Kundkommunikation har stor betydelse vid byte av prismodeller

Alle  fler fjarrvirmeforetag byter idag prismodeller for att de bitre ska  spegla
produktionskostnaderna men iven for att fi kunderna att jobba med att effektivisera sina

anliggningar. Men vilka effekter har prismodellsbytet medfort for fjarrvirmeforetagen?

Pa senare ar har det diskuterats mycket kring de prismodeller som anvinds inom fjirrvirmebranschen och
att de inte riktigt speglar de stora sisongsvariationerna dver aret som kidnnetecknar fjarrvirmeproduktion.
Flera fjarrvirmeforetag har darfor byte till en prismodell som bittre speglar sdsongsvariationerna, och fler
dr pa vig att byta, men det 4r oklart vad effekten av bytet blivit. Under vintern och véren 2016
genomfdrdes ddrfor intervjuer med sex olika fjarrvirmeforetag som redan bytt prismodell dér det bland
annat undersokees vilka effekter bytet har medfort f6r bade fjarrvirmeforetag och kund, men 4ven vilka

incitament fjarrvirmeforetagen ville formedla till sina kunder.

Under studien framkom det att det 4n sd linge bara dr ett av de intervjuade foretagen som fact mitbara
effekter pa nitet, i det hir fallet en sinkning av returtemperaturen hos Géteborg Energi. Goteborg Energi
var dven det fjarrvirmeféretag som hade haft prismodellen lingst och bytte prismodell redan 2009. Detta
kan ge indikationer pé att det tar tid for effekterna av prismodellerna att synas och det ar troligt att fler
fjirrvirmeforetag hade fitt mitbara effekter om undersdkningen hade gjorts senare. Det ir tydligt i
intervjuerna med foretagsrepresentanterna att kunderna har bérjat genomfora atgirder anpassade efter de
incitament som fjirrvirmeforetagen ville formedla via prismodellen, dven om kundernas dtgirder inte har
gett ndgon mitbar effekt 4n. Dessa incitament handlade frimst om att uppmuntra kunderna att géra “rice”

sorts energieffektiviseringsatgirder och att motverka delkonverteringar till virmepumpar.

Nagot som tydligt kom fram under intervjuerna var hur viktigt det ar med bra kundkommunikation och
att i god tid informera kunderna om prismodellsforindringen. Det allra bista ar att triffa sa manga kunder
som mojligt, antingen genom att dka ut till kunderna personligen eller att bjuda in till informationsméten.
Manga kunder har problem med att forstd hur prismodellerna funkar, framféralle effeke- och
flodeskomponenterna, och istillet fér att jobba med att sinka sina kostnader ser kunderna dessa
komponenter som ett straff och som nigot de inte har méjlighet att paverka. Genom att triffa kunderna
far man som fjarrvirmeforetag bittre mojligheter att forklara hur och varfér prismodellsforandringen
genomfors. Samtidigt far fjarrvirmeforetaget en mojlighet att bdttre kunna forklara de olika
komponenterna och hur kunderna kan arbeta med att minska sin energi- och effektanvindning, och
dirmed minska sina kostnader, samtidigt som kunderna fir mojlighet att fd svar pa sina fragor. Sirskilt
viktigt ar det att triffa de kunder som fir en f6rhéjd virmekostnad efter prismodellsforandringen. Genom
att simulera olika utfall kan fjirrvirmeforetaget innan bytet visa och forklara fér kunderna vilka
effektiviseringstgirder som kan vara limpliga och hur de kan jobba med t.ex. styrningen av sina

anldggningar och fastigheter.



