara med
och péverka utvecklingen om man ér beredd att
investera resurser i en 16sning man tror pa.

Varmemarknad

v

Sverige

Varmemarknad Sverige ar ett tvarvetenskapligt
forskningsprojekt som utforskar hur virme- och
kylamarknaden och dess aktérer tillsammans kan
bidra till ett resurseffektivt, flexibelt och robust
energisystem. Den pagaende etappen dr nummer
fyra i ordningen och har sin utgangspunkt i att

uppvarmningssektorn ska vara fossilfri &r 2030 och

en kolsanka 2045. Genom att ta ett helhetsgrepp
pa varme- och kylafragorna och involvera alla
berdrda aktérsgrupper kan nya utmaningar och

utvecklingsvagar identifieras och analyseras och
kunskapen kan spridas brett inom sektorn. Sys-
temperspektiv, resurseffektivitet och samspel star
i fokus.

Knappt 40 organisationer, vilka representerar
kunder, teknikleverantérer, energibolag, bransch-
organisationer och myndigheter, medverkar i den
pagaende etappen. Energimyndigheten &r en av
finansidrerna.

Las mer pa
www.varmemarknad.se



