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Abstract

In recent years, global climate change has been brought to light as a consequence of
people's environmental impact. The United Nations has formed a few global goals,
where the global goal for sustainable development is to "ensure access to
affordable, reliable, sustainable and modern energy for all" (FN, 2017).

Sweden is a country that consumes a high amount of energy per capita, where use
of electricity is a major part. As new energy technology is developed and
commercialized — in parallel with a changing Swedish electricity market — new
innovative business ideas will emerge. In order for these to get established and
successful, there is a need for well-crafted business models that highlight the full
potential of an new idea.

The purpose of this study is to put focus at the most relevant areas of a business
model for power distribution to real estates in a context of technology, electricity
market and customer input. By taking a closer look at new energy technology and
the electricity market in Sweden — complemented with insights from a number of
interviews with potential customers in the form of real estate companies — a few
specific areas of a future business model, where the three factors will make an
impact, is located.

Bases on Ash Maurya's model Lean Canvas, this study raises a number of areas that
are of great importance for a company to focus on while developing a business
model for electricity distribution to real estates. Creating a unique value proposition
and to apply a suitable charging model are the two areas that are shown to have the
greatest impact of technology, electricity market and customers. The results of the
study is intended to serve as a good basis for business model development, primarily
for companies that recently established on the Swedish electricity market, either in
the form of a power trading company or energy service company.

Keywords: clectricity market, real estate companies, business model innovation,
energy technology



Sammanfattning

Under senare ar har de globala klimatproblemen som en foljd av ménniskors
miljopaverkan blivit allt med uppenbara, och de tillignas allt mer uppmaérksamhet.
Ett av Forenta Nationernas (FN) globala miljomal ar att “’sdkerstilla att alla har
tillgang till tillforlitlig, héllbar och modern energi till en dverkomlig kostnad.”

Sverige dr ett land som forbrukar mycket energi per invénare, dir anvindning av el
ar en stor del. I takt med att ny energiteknik utvecklas och kommersialiseras —
parallellt med att svensk elmarknad fordndras — kommer det att dyka upp nya,
innovativa affarsidéer. For att dessa ska lyckas bli véletablerade och framgéangsrika
kravs vilslipade affarsmodeller som lyfter fram den fulla potentialen ur en id¢.

Syftet med den hér studien &r att sétta fokus pé vilka delar av en affirsmodell for
eldistribution till fastigheter som &r extra relevanta i en kontext av teknik, elmarknad
och kunders input. Utifrin en genomgang av dels ny energiteknik och dels
elmarknaden i Sverige — samt ett antal intervjuer med foretrddare for potentiella
kunder i form av fastighetsbolag — studeras de specifika omradenas paverkan pa en
framtida affarsmodell.

Med avstamp i Ash Mauryas modell Lean Canvas lyfter den hir studien fram ett
antal omréden i som &r extra viktiga for ett bolag att fokusera pa vid utvecklandet
av en affarsmodell for eldistribution till fastigheter. I modellen Lean Canvas ar det
delarna kring att formulera ett unikt virdeerbjudande och att tillimpa en genomtankt
debiteringsmodell som ar de tvd uppgifter som visar sig ha storst paverkan av teknik,
elmarknad och kunder. Resultatet av studien &r tinkt att fungera som underlag for
affarsmodellsutveckling hos frimst bolag som &r nyetablerade pa svensk elmarknad,
antingen i form av elhandelsbolag eller energitjdnsteforetag.

Nyckelord: elmarknad, fastighetsbolag, affairsmodellsutveckling, energiteknik,
solcellsteknik, energilagring
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Introduktion

Introduktionen innehdller de delar som motiverar arbetets relevans. Bakgrunden
till det valda dmnesomrddet forklaras, malgruppen for arbetet definieras, och
tanken kring hur resultatet kan anvindas beskrivs. Dessutom redogérs syftet med
arbetet, samt den valda frdgestdillningen och varfor den dr intressant att studera
ndrmare. Till sist redogors for avgrdnsningar och forfattarens bakgrund.

1.1 Inledning

2000-talet har inneburit en O0kad medvetenhet och ett forstirkt fokus pa de
klimatutmaningar vi stir infor globalt. Okade utslipp av viixthusgaser och ett
overutnyttjande av véra resurser innebér att den globala medeltemperaturen hgjs,
polarisar smaélter och frdn runt om i vérlden kommer det larm om stora
luftfororeningar. Maénniskor har alltid strédvat efter tillvixt och forbattrad
levnadsstandard, men det har ménga ganger skett pd bekostnad av miljon (SMHI,
2015).

Idag star fastigheter for omkring 40 procent av Sveriges energiforbrukning, vilket
betyder att det finns en oerhord potential till energibesparingar genom en lyckad
effektivisering av fastighetsdriften (Naturvardsverket, 2017). Dessutom spés
efterfragan pé energi 6ka 37 procent till 2040, s& en smart energianvandning blir allt
mer viktig (Regeringen, 2015).

I takt med att manskligheten borjar inse allvaret i klimatproblemen har ocksé ny,
mer miljovénlig teknik utvecklats i hog takt. Olika sétt att producera fornybar energi
ar en del av denna utveckling, och pé senare tid har dven fragan om energilagring
blivit allt mer aktualiserad. Som s& ménga ganger tidigare innebir ny teknik, nya
tillimpningar och kombinationer av dessa att nya affirsmojligheter skapas. En
ekonomisk I6nsamhet 4r manga génger en forutsittning for ett fullskaligt genomslag
pa bred front, och nya affdrsmodeller kommer att skapas som en naturlig f6ljd av ny
teknik.

I takt med att energibehovet vixer globalt ar det viktigt att utvecklingen sker pa ett
hallbart vis, och det krévs global samordning. Som ett steg i detta antog vérldens
stats- och regeringschefer bade 17 globala héllbarhetsmal och nagot som kallas
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Agenda 2030 vid FN:s toppmdte i september 2015. Se figur 1. I praktiken innebéar
atagandet att lander vérlden Gver, fran 1 januari 2016 fram till &r 2030, 6ver ska
arbeta for en hallbar och réttvis framtid.

@ dtvilormens GLIALS

SUSTAINABLE
DEVELOPMENT

GOALS

Figur 1 — FN:s 17 globala hallbarhetsmal. Kiilla: FN

Det globala héllbarhetsmalet nummer 7 Hdllbar energi for alla ar formulerat pa
foljande vis: "Mal 7 dr att sdkerstélla att alla har tillgang till tillforlitlig, héllbar och
modern energi till en 6verkomlig kostnad.” I den vidare beskrivningen av malet star
det att ”Global tillgéng till modern och fornybar energi, och rena brinslen ar en
forutsattning for att kunna mota flera av de utmaningar vilden star infor idag [...].
En stor andel av de 6kade utslédppen av vaxthusgaser kommer fran séttet vi utvinner,
omvandlar och anvinder fossil energi. Andelen fossil energi utgdr nistan 80 procent
av den totala energitillférseln globalt. Mer kraftfulla atgérder ska goras for att
paskynda omstéllningen till ett mer héllbart energisystem globalt.”

Tva av delmélen till mal nummer 7 preciserar ytterligare vilka delar som star i fokus
vid arbetet med héllbar energi for alla. Delmal 7.2 séger att andelen fornybar energi
i den globala energimixen ska dka viasentligt till 2030, medan delmal 7.3 anger att
den globala forbéttringstakten géllande energieffektivitet ska fordubblas till 2030
(Regeringen, 2015).
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1.2 Save by Solar

Ett foretag som vill vara med i energieffektiviseringen av fastigheter, men ocksa
omstillningen till mer fornyelsebar energi dr foretaget Save by Solar. Arbetet som
ligger till grund for denna rapport har genomforts i ndra kontakt med just Save by
Solar, dd &mnesomradet relaterar vél till foretagets verksamhet.

Save by Solar &r ett relativt ungt foretag som startades under den senare hilften av
2014. Affarsidén ar att erbjuda en helhetslosning for foretag som bestamt sig for att
investera i solcellsanldggningar. Grundarna Hugo Larsson och Linus Werner var da
precis fardigstuderade vid Uppsala Universitet, dir de under det avslutande aret
slipat pa en idé om att starta ett foretag som jobbar med solenergi. Bada var av
uppfattningen att energibranschen sett likadan ut alldeles for ldnge, och att de
klimatrelaterade utmaningarna som redan ldnge knackat p& dorren, krivde
fordandring och nya initiativ. Grundandet av Save by Solar blev det forsta steget pé
den resa som #n sa ldnge bara startat — malet ar att gora ett reellt avtryck och driva
pa en fordndring av energibranschen (Save by Solar, 2017).

Forsta aret var Hugo och Linus ute pd marknaden for att triffa foretag och
fastighetsdgare. Eftersom de valt att fokusera Save by Solars verksamhet mot
kommersiella aktorer var det viktigt att direkt forstd vad som behovdes for att deras
investeringsvilja skulle oka. Tre vitala delar utkristalliserades — en investering i
solceller skulle vara enkel, lonsam och siker. Med avstamp i dessa tre ord
utarbetades en helhetslosning for foretag, dar Save by Solar skoter allt forberedande
administrativt arbete, projekterar och installerar anldggningen, samt dvervakar och
driftar systemet nir det dr fardigbyggt. Detta var — och ar fortfarande — ett unikt
erbjudande ut mot marknaden (Larsson, 2017).

Att erbjuda fler delar dn bara en installation, sdsom mjukvara som &vervakar alla
anldggningar i realtid, system som pa daglig basis rapporterar den ackumulerade
produktionen till Energimyndigheten och andra funktioner, skapade snabbt ett
behov av automatiserade mjukvarusystem. For att utveckla dessa krdvdes nya
kompetenser, och foretaget borjade véxa i storlek. Efter den forsta installationen
under hosten 2015 har Save by Solar fram till idag installerat 26 storre anldggningar,
dér de minsta dr omkring 300 kvm stora och de storsta ndrmare 2800 kvm. Bolaget
sysselsdtter idag motsvarande 18 heltidsekvivalenter, och véxer i hog takt. Under
varen och sommaren 2017 har ménga viktiga projekt sékrats; bland annat valde ICA
Fastigheter att bygga sin forsta stora anldggning med Save by Solar, Castellum har
fortsatt gett sitt fortroende, dér den fjarde anldggningen byggts for deras rikning
(Larsson, 2017).

Foretaget dr alltsa pé stark frammarsch, med ambitionen om att bli en av de storre
aktorerna pad marknaden for solcellsinstallationer i Sverige. Den langsiktiga
visionen dr att bli ett betydande bolag inom energibranschen, som erbjuder andra
16sningar vid sidan av solcellssystem. Marknaden for solcellsinstallationer ar en
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marknad som &r pa vég att ta fart fran botten, och tros inom négra ar ha vuxit rejalt.
Med pé denna resa finns redan nu ménga lycksokare, sa konkurrensen ar hard. Save
by Solar star dock fast i sin Overtygelse om att bolaget kommer med det mest
attraktiva erbjudandet som finns pd marknaden idag, och konkurrensen fungerar
som brédnsle for att fortsétta strdva framat och fortsatt ligga steget fore Ovriga
aktorer. Den ungdomlighet och framétanda som karaktiriserar bolaget skapar en
kinsla av att ingenting &r omojligt.

For Save by Solar dr d&mnet som behandlas i det arbetet intressant eftersom det
relaterar till den verksamhet med solcellsinstallationer som foretaget bedriver idag.
Utifrén en analys av hur affirsmodeller for eldistribution till fastigheter kan se ut i
framtiden kan Save by Solar antingen anpassa nuvarande affarsidé, alternativt skapa
ett helt nytt affarsomrade, for att ta tillvara de mojligheter som potentiellt uppstar.

1.3 Nya affarsmodeller

Energibranschen ér en bransch i snabb fornyelse — smarta elnit, en omstéllning mot
mer fornybar och intermittent produktion, och manga nya aktdrer ar alla padrivare
av att hitta nya sétt att arbeta med energi (Fredenberg, 2017). Vid sidan av att ny
energiteknik utvecklas pagér en digitalisering av elbranschen, dér smarta elnét ar ett
vanligt forekommande d&mne i sammanhanget. Detta kommer att tilldta helt nya
tjdnster kring elkraft. Dessutom star elmarknaden infor strukturella férdndringar,
vilket inom négra ar kommer att ha stor paverkan pa hur informationsutbytet sker
mellan marknadens olika aktdrer (Norstedt et al., 2017).

Etableringen av ny teknik, och nya innovativa tillimpningar av denna, kommer att
mynna ut i nydanande affarsidéer. Nya idéer kommer att innebéra ett 6kat behov av
matchande affirsmodeller. En bra affirsmodell &r en nodvéndighet for att
framgéngsrikt lyckas plocka ur den fulla potentialen i en afférsidé, och vidare
kommersialisera nya Idsningar fullt ut.

1.4 Syfte

Syftet med det hir arbetet ar att skapa en solid grund for god forstaelse kring hur
potentiella affirsmodeller anpassade till framtida tekniska losningar inom
fastigheters eldistribution kan se ut. Initialt gors en Overblick av relevant
energiteknik, dir extra fokus ldggs vid den teknik som éar i ropet och pa ging att ta
storre plats i Sveriges elsystem. Dessutom granskas marknaden for elhandel och
elnétsdgande, vilket dr kritiskt for att forstd vilka mojligheter det finns i utformandet
av bade en affarsmodell och teknisk 16sning for eldistribution. Vidare analyseras
affarsmodellen som koncept, dess relevans for tekniska l6sningar, mdjligheter och
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begrinsningar, samt vikten av god anpassning till ett bolags omgivning. Ett tredje
ben for datainsamling kommer vara att ett antal foretrddare for fastighetsbolag
intervjuas, da de kan anses vara potentiella kunder till en 16sning for eldistribution
till fastigheter.

Ambitionen &r att det hir arbetet ska sétta fokus pa affirsmodellens betydelse i
forhallande till ny teknik, svensk elmarknaden i dagsldget och framtiden, samt vad
potentiella kunder i form av fastighetsbolag har for preferenser. Forhoppningen ar
att resultatet ska kunna inspirera bade befintliga och nya aktorer pd svensk
elmarknad till att se affarspotentialen i nya smarta energilésningar. Med avstamp i
teori kring affirsmodellsutveckling och genom att skapa en bred forstaelse for
svensk energi- och elmarknad ar syftet att producera ett material som ar anvéndbart
som en pusselbit i omstéllningen av svensk energibransch.

1.5 Fragestéllning

I takt med att forutséttningarna pé svensk elmarknad f 6rdndras, och den allmédnna
forstdelsen for vikten av energieffektivisering blir storre, kommer energibolag att
verka for att utveckla och forbéttra de 16sningar som bolagen erbjuder sina kunder.
Déarmed kommer det troligtvis att dyka upp nya idéer pé olika tillimpningar inom
fastigheters energianvindning, samt leveransen av elkraft.

Nya affarslosningar forutsétter ocksa antingen nya — eller i vilket fall fordndrade
affarsmodeller — jAmfort med hur befintliga ser ut. For tillimpningar vars syfte ar
att forse fastigheter med elkraft kommer det framat att finnas tre viktiga aspekter
vilka spas ha sdrskilt stor padverkan pa affirsmodeller — ny teknik, en fordndrad
elmarknad och kunders preferenser. Med en ambition om att skapa forutséttningar
for en insiktsfull affirsmodellsutveckling utifran de tre specifika faktorerna kommer
foljande fraga att analyseras i det hér arbetet:

— Vid utveckling av framtida affirsmodeller for eldistribution till fastigheter; vilka
delar av affdrsmodellen kommer att vara sdrskilt viktiga att fokusera pd utifrdan
fordndringar i teknik och elmarknad, samt kunders preferenser?

1.6 Mélgrupp

Resultatet av det hér arbetet kommer vara framtaget med en ambition om att det ska
vara anvéndbart och relevant for flera parter med intressen inom det valda
fokusomradet. Hit hor; utover elhandelsbolag, energitjdnstebolag, bolag med
tekniska l6sningar for elkraft i fastigheter samt elnitségare, ocksé fastighetsbolag,
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enskilda fastighetsdgare samt bolag med fokus péd fastighetsforvaltning. Den
information som kommer gé att ta del av i rapporten ar inte tinkt att vara direkt
tillimpbar. Istdllet dr forhoppningen att resultatet &r av det slag att vidare
utvecklingsarbete kan ta avstamp i denna initiala analys av hur framtida
affarsmodeller paverkas av teknik, elmarknad och kunder.

1.7 Avgransningar

Den hir rapporten ingdr som en del av ett examensarbete vid Lunds Tekniska
Hogskola, vilket reglerar projektlingden till motsvarande ungefdr 20 veckors
heltidsarbete. Datainsamling och djupet i analysen har anpassats utifrdin denna
tidsram. En vildigt konkret begransning blir antalet foretrddare for fastighetsbolag
som dr mojligt att inkludera i studien, vid sidan av 6vriga uppgifter. Onskvirt hade
varit att kunna inkludera asikter frén fler fastighetsbolag i studien, vilket troligtvis
hade inneburit ett &n mer allméngiltigt resultat kring vad potentiella kunder har for
tankar kring l6sningar for eldistribution till fastigheter. Av samma begransade
anledningar har det hir arbetet enbart inkluderat renodlade fastighetsbolag. Det hade
varit intressant att inkludera bolag som i storre utstrickning sjdlva bedriver
verksamhet i fastigheter de ocksd anvénder; exempelvis storskalig industri med
fabriker.

Konceptet affairsmodeller dr ndgot som skapar underlag for diskussion, och séledes
finns det ocksd ménga olika asikter kring dess funktion och nytta. Det hir arbetet
har forsokt att ge en bred bild av hur olika viletablerade forfattare ser pa
affarsmodeller, samtidigt som det &r svart att ticka av hela spektret.

Med anledning av de begransningar som beskrivs hir ovan bor resultaten av den hir
studien vid eventuellt anvindning tillimpas med forsiktighet.

1.8 Om forfattaren

Rapporten har forfattats av mig, Carl-Johan Fredman, som lange haft ett tekniskt
intresse. I slutfasen av studier inom Maskinteknik, med en avslutande specialisering
inom produktutveckling, vicktes intresset for det rent ekonomiska vardeskapandet
av ny teknik och nya tekniska 1dsningar. Efter att jag vid sidan av studierna borjat
engagera mig i bolaget Save by Solar och fatt upp 6gonen for fornyelsebar energi i
allménhet, och solcellsldsningar i synnerhet, blev det ett naturligt val ocksé skriva
examensarbetet hos samma bolag, med fokus mot ett for foretaget relevant omrade.
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2 Metod

Detta avsnitt behandlar den metod som anvints for att genomfora det arbete som
redovisas i denna rapport.. Genom att ge ldsaren en forstdelse for hur arbetet
bedrivits skapas forutsdttningar for att bdttre kunna virdera rapportens innehdll.
Avslutningsvis diskuteras metodval, samt dess relevans for dmnesomrddet.

2.1 Arbetsprocessen

Arbetet som presenteras i denna rapport har genomforts utan allt for tydliga faser,
utan manga av de ingdende delarna har skett parallellt, &ven om det funnits ett
genomgdende tema for i vilken ordning olika delar har bearbetats. Efter ett relativt
kort planeringsarbete lag fokus initialt framfor allt pa att skapa en bred forstéelse
for hantering och distribution av elkraft i Sverige, hur affirsmodeller utvecklas och
anvénds, samt hur elmarknaden i Sverige ser ut idag. Denna forstaelse skapades
genom en kombination av en litteraturstudie kring de aktuella &mnena och ett antal
intervjuer med experter inom de specifika omrddena. Parallellt borjade
forberedelserna for — och i liten utstrackning ocksd genomforandet av — intervjuer
med fastighetsdgare och fastighetsbolag. Detta var nodvandigt for att de begransade
tidsramarna skulle tillata den iterativa process som beskrivs senare.

Allt eftersom arbetet fortlopt har ocksé fokus smalnat av, fran att till en borjan ha
berdrt ménga olika omraden, till att mer och mer bli inriktat p& utvecklandet av en
affarsmodell for eldistribution till fastigheter. Arbetets hela process kan liknas med
en tratt som hela tid smalnar av, for att i botten resultera i ett resultat och ett antal
slutsatser. Se figur 2. Samtidigt som datainsamling och analys har pagéatt har ocksé
rapporten forfattats, vilket varit enbart till godo dé den vuxit fram i takt med att det
processade materialet har funnits i farskt minne. Utkast av rapporten har i omgangar
lamnats till handledare for respons, vilket har wvarit till stor nytta under dess
forfattande.
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SLUTSATS

Figur 2 — Overgripande beskrivning av arbetssittet i genomforandet av den hir studien.
Forfattarens egna illustration.

2.2 Datainsamling

Insamlingen av den data som ligger till grund for den hir rapporten har genomforts
pa framfor allt tva olika sdtt — initialt en litteraturstudie som skapade en
grundldggande kunskap, for att vidare genomfdra ett antal intervjuer med
fastighetsdgare.

2.2.1 Litteraturstudier

Det har varit kritiskt att bygga en helhetsbild av hur olika delar relaterar till
varandra, fOr att slutligen kunna genomfora en analys och dra egna slutsatser. Darfor
var den tidiga litteraturstudien av hogsta vikt, dir affirsmodeller som koncept
studerades vid sidan av elmarknad, samt hur svensk elproduktion och elanvindning
ser ut. Litteraturstudien &r baserad pé redan befintligt material, och blir siledes en
sammanstillning av ett for &mnet antal relevanta delar.

Syftet med litteraturstudien var att definiera och analysera befintlig kunskap och
information for att vidare kontextualisera och motivera studien (Host et al, 2006).
Genom att lanka samman vitt skilda delar, s& som affarsmodellsutveckling med
elmarknad, var férhoppningen att skapa en grund for nya slutsatser och nya insikter
for en bransch som star infor fordndring. En litteraturstudie fungerar dessutom som
ett sitt for att minimera risken for att redan befintliga och liknande studier upprepas,
samt att redan befintlig kunskap forbises (Host et al, 2006). Vid sidan av den
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litteraturstudie som genomfordes tidigt under arbetets gdng har nytt material varit
foremal for granskning parallellt med andra arbetsuppgifter, vilket har varit en
forutsattning for att kontinuerligt uppdatera kunskapen utifrén nya insikter och
infallsvinklar som dykt upp under genomforda intervjuer. Urvalet av den litteratur
som studerats har baserats pd en kombination av rekommendationer fran andra
parter, samt egen beddmning av olika materials relevans.

I litteraturstudien har textmaterial av olika slag studerats, dir format som bocker, e-
bocker, artiklar fran vilrenommerade tidskrifter, olika myndigheters webbaserade
informationssidor samt vetenskapliga artiklar och myndighetsrapporter etc. har varit
vanligt forekommande.

2.2.2 Kvalitativa data genom fallstudie

Valet av undersokningsfraga, och dess niva av komplexitet, innebér att en kvalitativ
studie var att foredra framfor en mer kvantitativ (Le Duc, 2011). Det undersokta
dmnet &ar svart att grundligt analysera genom att genomfOra exempelvis en
enkdtundersokning, utan det har funnits ett behov av att kunna skapa en mer
djupgéende forstaelse genom datainsamling i form av personliga intervjuer. Darfor
har inhdmtning av den primira data som ligger till grund for den genomforda
analysen skett genom en fallstudie bestdende av ett antal intervjuer. En fallstudie
anses vara kvalitativt undersdkande genom en induktiv metod i vilken forfattaren
samlar information, som vidare analyseras innan slutsatser dras utifrdn de olika
erfarenheterna (Host et al, 2006). I detta fall &r det forfattarens erfarenheter fran
genomforda intervjuer om ligger till grund for de formulerade slutsatserna.

Fallstudien har syftat till att forstd hur fastighetsdgare av olika slag (privata och
fastighetsbolag i olika storlekar) arbetar med att forvalta sina fastighetsbestdnd och
administrera kontakt med hyresgéster. Sarskild vikt har lagts vid fragor relaterade
till distributionen av elkraft till fastigheterna. Det har varit av hogsta vikt att forsté
hur arbetet med el- och energifragor, samt relaterat administrativt arbete, kan skilja
sig mellan olika aktdrer.

2.2.3 Intervjuer

Som en del av datainsamlingen for detta arbete har ett antal intervjuer med
fastighetsdgare, anstillda pé fastighetsbolag, fastighetsforvaltare samt sakkunniga
inom specifika amnesomraden genomforts. Exempel pa sakkunniga ar personer vars
profession dr arbete med affirsmodellsutveckling eller myndighetsanstillda som
tack vare sitt arbete med specifika fragor kan bidra med expertkunskaper.

De forsta intervjuerna med personer kopplade till fastighetsigande genomfordes
relativt tidigt under arbetets géng, med syftet att tidigt forstd hur dgande och
forvaltande av fastigheter kan fungera. I detta tidiga stadie var det intressant att
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forstd hur fastighetsbestand hos fastighetsédgare av olika storlek ser ut, vilka typer
av hyresgéster som &r vanligt forekommande, hur kontakt med dessa administreras
etc. Vid intervjuerna med personer relaterade till fastighetsbranschen anvéndes ett
frdgeunderlag, vilket framfor allt syftade till att fungera som stdd under intervjun.
Underlaget ar skapat utifran bade forfattarens egna erfarenheter efter arbete inom
omradet for eldistribution till fastigheter, ihop med kompletterande input frén
handledare pa Save by Solar. Se appendix B. Intervjuerna genomfordes vidare pé
ett semi-strukturerat sitt, dir de forberedda frigorna frimst fungerade som ett
underlag for en 6ppen och littsam diskussion kring det aktuella dmnet. Valet att
genomfora intervjuerna pé detta vis motiverades med att det gav stérre utrymme for
intervjupersonens personliga reflektioner utifran erfarenhet och kunnande (Hedin,
1996). P4 sé vis bidrog intervjuerna potentiellt med nya insikter som varit till stor
nytta under arbetes fortsatta géng. Normalt pagick intervjuerna under cirka en
timmas tid, dér ljudinspelning anvéindes i kombination med minnesanteckningar
kring intervjupersonernas resonemang och de insikter deras svar vickte.

2.2.4 Iterativ feedback

Som ett sdtt att analysera olika insikter kring potentiella affarsmodeller for
eldistribution till fastigheter har fallstudien genomforts delvis iterativt, dir samma
personer intervjuats ett flertal ganger. Initialt har intervjuerna syftat till att skapa en
forstielse for fastighetsbolagets situation gillande fastighetsbestdnd och elkraft i
fastigheter. Utifran reflektioner och asikter frdn intervjupersonen har ett nytt
intervjuunderlag for uppf6ljning kring vissa omréden skapats, som i sin tur anvénts
under en ny intervju. Se figur 3. Tanken med detta arbetssdtt har varit att
aterkommande testa de tankar som dykt upp under arbetets géng, vilket ocksé ar en
av de grundldggande pelarna i vald metodik for affarsmodellsutveckling (Maurya,
2012). Denna metod — ursprungligen formulerad av forfattaren Ash Maurya —
beskrivs ndrmare i det kommande avsnittet 4.2.4.

En positiv aspekt med, och kanske huvudargumentet till, att intervjua samma
personer upprepande ganger dr att den grundliggande forstaelsen for
fragestillningen redan finns hos intervjupersonerna. Dessutom &r de insatta i vilka
omraden de tidigare diskussionerna behandlat, och kan enklare vardera nya tilligg
eller forandringar (Maurya, 2012). Metoden har ocksd inneburit ett enklare
forfarande vid genomforandet av arbetet, eftersom urvalet av intervjupersoner och
kontakt med dessa genomforts en géng i ett tidigt skede, och processen behover inte
upprepas aterkommande.
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Figur 3 — tilliimpat forfarande vid affirsmodellsutveckling. Forfattarens egna illustration.

2.3 Validitet

Validitet kan i det hér fallet likstdllas med giltighet, vilket innebér att studien faktiskt
undersoker det som den avser att undersoka (Host et al, 2006). Dessutom ar det —
som i detta fallet — viktigt att kritiskt granska den litteratur som ligger till grund for
vissa delar av arbetet. Vissa delar av det material som anvints har skett pa
rekommendation frdn handledare bdde vid avdelningen for innovationsteknik pé
Lunds Tekniska Hogskolan och Save by Solar. Ovriga delar av materialet har varit
av sadan karaktér att det refererats till flitigt i diskussioner kring det specifika &mnet,
vilket i det hér fallet har ansetts vara en kvalitetsstimpel. Mycket av den statistiska
data som presenteras i arbetet kommer ursprungligen frdn olika svenska
myndigheter, vilket innebdr att dess sanningsgrad kan anses vara hog. Val av
intervjuobjekt har skett utifrdn Save by Solars och forfattarens gemensamma
uppfattning av deras relevans for fragan.

Validiteten 1 detta arbete kan framfor allt ifrdgaséttas  utifran
informationsinsamlingens omfattning, dar det potentiellt finns outnyttjad
information att tillgd kring vissa dmnen. Forfattaren sjalv menar att omradet kring
framfor allt affarsmodeller dr det som eventuellt skulle kunna vara mer omfattande,
men dér arbetets begrinsningar i form av resurser och tid har gjort det omdjligt att
uttdommande syna allt tillgédngligt material.
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3 Referensram

Den referensram som beskrivs i detta kapitel kommer att ldgga grunden till den
vidare analysen av vilka omrdden i framtida affdrsmodeller for eldistribution till
fastigheter som dr sdrskilt intressanta. Genom att skapa en forstdelse for — och
definiera det hér arbetes syn pd — vad en affdrsmodell innebdr, samt studera hur
processen for affdrsmodellsutveckling normalt ser ut, skapas en grund for analysen.

3.1 Elanvindning och elproduktion 1 Sverige

Sverige dr ett land som internationellt sett anvdnder forhdllandevis mycket el om
man ser till elforbrukning per invénare. Totalt anvinds cirka 140 terawattimmar
(TWh) el under 2016, vilket innebér en arsforbrukning per invanare pa omkring 15
000 kilowattimmar (kWh) (Energimyndigheten, 2017). Sverige elbehov har okat
over aren, och vid en historisk tillbakablick gar det att konstatera att elanvdandningen
Okade snabbare @n bruttonationalprodukten fram till och mer ar 1986. En av
anledningarna till att Sveriges elanvéndning 6kade s& snabbt under denna period var
att kérnkraften byggdes ut, med foljden att det fanns mer el att tillgd och
konsumtionen 6kade. Se figur 4.
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Figur 4 — Elproduktion i Sverige 1970-2014, TWh. Kiilla: IVA
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Samtidigt 6kade oljepriset s kraftigt under 70-talet att manga industrier och hushall
stillde om frén olja till el. Efter &r 1993 har Sveriges elanvindning istillet okat
langsammare dn bruttonationalprodukten, och under vissa av de senaste &ren har
nettoanvindningen av el minskat nagot. (SCB, n.d.). Se figur 5. Okningen mellan &r
2015 och &r 2016 var ca 4 TWh (Energimyndigheten, 2017).
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Figur 5 — Elanvindningen i Sverige 1970-2015, TWh. Kiilla: SCB

I Sverige anvénds den energi som forbrukas framfor allt till att antingen vérma upp
vara bostéder eller till att halla landets industrier igdng. Det finns ett antal faktorer
som paverkar hur mycket energi Sverige anvénder varje ar; dels spelar val av teknik
industri och hemmen in, eftersom den kan vara mer eller mindre energikrdvande,
och dels paverkar bland annat elpriserna och utomhustemperaturen hur mycket
energi som anvéinds. Under 2015 stod bostider, service m.m. for 56,5 procent av
Sverige elanvindning. Service innefattar utdver transporter delar som offentlig
service (exempelvis sjukhus), hotell, byggverksamhet och handel. (SCB, n.d.). Se
figur 6.
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Figur 6 — Elanviindning i Sverige 2015. Kiilla: SCB.

Gors istéllet en inblick i framtiden &r det svart att sia om elforbrukningen, forutom
att den hogst troligt kommer att 6ka, om &n kanske inte i samma takt som den gjort
fram till idag. Bland annat kan etableringen av ny modern industri med stort behov
av elektricitet, s& som serverhallar, vara en bidragande faktor, en hogre
koncentration eldrivna fordon inom transportsektorn en annan. Dessutom tros
befolkningsdkningen och den ekonomiska utvecklingen paverka. (Rydén et al.,
2015). Vid analys av Sveriges framtida elanvéndning finns det dock fler aspekter att
viga in — exempelvis spés effektivisering av elanvéndning bli allt mer central, vilket
kommer betyda att konsumtionen av el inte kommer att 6ka i samma takt som den
hade gjort om dagens ldsningar for elanvéndning anvénts dven i framtiden. Sverige
spas alltsa ha ett hogre nyttjande av varje kWh el i framtiden &n idag, vilket gar att
se 1 figur 7, dar effektivisering av elanvindning blir tydligt stdrre &n den varit
historiskt. I Sverige spés elanvindningen effektiviseras med omkring 3—4 procent
per ar under perioden frdn idag till & 2050. De senaste decennierna har
effektiviseringen skett med cirka 2-3 procent per ar. Genom att granska
elintensiteten (elanvdndning per bruttonationalprodukt (BNP)-enhet) gar det att se
en fortsatt sa kallad ”decoupling”, vilket i praktiken innebar en frikoppling mellan
Sveriges BNP och elanviandning. Forenklat behovs det alltsé allt mindre el for varje
krona BNP okar (Rydén et al., 2015).

I takt med att tekniska l6sningar f6r anvindande och distribution av el utvecklas far
elen en mer central och viktig roll for att minska samhéllets koldioxidutsldpp.
Framfor allt tros omstéllning inom industri och transportsektorn bidra positivt.
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Figur 7 — Historisk och framtida elanvindning och eleffektivisering (TWh, vinster axel), samt nivier
for BNP och elintensitet angivna relativt 1970 ars nivaer (hoger axel, 100% ar 1970)

Svensk elproduktion ér till 98 procent fossilfri, med f6ljden att klimatutslédppen ar
laga. Under &r 2016 producerades 152 TWh el i Sverige, vilket var en minskning
med 7 TWh frén aret innan. Kérnkraften och vattenkraften svarar for en stor del av
elproduktionen, dér vattenkraften dr fornybar medan kérnkraften inte &dr det, dven
om den har mycket 14ga direkta klimatutslapp. Under 2016 stod vattenkraften for
40,4 procent av svensk elproduktion, medan kdrnkraften stod for 39,9 procent.
(Energimyndigheten, 2017) Under de senaste 15 aren (& 2016 undantaget) har
produktion av fornybar el genom vindkraft 6kat rejélt i Sverige, och &r 2016 var
10,2 procent av svensk elproduktion fran vindkraft. Se figur 8. Solceller &r en annan
teknik som anvinds for att producera fornybar elektricitet, och produktionsséttet dr
pd frammarsch i Sverige. Dock &ar bidraget fran solkraft till den svenska
elproduktionen ytterst litet, dir enbart 0,13 procent av den el som produceras i
Sverige kommer fran solceller (Lindahl, 2017).
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Figur 8 — El-energi fran vindkraft 1990-2015, GWh. Killa: SCB. Ar

3.1.1 Energioverenskommelsen

Sverige har idag ett uttalat mal om att nd 100 procent fornybar elproduktion till ar
2040. En majoritet av de svenska politiska partierna enades om en gemensam
riktning for svensk energipolitik i det som kallas Energioverenskommelsen.
Overenskommelsen sléts den 10 juni r 2016, dér fem av riksdagens atta partier
samlades i en gemensam asikt kring bland annat hur de vill se svensk
energiproduktion i framtiden. Det var regeringspartierna Socialdemokraterna och
Miljopartiet, som tillsammans med Moderaterna, Centerpartiet och
Kristdemokraterna kom 6verens om hur de ser pa Sveriges framtida energipolitik.
Vid sidan av malet om 100 procent fornybar elproduktion till ar 2040 lyfts
ytterligare ett antal punkter fram som sérskilt viktiga; ett elsystem med hog
leveranssidkerhet, en l&g miljopaverkan och el till konkurrenskraftiga priser.
Partierna menar att detta skapar langsiktighet och tydlighet for de aktorer som finns
pa svensk elmarknad, samt att det bidrar till nya jobb och investeringar i Sverige.
En mangfald av storskalig och smaskalig fornybar elproduktion &r viktig i
utvecklingen av det framtida energisystemet, som ska vara anpassat till bade lokala
och industriella behov (Regeringskansliet, 2016).

Teknikkonsultbolaget Sweco presenterade under sommaren ar 2017 en rapport dér
de analyserat hur omstillningen till 100 procent fornybar elproduktion i Sverige kan
ga till. I de tva scenarier som tagits fram antas att kirnkraften ar helt avvecklad till
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ar 2040. Dessutom antas elanvindningen i Sverige Oka, elsystemet antas tillata
storre efterfrageflexibilitet, och kapaciteten for overforing av el bade inom landet
och till grannldnder antas byggas ut. De tva scenarierna grundar sig i en utbyggnad
av vatten-, vind och solkraft. Det forsta scenariot bygger pé en kraftig utbyggnad av
landbaserad vindkraft i framfor allt Sveriges norra delar, samt en rejilt okad
kapacitet for solkraft. Pa arsbasis antas vindkraften i scenario 1 producera cirka 75
TWh och solkraften omkring 10 TWh. I scenario 2 har istillet solkraft installerad i
framfor allt Sveriges sddra delar en stor del i utvecklingen, samt allt mer
havsbaserad vindkraft. I det hér fallet berdknas solkraft std for en produktion som
arligen uppgar till 20 TWh, medan vindkraften star for 65 TWh (Kronert et al.,
2017).

3.2 Solcellsteknik, energilagring och smarta elnit

Produktion av fornyelsebar elektricitet, samt hantering av el i elnétet, 4r nagot som
star under snabb utveckling. Det dr framfor allt en kombination av ny teknik, nya
tillimpningar och fordndrade prisnivéer som driver pd fordndringen. Att kostnaden
for nya tekniker har sjunkit innebér att det gér att f4 ekonomisk 16nsamhet i manga
investeringar, vilket dr en viktig faktor i en snabb omstéllning till fornybar
elproduktion. Det finns i dagsldget en méngd olika férnybara energislag, dér flera
har kommit sé& langt i sin tekniska och kostnadsmaissiga utveckling att de pa allvar
kan konkurrera med fossilbaserad energi. Géllande lagring av fornybar energi &r
utvecklingstakten for olika tekniker hdg, men manga tekniker &r fortfarande relativt
unga och det finns fortfarande mycket att gora innan vissa av losningarna nér sin
fulla potential.

Tekniker som omnédmns aterkommande géllande fornybar energi dr olika sitt att
nyttja sol, vind, vatten och biomassa. Férutom rent tekniska innovationer ar nya sétt
att tillimpa redan befintlig teknik ndgot som kan 6ka nyttjandegraden av dessa
energislag — flytande solcells- eller vindkraftsparker, solceller i rymden eller mer
effektiva vindkraftverk som ar utformade pé ett for omgivningen mindre stérande
vis dr bara exempel pé nagra nydanande tillimpningar. Dessutom testas vagkraft —
vilket 4r en form av vattenkraft — i ett flertal olika utvecklingsprojekt
(Naturskyddsforeningen, 2016).

3.2.1 Solcellsteknik

I det hér arbetet ligger fokus kring produktion av férnybar el framfor allt pa
solceller. Vid sidan av solcellstekniken 4r det ocksa intressant att ndrmare studera
lagring av elektricitet. Just darfor ar det solcellsteknik och olika lagringstekniker for
energi som vidare kommer att lyftas fram i det hir avsnittet.
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I Sverige har solceller anvints sedan 1970-talet, dér tekniken framfor allt anvandes
i fristdende system sdsom fyrar, batar, husvagnar och sommarstugor. I takt med att
tekniken har blivit billigare har det blivit allt mer vanligt med storskalig tillimpning,
dér stora solcellsanldggningar dr anslutna till elnédtet (Energimyndigheten, 2017).
Under &r 2016 installerades solcellsanliggningar med en total effekt pa 79,2
megawatt (MW), vilket innebdr en 6kning med 63 procent jamfor med &r 2015.
Precis samma procentuella 6kning — 63 procent — géllde for den totalt installerade
effekten i Sverige, som 6kade fran 126,3 MW ar 2015 till 205,5 MW i slutet av ér
2016 (Lindahl, 2017). Den typ av solceller som &r vanligast forekommande i
installationer i Sverige dr av en typ som kallas kiselsolceller, med en marknadsandel
pa mellan 80 och 90 procent. En kiselsolcell dr uppbyggd av ett antal skikt, som
kombinerade pé rétt sitt genererar elektricitet da de triaffas av solljus. Varje solcell
ar relativt liten och ger en elektrisk spanning pa omkring 0,5 volt. Spanningen ar for
lag for att vara praktiskt anvéndbar, och darfor seriekopplas ett storre antal solceller
i en modul for att tillsammans generera en hogre spanning — en solpanel. Ett
solcellssystem byggs vidare forenklat upp av ett antal solpaneler, samt véxelriktare,
vars funktion &r att omvandla elektriciteten fran solpanelerna (likstrom) till
vixelstrom som dr direkt anvdndbar i exempelvis en fastighet (Svensk solenergi,
2015).

3.2.2 Energilagring

I takt med att mixen av elproduktion i Sverige fordndras mot att innehélla mer
intermittent produktion — vilket innebér att produktionen inte gér att styra i lika hog
grad — stélls nya krav pd det svenska energisystemet. Vindkraft producerar
exempelvis el ndr det blaser och solkraft nér det ar soligt. For att elektricitet ska
kunna levereras med hog tillforlitlighet och hdg kvalitet krdvs en sd kallad
reglerkraft, som kan balansera elproduktionen utifrdn behovet av el i realtid. I
dagsldget fungerar framfor allt vattenkraften som reglerkraft i Sverige, dir det enkelt
gér att 0ka eller minska vattenflodet genom vattenkraftverket beroende pé ovrigt
utbud och efterfrdgan. En 6kad andel intermittent elproduktion kommer innebéra att
det krivs ytterligare metoder for att reglera elproduktionen. Det &ar i detta
sammanhang energilagring &dr intressant, dd det potentiellt kan fungera som en
balans- och reglerkraft (Naturskyddsfoéreningen, 2016).

Det finns en mangd olika metoder for att lagra energi, och i detta sammanhang &r
det framfor allt intressant att studera de metoder dar en 6verskottsproducerad el kan
lagras for att sedan anvindas till att ater generera elektricitet. Manga av metoderna
fungerar pé vitt skilda sétt, och de kan delas upp i ett antal 6vergripande kategorier.
Se figur 9. Hur dessa olika lagringsmetoder integreras i elndtet som helhet skiljer
dessutom lite, d& vissa ldmpar sig mer vél dn andra for lokal energilagring. Exempel
pa detta dr batterier av olika slag, samt vitgas. Vissa tekniker ar istéllet battre
lampade for storskalig integrering i elndtet, som exempelvis pumpvattenkraft eller
tryckluft (Nordling et al., 2015).
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Lagringstekniker

Pumpvattenkraft SMES —  Bly-syra-batterier — Vatgas

Tryckluft Kondensatorer — Flodesbatterier | | Syntetisk
naturgas
Svanghijul — Smalt salt (natrium)
Svavelbatterier — Andra kemikalier

— Litiumjonbatterier

Andra avancerade
batterier

Figur 9 — uppdelning av lagringtekniker utifran kategori. Forfattarens egna illustration.

I tillampningar ddr syftet &r att lagra energi lokalt for att effektivisera eller pa andra
sétt forbattra eldistribution till fastigheter nimns ofta batterier av olika slag, dar
litium-jonbatteriet ofta framhélls som det mest lovande for lagring av el. Dels kan
batterierna lagra mycket energi i liten volym, och dels dr verkningsgraden
forhallandevis hog; 80-90 procent. I takt med att priserna pé litium-jonbatterier
faller blir de allt mer vanliga, och det &r enklare att nd l6nsamhet i de investeringar
som gors. Kombinationen av skalfordelar i produktion och teknisk innovation
innebdr att priset forvintas sjuka kraftigt inom de nidrmaste tio &ren. Vid sidan av
batterilagring ndmns ibland ocksa lagring i form av vitgas, vilket anses vara en
metod for mer storskalig lagring. Enkelt beskrivet anvénds overskott av el for att
genom elektrolys producera vitgas som lagras, som vid ett senare tillfdlle anvinds
for att generera el genom en brénslecell. Lagring av energi i vitgas tillater lagring
av energi Over langre perioder dn batterier, vilket gor tekniken lamplig som
sdsongslagring (Nordling et al., 2015).

Bada metoderna for energilagring kan anvédndas for att ta tillvara 6verskottsel fran
intermittent produktion, exempelvis solkraft. Litium-jonbatterier har den fordelen
att energidensiteten och urladdningshastigheten ar hog, vilket gor dem lampliga att
anvédnda i mindre skala i direkt anslutning till en fastighet for att astadkomma stora
energieffektiviseringar. Smart styrning av energilagring 0ppnar upp for ett antal
anvindningsomréden inom energianvindning, dir framfor allt tre tillimpningar star
i fokus: sméskalig anvédndning, arbitrage (utnyttjande av prisdifferenser pa
elmarknaden) och minskande av effekttoppar (Nordling et al., 2015).
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I takt med att lokal egenproduktion av el okar blir ocksa slutanvéndarens beroende
till elnétsédgare och elhandelsbolag mindre, eftersom den enskilda aktoren till viss
del kan tillgodose sitt energibehov pa egen hand. I praktiken innebdr det en
omfordelning av makten &ver energi frn stora konventionella energibolag till de
enskilda konsumenterna (Naturskyddsforeningen, 2016).

3.2.3 Smarta elnit

Med introducerandet av nya tekniska losningar for smaskalig elproduktion och
energilagring i det svenska elnétet Oppnas ocksd dorren for nya energitjénster.
Dessutom gor digitaliseringen samtidigt sitt intdg pd elmarknaden, vilket kommer
att tillata helt nya typer av energitjnster. Det kan vara mjukvara som styr en
fastighets behov kopt el utifrdn ett typiskt konsumtionsmonster, forflyttning av
effekttoppar eller avancerad och detaljrik 6vervakning. Det kommer att finnas
behov av att kunna skicka elkraft at bada hall i elnétet, eftersom konsumtionen
langst ut i elndtet kommer att 6ka med ett 0kat antal prosumenter (motsats till
konsument). Smarta elnit &r ett dvergripande begrepp som ticker in stora delar av
framtida mojligheter. Allt ifrdn ny teknik i elndtet och kraftelektronik till nya
tjidnster och produkter som anvénder informationsteknik, kunskap om fléden av
energi eller styrmojligheter hos slutanvindaren kommer att vara allt mer vanligt
under de kommande é&ren (Energimarknadsbyran, n.d.). Det huvudsakliga
argumentet for smarta elndt dr att Sverige dven i framtiden behover ett elsystem som
tillater sédker och effektiv leverans av elkraft till och fran elproducenter, elnédtsdgare
och konsumenter (Energiforsk, n.d.).

3.3 Sveriges elmarknad

Sveriges elmarknad antog sin nuvarande form under 1990-talet, vilket var
tidpunkten for avregleringen av elmarknaden i Sverige, Norge, Finland och
Danmark. Syftet med avregleringen var bland annat att 4&stadkomma en marknad dér
el var en konkurrensutsatt vara, vilket idag ar fallet d& den absoluta majoriteten av
elen pa den svenska marknaden handlas via elbdrsen Nord Pool. Genom att lata el
handlas via en marknadsstyrd bors bestdms priserna utifrdn ett antal faktorer:
méngden producerad el, internationella faktorer som brénslepriser och valutakurser,
samt efterfragan pa el (Energimarknadsbyran, n.d.).

3.3.1 Aktorer

Det finns en lang rad aktdrer pa den svenska elmarknaden, men det dr huvudsakligen
ett fatal som ar intressant att studera ndrmare. Elhandlare — eller elleverantdrer som
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de bendmns i lagen — ar de aktorer som fungerar mellanhand mellan elborsen och
slutkonsumenten. De drygt 100 elhandelsbolagen i Sverige koper normalt el pa den
nordiska elborsen Nord Pool, och séljer den vidare till slutkonsumenterna, vilka blir
elhandlarens kunder. Handeln sker pé en fri marknad dér olika handlare konkurrerar
med varandra, vilket innebér att prissittningen ar oreglerad. Darmed ligger ansvaret
for att hitta ett bra elhandelsavtal p& kunden.

Elkunden i sig dr en av de viktiga aktorerna pad marknaden, dar bade privatpersoner
och foretag rdknas in i samma kategori. En kund, eller slutkonsument, pa den
svenska elmarknaden behdver teckna tva typer av avtal; dels ett avtal med
elnédtsdgaren, och dels ett avtal med en elhandlare. Géllande avtalet med
elnitsdgaren méste detta tecknas med det bolag som é&ger det lokala elndtet vid
platsen for anvindningen av el, medan avtalet for elhandel kan tecknas med valfritt
elhandelsbolag. Det innebér att en aktiv kund kan spara pengar genom att anvinda
sig av ett mer fordelaktigt avtal hos en billig aktor for elhandel.

Vid sidan av kunder och elhandelsbolag finns de tidigare nimnda elnétsforetagen,
som i sin tur dger elnét i olika geografiska omraden. De omkring 170 elndtsforetagen
i Sverige ansvarar for att transportera el fran produktionsanldggningar till kunder. I
och med att kunderna ar tvungna att anvénda det lokala elnitet — och dirmed ocksé
betala avgifter till bolaget som édger det aktuella elndtet — &r marknaden for elnét en
form av monopolistisk marknad. Det d&r myndigheten Energimarknadsinspektionen
som oOvervakar elndtsmarknaden och bedomer hur stora samlade intikter
elnitsforetagen far ta ut av sina kunder.

Slutligen bor elproducenter nimnas som viktiga aktorer i det har sammanhanget, da
det huvudsakligen dr deras verksamhet och produktion av el som forser elnédtet med
elektricitet. Det finns en lang rad olika typer av producenter; allt ifr&n stora
europiska energibolag till privatpersoner och andra foretag som producerar el via
mindre vatten-, vind- eller solcellsanldggningar. For att sédlja sin producerade el
vidare ut pé elnétet dr det vanligt att stora producenter sjélva agerar pa elmarknaden,
medan mindre producenter ofta siljer sin el till exempelvis ett elhandelsbolag, som
i sin tur agerar pa marknaden (Energimarknadsinspektionen, 2016).

3.3.2 Elborsen Nord Pool

Sveriges elmarknad ar en del av den gemensamma handelsplatsen Nord Pool, som
bland annat anvédnds for fysisk handel av kraft. Ldnderna Sverige, Finland,
Danmark, Norge, samt baltlinderna Estland, Lettland och Litauen ingér alla i
marknadsplatsen Nord Pool Spot. Elborsen, som &dgas av medlemslédndernas
stamnitsoperatorer, bildades ar 1993, men borshandeln i Sverige startade forst &r
1996 i samband med att den svenska elmarknaden omreglerades. De aktorer som
handlar med el via Nord Pool &r elproducenter, elhandlare och stora elanvindare.
Priset pa el (spotpris) bestdms utifrén efterfrdgan och utbud, dir elhandelsbolagens
kopbud stélls mot producenternas siljbud genom en form av auktion. Denna
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prismatchning sker for varje timma under dygnet, vilket innebdr att elpriset ar lagre
under tider med 1ag efterfragan; exempelvis under nattetid i det lilla perspektivet
och sommartid i det stora. Nord Pool fungerar som handelsplats for cirka 85 procent
av all el som anvénds i Norden. (Energimarknadsinspektionen, 2016)

3.3.3 Kostnad for el

Nér en kund koper el pa den svenska elmarknaden betalar denna for fler delar &n
enbart spotpriset som bestdms utifrdn marknadsmaissiga villkor pé elbdrsen Nord
Pool. Vid sidan av priset pa el tillkommer skatter, avgifter och nétkostnad. Skatter
och avgifter tillsammans star for omkring 42 procent av den totala kostnaden for el,
dér energiskatt, moms och avgifter till vissa myndigheter rdknas in (Barkeman,
2016). Den 1 juli ar 2017 hojdes energiskatten for elektrisk kraft, och ska dérefter
betalas med 32,5 6re/kWh (Skatteverket, 2017).

Vid sidan av spotpris pa el och energiskatt ingér en elnétsavgift som en del av den
totala kostnaden for el. Berdkning av denna kan se lite olika ut beroende péd hur
mycket elektricitet kunden konsumerar. Kunder som i sin fastighet har en
huvudsikring pd 80 ampere eller hogre kan vélja att tillimpa ett s& kallat
effektabonnemang, vilket &r vanligt i ndgot storre fastigheter med bostéder eller
kommersiell verksamhet (Larsson, 2017).

Ett effektabonnemang bestar normalt av tre delar; en fast avgift per manad eller ar,
en effektavgift som berdknas utifrdn den hogsta medeleffekten (kW) en anvéndare
haft under en specifik timme med métperiod antingen per manad eller per ar, samt
en Overforingsavgift per levererad kWh el. I vissa fall 4r den sistndmnda
overforingsavgiften olika stor beroende pd om elen levereras under hog- eller
laglasttid. Hoglasttid anges som vardagar klockan 0622 under manaderna januari,
februari, mars, november och december. Hiansyn tas till ett antal storre helgdagar,
vilka inte rdknas som vardagar (Vattenfall, n.d.). Avgiften for att anvinda elnétet
kan i vissa fall utgora cirka 24 procent av den totala kostnaden for el (Barkeman,
2016). De senaste aren har elnitsbolag Gver stora delar av Sverige hojt natavgifterna
kraftigt, vilket inneburit storre kostnader for elkonsumenter (Lindstrom, 2017).

3.3.4 Informationshantering

For att ha en vilfungerande elmarknad &r det viktigt att informationsutbytet mellan
olika aktorer dr vilfungerande. I dagsliaget ar det elnédtsbolagen som ansvarar for att
mita konsumenters elférbrukning i varje anslutningspunkt mot elnétet, och aktorer
péd den konkurrensutsatta delen av marknaden — exempelvis elhandelsbolagen —
hdmtar vidare sin information frdn nitdgarna for att debitera elhandeln. Som
marknaden ser ut idag kommunicerar elhandelsbolagen med varje enskild nétégare
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dér handelsbolaget har kunder, vilket i extremfall kan innebar kontakt med alla cirka
170 elnétsbolag.

De senaste aren har dock fragan kring en central kontaktpunkt dit alla aktorer
rapporter data blivit allt mer aktuell. Energimarknadsinspektionen har darfor arbetat
fram ett forslag pa nagot de kallar elmarknadshubb, vilken kommer att forenkla och
minska kostnaderna for de olika aktdrernas informationshantering.

Elmarknadshubben kommer att fungera som en IT-plattform till vilken alla aktorer
pa den svenska elmarknaden ar dlagda att rapportera data. Hubben ska efter dess
implementering anvéndas till att ta fram underlag for avrakning och fakturering av
nétavgifter. Som ett led i att forbéttra for kunderna pé elmarknaden kommer dessa
forst och fraimst ha kontakt med elhandelsbolagen, vilka kommer att samfakturera
bade kostnad for elhandel samt avgifter fér anvindande av elndtet. Vidare kommer
elnitsbolagen att fakturera elhandelsbolagen. I praktiken kommer detta att innebéra
ett forenklat forfarande for slutkonsumenter, da de till skillnad fran idag kommer att
ha huvudsaklig kontakt med endast en aktor istéllet for tva.

Vid sidan av forbéttringar for dagens spelare pa elmarknaden kommer samlandet av
information att innebéra 6kade mojligheter for nya marknadsaktorer att etablera sig
och forma affarserbjudanden utifrén aggregerad data. Genom att foretag som idag
star utanfor elmarknaden kommer att kunna fa tillgang till data gynnas marknaden
for energitjdnster av inforandet av en elmarknadshubb.

Dessutom kommer forutsittningarna for jaimn konkurrens pd marknaden for
elhandel att 6ka avsevirt. Idag far en nyinflyttad elanvéndare ett s& kallat anvisat
elhandelsabonnemang, vilket normalt &r hos elhandelsbolaget inom samma koncern
som dgarbolaget for det lokala elnétet. Vidare véljer manga som gor ett aktivt val
av elhandelsbolag att kopa sin el fran ett handelsbolag inom samma koncern som
den lokala nétdgaren, eftersom det innebér en samfakturering av elkostnader istillet
tvad separata fakturor — en for elhandel och en for elnét. Resultatet dr en
marknadssituation didr ungefédr 70 procent av kunderna har en elhandlare som ingar
i samma koncern som den lokala nédtdgaren. I och med inforandet av
elmarknadshubben kommer alla kunder att behdva goéra ett aktivt val av
elhandelsbolag, och alla kommer att fa en gemensam faktura for elhandel och elnit,
oavsett vilket bolag kunden viljer att kopa sin el ifrdn. ElImarknadshubben kommer
alltsa att jamna ut spelplanen, och i framtiden det kommer det i hdgre utstrackning
att rdda konkurrens pa lika villkor mellan elhandelsbolag (Norstedt et al., 2017).

De foreslagna fordndringarna, som prelimindrt berdknas att vara fullt
implementerade ar 2021, innebédr alltsd en stor fordndring av hur
informationsutbytet sker pa elmarknaden. Badde nuvarande, och framtida, situation
illustreras i figur 10.
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Figur 10 — informationsfloden pa svensk elmarknad idag och efter inférande av elmarknadshubben,
forfattarens egna illustration

3.4 Affarsmodeller

3.4.1 Definitionen av affairsmodell

Att bestimma en entydig definition av vad begreppet affirsmodell innefattar &r
svart, da det finns en méngd olika synsétt pd vad som menas med affirsmodell
(Baden-Fuller & Morgan, 2010). Olika véletablerade och ménga ginger erkénda
forfattare ger olika svar pa frdgan om vad en affarsmodell ar for ndgot, och vad som
ar kdrnan i begreppet, se tabell 1. Enligt konsulterna David Andersson och Joo
Sundstrom, som bada har praktisk erfarenhet av affirsmodellsutveckling via
affarsutvecklingsfirman Cordial, kan en affirsmodell anvindas for att forklara ett
foretags affarslogik — vilket védrde skapas for kunden, genom vilka kanaler drivs
processen framét, och vilka resurser anvénds for att skapa detta virde (Andersson
& Sundstrom, 2017). Just fokus pa virdeskapande dr ndgot som ar dterkommande i
manga olika definitioner av vad en affarsmodell innebér.

Teece (2010) menar att en affirsmodell beskriver hur ett bolag levererar vérde till
kunder, och vidare omvandlar intdkter till vinst. Casadesus & Ricart (2010) lagger i
sin tur vikt vid hur en affarsmodell beskriver logiken kring ett bolag, hur foretaget
opererar, samt hur det skapar virde for sina intressenter. Vissa forfattare anvénder
inte just ordet vdrde lika direkt, men delar i sin definition ungefar samma bild av
vad funktionen med en affirsmodell &r; att generera intdkter utifran idéer till en
rimlig kostnad (Gambardella & McGahan, 2010).

33



Tabell 1, olika forfattares definitioner av affirsmodell (Baden-Fuller & Morgan, 2010)

Forfattare Definition av affirsmodell

Teece Hur en firma levererar virde till kunder och omvandlar betalningar
till vinst.

Zott & Amit ... ett system av oberoende aktiviteter som Sverskrider den
fokuserade firman och bryggar dess grénslinjer.

Williamson ... en modell for innovation kring kostnader erbjuder fordelar pa
radikalt nya sétt, vilket innebar mer f6r mindre.

Gambardella & En affarsmodell 4r en mekanism for att omvandla idéer till intdkter

McGahan till en rimlig kostnad.

Itami & Noshino

Yunus, Moingeon &
Lehmann-Ortega

Casadesus & Ricart

Demil & Lecoq

Sabatier, Rousselle &
Mangemation

Johnson

Brink & Holmén

... en affarsmodell 4r en modell for generering av vinster, leverans
av affdrsverksamhet, samt larande.

Ett system for virde och en virdekonstellation.

Logiken kring en firma, pa vilket sitt den opererar, samt hur den
skapar virde for sina intressenter.

P4 vilket sitt aktiviteter och resurser anvénds till att sdkerstélla
hallbarhet och tillvéxt.

Korsning mellan kompetens och kundbehov.
... hur en organisation hanterar inkomster och kostnader genom den
strukturella formeringen av aktiviteter.

... hur en firma skapar vérde, den interna kéllan till firmans
konkurrensfordel, samt hur firman ska fanga vérde.

De forfattare som inte fokuserar lika starkt pd just virde och vardeskapande lyfter
istillet fram affarsmodellen som ett sétt att formulera ett bolag, dess aktiviteter och
hur verksamheten bedrivs. Itami och Noshino (2010) beskriver affairsmodellen som
en modell for hur vinst genereras, hur affarsverksamheten bedrivs och hur larande
sker i en organisation. Demil & Lecoq (2010) ser en affirsmodell som en
beskrivning av hur en firmas aktiviteter och resurser anvinds for att sédkra hallbarhet
och tillvixt. Johnson (2015) i sin tur menar att en affairsmodell syftar till att visa hur
en organisations struktur och aktiviteter paverkar hur inkomster och kostnader

hanteras.
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3.4.2 Affirsmodell som verktyg

Studeras akademiska studier som nirmat sig begreppet affarsmodell ar det séllan
sjilva konceptet affirsmodell som helhet som analyserats, utan manga génger
inkluderade bestandsdelar sdsom konkurrensfordelar, rutiner, kirnkompetenser och
resurser. Daremot fungerar ménga génger olika typer av affarsmodeller som helhet
som ett bra verktyg for att kategorisera bolag utifran séttet de driver sin verksamhet,
dér véletablerade bolag med ett vilkédnt sitt att operera kan statuera exempel.
McDonalds affairsmodell kan anvénds som gemensam beskrivare for en franchising-
modell, medan exempelvis séttet South West Airlines verkar pa far statuera exempel
for flygbolag inom lagprissegmentet (Baden-Fuller & Morgan, 2010). Konsulterna
Andersson och Sundstrom menar samtidigt att det inte dr ovanligt att ett bolag
arbetar med ett flertal affirsmodeller; de har som, Andersson och Joo beskriver det,
en portfolj med affirsmodeller. Att dela upp ett bolags verksamhet utifrdn
affarsmodeller blir ett sétt att — vid sidan av traditionell organisationsstruktur — dela
upp och forsté ett bolag och dess verksamhet. Genom att dra upp tydliga snitt mellan
de olika affarsmodellerna kan varje enskild modell studeras i detalj, for att forsta pa
vilket sitt den dr unik i sitt virdeskapande (Andersson & Sundstrém, 2017).

Att anvinda en forenklad bild av en verklig och framgangsrik affarsmodell, som &r
vilkdnda hos en stdrre massa, blir ett effektivt och lattforstieligt satt att peka pa de
mest essentiella elementen i en affairsmodells struktur (Baden-Fuller & Morgan,
2010). P4 samma sitt kan skapandet av affarsmodellsportfoljen bryta ner ett bolags
verksamhet i for Andamalet passande bestandsdelar da man vill studera vilka delar
av ett bolag som skapar virde mot kunder. Affarsmodeller kan med andra ord
anvéandas som ett verktyg for att analysera och kommunicera ett bolags strategiska
val, och vidare ses likt ett strategiskt manifest (Lambert & Davidson, 2012).

Om &n begreppet affarsmodell (engelska termen business model) ar relativt nytt, da
det pd allvar borjade férekomma i publicerade akademiska texter forst &r 1996
(Lambert & Davidson, 2012), s& menar Baden-Fuller och Morgan (2010) att en
snarlik kategorisering, baserad pé sittet ett bolags verksamhet bedrivits, funnits
lange. P4 medeltiden tillverkades normalt varor styckvis via hantverk i sma
verkstider, dir datidens modell foljaktligen byggde pa sméskalig tillverkning av
styckegods, utford pa hantverksmaéssigt vis med hogt adderat varde till varje enskild
enhet. Vidare drev den industriella revolutionen fram nya modeller som baserades
pa — till viss grad — automatiserad fabrikstillverkning av storre batcher med
lagprisvaror, dir maskiner utférde en del av arbetet. Nar tillverkningsprocesserna
utvecklades skapades ocksa nya foregdngsmodeller, dir principen med det [6pandet
bandet &r ett exempel. De forsta fabrikerna for varje epok utgjorde en slags
standardmodell att kopiera och efterlikna, vilket ar snarlikt hur framgéngsrika
affarsmodeller ofta fungerar idag. De eventuella variationer som fanns i historiska
sétt att bedriva affdrer dr svéra att sl fast, men de overgripande, och homogena,
metoder som lag till grund for datidens verksamheter kan pa sétt och vis likstillas
med en typ av modern affarsmodell. (Baden-Fuller & Morgan, 2010).

35



Med avstamp i vetenskapliga skrifter som innefattar begreppet affarsmodell
utkristalliseras tre vanligt forekommande typer av tillimpningsomréden for hur man
kan anvédnda affirsmodeller som ett verktyg: 1) affirsmodell som grund for
klassificering av foretag, 2) koppling mellan affirsmodell och ett foretags
affarsméssiga prestation, samt 3) affarsmodellsutveckling (Lambert & Davidson,
2010).

3.4.2.1 Affdrsmodell som grund for klassificering av foretag

Detta sitt att anvinda konceptet affarsmodeller kopplar pé sitt och vis till Baden-
Fuller och Morgans beskrivning av hur véletablerade och framgéngsrika bolag och
deras sitt att operera ménga ganger far agera exempel for ett sdrskilt sétt att bedriva
affarer. Att klassificera foretag utifrdn affarsmodell blir ett alternativt sétt att se pa
en industri eller en grupp av bolag. Genom denna typ av indelning gar det att skapa
ett brett underlag i form av homogena grupper for vidare akademiska studier, dér
till exempel koppling mellan affirsmodell och ett foretags prestation eller
affarsmodellsutveckling kan vara fokus for studien.

Att dela in bolag utifran affarsmodell, snarare d4n exempelvis bransch, ir ett sitt att
skapa forutséttningar for att studera en industri under stor férdndring. For att kunna
analysera exempelvis en traditionell industri dir digitalisering pégatt under en
kortare tid behdvs ett sitt att stilla redan digitaliserade bolag mot de som &nnu inte
borjat stilla om, for att se vad effekten av den nya tekniken é&r. I ett sadant fall fyller
klassificering av bolag utifran affarsmodell ett direkt och tillampbart syfte. Samma
sak giller till exempel for en ny bransch, dér ett flertal olika affairsmodeller initialt
kan provas och stéllas emot varandra for att se vilka effekter som uppstér utifran
olika sitt att verka (Lambert & Davidson, 2010).

3.4.2.2 Koppling mellan affdrsmodell och ett foretags affdrsmdssiga prestation

Det finns ett antal olika sétt att mata hur framgangsrikt ett foretag bedriver afférer,
diar framfor allt val av nyckeltal &ar kanske den storsta skillnaden -
omsittningstillvixt, vinstmarginal eller marknadsandel dr tre exempel pa parametrar
som kan matas och jdmforas. Utdver rent finansiella nyckeltal finns det i
vetenskapliga studier med fokus pa strategi underlag for att val av affarsmodell kan
ses som en bidragande faktor till ett bolags affdrsmissiga prestation.

Studier dér ett stort antal bolag inom en och samma bransch har analyserat har visat
att grupper av bolag som verkat med en viss typ av affarsmodell har Gverpresterat
grupper dir andra affirsmodeller anvints, vilket visar att gruppering och analys
baserat pa form av affarsmodell kan visa pé tydliga skillnader. Skillnader mellan de
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mer eller mindre framgéngsrika foretagen gick bland annat att finna i organisatorisk
och finansiell utformning, vilket relaterar till ett bolags affarsmodell.

Négot som ytterligare tyder pé att det finns en korrelation mellan val av affarsmodell
och affarsmissig framgéang ar betydelsen av affarsmodellsutveckling, vilket innebér
att bolag arbetar aktivt med att forbéttra den eller de aktuella affairsmodeller som
innefattas i bolagets verksamhet. /IBM Global CEO Studies, som inkluderar
intervjuer med 6ver 750 verkstédllande direktorer visar pd en positiv koppling mellan
affarsmodellsutveckling och lyckade affarer, dér bolag vars rorelsemarginaler vixte
snabbare dn snittet var dubbelt sd bendgna att lyfta fram affarsmodellsutveckling
som en viktig aspekt (Geissdoerfer et al. 2016). Det senaste decenniet har det inom
vetenskapen vuxit fram ett O6kande intresse for affdrsmodellskonceptet och
affairsmodellsutveckling, vilket har lett till ©okad konsensus kring
affarsmodellsutvecklingens betydelse for ett bolags prestation. Resultaten pekar pé
att affdarsmodeller — samt deras anpassning till rddande affarsklimat — kan fungera
som utgangspunkt i studier kring bolags affirsméssiga prestation (Lambert &
Davidson, 2010).

3.4.2.3 Affdrsmodellsutveckling

Som foregaende stycke visar finns det koppling mellan affarsméssig prestation och
formaga att jobba med lyckad affirsmodellsutveckling, vilket innebér att
affarsmodeller i detta hdnseende blir ett starkt verktyg for att lyckas béttre som
bolag. Att arbeta aktivt med att utveckla och vid behov ocksd fordndra sin
affarsmodell kan i vissa fall vara en kritisk faktor for att behéalla sin konkurrenskraft
och wvaraktighet p& en marknad. Teknologisk utveckling och forandrade
marknadskrafter kan framkalla behov av att fordndra nuvarande affirsmodell for att
dven framgent klara av att konkurrera pa den aktuella marknaden.

Tidigare ndmnda IBM Global CEO Studies for &r 2008 visade att det finns tva
framtradande aspekter av strategisk affarsmodellsutveckling — 1) nér férédndring ska
ske, samt 2) hur fordndringar ska genomforas. Till skillnad fran géngse uppfattning
om att regelméssiga fordndringar dr en vanlig orsak till fordndrade affairsmodeller,
ar det ofta — utdver drastisk teknologisk utveckling och fordndringar pa marknaden
— faktorer som ekonomiskt klimat, omstédllning av aktuell industri eller interna
fordndringar 1 form av nya produkter eller tjanster som stiller krav pd fordndrade
affarsmodeller.

Niér en organisation har forstétt att nuvarande affairsmodell maste uppdateras géller
det att forstd hur fordndringen ska genomforas. I detta skede finns det framfor allt
tre aspekter att ha i &tanke for att lyckas med sin affirsmodellsutveckling: 1) att
resultatet av utvecklingen dr val anpassad till bdde inre och yttre omgivning, 2) att
utvecklingen baseras — och vidare ocksé 6vervakas — utifran vilgrundade analytisk
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data, samt 3) att resultatet dr format sa att det nar en hog grad av acceptans (Lambert
& Davidson, 2010).

Konsulterna Andersson och Sundstrém (2017) poédngterar hur viktigt det ar att se
till ett foretags sammanséttning av affirsmodeller — den tidigare omnidmnda
portfoljen. Sillan stér storre bolag med enbart en affairsmodell, utan arbetar parallellt
med flera stycken, vilket innebdr att det &r visentligt att se till helheten och
matchningen mellan affarsmodeller. Deras normala tillvigagangsétt nir de startar
igdng arbetet med affarsmodellsutveckling &r att jamfora den aktuella portfoljen
innehdallandes affirsmodeller med den som Onskas i framtiden. Det &r viktigt att
forstd vad ett bolag vill uppnd med sin nya affarsmodell for att kunna arbeta med
hog grad av enighet och beslutsamhet. Andersson (2017) lyfter fram tre olika
angreppssitt och perspektiv att anvénda vid affirsmodellsutveckling, se tabell 2
(Andersson & Sundstrom, 2017).

Tabell 2, beskrivning av olika perspektiv att utga ifran vid affirsmodellsutveckling (Andersson
& Sundstréom, 2017)

Perspektiv Forklaring

Kundperspektiv Utgé fran kunderna. Hur vill den tdnka malgruppen kdpa en produkt
eller tjanst? Vilka delar i affarsmodellen &r sdrskilt kritiska for att
leverera ett stort viarde for kunderna? Anpassa affairsmodellens
bestandsdelar till de tdnka kundernas specifika karaktirsdrag.

Predator-perspektiv Utgé fran ett antal stora och starka bolag som i dagsldget verkar i en
helt orelaterad bransch. Hur skulle exempelvis Google, som normalt
varit ett renodlat mjukvarubolag, utforma sin affirsmodell om de
ger sig in i bilbranschen? Lyft blicken och forsok tinka utanfor den
fordefinierade boxen.

Green field-perspektiv Bortse helt fran nuvarande strukturer och organisatoriska ramverk.
Om affarsmodellen kunde utvecklas helt fran grunden, utan behov
av anpassning till nuvarande forutsittningar eller begrénsningar —
hur skulle den da se ut? En effektiv metod for att skapa helt nytt.

3.4.3 Generisk modell for affirsmodell

Det dr inte sjdlvklart huruvida en affarsmodell kan beskrivas som en renodlad
vetenskaplig modell, vilken kan studeras och analyseras pad samma sétt som mer
vetenskapligt forankrade modeller, likt biologiska eller ekonomiska modeller.
Modeller av olika slag anvénds ofta for att strukturera upp kopplingen mellan en
allmén idé, aktiviteterna ett bolag genomfor, samt de olika bestandsdelar som ingér
i det aktuella sammanhanget. Detta sker ménga génger pd grund av bristande
kunskap, dér det ofta inte dr helt enkelt att bestimma varfor en organisation och dess
verksamhet dr framgéngsrik medan andra inte &r det (Baden-Fuller & Morgan,
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2010). Att formera ett bolag utifran dess tillimpade affarsmodell blir ett sétt att se
till helheten, snarare dn att studera enskilda karaktéristiska drag eller ingéende
komponenter i en organisation. En forutsittning for att kunna anvénda konceptet
affairsmodeller som analysobjekt i1 empiriska studier kridver kunskap om
kopplingarna mellan affirsmodellens ingéende element. Till skillnad fran mer
klassiska studier, dir den enskilda firman statt i fokus, innefattar affarsmodellen
ocksd omgivande nétverk, partners och kunder. Detta gor den sérskilt vél [Ampad
som en modell for analys i fall ddr en organisations prestation tros vara nira kopplad
till relationer med externa parter (Lambert & Davidson, 2010).

Eftersom en affirsmodell normalt anvénds som en modell uppbyggd av en variation
av spridda aktiviteter anses den ha fler likheter med en biologisk modell over
organismer, dn en rent ekonomisk modell som manga génger tar avstamp i
matematik. Vid studier kring varfoér en modell kan anvéndas framgangsrikt for att
nd goda affarsmissiga resultat, ar tillvigagangséttet snarlikt med hur biologiska
modeller 6ver organismer anvénds — det dr verkliga exempel som studeras.

3.4.4 Utveckla och testa en ny affirsmodell

Nér en organisation startar upp en process for att utveckla en ny affarsmodell finns
det en lang rad olika tillvigagéngssitt, ddr det ar svart att bestimt séga att den ena
metoden dr bittre dn den andra. En vanligt forekommande modell for
affarsmodellsutveckling dr den sé kallade Business model canvas som ursprungligen
skapades av den schweiziska forskaren Alexander Osterwalder (2010). Modellen
bestar av nio block, vilka Osterwalder menar symboliserar de kritiska delarna i
formuleringen av en affirsmodell. Se figur 11. Modellen gér att anvénda for att
visualisera och beskriva en redan befintlig affirsmodell eller generera nya idéer
inom ett visst segment som relaterar till en affirsmodell. Canvasen kan ocksé
anvindas for att skapa en helt ny affairsmodell, dar varje félt fylls ut allt eftersom
affarsmodellen formuleras till en helhet (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Osterwalders Business canvas model mé vara en viletablerad modell som ofta
anvéands av olika organisationer i manga delar av vérlden, men det finns de som
menar att modellen inte dr helt fullindad. En av dessa &r forfattaren Ash Maurya
(2012) som i boken Running Lean beskriver en canvas (Lean Canvas) som i grunden
liknar den Osterwalder tagit fram, men dér négra av rubrikerna i de nio filten &r
annorlunda (Maurya, 2012). Se tabell 3. Denna modell ingér som ett verktyg i en
metod for affdrsmodellsutveckling formulerad av Maurya, som bdr samma namn
som tidigare ndmnda bok; Running Lean. Metoden har tillimpats i detta arbete, dér
dess iterativa och undersokande arbetssitt (vilket senare beskrivs ndrmare) ar
tilltalande och vél ldmpat for den typ av studie som det hér arbetet grundar sig pa.
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Figur 11 — Business Model Canvas (Osterwalder, 2010)

Maurya — som framfor allt lyfter Running Lean som en metod vél ldmpad for
startups — &r av asikten att vildigt fa initiala affarsidéer 4r de som i slutdndan blir
verklighet, och &n mer sillan framgangsrika. For att inte blint arbeta med den initiala
planen, som Maurya i det hiar sammanhanget kallar plan A, fram till dess att alla
resurser ar forverkade dr det viktigt att systematiskt testa sin plan och affarsidé, for
eventuellt landa i en mer lovande plan B, C eller Z. Metoden beskrivs sammanfattat
som en systematisk process for att iterativt utveckla plan A till en plan som fungerar,
innan organisationen forbrukat alla sina resurser. I detta arbete 4&r modellen Lean
Canvas ett verktyg anpassat for just entreprendrer och startups. Maurya menar att
Osterwalders Business Model Canvas innehéller vissa delar som inte helt matchar
situationen ett nystartat féretag med en ny afféarsidé befinner sig i. Han hivdar bland
annat att vissa av de rubriker han bytt ut (Key Activites och Key Resources) snarare
syftar till en extern analys av en affdrsmodell, &n till kreativt skapande. Maurya &r
ocksé av ésikten att Customer Relationships 1 ett s& pass tidigt stadie blir 6verflodig
vid sidan av Chanels och Customer Segments (Maurya, 2012).

Processen som beskrivs i Running Lean genomfors huvudsakligen i tre steg, som
itereras till dess att en fungerande 16sning utkristalliseras. I det forsta steget handlar
det om att dokumentera den initiala idéen och planen for hur den ska genomforas —
med andra ord formulera sin sa kallade plan A pé ett tydligt sitt. Vidare ska de mest
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riskfyllda delarna av planen identifieras, innan den slutligen testas och uppdateras
systematiskt.

Den kanske mest kritiska av de olika processtegen ér det forsta; att fi ner sin idé i
skrift for att kunna beskriva den for andra. Traditionellt har det vanliga
tillvigagéngsséttet varit att skriva en affiarsplan, men Maurya menar att det ar
alldeles for tidskrdvande, dd plan A sdllan kommer vara den som anvénds i
slutdindan. Han hivdar att det behovs ett verktyg som gar att anvinda med hogre
fart, for att &terkommande tilldta snabba och smé fordndringar. Det &r har Maurya
lyfter fram sin forhéllandevis enkla Lean Canvas, som i grunden ser ut som Business
model canvas, men som skiljer sig med ett antal rubriker i ndgra av félten. Se figur
12.

PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE UNFAIR CUSTOMER
PROPOSITION ADVANTAGE SEGMENTS
KEY METRICS CHANNELS
COST STRUCTURE REVENUE STREAMS

Figur 12 — Lean Canvas (Maurya, 2012)

De huvudsakliga fordelarna med att anvidnda den relativt enkla modellen for att
skriva ner sin plan A beskrivs som tre: 1) Modellen dr inte tidskrdvande att anvinda
(till skillnad frén en affirsplan som kan ta l&ng tid att skriva), 2) modellens
utformning tvingar anvéndaren att formulera sig kort och koncist, samt att 3) den &r
portabel och enkel att dela med andra, vilket gor att fler kommer att ta del av den
och det i sin tur leder troligtvis till mer regelbundna uppdateringar. Nar modellen
anvinds dr det viktigt att se helheten av affirsmodellen som en produkt, och inte
enbart den tekniska 16sningen. Alla delar maste fungera i symbios for att helheten

41




ska bli attraktiv for savél potentiella investerare och kunder. I en jaimforelse mellan
Lean Canvas och Business Model Canvas ér det enbart rubrikerna i ett antal falt som
skiljer, dir Maurya menar att rubrikerna i hans modell Lean Canvas skapar béttre
forutsattningar for att snabbt hitta ritt affairsmodell. Att tidigt jobba med att skapa
en tydlig problemformulering, en véldefinierad 10sning och hitta de mest vésentliga
maitpunkterna innebdr att ett mindre foretag behaller rétt fokus. Det dr en viktig del
i att inte forbruka véardefulla och begrinsade resurser (Maurya, 2012).

Tabell 3, Skillnader mellan Business model canvas och Lean canvas

Filt Business model canvas  Lean canvas Beskrivning Lean Canvas

1 Key Partner Problem Har listas de 3 frimsta problemen
som identifierats.

2 Key activities Solution Har listas de 3 framsta
egenskaperna som den foreslagna
16sningen bygger pa.

3 Key resources Key metrics Vilka huvudsakliga métpunkter

som anvands

4 Value propositions Unique value En enkel, tydlig och tilltalande
propositions formulering som beskriver varfor
denna 16sning &r annorlunda och
vérd att kopa.

5 Customer Unfair advantage En fordel som inte kan kdpas eller

relationships kopieras enkelt.

6 Channels Channels Vigen till kunderna.

7 Customer segments Customer segments  Vilken malgruppen &r rent
kundméssigt.

8 Cost structure Cost structure Kundforvirvskostnad,
distributionskostnader, personal
etc.

9 Revenue streams Revenue streams Intédktsmodell, viarde 6ver livstiden,

intékter, bruttomarginal

Niér den forsta versionen av en Lean Canvas ér ifylld (vilket motsvarar plan A) ar
nésta steg att identifiera de mest riskabla delarna av planen. For att snabbt fa en
fungerande plan som vidare gar att testa och utveckla ar det viktigt att borja med de
mest riskfyllda delarna av planen. Det ar inte ovanligt att det &r andra delar av
affarsplanen 4n den faktiska l16sningen som &r mest riskfyllda. For att lyckas
identifiera kritiska delar i affarsplanen lyfter Maurya ett antal frdgor organisationen
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bor stilla sig i utvecklingens olika faser. Initialt dr det av storsta vikt att sdkerstilla
idéens relevans — r det nigonting kunder vill ha? Ar det ndgonting de vill betala
for? Ar problemet mojligt att 16sa? For att fi svar pa dessa fragestillningar kan en
kombination av kundobservationer och intervjuer anvéndas, utifrdn vilka de
grundlidggande egenskaperna for att 16sa det adresserade problemet bygger upp en
sé kallad MVP — minimum viable product, eller pa svenska den enklaste gangbara
produkten.

Om det visar sig finnas substans for att ga vidare med affarsidén handlar det om att
forsdkra sig om att det som skapats dr ndgonting som passar den tdnkta marknaden.
Den tidigare nimnda MVP:n — vilket i varje ldge 4r den enklaste fungerande
produkten som 16ser det aktuella problemet — testas ut mot marknaden for att se hur
vil produkten l6ser problemet, och hur responsen &r fran den tdnka méalgruppen. Det
gar med andra ord att méata huruvida Idsningen dr ndgonting som méanniskor vill ha.
Det hér ar den fas i utvecklingen av en ny affairsmodell dér bolaget potentiellt borjar
fa en verklig indikation pé att den formulerade planen kan fungera. Slutligen bor
idéutvecklaren stélla frdgan hur tillvéxt kan accelereras, vilket dr essentiellt for att
lyckas skala upp affarsmodellen (Maurya, 2012).

Nér den initialt formulerade affirsmodellen, eller plan A, dr genomarbetad och
delvis validerad genom att ovan ndmnda fragor dr besvarade, blir kommande steg
att systematiskt testa planen i syfte att utveckla den inkrementellt. Maurya menar att
detta bast gors genom att genomfora en serie med s kallade experiment. Det som
hir kallas experiment innebér att den sé kallade validerade inldrningsloopen, eller
Bygg-Mit-Liar-loopen, genomfors ett antal génger for att hitta den optimala
affarsmodellen. Se figur 13.

IDEER

/

DATA PRODUKT

Figur 13 — Bygg-Miit-Lir-loopen. Forfattarens egna illustration.
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Modellen utvecklades av Eric Ries, och beskriver hur respons frén kunder driver
inldrning hos ett foretag. Experimenten genomfors genom att ett antal idéer ligger
till grund for att bygga nagon form av artefakt eller prototyp, som vidare anvinds
for att testa en tidig hypotes. Prototypen testas gentemot kunder och responsen
”méts” 1 en kombination av bade kvalitativa och kvantitativa data, som till slut
anvinds for att ldra sig mer om produkten och utveckla den vidare. Ett flertal sa
kallade experiment utfors iterativt i syfte att hitta den optimala formuleringen av
affarsmodellen och produkten. Detta blir ett sétt att validera huruvida en hypotetisk
affarsmodell verkar ha potential eller inte, samt f& insikter kring hur modellen kan
fordndras for att bdttre matcha den tdnka marknaden och de tinka kunderna
(Maurya, 2012).

Sammanfattningsvis formulerar Maurya fordelarna med att tillimpa metoden
Running Lean 1 ett antal punkter. Metoden handlar framfor allt om...

.. fart, inldrning och fokus.

.. att testa en vision genom att méta hur kunder reagerar.

.. att engagera kunder genom hela cykeln for produktutveckling.

.. att parallellt validera produkt och marknad genom korta iterationer.

.. att genomfora en disciplinerad och rigords process.
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4 Empiri

1 avsnittet for empiriska resultat presenteras en sammanfattad bild over de dsikter
och erfarenheter som framkommit under genomforda intervjuer med
fastighetsdgare och foretrddare for fastighetsbolag. I det hdr arbetet dr det
huvudsakligen intervjuobjektens svar som ligger till grund for de empiriska
resultaten.

4.1 Intervjuresultat

Malet med den hir studien har varit att forsoka bygga en bild av vilka omriden av
affarsmodeller for eldistribution till fastigheter som &r sérskilt viktiga att analysera
i relation till teknik, elmarknad och kunders preferenser. For att lyckas svara pé
denna fraga har det varit ett antal omraden som varit aktuella att studera nérmare.
For att kunna skapa en sammanhéllen forstaelse kring fastighetsdgande har bland
annat skillnader i fastighetsbestands utformning, hur en typisk fordelning mellan
olika typer av hyresgéster ser ut, samt hur fragan kring eldistribution behandlas idag,
varit foremal for ndrmare studier.

I arbetet med intervjuerna har frageunderlaget framfor allt varit uppbyggt av 6ppna
frégor, i ett forsok att inte lasa sig for mycket vid en eventuell forutfattad dskddning
av fragan. Intervjuerna har syftat till att soka data brett for att slutligen kunna
formulera slutsatser som svar pa fragan, och som en f6ljd av det flexibla arbetssittet
har nya insikter och forstielse for deras relevans framkommit under arbetets gang.

D4 arbetet genomforts iterativt, dir ett antal intervjuer har genomforts med varje
intervjuperson (relaterad till fastighetsdgande) har dessa varit begrénsade till antalet.
Motiveringen till detta beskrivs mer utforligt i avsnitt 3.2.4, men den stora fordelen
med metoden &r att de som intervjuas dr vl inforstddda i arbetet och hur processen
drivs framat. Under arbetets gdng har fem personer som antingen &r dgare till eller
anstdllda pé& ett fastighetsbolag intervjuats. Tvd av dessa fOrvaltar ett i
sammanhanget mindre bestdnd (max 10 fastigheter), och tre av intervjupersonerna
ett storre bestand (minst 10 fastigheter). Se tabell 4. Klassificeringen av
fastighetsbestandets storlek foljer ingen standard, utan &r formulerad utifran egen
beddmning. Totalt har 12 intervjuer genomforts.
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Tabell 4, Intervjupersoner

Intervjuperson Fastighetsbolag Position
A Privat, mindre bestand Agare / forvaltare
B Privat, mindre bestand Agare / forvaltare
C Kommunalt, stérre bestdnd Vice VD / Héllbarhetschef
D Kommunalt, storre bestand Forvaltningschef
E Privat, storre bestand Teknisk forvaltare

Resultaten av intervjuerna presenteras hir som en sammanvégd helhet, istillet for
att varje intervju presenteras separat. Nedan sammanfattas och konkretiseras de
diskussioner som genomfordes med fastighetsigare och foretrddare for
fastighetsbolag.

4.1.1 Fastighetsbestind och hyresgister

De personer som intervjuats som en del av det hir arbetet skiljer sig pa ett antal
punkter — bland annat dger och forvaltar de olika stora fastighetsbestand, dér vissa
av de intervjuade har bestind pa farre &n 10 fastigheter, medan andra forvaltar
betydligt storre bestand. Ytterligare en skillnad &r att vissa av intervjupersonerna
representerar ett kommunalt dgt fastighetsbolag, medan andra &r aktiva i privata
fastighetsbolag. De allra minsta privata fastighetsbolagen drivs pa ett sitt som skulle
kunna likstdllas med att en eller nagra fi privatpersoner dger fastigheterna, dir
fastighetsbolaget inte har négra anstéllda utover de enskilda dgarna till bolaget.

Gemensamt for fastighetsdgarna &r att de olika fastigheterna ar uppdelade i ett antal
olika lokaler eller bostéder, vilket innebar att antalet hyresgéster ar betydligt storre
dn antalet fastigheter i bestindet. Som exempel forklarade en av de mindre
fastighetsdgarna som intervjuats att dennes sju fastigheter, som till yta &r ca 85
procent kommersiellt och 15 procent bostéder, bestar av cirka 40 hyresldgenheter
och ungefir 10 lokaler. Det innebér att det, &ven med forhallandevis fa fastigheter i
bestindet, finns manga hyresgéster som till och fran krdver uppméirksamhet frén
fastighetsdgaren. En foretradare for ett storre kommunalt fastighetsbolag — vars
bestdnd enbart bestdr av kommersiella fastigheter — beskriver vidare att det ofta
finns en stor variation i vilka typer av hyresgéster ett fastighetsbolag bolag har. Han
exemplifierar genom att beskriva det egna bolagets fastighetsbesténd:

“For det forsta sd har vi inga bostdder, sen sd har vi alla mojliga typer
av andra lokaler egentligen. Fran samhdllsnyttiga lokaler, som till
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exempel alla brandstationer, vi har stadshuset, vi har konserthus. Utover
det sd har vi kontor och industrilokaler i lite olika utstréickning — det dr ju
lite variation mellan industrilokalerna ocksd, ndagon bilverkstad, ndagon
produktionslokal.”

— Foretrddare for kommunalt fastighetsbolag

Samma sak beskrivs for ett av de mindre fastighetsbolagen, ddr de kommersiella
lokalerna inhyser alltifrdn revisionsbyra och kommunal verksamhet till butik och
verkstad. I det ovan ndimnda kommunala fastighetsbolaget finns ytterligare aspekter
som delar upp vilken typ av hyresgéster de har, ddr ungefar héilften av hyresgésterna
ar kommunala verksamheter, medan resten dr sma- till medelstora foretag. En
overviagande andel av foretagen dr sdidana med férre d4n 25 anstéllda lokalt. Pé fragan
kring huruvida ett fastighetsbolag skulle foredra att ha hyresgéster med olika typer
av verksamhet, eller uteslutande fastigheter med en form av lokaler likt kontor, sa
blir svaret att det senare troligtvis vore béttre rent ekonomiskt.

”Det beror pd ur vilken aspekt — som att jobba med dr det ju roligare med
variation, men det dr ju ytterst personligt. Om man tdinker ekonomiskt
effektivt sa hade det sikert varit bdttre att ha ett renodlat bestdnd, eller
att ha portfoljer som var renodlade, och sd har man personal som dr
specialister inom dem.”

— Foretrddare for storre fastighetsbolag

Oberoende av vilken typ av hyresgist det ror sig om, s& &r kontakten mellan
fastighetsdgare och hyresgést manga ganger snarlik. Daremot ser det ut att finnas en
skillnad mellan hur ett mindre och ett storre fastighetsbolag skdter denna kontakt.
De mindre bolagen som studerats i detta arbete har en form av personlig kontakt till
sina hyresgister, déir det ofta ar dgaren eller motsvarande till fastighetsbolaget som
har direktkontakt med hyresgisterna. Detta géiller for savél specifika engéngsfragor
som vid kontinuerlig kontakt, s som fakturering eller liknande. En av dgarna till ett
mindre fastighetsbolag som har intervjuats tror att det 4r mer 16pande administrativt
arbete for en mindre fastighetsdgare gillande kontakt med hyresgéster, dir det inte
gér att utnyttja skalférdelar pad samma sitt.

Sammanfattningsvis dr det viktigt att ta foljande slutsatser i beaktning vid
utformandet av affarsmodeller for eldistribution till fastigheter:

o Ett fastighetsbolag — oavsett dess storlek — har ofta manga individuella
hyresgéster med olika profil och behov.

47



e Det finns skillnader mellan hur olika fastighetsbolag, beroende pa bland
annat storlek och organisationens utformning, skdter kontakten med sina
hyresgéster.

4.1.2 Eldistribution till fastigheter

Utifrén intervjuresultaten star det klart att det finns nigra genomgéende teman for
fastighetsdgare géllande eldistribution till de egna fastigheterna. Forst och frimst &r
frigan ndgot som far relativt lite fokus hos manga fastighetsdgare, d& det ofta &r
hyresgédsten som star for abonnemang for elkraft hos bade elnétsdgaren och
elhandelsbolaget. Det innebér for att arbetet gillande eldistribution till en fastighet
— eller en enskild lokal eller bostad i den samma — é&r relativt litet for
fastighetsdgaren. Ett alternativ till att hyresgdsterna sjdlva abonnerar pa elkraft hade
varit att fastighetsdgaren har ett gemensamt elnétsavtal for hela fastigheten, och
vidare tillimpat undermédtning av de olika hyresgasternas elforbrukning. Dérefter
debiterar fastighetsdgaren alla hyresgéster for den el som forbrukats i respektive
lokal. Denna metod kallas ibland for internmétning, eftersom elférbrukningen for
en fastighets olika lokaler méts internt. Metoden beskriv mer i detalj langre fram i
texten. De fastighetsdgare — eller foretradare for storre fastighetsbolag — som
intervjuats som en del av det hir arbetet 4r dock eniga om att ett system dér
hyresgésterna sjdlva abonnerar pa elkraft i dagslidget &r att foredra. En
intervjuperson beskriver det sdhér:

“"Mycket hellre sd vill att de har egna elabonnemang, for det dr ju ett
arbete for oss med debitering och avrikning. Fordelen med att de har sina
egna abonnemang dr ju att dda behover inte vi ldgga ner ndgot arbete pd
det. Hyresgdster kommer och gar, de flyttar ju, och dd dndras ofta lokalen.
Ndsta som kommer hyr ju inte exakt samma som den som var innan, och
dd skulle man behova dndra den varje gang det kommer en ny, och ddrfor
dr det fordelaktigt att de har sina egna abonnemang for dd behéver vi inte
ens fundera pad det.”

— Foretrddare for kommunalt fastighetsbolag

Aven om normalfallet #r att hyresgisterna sjilva ansvarar for eldistributionen till
sina lokaler, dr det manga génger ddremot fastighetsdgaren som ansvarar for den el
som anvéinds for fastighetsdrift, vilket kan inkludera exempelvis hissar,
fasadbelysning och gemensamma utrymmen som trapphus eller tvéttstuga i ett
bostadshus. De ginger dir hyresgésten sjélv star for fastighetsdrift 4r ofta nér det ar
en och samma hyresgist i hela fastigheten. Som det normala upplégget ser ut innebér
det att fastighetségaren sillan ar helt frikopplad fran eldistribution till en fastighet,
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dven om forbrukningen for fastighetsdrift ofta motsvarar en liten andel av
fastighetens totala elférbrukning.

Det stér under intervjuerna klart att i vilket fall de fastighetsdgare som intervjuats
inte bedriver négot aktivt arbete kring att effektivisera elanvindningen, av den enkla
anledningen att det &r hyresgésterna som sjilva star for abonnemang och kostnad.
Den potentiellt lilla besparingen som skulle ga att géra pa fastighetsdriften &r inte
vird arbetet, eftersom den kostnaden i1 forhallande till andra delar ar forhallandevis
liten. Till exempel lyfts vérme fram, eftersom detta normalt &r nagot
fastighetsdgaren betalar for och vidare inkluderar i hyresgésternas hyra. Dar &r den
samlade kostnaden for fastighetsdgaren betydligt storre &n for el, och saledes dgnas
mer uppmirksamhet &t energibesparingar for virme, eftersom det gér att gora storre
ekonomiska vinster. Det dr mojligtvis i samband med storre ombyggnationer eller
dylikt som atgérder for att spara el dver tid kan vara aktuella, eller nir det pakallas
frdn en hyresgést. "Annars dr det som det dr”, som en av intervjupersonerna
uttrycker det.

Léaget blir diremot annorlunda for en fastighetségare som bedriver egen verksamhet
i ndgon av sina fastigheter, eftersom elforbrukningen d& indirekt betalas av
fastighetsdgaren sjélv &ven om verksamheten och fastighetsdgandet sker genom tva
separata bolag. I det aktuella fallet beskriver den intervjuade att det blir ett annat
resonemang som hyresgast, och att det bedrivs ett mer aktivt arbete kring att minska
verksamhetens elforbrukning. En liknande situation beskrivs av det kommunalt
dgda fastighetsbolaget, som tillsammans med kommunen har ett gemensamt mal
kring att spara energi (virme och el) for de lokaler ddr kommunal verksamhet
bedrivs. Pa grund av detta blir de som fastighetségare mer angeldgna om att arbeta
aktivt med att minska bland annat elforbrukningen, ddr samarbete med hyresgasten
ar en viktig del.

Sammanfattningsvis dr det viktigt att ta foljande slutsatser i beaktning vid
utformandet av affarsmodeller for eldistribution till fastigheter:

o Fastighetsbolag dgnar normalt inte frdgan om eldistribution till fastigheter
speciellt stor uppmérksamhet.

4.1.3 Internmétning och spegling av elféorbrukning

Det finns — i motsats till vad som beskrivs i foregdende stycke — fall dar
fastighetsdgaren har en betydligt storre del i distributionen av elkraft till en
fastighetshet och dess lokaler eller bostdder. Det dr ofta i de fall dir sa kallad
internmdtning tilldmpas. Internmétning innebér en mer arbetskrdvande 16sning for
fastighetsdgaren, eftersom denne svarar for métning och debitering av elforbrukning
gentemot sina hyresgéster. Normalfallet — som beskrivits ovan — dr att alla
hyresgéster 1 en lokal sjdlva ansvarar for abonnemang for elnét och elhandel. I en
fastighet med tio lokaler innebér det forenklat att det finns tio abonnemang for
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anvdndande av elndt, samt tio abonnemang for elhandel. Det finns alltsd tio
anslutningspunkter ut mot elnétet. Vid internmidtning samlas istdllet hela
fastighetens elforbrukning under ett och samma abonnemang for respektive elnit
och elhandel, dér ofta fastighetsdgaren dr den som abonnerar pa elkraft. Det innebér
ofta en langre elnétskostnad. I det fallet finns det bara en anslutningspunkt mot
elnitet, aven om fastigheten innehéller exempelvis tio lokaler. Vidare finns elmétare
installerade for varje lokal, sé att det internt i fastigheten gar att méita hur mycket
elektricitet varje hyresgist forbrukar. Se figur 14. Dessa elmétare réknar
fastighetsdgaren av men jamna intervall, varefter hyresgésten debiteras for den
forbrukade elen.

INTERNMATNING E| INTERNMATNING
Fastighet

Elnat Fastighet

@® cEimatare ® ctimatare
Lokal Lokal

Figur 14 — schematisk bild 6ver elteknisk uppbyggnad med resprektive utan internmétning.
Forfattarens egna illustration.

Det finns enligt de intervjuade framfor allt en huvudsaklig anledning till att
internmitning anvinds i ett fatal fall, &ven om den motsatta 16sningen enligt dem é&r
att foredra. Aterkommande ir det frimst ett komplicerat elsystem i fastigheten, dér
en egen anslutningspunkt mot elndtet &r rent tekniskt svart att fa till, som kan
motivera att internmétning tillimpas. En av de mindre fastighetsdgarna — som sjilv
inte internmadter i ndgon av sina fastigheter — lyfter fram okunskap som en anledning
till att de inte tillimpar 16sningen:

”I och med att man dr sa okunnig om det, och vad det skulle kunna vara
for fordelar med det, sa har man liksom inte ndrmat sig det i tanken ens.”

— Fastighetségare med mindre bestdnd

Samma fastighetsdgare beskriver vidare att det finns en bild av att en internmétning
skulle innebédra mycket extra administrativt arbete, utan att veta vilka de eventuella
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vinsterna hade kunnat bli. Ddremot kan négra av de intervjuade se hur en
internmétning skulle kunna innebéra ett antal fordelar, &ven om inte dessa anses
tillrackligt vardefulla for att motivera en omstéllning med osédkerhet kring vilken
arbetsborda det skulle innebdra. Att som fastighetsdgare kunna fa en helhetsbild
over energiforbrukningen 1 en fastighet skulle potentiellt kunna vara vérdefullt. I
den totala energiforbrukningen ingar bade el och viarme, dir virmen normalt &r
nagot som fastighetségaren star for och darfor inkluderar i hyran.

Genom att ha en helhetsforstaelse for hur virme och el forbrukas i fastigheten,
menar nagra av de intervjuade att de skulle kunna arbeta mer aktivt for att sénka
energiférbrukningen. I detta arbete skulle dessutom hyresgisterna kunna inkluderas
i hog grad, eftersom det utifrdn forbrukningsprofilerna for virme och el skulle ga
att se hur de tva energislagen forbrukas i forhéllande till varandra. Under en av
intervjuerna med en mindre fastighetségare borjar den intervjuade resonera kring
nyttan av att tydligare kunna f6lja en hyresgést elforbrukning:

“"Det hade ju egentligen kunnat vara bra att kunna spegla den
elforbrukningen de [hyresgdsterna] har, gentemot hyresvirden, for att
gemensamt kanske kunna jobba framdt och kunna frdaga: varfor det gar dt
sd mycket el ddr? Idag struntar man ju i det, eftersom de [hyresgdsterna]
betalar ju — jag behover inte bry mig, men gemensamt skulle man faktiskt
kunna hitta pd idéer, sd en spegling ddr hade varit vildigt bra. [...] Vad
forbrukas under 24 timmar. Pd natten — vad gdr det dt dd, och pd dagen,
och sen sd kan man gd in till hyresgdsten och sdga att "Herregud, hdr efter
tolv pd natten dyker det pa en massa elforbrukning, vad beror det pa?’ Da
skulle de [hyresgdsterna] kunna tycka att det dr kvalitet i det — att man
gemensamt forsoker l6sa det problemet i sd fall.”

”Om hyresgdsten ser att de kan fa ldgre elkostnad ocksd, genom att samla

fastigheten pd en anslutningspunkt, sa tror jag att det blir en win-win-
situation for bdda, och sen dven dd att man gemensamt kan jobba for att
sdnka elkostnaden. [...] Har man dd en storre fastighet med mdnga
privata hyresgdster, sd kan man ju liksom se att de dr samma antal
[boende] i den ldgenheten men deras forbrukning dr 20 procent ldgre. Det
kan man ju fundera kring, och dven tala om for den hyresgdsten som da
anvinder mer el. Givet dr det ju sdaklart en del administration kring det
som man kanske tycker dr sdddr, men rent ekonomiskt fér bada parter dr
det bra, tror jag. Framfor allt miljomdssigt, om man ser det i ett storre
perspektiv.”

— Fastighetségare med mindre bestdnd

51



Det dr alltsa inte enbart av ondo att internméta, utan fastighetsigare kan se konkreta
fordelar av att ha tillgang till en hyresgésts forbrukningsdata for el. Dels lyfts
ekonomiska motiv fram, dels miljoméssiga. Dessutom menar vissa av de
intervjuade att den Omsesidiga forstaelsen for energi borde oka, och att hyresgést
och fastighetsédgare darfor hogst troligt hade tagit fler gemensamma initiativ kring
energianvindning.

Vid sidan av mojligtvis en lagre elforbrukning lyfte nagra av de intervjuade fram
det faktum att manga hyresgéster inte har sa stor forstielse for hur forutsittningarna
for eldistributionen till fastigheten ser ut rent praktiskt. Det kan vara en s&ddan sak
som att hyresgésten sjélv inte vet vilken sdkringsstorlek den aktuella lokalen har,
dér olika storlekar pad huvudsdkringen innebér olika stora abonnemangskostnader
hos elndtségaren. En mindre sékring innebér ett billigare abonnemang, och vice
versa. Vissa av dem intervjuade fastighetsédgarna beskriver att de — eftersom de
kénner till de tekniska forutsédttningarna for lokalen — relativt enkelt skulle kunna
avgora vilken storlek pa sdkringen som vore lamplig for hyresgéstens verksamhet
genom att studera elforbrukningen. Resultatet skulle kunna innebdra en lidgre
elnitskostnad for den som &r aktiv i lokalen. Istéllet har flera av de intervjuade
exempel pa hur hyresgéster flyttat in i en lokal dér den tidigare verksamheten hade
behov av elkraft med hogre effekt, och dir de nyinflyttade blint kopt ldget och
fortsatt betala samma hoga kostnad for ett 6verdimensionerat elnétsabonnemang.
Detta skulle enkelt kunna undvikas genom att fastighetsdgaren hade tillgdng till
hyresgéstens elforbrukning. En av de intervjuade fastighetsédgarna beskriver det
séhar:

”I ndgot fall kan det vara sdahdr att en hyresgdst, ndr han sitter pd sitt
egna abonnemang, ligger pa for hog sdkringsavgift exempelvis. Det vet
man ju inte innan i princip. Sa att det dr ju sadana ddr saker ocksd som
man skulle kunna se i samband med en spegling av elforbrukningen. [...]
Det hade jag ndagot fall hos en maskinentreprenor som hyrde hos mig. Han
tog ju over kontraktet frdan den tidigare hyresgdsten, och de [tidigare
hyresgdsten] hade ju vdldigt hog sdkring dda for de hade ju massa
maskiner och sddana hdr saker da. Men han som tog 6ver tdinkte ju inte
pd det, och sa uppdagade det sig nér vi pratade ihop: 'Men herregud, du
kan ju inte ligga pd sa hog — det dr ju skitdyrt att ligga med en sd hog

>

sdkring’,

— Fastighetségare med mindre bestdnd

Samtidigt som flera av de intervjuade listar ett antal uppenbara fordelar med en
modell for eldistribution till fastigheter dér fastighetsdgaren har tillgdng till
hyresgéstens elforbrukning, beskriver de samtidigt att frdgan kring bredare
tillimpning av intermétning &r ndgot som vanligtvis fatt lite uppméarksamhet. Léget
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ar snarare tvartom, dir bolagen forsoker anvédnda sé lite interméatning som mgjligt.
Det extra administrativa arbetet som internmétning skulle innebédra framhalls som
den huvudsakliga anledningen. En av de intervjuade sidger att de inte reflekterat over
nyttan av att kunna se en elférbrukning som hyresgésten sjélv betalar for.

Sammanfattningsvis dr det viktigt att ta foljande slutsatser i beaktning vid
utformandet av affarsmodeller for eldistribution till fastigheter:

o Fastighetségare kan se konkreta vinster med att tillimpa internmétning och
ha tillgdng till hyresgésternas elforbrukning, men vill undvika
administrativt arbete.

4.1.4 Debitering och ekonomi

Ett omrade som behandlades under intervjuerna var hur fastighetsigare tanker och
resonerar rent ekonomiskt kring Idsningar for eldistribution till fastigheter. Som
beskrivs ovan dr elforbrukning ndgot som far relativt lite uppmérksamhet hos
fastighetsdgare idag, eftersom det allt som oftast &r hyresgésten sjdlv som ansvarar
och betalar for elkraft i den specifika lokalen. Som en f6ljd av detta fordes istillet
diskussioner kring ett mdjligt scenario, dér intermétning tillimpas och vidare ocksa
l6sningar dér solceller och energilagring genom batterier integreras i fastighetens
infrastruktur for forsorjning av elkraft.

Gillande enbart tillimpning av internmétning utrycktes hos nadgon av de intervjuade
en osédkerhet kring vad engangskostnaden skulle vara for att samla fastighetens alla
elabonnemang till ett. Nir den intervjuade utgick fran fastigheter i sitt egna bestand
fanns en tro om att vissa eltekniska arbeten skulle behdva genomfoéras for att det
skulle ga att anvinda internmétning. Detta skulle innebdra en kostnad for
fastighetsdgaren, vilken eventuellt hade varit ndgot svér att bestimma pé forhand,
framfor allt for ndgot dldre fastighetsédgare. En av de intervjuade beskriver det sahér:

“Jag vet ju inte vad det skulle kosta om man har flera abonnemang, och
ska ldgga om det [till ett]. I rent elarbete dd. Ibland ndr det dr gamla
fastigheter sd det uppbyggt efter hand, och sd har man lagt in fler. Men
det dr klart att det dr intressant att kunna ha det en vdg in i princip, och
pd sd vis kunna skapa forstdelse dt bdada hdll — dels som hyresgdst, och
dels som hyresvird for sjdlva totala forbrukningen. Jdtteviktigt tror jag.”

— Fastighetségare med mindre bestdnd

Det ér efter intervjuerna uppenbart att en fastighetsdgare maste kunna konkretisera
kostnader och eventuella besparingar i siffror for att det ska vara intressant att
investera i en ny teknisk 16sning, som potentiellt skulle kunna vara en kombination
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av internmaétning, solceller och batterier. I det stadie dir detta arbete genomfors &r
det svart att sdtta en summa pé vad en fardig 16sning skulle kosta att implementera,
samt vilka de eventuella besparingarna skulle bli. Darfor dr det istéllet intressant att
prata om &terbetalningstiden for en 16sning. Som en av de intervjuade uttrycker det,
handlar det i slutindan om kronor och 6ren.

Att dga fastigheter dr for de flesta aktorerna ndgot vildigt l&ngsiktigt, och déarfor kan
aterbetalningstider som i andra sammanhang later ldnga vara helt okej for den hér
ndringsgrenen. Tio &rs aterbetalningstid ndmns aterkommande som ett exempel,
vilket flera menar skulle innebdra en forhallandevis bra investering. Att
aterbetalningstiden till och med skulle kunna bli &nnu ldngre menar vissa inte skulle
innebéra ndgra problem. Enligt foretradare for ett kommunalt fastighetsbolag, som
intervjuats under arbetets gang, har inte de heller lika stora krav pa hog l6nsamhet
som vissa privata fastighetsbolag kan ha. Bland nagra av de intervjuade fors ocksé
nagot kort resonemang kring att det substantiella vardet pa fastigheten troligtvis
skulle 6ka ndgot, men att det &r svart att sétta en siffra pd. P& fragan ifall det skulle
gé att hoja en fastighets driftnetto (I6pande ekonomiskt resultat av uthyrning) med
en ny losning for elkraft dr svaren négot spretiga — ndgon av de intervjuade menar
att det troligtvis inte skulle nadgon skillnad gentemot idag, medan en annan tror att
det eventuellt skulle ga att géra en mindre hojning.

P& fragan om hur de intervjuade helst ség att en debiteringsmodell var utformad
skiljde sig svaren nagot at mellan de storre fastighetsbolagen och fastighetsdgare
med mindre bestand. Representanterna for de storre fastighetsbolagen menade att
en rorlig kostnad som beror pd forbrukningen absolut var att foredra. De menade att
ett viktigt incitament till energibesparingar som finns naturligt skulle forsvinna med
en fast kostnad. En rorlig kostnad som f6ljer forbrukningen skapar istéllet en stor
anledning till att jobba aktivt med energibesparingar. De mindre fastighetsdgarna
ser istéllet en trygghet med en fast manadskostnad:

“Det handlar ju vildigt mycket om just det hdr med langsiktighet, sd vore
bra om man kunde presentera en manadskostnad med tinkt upprikning
tio dr fram i tiden. Det efterstrdvar ju alltid fastighetsdgaren, eftersom
fastighetsdgare dr ldngsiktiga. De rdknar ju pa vildigt, vildigt lang sikt.
Alltsa, fastigheter som investeringsform dr ju vdldigt langsiktiga — det
tuggar pd, och da vill man ju ha sdkra forutsdttningar for att kunna géra
kalkyler pd lang sikt.”

— Fastighetségare med mindre bestdnd

Sammanfattningsvis dr det viktigt att ta foljande slutsatser i beaktning vid
utformandet av affarsmodeller for eldistribution till fastigheter:
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e Det dr framfor allt terbetalningstiden som &r intressant for fastighetsidgare,
som normalt ar vildigt langsiktiga i sina investeringar.

4.1.5 Icke ekonomiska virden

Som beskrivits tidigare i rapporten — i avsnittet kring affarsmodeller och syftet med
dessa — beskriver ett flertal olika forfattare att virdeskapande &r en vital del i nyttan
med konceptet affirsmodeller. Med det menas inte enbart det rent ekonomiska
virdeskapandet, utan det kan finnas flera andra aspekter som skapar virde for en
kund; marknadsvirde och socialt virde for att nimna tvd exempel. Det har dérfor
varit intressant att friga intervjupersonerna kring vad de kan se for andra potentiella
vérden vid sidan av de rent ekonomiska besparingarna, som eventuellt kan komma
med en ny l6sning for eldistribution till fastigheter. I den aktuella frigestédllningen
har 16sningen — vid sidan av att samla alla separata elabonnemang till ett — ocksé
inkluderat solceller och energilagring i form av batterier.

Négot som lyfts fram som verkligt virdeskapande hos en majoritet av de intervjuade
ar ett uppldgg dér en tredje part skulle skota administrationen kring att l4sa av
hyresgésterna forbrukning, debitera den forbrukade elen och skota s mycket som
mojligt av det relaterade arbetet kring eldistribution till en fastighet. Bade
foretradare for det kommunalt dgda fastighetsbolaget och en mindre fastighetsdgare
beskriver det vildigt konkret, om &n med lite olika ingangar:

“Jag mdste sdga att den administrativa biten dr ganska lockande ocksd,
med tanke pa hur det ser ut nu. Den skulle frigora tid och resurser.”

— Foretrddare storre kommunalt fastighetsbolag

“Absolut dr det sa att man skulle vilja ldgga det vid sidan av, hos ndagon
annan. [...] I alla fall som en mindre fastighetsdgare — dd ska man halla
i allt ihop sjdlv, elmarknaden och allt omkring det ddr har man vildigt
dadlig kunskap kring. Sa att kunna ldgga det hos ndgon professionell part
skulle kdnnas jdttebra.”

— Fastighetségare med mindre bestdnd

Forutom att ha en tredje part som skoter det 1opande arbetet kring en helhetsldsning
for eldistribution, lyfter en av de intervjuade fram en specifik férdel med att samla
en fastighets alla lokaler pa ett samlat abonnemang mot respektive elnitsédgaren och
elhandelsbolaget. Genom att internméta och sjélv ansvara for métningen av
elforbrukning skulle mycket arbete med att administrera &dgarbyten for
elnétsanslutning pa lokaler som tidvis stdr tomma undvikas. I dagslidget méste
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fastighetsbolaget tillfalligt ta 6ver abonnemangen for elnit och elhandel i en lokal
om den star utan hyresgést for att det ska ga att anvinda el i det aktuella utrymmet.
Problematiken skulle helt forsvinna vid internmitning, eftersom den néstan
forsumbara mingd el som eventuellt anvinds i lokalen kan inkluderas i den
elforbrukning fastighetsdgaren betalar for. Att en helhetslosning som pa olika sitt
skulle kunna minska det administrativa arbetet for ett fastighetsbolag &r attraktiv
star klart efter intervjuerna. Inte bara frigors resurser, utan det finns mdjlighet till
ekonomisk besparing, &ven om den kan vara svér att konkretisera. Som en av de
intervjuade utrycker det: ”Hur mdits effektivisering av administration?”

Utifrén det faktum att solceller kan vara en integrerad del i en helhetslosning for en
fastighets eldistribution kommer miljoaspekten oundvikligen pé tal, och de
intervjuade dr enhélliga om att egenproduktion av fornybar el innebar ett stort virde
miljomassigt, men ocksd marknadsméssigt for ett fastighetsbolag. En av de
intervjuade utesluter inte heller andra tekniker for att producera férnybar el, utan att
nimna nagra konkreta exempel. Att som fastighetsdgare kunna visa pa en
investeringsvilja inom héllbar teknik &r oerhort vardefullt, dels eftersom bolaget pa
sé vis kan bidra till storre samhéllsnytta, och dels for att lokalerna troligtvis blir mer
attraktiva gentemot hyresgister. I sammanhanget kring att skapa storre
attraktionskraft for lokalerna lyfter de intervjuade fram andra delar som kan vara
intressant ”fluff”, som en intervjuperson uttrycker det. Elbilsladdaren &r en teknisk
produkt som skulle passa bra in i helheten med solceller och energilagring i form av
batterier.

Dock verkar det inte helt givet att en dkad attraktionskraft skulle vara allméngiltig
for alla typer av fastigheter. Bade en fastighetséigare med ett mindre bestdnd och
foretrddare for det kommunala fastighetsbolaget menar bada att moderna tekniska
l6sningar som solceller och batterilésning kan innebéra en okad attraktionskraft i
geografiska omrdden som redan har en status som lite mer moderna och attraktiva,
dn i exempelvis ett vanligt industriomréde pa en mindre ort. En av de intervjuade
foreslar att det bor finnas olika modeller for losningen, anpassade utifrén
fastighetsdgares olika situation:

“Det dr lite grann var fastigheten befinner sig. Jag menar, en fastighet i
ett high tech-omrdde har ju en annan profil dn kanske en industrifastighet
pd en mindre ort. [...] Att ha olika modeller som gar att presentera for
olika fastighetsdgare beroende pad var de befinner sig vore vdl det bdsta.”

— Fastighetsédgare med bestand p& mindre ort

Sammanfattningsvis dr det viktigt att ta foljande slutsatser i beaktning vid
utformandet av affarsmodeller for eldistribution till fastigheter:
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e Det kan finnas ett flertal virdeskapande effekter vid sidan av de rent
ekonomiska med en nytdnkande losning for eldistribution till fastigheter.

4.1.6 Utformning av en losning

Som en del av intervjuerna diskuterades hur intervjupersonerna helst ser att en
potentiellt ny 16sning for eldistribution till fastigheter bor utformas. Fradgan angreps
konceptuellt, dir viktiga och vérdefulla aspekter lyftes fram snarare 4n ndgon form
av forslag pa en fardig 16sning.

Négot som snabbt blev véldigt tydligt var virdet av flexibilitet, eftersom det kan
finnas stora skillnader mellan olika lokalerna eller bostadsfastigheter. Flera av de
intervjuade uttrycker lite oro dver att en fardig standardldsning skulle vara svér —
eller inte tillrdckligt 16nsam — att tillimpa i alla fall. Bland annat lyfter en av de
intervjuade, som forvaltar ett storre fastighetsbestdnd, fram fragestillningen kring
hur en internmétning skulle debiteras i en fastighet dér lokalerna har olika storlekar
péd huvudsdkringarna. 1 ett fall dir varje hyresgédst har ett individuellt
elnitsabonnemang innebér en lokal med stor huvudsikring en hogre elnitskostnad
an for en lokal med en liten huvudsékring. Dérfor skulle det vara orédttvist att gora
en jamn uppdelning av elnétskostnad vid en eventuell internmétning, utan att vikta
kostnaden utifrén storlekarna pa lokalernas huvudsékringar.

Vidare diskuterades fragan kring installerad hérdvara, och vilken aktér som
foretridesvis star som #gare till denna. Asikterna skiljde sig hir mellan bolag med
stort fastighetsbestdnd och de med ett mindre antal fastigheter i portféljen. Den
mindre fastighetsdgaren utrycker Onskemdl om att systemleverantdren, som
erbjuder en helhetslosning for eldistribution, ocksd édger stdrre installationer av
eventuell hardvara s& som exempelvis batterier for energilagring. Just den hér
intervjupersonen ser inga problem med att en extern part installerar teknik i en
fastighet, dér fastighetséigaren inte sjilv dger tekniken. Onskan om en extern fgare
av dyr och komplicerad teknik grundar sig framfor allt i en okunskap:

“Den modellen att systemleverantoren dger sjilva hdardvaran i princip,
och att man delar pa den vinsten som blir i det ldget. For eftersom man
sjdlv sitter inne med mycket okunskap kring just det hir med lagring och
den hdr biten, sd det en att tro att man ldgger en stor investering pd detta,
och sd dr inte det modernt om fem dar. Men om det dr ndgon annan som
dger det, det ju liksom inte mina problem ldngre. [...] Dd kinns det
tryggare att ndgon annan dger det, och sd kan man dela pa den vinsten.”

— Fastighetségare med mindre bestdnd
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Storre fastighetsbolag verkar istidllet mer benégna att d4ga eventuell hirdvara sjélva,
av den enkla anledningen att de i framtiden vill kunna konkurrensutsétta tjansten.
P4 sé vis skulle ocksa rdadslan om inlasningseffekter, som nigra av intervjuerna
uttrycker, kunna minska. De beskriver att det ibland finns en osékerhetskénsla hos
fastighetsdgare om att en 16sning inte kan leva upp till det som lovats infor en
installation, och att det i ett sddant ldge vore dumt att ha kort in pa ett spar som inte
gér att ldmna. Det &r viktigt att ha en bakdorr 6ppen — framfor allt vid langsiktiga
investeringar. De intervjuade forklarar vikten av att en systemleverantdr framtrader
som en trovérdig part, som kommer att finnas kvar dven efter en ldngre tid.
Dessutom maéste 16sningen och den teknik som inkluderas presenteras pa ett valdigt
intuitivt och lattforstaeligt sétt, sd att fastighetsdgaren kan kénna sig trygg och lugn
i sin investering. Det kan ocksa vara bra att forklara den forvintade utvecklingen av
energimarknaden for de kommande 10-20 aren, s att fastighetsbolaget forstar att
den foreslagna losningen kommer att vara modern och relevant dven framat.

Sammanfattningsvis dr det viktigt att ta foljande slutsatser i beaktning vid
utformandet av affarsmodeller for eldistribution till fastigheter:

e Flexibilitet och valmojligheter kring en I0snings utformning é&r
efterstridvansvirt.
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5 Analys

Det hdr kapitlet innehdller en analys, ddr empiri vigs samman med delar ur
referensramen for att skapa en helhet. Den sammanvigda bilden stdills mot
presenterad modell for affdrsmodeller, for att pd sa vis kunna peka pd vilka
omrdden som relaterar till respektive del av potentiell affdrsmodell.

5.1 Varfor nya affarsmodeller

I takt med att energibranschen utvecklas, vilket sker pa ett flertal olika vis, kommer
det att introduceras nya affarsldsningar vid sidan av de vi ser finns idag. Ny teknik
for produktion, lagring och anvidndning av energi, ny lagstiftning och politiska
initiativ eller helt enkelt bara en hogre medvetenhet kring energi hos
slutkonsumenter kommer alla att vara padrivare av att nya affarsidéer hittar in pé
marknaden. Det dr en utveckling som kommer att ske naturligt, och det dr en
utveckling som troligtvis kommer att ske forhédllandevis snabbt. Energi- och
elmarknaden har liange sett likadan ut, dér den historiska utvecklingen har skett i
sma steg. Idag ser laget annorlunda ut, dir vérlden fatt upp 6gonen for att den energi
som finns globalt méste anvéindas mer smart och effektivt.

I den hér analysen kommer tre omrdden — teknik, elmarknaden och kunders
preferenser — att stdllas i relation till Ash Mauryas modell Lean Canvas, utifran
framtida mojliga l6sningar for eldistribution till fastigheter. Se figur 12. Ett antal
huvudsakliga teman géllande de tre omrddena kommer att formuleras, for att vidare
matchas mot de olika delarna i Mauryas modell. Vad &r viktigt att ha i atanke
géllande teknik vid utformandet av en affarsmodell for eldistribution till fastigheter?
Vad har elmarknaden for paverkan? Vilken roll spelar potentiella kunders
preferenser i utvecklingen av en affdrsmodell?
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5.2 Teknik och affarsmodell

Det finns mycket spdnnande och nydanande energiteknik — sa som solcellsteknik
och energilagring — som gor allt storre avtryck pa svensk energibransch. Manga av
de hir teknikerna kommer oundvikligen att paverka hur marknaden och systemet
for elkraft i Sverige fungerar i framtiden. Till skillnad frdn hur marknaden ser ut
idag — med ett fatal stora kategorier av aktorer, dir dessutom ett fatal bolag &r extra
framtrddande — kommer framtidens teknik 6ppna dorrarna for nya och innovativa
aktorer. Elektricitet kommer inte ldngre att enbart produceras storskaligt vid stora
kraftverk av olika slag, for att sedan distribueras till slutkonsument via ett elndt som
ar vialdigt statiskt i sin funktionalitet.

Utifran marknadsanalysen kring ny teknik som presenterats tidigare i rapporten,
listas nedan ett antal omrdden kring ny energiteknik som forvéntas kunna ha sarskilt
stor paverkan péd hur framtida affairsmodeller for eldistribution till fastigheter bor
utformas:

e Lokal produktion av férnybar el
e Mojlighet att lagra energi lokalt med smart styrning
e Smarta mjukvaruldsningar

Foljande analys — som tar avstamp i punkterna ovan — utgér ifrdn modellen Lean
Canvas, dar forfattaren lyfter fram ett antal omraden som &r sérskilt intressanta vid
affarsmodellsutveckling i forhallande till ny teknik. Dessa dr Lésning, Unikt
vdrdeerbjudande och Kanaler. Dessutom tas Kostnadsstruktur och Intdktsstrémmar
med som intressanta omréden att studera. Se figur 15. Varfor just dessa omraden ar
sérskilt intressanta utvecklas i kommande stycken.
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PROBLEM LOSNING UNIKT S\(ARKQ_PIERAD EL. KUNDSEGMENT
VARDEERBJUDANDE | KOPT FORDEL

HUVUDSAKLIGA KANALER
MATPUNKTER

KOSTNADSSTRUKTUR INTAKTSSTROMMAR

= TEKNIK

Figur 15 — Ash Mauryas modell Lean Canvas med markeringar for viktiga fokusomraden utifran
teknik. (Modell dversatt till svenska fran engelska av forfattaren).

5.2.1 Losning

Nar tekniken for att lokalt producera egen fornybar el blir allt mer kommersiellt
gingbar kommer det ga att sitta samman helt nya 16sningar eldistribution till
fastigheter, som adresserar de potentiella problem som finns med dagens modell.
Bland annat kan en ritt utformad 16sning minska problemet med hdjda natavgifter,
eftersom behovet av kopt el kommer att minska. Det skapar forutséttningar for
fastighetsbolag att spara pengar genom att producera egen el. P4 sd vis kan
fastighetsbolagen ta storre egenmakt dver sina elkostnader, och f& en mer langsiktig
stabilitet. Kommer dessutom en leverantdr och erbjuder en helhetslosning for
elkraft, som med en kombination av hirdvara och mjukvara erbjuder andra véirden
an enbart 6verforing av el, kan det vara valdigt attraktivt for en fastighetsdgare. Gar
det att med hjélp av uppkopplad utrustning minska det administrativa arbetet for en
kund &r det potentiellt vardeskapande. Genom att som leverantor tdnka utanfor de
gamla ramarna kring vad som gér att erbjuda — och dessutom inkludera ny teknik —
bor det gé att utforma 16sningar som sticker ut gentemot konkurrenters.

Att kunna lagra el lokalt i en fastighet kommer ytterligare att 6ppna upp for
nytidnkande kring systemlosningar, eftersom tekniken erbjuder en flexibilitet mot
elnitet som inte funnits pd samma sétt tidigare. En stor vinst dr att kunna gora
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besparingar gentemot att — som med dagens 16sning — kopa el i samma stund som
den behdvs. Dels kommer en eventuell Overskottsproduktion frdn en
solcellsanldggning g att lagra for anvindning vid ett annat tillfidlle, exempelvis
under nattetid. Dels kommer lagring av el skapa forutsittningar for att med smart
styrning kunna minska sina kostnader for elinkdp — bland annat kan effekttoppar
minskas, vilket kommer kan innebéra en lagre elnédtskostnad. Dessutom gér det att
utnyttja de prisvariationer som finns for el, genom att till exempel kopa billig el
under nattetid, for att anvinda den under dagtid nér priset dr hogre.

Med ny teknik kommer det finnas fler verktyg att anvinda for att skapa innovativa
16sningar, och affarsmodeller kring dem. Det kommer att vara viktigt fér framtida
energitjdnsteforetag att dels utnyttja den nya teknik som redan finns p&d marknaden
i nya kombinationer, och dels vara uppmérksamma pé teknik som &nnu inte natt
marknaden.

5.2.2 Unikt virdeerbjudande

Att som energitjédnsteforetag erbjuda en 10sning for eldistribution till fastigheter som
inkluderar en viss andel fornybar och lokalt producerad el i elmixen kommer hogst
troligt att innebédra en konkurrensfordel gentemot konkurrerande l8sningar. Det
uttrycktes av flera av de intervjuade personerna, som sag ett antal icke ekonomiska
virden i en hogre andel fornybar elproduktion. En storre flexibilitet kring att
tillimpa nya kombinationer av teknik kommer innebéra att det blir ldttare att skilja
sig fran sina konkurrenter. En leverantor har darfor mycket att vinna pa att verkligen
lyfta fram de unika dragen i sitt viardeerbjudande, vilket kan leda till bde fler kunder
och mojlighet till att debitera ett hdgre pris.

5.2.3 Kanaler

Losningarna for elkraft pa dagens marknad ser relativt lika ut, och skiljer sig inte
ndmnvért jimfort med hur de sett ut historiskt. Samma sak géller for hur leverantorer
har kommunicerat och natt ut till sina kunder. I och med utvecklingen av smarta
elnit, uppkopplad teknik och ett i dvrigt mer digitalt samhélle kommer det framover
hogst troligt att finnas sdtt att nd kunder som skiljer sig fran dagens
kommunikationskanaler. Det kommer att finnas storre méngder data att anvidnda for
att mer traffsdkert nd ut pé rétt satt. Forutsdttningarna kommer att finnas déir, och
dé géller det att som energitjénstforetag horsamma dessa och utnyttja mdjligheten
till nya kontaktytor. Genom att kontinuerligt bearbeta kunder med rétt typ av
information kan en leverantor eventuellt hdja medvetenheten kring elanvéndning,
och pd s& vis skapa ytterligare virden genom att anvindaren kanske bli mer
energieffektiv, engagerar sig mer kring sin elforsorjning etc.
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5.2.4 Kostnadsstruktur

Detta dr ett omrédde som kan paverkas i olika stor utstrackning, beroende pa hur en
systemleverantor véljer att utforma just sin specifika 16sning, samt hur eventuell
hardvara finansieras. I de fall dir ett energitjansteforetag erbjuder en 16sning for
eldistribution till fastigheter som inkluderar exempelvis solceller, energilagring eller
annan fast installation kommer det att krdvas stdrre investeringar. Det &r inte
sjalvklart att kunden ska bekosta dessa direkt, utan det gér med all sékerhet att
utforma modeller dir systemleverantoren investerar i hardvara, for att sedan lata
kunden betala av denna under en lingre avtalsperiod med ndgon form av l16pande
debitering. Ett sddant upplagg skulle innebéra att det sdljande foretaget behdver béra
forhéllandevis stora kostnader som potentiellt aterbetalar sig forst efter flera ar.

Med andra ord &r det viktigt for leverantdrer att framover analysera hur deras tdnka
affarsuppldgg kommer att paverka fOretagets kostnader. Olika varianter av
systemldsningar — dir vissa kan kriva stora investeringar i teknik medan andra inte
— kommer innebéra att ett foretags kostnadsstruktur kan se valdigt annorlunda ut.

5.2.5 Intaktsstrommar

Likt hur ny teknik kommer att skapa nya mojligheter till att kommunicera med sina
bade befintliga kunder och potentiellt nya kunder, kommer tekniken ocksa att 6ppna
upp for nya sitt att generera intdkter. Till skillnad fran att bara ta betalat for den el
som levereras till en fastighet gér det att med helhetslosning for eldistribution att
tjidna pengar andra omraden. Exempelvis kan en leasing- eller avbetalningsmodell
for storre teknikinstallationer generera rénteintdkter pa det kapital
systemleverantdren initialt investerat. Troligtvis gér det till exempel att debitera ett
hogre pris om losningen inkluderar smart mjukvara som minskar kundens
administrativa arbete, frigdr resurser pd annat vis eller leder till mer effektivt
energianvdndande. Med en viss andel egenproducerad el och smart styrning av
elanvindningen gér det potentiellt att leverera el till kunden for en l4gre kostnad &n
vad som dr mojligt via elborsen Nord Pool, men samtidigt debitera kunden ett
normalhdgt pris. Kombinationer av ny teknik kommer onekligen att skapa
forutséttningar for intéktsstrommar som ser annorlunda ut fran dem som finns idag,
och ar darfor ett hogst relevant omrade for en systemleverantor att studera nérmare.
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5.3 Elmarknad och affarsmodell

Elmarknaden s som den ser ut idag kommer att fungera nigot annorlunda i
framtiden. Kunderna kommer nddvéndigtvis inte att mérka speciellt stor férdndring,
men for bolagen som agerar pd marknaden kommer forutsittningarna att vara
annorlunda. Den kanske storsta fordndringen i nértid &r inférandet av den sé kallade
elmarknadshubben 2021, vilken radikalt kommer att fordndra utbyte av information
mellan bolag som hanterar el pé ett eller annat vis. Dessutom spas elanvandningen
nationellt att ligga kvar pa ungefdr samma niva som idag, vilket innebér att det inte
kommer att ske ndgon organisk tillvixt av marknaden. Bolag kommer dérfor att
behdva hitta nya sitt att véixa dn att kunna forlita sig pé en bred 6kning av efterfragan
pa el. Framvéxten av ny teknik som analyserats ovan kommer ocksa innebéra att
konkurrenssituationen pd marknaden for elhandel troligtvis kommer att féréndras.
En hogre grad av digitalisering, sméskalig produktion och styrning av externt
elbehov kommer betyda att nya, mindre aktorer enklare kommer att kunna etablera
sig och konkurrera med de stora elhandelsbolagen. Genom att erbjuda 16sningar
baserade pd modern teknik — alternativt skapa radikalt nya kombinationer och
tillimpningar av redan etablerad teknik — gér det att snabbt ta marknadsandelar och
viaxa som bolag. For kundernas del kommer troligtvis stérre svdngningar i elpris,
som en konsekvens av en hogre andel intermittent elproduktion, att vara den
tydligaste fordndringen.

Nedan listas ett antal omraden kring elmarknad som forvéntas kunna ha sérskilt stor
pa péaverkan pa hur framtida affairsmodeller for eldistribution till fastigheter bor
utformas:

Forandrad konkurrenssituation
Energieftektivisering som tjanst
Storre variationer i elhandelspris
Forandrad kundkontakt

Foljande analys — som tar avstamp i punkterna ovan — utgér ifrdn modellen Lean
Canvas, dar forfattaren lyfter fram ett antal omraden som &r sdrskilt intressanta vid
affarsmodellsutveckling i forhéllande till framtidens elmarknad. Dessa dr Unikt
vdrdeerbjudande, Svdrkopierad eller -kopt fordel och Kanaler. Dessutom é&r
Intdktsstrommar med som intressant omréde att studera. Se figur 16. Varfor just
dessa omréden &r sérskilt intressanta utvecklas i kommande stycken.
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PROBLEM LOSNING UNIKT SVARKOPIERAD EL. | KUNDSEGMENT
VARDEERBJUDANDE | kdpT FORDEL

HUVUDSAKLIGA KANALER

MATPUNKTER ‘

KOSTNADSSTRUKTUR INTAKTSSTROMMAR

‘ = ELMARKNAD

Figur 16 — Ash Mauryas modell Lean Canvas med markeringar for viktiga fokusomraden utifran
elmarknad. (Modell 6versatt till svenska fran engelska av forfattaren).

5.3.1 Unikt viirdeerbjudande

For att som bolag kunna agera som en stark aktér pd den framtida elmarknaden i
Sverige méste stor vikt ldggas vid utformandet av sin 16sning. Ett bolag som ska sla
sig in och konkurrera mot en redan viletablerad modell for eldistribution till
fastigheter behover ha en 16sning som dr innovativ, nytinkande och tydligt
annorlunda frén redan existerande losningar. Genom att bara fungera som ett
traditionellt elhandelsbolag kommer det bli svért att ta marknadsandelar och véxa.

Att erbjuda sina kunder négot som skapar andra virden vid sidan av att enbart
tillgodose behovet av elkraft kommer att bli vitalt. Det kan handla om att vid sidan
av elleverans erbjuda verktyg som bidrar till energieffektivisering, mojligheter till
detaljerad 6vervakning av elférbrukning eller erbjuda stora fastighetsdgare sétt att
utnyttja stordriftsfordelar. Ytterligare en viardeskapande aktivitet kan vara att som
elleverantér mjuka ut de prisvariationer som spés vara storre framover, eftersom
fastighetsdgare normalt ar vildigt l&ngsiktiga och efterstravar stabilitet. Klart stér
att framtida elleverantdrer méste 14gga stor vikt vid hur de ska differentiera sig frén
konkurrenter och forsdka skapa ett eget marknadsutrymme.
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5.3.2 Svérkopierad/-kopt fordel

Framgent — savél som idag — kommer det att vara relativt ldtt for ett bolag att dntra
den svenska marknaden for elhandel, som tidigare beskrivet svarare att ta
marknadsandelar och vixa. For att lyckas kommer det att krdvas nigot verkligt
unikt, vilket gdr mycket hand i hand med ett unikt vérdeerbjudande. Det hir omradet
ar dock lite annorlunda, eftersom det hér istdllet handlar om hur foretaget
organisatoriskt ska kunna skapa ett unikt forsprang gentemot sina konkurrenter.

Det kan till exempel handla om att lyckas rekrytera en véldigt kompetent person,
utveckla en fysik produkt eller mjukvara som ar svar att kopiera, alternativt ha
kdnnedom om ndgon information som inte dr allmént kdnd eller &nnu inte uppfattad
pa marknaden.

Vid utformande av en framtida marknad for eldistribution till fastigheter bor det
aktuella bolaget stilla sig fragan kring vad som &r deras organisatoriska fordel som
andra bolag har svért att kopiera eller komma &t p& annat vis. Om det finns ett tydligt
svar dr det vidare oerhort viktigt att forstd hur denna fordel ska anvéndas effektivt
for att skapa en stark affarsmodell.

5.3.3 Kanaler

Infoérandet av elmarknadhubben, vilket dr planerat till 2021, kommer att vara den
kanske storsta fordndringen for kunder pa elmarknaden. Kontakten med elnitségare
kommer néstintill att upphdra, och kunderna har istéllet enbart kontakt med
elhandelsbolaget. Den fordndring som kommer att ske nér elmarknadshubben vil
borjar anvéndas kan innebdra ett bra tillfélle for ett bolag att {4 stort genomslag for
ett nytt sitt att kommunicera med slutkunden. Troligtvis kommer fordndringen att
fa en hel del medial uppmérksamhet, och kunderna samtidigt uppmérksamma péa
hur elmarknaden utvecklas.

Digitalisering har — och kommer framat kanske i d&nnu utstrdckning — att forédndra
manga delar i samhallet. Sdledes ocksa sitten vi kommunicerar pa. Vid sidan av en
unik affdarslosning kommer nya kommunikationskanaler att vara ett vildigt konkret
sétt att sdrskilja sig frdn sina konkurrenter, varfor detta omrdde kommer att vara av
stor vikt vid utformandet av nya affarsmodeller.

5.3.4 Intaktsstrommar

Det kommer troligtvis att finnas stora mdojligheter till nya typer av intékter pd
framtidens elmarknad, jimfort med hur den ser ut idag, dér elhandelsbolag i regel
debiterar kunden per 6verford kWh el utifran ett avtal med antingen rorligt eller fast
elpris. Eftersom energieffektivisering framgent antas tacka upp for ett 6kat behov
av el istillet for en storre produktionsvolym, kommer det med stor sannolikhet att
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utvecklas tjdnster for just detta &ndamal. Det kan vara i kombination med forsiljning
av el, eller som fristdende tjénst. I vilket fall kommer det innebédra nya sétt for att
bolag att generera intékter. Dessutom bor det finnas potential for en elleverantdr att
utnyttja storre variationer i elens spotpris for egen ekonomisk vinning, och kanske
framfor allt i kombination med ny teknik som tilldter egen produktion och smart
styrning. En langsiktig fastighetsdgare kan sékert mycket vél tinka sig att betala en
viss premie for f& en mjukare variationskurva jamfort med den 6ppna marknaden,
och dir bor en bra affirsmodell kunna innebédra en extra intdkt vid sidan av
eldistributionen.

5.4 Kunder och affarsmodell

Utifrdn de samtal som forts med potentiella kunder till en 16sning for eldistribution
till fastigheter gar det att relativt tydligt peka pa vilka aspekter de anser ar viktiga,
tillika mindre viktiga. Forst och framst star det klart att frdgan kring el inte dr ndgot
som fastighetsbolag &dgnar véldiga resurser at. I méanga fall ar det istillet
uppvarmning som stdr i fokus vid energifrdgor, eftersom detta dr en storre
kostnadspost for fastighetsdgare.

Vidare ér det ofta stor variation mellan ett fastighetsbolags olika hyresgéaster, och
bolagen i sig kan se véldigt olika ut bade med hénseende pa organisationsstruktur
och storlek. Det hér innebér att flexibilitet kring en l6sning dr A och O, eftersom
den maste kunna anpassas utifran olika fastighetsbolag, olika typer av hyresgéster
och andra faktorer som gor att forutsdttningarna skiljer sig at.

Att erbjuda fastighetségare en mojlig ekonomisk besparing ar sdklart en véisentlig
del i en 16sning for eldistribution till fastigheter. Ldngsiktighet och stabilitet ar ett
genomgéende tema for en investeringskalkyl. Vid sidan av ekonomin finns ett antal
andra virdeskapande faktorer. For att nimna tva stycken som véger tungt dr bade
miljoaspekten, med en strdvan efter hallbara 16sningar, samt mojligheter till minskat
administrativt arbete nagot som verkar tilltala fastighetsbolag.

Nedan listas ett antal omrdden — som utifrdn intervjuer med foretrddare for
fastighetsbolag — forvéntas kunna ha sirskilt stor pd paéverkan hur framtida
affarsmodeller for eldistribution till fastigheter bor utformas:

Flexibilitet 4r en nodvandighet

Fénga uppmairksamhet genom konkret vérdeskapande
Langsiktighet och stabilitet

Fler vérden én direkt ekonomiska
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Foljande analys — som tar avstamp i punkterna ovan — utgér ifrdn modellen Lean
Canvas, dir forfattaren lyfter fram ett antal omraden som &r sdrskilt intressanta vid
affarsmodellsutveckling i forhdllande till kunder for 16sningar for eldistribution till
fastigheter. Dessa omraden ar Losning, Unikt virdeerbjudande och Kundsegment.
Dessutom ér Intdktsstrommar med som ett intressant omréde att studera. Se figur
17. Varfor just dessa omréden &r sarskilt intressanta utvecklas i kommande stycken.

PROBLEM LOSNING UNIKT SVARKOPIERAD EL. | KUNDSEGMENT
VARDEERBJUDANDE | KOPT FORDEL

HUVUDSAKLIGA KANALER
MATPUNKTER

KOSTNADSSTRUKTUR INTAKTSSTROMMAR

= KUNDER

Figur 17 — Ash Mauryas modell Lean Canvas med markeringar for viktiga fokusomraden utifran
kunder. (Modell versatt till svenska fran engelska av forfattaren).

5.4.1 Losning

Nir bolag i framtiden utvecklar nya I6sningar for eldistribution till fastigheter géller
det att utnyttja den teknik som finns tillgénglig. Det kan innebédra uppkopplad
hardvara, smarta mjukvarulosningar eller forutséttningar i elndtet som tidigare varit
outnyttjade. For att lyckas na en grad av flexibilitet som Sppnar upp for en bred
malgrupp kan det vara idé att forsdka dstadkomma en modulér 16sning, dér det ar
enkelt att antingen addera eller exkludera olika delar. Alla fastigheter kanske inte
lampar sig for egenproduktion av el, men kan dra stor nytta av avancerad
overvakning av elforbrukningen. Andra fastigheter kanske istédllet har
forutsédttningar som passar riktigt bra for exempelvis en solcellsanlaggning med
tillhrande smart energilagring, som ett komplett till anslutningen mot elnitet.
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Vid sidan av att kunna erbjuda sina kunder flexibla Idsningar kan en
systemleverantdr spetsa sitt erbjudande ytterligare genom att vid sidan av en
ekonomisk besparing lyckas generera andra vérden. Bolaget som utvecklar en
16sning bor darfor alltid stdlla sig fragan kring vilka delar kunden kommer att
uppskatta med en specifik utformning, och forma sin affairsmodell dérefter for att
maximera sin egna framgang. Dessutom bor ett system vara byggt med
utgdngspunkt i att erbjuda en lang livsldngd, déar den specifika 16sningen kommer
att vara modern over tid.

5.4.2 Unikt virdeerbjudande

Att kunna lyfta fram ett unikt kunderbjudande faller sig ganska sjélvklart i ménga
fall, eftersom det dr ett starkt sétt for att kunna konkurrera pé en marknad dar manga
kan leverera en standardlosning for grundbehovet av elkraft. I det hir fallet gar just
denna punkten till stor del hand i hand med omradet ovan — att erbjuda flexibla
l16sningar. Det bolag som lyckas hitta en modell som gér att gora unik for varje
enskilt fall kommer ha mycket att vinna — dels kring vilka kundsegment som gér att
adressera, och dels kring hur det totala virdeskapandet uppfattas. Ifall en kund, eller
hyresgést i det hir fallet, kénner sig personligen adresserad med en 16sning anpassad
helt utifrdn dennes unika forutséttningar, dr sannolikheten f6r kundndjdhet hog.

5.4.3 Kundsegment

Innan ett bolag ger sig pd och borjar utveckla 16sningar for eldistribution till
fastigheter maste de stilla sig den ndodvéndiga fragan kring hur deras mélgrupp ser
ut. Ar det alla typer av fastighetsbolag? Bara stora som har ett visst antal fastigheter
i sitt bestdnd, eller enbart smé bolag? Att tidigt forstd och bestimma sig for vilket
kundsegment som &r det mest intressanta — och i fokus under utvecklingsarbetet —
ar absolut nodvéndigt for att & skérpa i sitt kommande erbjudande. Det kan mycket
vl vara sa att det gar att skapa en affdrsmodell som passar for alla typer av
fastighetsbolag, men i det fallet maste systemleverantdren ha med sig den insikten
redan fran start.

5.4.4 Intaktsstrommar

Langsiktiga kalkyler &r ndgot som under samtalen lyfts fram som oerhort virdefullt
for fastighetsbolag, oavsett storlek. Sjalva dgandet av fastigheter ar langsiktigt i sig,
dér det 4gande bolaget har klar idé kring vilken direktavkastningen en fastighet ska
kunna leverera varje &r. Darfor dr det ocksa vérdefullt att som systemleverantor
kunna erbjuda en stabil debiteringsmodell som inte bjuder pa nédgra storre
Overraskningar i form av ovéintade kostnader. Hur modellen vidare ska utformas
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finns det sdkert manga svar pa, men som bolag &r det viktigt att ha med insikten om
att langsiktighet dr ndgot fastighetsdgare uppskattar. Déarfor finns det mycket att
vinna pa att kunna berdkna en féormodad aterbetalningstid, utifran ett nuldge och ett
antal antaganden. Dessvérre dr det &r svart att med sékerhet sia om en framtida
utveckling av marknaden, men kan en leverantor beskriva och motivera en trovérdig
framtid for de kommande 10-20 aren kommer det inge en viss trygghet hos kunden.

Bolaget som utformar en 16sning for eldistribution till fastigheter kan ocksa vilja
lite olika sétt att ta betalt pa. Potentiellt gir det att bygga en modell dér
fastighetsdgaren star for stdrre investeringar av teknik, och sedan betalar en lag
kostnad for el. Kanske delar leverantdren och kunden pa storre investeringar, i
utbyte mot att kunden betalar ett hogre pris Over en tidsperiod. En fast
manadskostnad som técker in bade investeringar i hardvara och elkraft kanske &r en
vig att ga? For att kunna bygga en langsiktig och attraktiv affairsmodell géller det
att hitta en debiteringsmodell som ar anpassad utifran kundens behov, men som
ocksé skapar en bra affarsmojlighet for systemleverantoren.

5.5 Sammanfattande analys

De tre separata analyserna ovan — som ldnkar samman utveckling och
kommersialisering av teknik, en fordndrad elmarknad och insikter fran potentiella
kunder med affarsmodellen utifrdn Lean Canvas — visar att de olika omradena har
bade gemensam och spridd paverkan. Se figur 18.

Givetvis ér alla de ingdende delarna i modellen viktiga vid skapandet av en ny
affarsmodell. Tanken med den hir analysen &r att visa vilka omrdden som kan
behova extra fokus utifrén hur férutsattningarna kring teknik, elmarknad och kunder
ser ut, men ocksa utifrdn potentiell framtida utveckling. Det gér alltsd inte att
asidositta de omraden som inte berdrs hér; Problem och Huvudsakliga mdtpunkter.
Det kan tyckas underligt att inte Problem faller inom fokusomradet, men det kan
forklaras med att de fordndrade forutsdttningarna skapar nya affarsmojligheter
snarare n att 10sa ett problem. Att 16sa sjdlva grundfunktionen kring att forse en
fastighet med elkraft &r ndmligen inte svart idag, men kombinationer av ny teknik
och en fordandrad elmarknad skapar mdjligheter att gora det pé nya sitt. Att omradet
kring att definiera ett antal huvudsakliga méitpunkter inte anses vara mer viktigt i
det hér laget kan troligtvis forklaras med att analysen till viss del genomforts med
ett framtidsperspektiv. Darfor kan det vara svart att i dagsldget konkretisera
relevansen av detta omrade, och det blir sdledes ldgre prioriterat dn dvriga delar av
affarsmodellen.

Omradena Kundsegment, Svdrkopierad eller —képt fordel samt Kostnadsstruktur
anses i den hér analysen bara vara sérskilt intressanta for varsin aspekt av teknik,
elmarknad eller kunders preferenser. De olika paverkansfaktorerna adresserar delvis
olika omréden, varfor ocksé spridningen kan ségas vara delvis forviantad. Det finns
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ett antal kirnomraden i affairsmodellen som péverkas av alla tre faktorer, medan de
med paverkan av enbart en eller tva faktorer inte riktigt nar samma grad av relevans
vid utformandet av framtida affairsmodeller for eldistribution till fastigheter.

PROBLEM LOSNING UNIKT S\!ARKQ_PIERAD EL. | KUNDSEGMENT
VARDEERBJUDANDE | KOPT FORDEL

HUVUDSAKLIGA KANALER

MATPUNKTER

KOSTNADSSTRUKTUR INTAKTSSTROMMAR

= TEKNIK ‘ =ELMARKNAD =KUNDER

Figur 18 — Ash Mauryas modell Lean Canvas med markeringar for viktiga fokusomraden utifran
teknik, elmarknad och kunder. (Modell 6versatt till svenska fran engelska av forfattaren).

Utifrdn ovan analyser dr formulerandet av ett unikt viarderbjudande och att hitta rétt
debiteringsmodeller de omraden som i olika stor utstrackning paverkas av alla tre
infallsvinklarna teknik, elmarknad och kunder. Att bade ar viktiga omréden ar latt
att inse — affarserbjudandet méste vara attraktivt, och skilja sig frdn konkurrerande
16sningar for att lyckas knyta till sig kunder. Pa sitt och vis gér det att sdga att
virdeerbjudandet dr en direkt forldngning av en initial affarsidé; vilket varde skapar
den hér 16sning for véra kunder, och hur skiljer det sig frén vad véra konkurrenter
gor? Utformandet av en debiteringsmodell handlar snarare om att tillgodose en
kunds Onskemdl utifrdn en redan definierad affarsidé. 1 vissa fall kan sjdlva
debiteringsmodellen vara det viardeskapande i en affdrsidé, men det géller snarare
som undantag dn regel.
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6 Diskussion

Diskussionsdelen syftar till att titta ndrmare pd hur vdl frdagestdillningen besvaras,
samt reflektera kring hur anvindbart resultatet dr. Dessutom lyfts ett antal
ytterligare reflektioner kring arbetet och fokusomrddets ndrliggande delar fram,
innan ett antal rekommendationer listas. Slutligen ges forslag pd intressanta
ingangar for vidare studier kring dmnen som relaterar till energi- och elbransch.

6.1 Svar till fragestillning

Det hédr arbetet har fokuserat till att svara pd en undersokningsfrdga, vilken
formulerades utifrdn en idé och forslag till intresseomrade fran foretaget Save by
Solar. Hér presenteras resultatet av arbetet, samt svaret till stilld fraga.

Fragestillning: — Vid utveckling av framtida affdrsmodeller for eldistribution till
fastigheter, vilka delar av affdrsmodellen kommer att vara sdrskilt viktiga att
fokusera pd utifran fordndringar i teknik och elmarknad, samt kunders preferenser?

Utifrdn den analys som genomforts som en del av det hér arbetet gar det att dra
slutsatsen att vissa omraden i affirsmodellen paverkas i hogre grad dn andra av de
tre paverkansfaktorerna. Unikt Virdeerbjudande och Intiktstrémmar ar de tva
omraden som paverkas av alla tre faktorer, medan tvd omraden paverkas av tvé
faktorer och tre omradden av enbart en faktor. Tvd omrdden anses inte paverkas
ndmnvirt. Se figur 18.

Det ar dock viktigt att podngtera att genomford analys inte gjort ndgon beddmning
kring hur viktigt ett omréde anses vara for affirsmodellen som helhet. Med andra
ord kan exempelvis Kundsegment eller Losning vara de absolut mest viktiga
omradena i utformandet av en affirsmodell, trots att de bara péverkas av en
respektive tvd faktor av de tre. Det gér alltsd inte att bortse frdn négot av
affairsmodellens omraden enbart for att ett specifikt omréde inte lyfts fram i
resultatet av det hdr arbetet.

Resultatet av analysen — och séledes ocksa svaret till fragestdllningen — anses vara
s& pass konkret att det forhallandevis lattvindigt gar att anvdnda direkt i en
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affarsmodellsutveckling for eldistribution till fastigheter. Det bor for ett bolag med
en ny 16sning ses som en initial idé kring vilka omraden som é&r relevanta utifrén
aspekterna teknik och elmarknad, samt kunders preferenser, snarare én en sanning.
Det ar fortsatt viktigt att se till det specifika fallet for att avgdra huruvida det hir
resultatet dr anvéndbart eller inte.

6.2 Reflektioner och rekommendationer

Arbetet med den hér studien har bjudit pé ett antal utmaningar, vilka i mangt och
mycket har handlat om att behdva kompromissa. En sddan sak som att sélla i
intervjuresultaten har inneburit att visst material ansetts vara overflddigt, och dérfor
valts bort. Bade separata delar av intervjuer, men ocksé hela material fran enskilda
intervjuer. Anledningen har inte varit bristande kvalitet eller irrelevanta delar, utan
valet att prioritera bort vissa delar har varit med rddsla for upprepning. Vissa delar
av intervjuresultaten som inte &r inkluderade i det hér arbetet har ddremot fungerat
som en bekréftelse pa dvriga fakta — sé kallad triangulering. Trots det har det ibland
funnits en kédnsla av att potentiellt anvéndbart material har prioriterats bort.

Ytterligare en utmaning har varit att precisera undersokningsfragan, vilken pé sitt
och vis har forddlats allt eftersom arbetet har skapat nya insikter hos forfattaren.
Aven om den ursprungliga och den slutgiltiga fragestillningen i princip berdr
samma omrade har fridgan preciserats sedan starten av det hér arbete. I forfattarens
tycke har det enbart varit till godo, eftersom det tillatit resultatet att bli mer konkret.
Processen till att utarbeta ett anvéndbart svar pa fragan har ocksa upplevts som
forhéllandevis lédtthanterlig. Forenklat har det handlat om att matcha ett antal
omraden mot en redan definierad utformning av en affarsmodell, vilket har inneburit
att det kommande processteget alltid har varit klart. Arbetet har ddrigenom blivit
ritt s& systematiskt.

Samma metod for att genomfora en liknande studie gar potentiellt att tillimpa dven
med andra ingéngar. Det skulle exempelvis kunna vara intressant att studera vad
konkurrens eller en internationalisering av elmarknad skulle ha for paverkan pa en
affarsmodell for eldistribution till fastigheter. P4 samma sétt bor det ga att dndra
affarsmodellens anvdndningsomrade fran just eldistribution till fastigheter till en
annan tilldimpning. Det finns med andra ord en flexibilitet i vilka svar en studie likt
den hidr skulle kunna ge, beroende pd vilka fokusomréden forfattaren véljer.
Sannolikheten for att resultatet skulle se identiskt ut dven med andra
paverkansfaktorer far anses vara lag.

Den hir studien har bjudit pé ett antal intressanta insikter. Bland annat dr kidnslan
att elforbrukning hos hyresgéster ar lite av en ickefraga for fastighetsbolag i olika
storlek, da potentialen for ekonomisk vinning inte anses vara tillrdckligt stor. Det
finns troligtvis stora gemensamma (béde ekonomiska och icke ekonomiska) vinster
att gora pa det har omradet for badde hyresgéster och fastighetsdgare, ifall de tvé
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aktorerna lyckas kombinera sitt kunnande. Utifran intervjuerna bedrivs arbetet med
att effektivisera en verksamhets elanvandning framfor allt av hyresgésterna, medan
fastighetsdgaren manga ganger sitter pa vetskapen om de fysiska forutsittningarna
for en lokal. Synergieffekterna av att gemensamt arbeta for en mer effektiv
elanvindning kan potentiellt bli stora, och borde vara tilltalande for béade
fastighetsdgare och hyresgést.

Vid sidan av ett mer aktivt samarbete likt det som beskrivs ovan, gar det att sla fast
att det finns lovande teknik med stor potential for nya sétt att hantera elkraft. Allt
ifrén véldigt skalbara tekniker i form av batterier — som kan anvéndas béde i liten
utstrackning lokalt i en fastighet eller storskaligt som en del av ett centralt elnit —
till tekniker mer ldmpade for stordrift, dir vindkraft och pumpkraftverk ar tva
exempel. Den hir studien har haft sérskilt stort fokus pa solkraft, vilken likt
energilagring i batterier dr véldigt skalbart. Forfattarens kénsla &r dock att det
behdvs ndgon form av enighet och gemensam maélbild av hur systemet for elkraft
ska utvecklas i Sverige. En storre andel oplanerad elproduktion kommer att bjuda
pa stora utmaningar kring att ha ett tillforlitligt elsystem med hog kvalitet, men det
bor inte heller vara ndgon omdjlighet att nd 100 procent férnybar elproduktion till
ar 2040. Det kommer didremot vara svart att nd dit utan en hog grad av
samstimmighet.

Den nya tekniken — i kombination med storre strukturella férdndringar — kommer
som det hidr arbetet pekat pa att fordndra den svenska elmarknaden.
Maktfordelningen mellan marknadens olika aktérer kommer hogst sannolikt att
fordndras, med forbattrade mojligheter att etablera sig som ny aktor som f6ljd. Den
totala elforbrukningen i Sverige tros ligga kvar pa dagens niva, dér energieffektivitet
istéllet kompenserar for det 6kade behovet. En sddan sak kan innebédra ett storre
behov av energitjdnsteforetag i framtiden, dir produkterna ar olika 16sningar for
energieffektivisering. Dessutom Oppnas allt fler dorrar for smaéskalig och
decentraliserad elproduktion, vilket kan innebédra nya affarsmojligheter.

Slutligen Onskar forfattaren en politisk enighet och snabbhet kring fradgor som
relaterar till energi- och elmarknad. For att finga den fulla potentialen av ny teknik
och en fordndrad elmarknad kommer det vara en nddvédndighet med politisk
anpassning allt eftersom forutséttningarna fordndras. 1 viss méan uppdaterad
lagstiftning och reglering av marknadens aktorer, men ocksé riktade insatser i form
av exempelvis subventioner for nya lovande tekniker eller dylikt. Innan en ny
produkt dr fullt kommersiellt gdngbar kan den behova viss hjélp pa vigen mot att
bli konkurrenskraftig, och dér kan offentliga aktorer gora en god insats. Det behover
nddvéndigtvis inte vara genom subventioner eller dylikt, utan det skulle exempelvis
kunna vara genom att offentliga upphandlingar stiller krav pa en viss typ av teknik.
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6.3 Potentiella forbattringsomraden

I arbetet med den hér undersdkningen har ett antal olika kédllor fungerat som
underlag for analys och vidare dragna slutsatser. Dock har projektets bestimda
tidsram pa 20 veckor inneburit att en begransning géllande miangden insamlade data.

Forfattaren av den hér rapporten ser framfor allt tre omrdden dér ytterligare
datainsamling potentiellt skulle kunna innebdra skillnader i resultatet: 1) fler
intervjuer, 2) en internationell utblick och 3) djupare studie kring potentiell form pa
affarsmodeller.

Genom att intervjua fler personer med koppling till fastighetsdgande skulle bilden
av kunders preferenser kunna bli annorlunda. Ett storre underlag till f6ljd av fler
intervjuer skulle innebédra en storre tillforlitlighet i de slutliga slutsatserna.

En internationell utblick — dar fokus skulle ligga pa likheter respektive variationer
gentemot Sverige — skulle kunna ge svar pa ifall det finns redan befintliga och
etablerade affarsmodeller, dér delar dr tillimpbara dven i Sverige. Vidare skulle det
potentiellt ocksd gé att ta lirdom fran den process dér dessa redan befintliga
affarsmodeller utvecklades.

Att mer ingdende studera omridet for affirsmodeller skulle kunna ge svar pé
huruvida det finns en annan form pa affarsmodeller som skulle vara mer passande
for den studerade tillimpningen. Med en annan tolkning av konceptet kring
affarsmodeller skulle resultatet rimligtvis ocksa se annorlunda ut jamfort med det
som presenterats hér.

6.4 Framtida studier

Ett forsta omrade for vidare studier skulle vara att utveckla den hér studien genom
att fordjupa datainsamlingen. Det skulle exempelvis kunna ske genom att studera
fler lovande energitekniker ndrmare vid sidan av solcellsteknik och energilagring i
batterier. En annan metod skulle kunna vara att inkludera fler fastighetsbolag i
studien, for att pa s& vis har ett mer mangfacetterat intervjuresultat att arbeta med.
Det skulle potentiellt kunna bjuda pé nya insikter kring hur fastighetsbolag resonerar
kring elkraft i sina fastigheter. I den hir analysen har ett fatal bolag i olika kategorier
fatt representera en stor fastighetsbransch innehéllande ett stort antal bolag, vilket
innebér en osédkerhet.

Den svenska elbranschen star infor en mer eller mindre omfattande omdaning, och
med storre fordndringar kommer ockséd spiannande infallsvinklar att studera. Som
tidigare beskrivits skulle en studie likt den hir kunna genomfdras med andra
ingangar, dir det 6nskade resultatet skulle kunna vara till anvindning pé ett flertal
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olika vis. Det kan vara med andra péverkansfaktorer eller med fokus pa en
affarsmodell for ett annat tillimpningsomrade.

Vidare skulle det vara intressant att veta mer om hur redan véletablerade — och
potentiellt ocksd mindre och nyetablerade — aktdrer pa elmarknaden arbetar med
affarsmodellsutveckling. Forfattarens uppfattning &r att den svenska elmarknaden
historiskt har varit forhéllandevis statisk och langsam, vilket pé sétt och vis ar pa
vég att fordndras. Hur anpassar sig de storsta energibolagen till denna fordndring,
och hur utnyttjar de sin storlek allra bast? Och hur tar sma och snabbfotade aktorer
a andra sidan vara pa sin styrka i att vara just responsiva?

Slutligen &r ett intressant omréde for vidare studier just granssnittet mellan ny teknik
och elmarknad. Viss ny teknik innebér i sin enkelhet bara ett annorlunda sitt att gora
nagot som redan gors idag (exempelvis producera el via solceller istdllet for
karnkraftverk), medan annan ny teknik kan innebéra strukturella fordndringar.
Smarta elnidt 4r ndgot som diskuteras mycket for framtiden. Hur kommer
utvecklingen av ett smart elnédt paverka hur elmarknaden fungerar? Vilka aktorer
kommer att ha en viktig roll i det smarta elnitets funktion? Vilka dr de mest effektiva
metoderna for att generera intdkter ndr smarta elnét ar ett faktum? Vidare kan
fokusomradet vidgas till att inkludera tekniker som idag inte anvénds inom el- och
energibranschen. Kan blockkedjeteknik fordndra séttet elektricitet handlas pa en
internationell marknad? Kan artificiell intelligens radikal forbittra fastigheters
energiprestanda? Det finns en l&ng rad intressanta infallsvinklar, och klart ar att
energibranschen i allménhet och el i synnerhet har en minst sagt spannande framtid
framfor sig.

6.5 Relevans for Save by Solar

Betriaffande Save by Solars syn pé det presenterade resultatet anses det vara av god
relevans. Det berdr i hogsta grad delar som &r intressanta for bolagets
verksamhetsomrade, som idag huvudsakligen ar installation av solcellsanldggningar
for foretag. Det finns dock framtida planer pd en breddning av verksamheten, dér
nya affirsomraden kommer att bildas och ny teknik tillimpas. I ett sddant fall
kommer utvecklandet av en ny affirsmodell att vara av storsta vikt. I ett sddant lage
kan det héar arbetets resultat vara anvéindbart, i syfte att tidigt forstd vilka av
affarsmodellens omrdden som péverkas av externa paverkansfaktorer.
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Appendix A — tidsplan och utfall

Projektet har genomforts med viss fordndring gentemot ursprunglig tidsplan. Vissa
av aktiviteterna har genomforts tidigare &n planerat, och ett antal aktiviteter har
kravt mindre tid 4n vad som uppskattats pa forhand. Rapportskrivningen har dock
tagit mer tid 1 beaktning, dir processen péagatt parallellt med 6vriga uppgifter genom
stora delar av projektets ldngd.

Det avslutande delarna i att skriva populdrvetenskaplig artikel, samt att forbereda
presentationen, hamnade i ett senare skede &n planerat. Anledningen till detta var
att det avslutande rapportskrivningen krédvde mer tid &dn planerat. Ett forsta utkast
till rapporten var klart tidigare 4n vad den ursprungligen planen var, vilket far anses
vara positivt.

Som helhet har projektet genomforts inom de pé forhand definierade tidsramarna
ramarna, och arbetet presenterades pé utsatt datum.
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Examensarbete — planering
Carl-Johan Fredman

Startdatum  28-aug
Vecka ) 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Aktivitet

Planering

Utforma rapportstruktur
Etablera kontakt f. intervju
Férbereda intervjuunderlag
Genomfora férsta intervjuer
Skriva delar av rapporten
Litteraturstudie

2aintervju med fastighetsagare
Sammanstalla intervjuresultat
Gor klart referensram

Skriv firdigt utkast rapport
Forbered presentation

Skriv popularvetenskaplig artikel
Presentera

Figur A.1 Projektets tidplan.

Examensarbete — utfall
Carl-Johan Fredman

Startdatum  28-aug 30-okt

Vecka 1 2 3 4 5 6 7 8 9
| Aktivitet
Planering ]
Utforma rapportstruktur
Etablera kontakt f. intervju
Forbereda intervjuunderlag
Genomféra forsta intervjuer
Skriva delar av rapporten
Litteraturstudie
2aintervju med fastighetsagare
Sammanstalla intervjuresultat
Gor klart referensram
Skriv fardigt utkast rapport
Forbered presentation
Skriv popularvetenskaplig artikel
Presentera

Figur A.2 Faktiska utfallet.
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Appendix B — Intervjuunderlag

B.1 Underlag intervju Cordial

1. Vilka positioner innehar ni, och vad har ni for typiska arbetsuppgifter?
2. Beskriv gidrna Cordial som bolag!
3. Vad innebér begreppet affairsmodell for Cordial?

a.  Delar ni personligen samma uppfattning som bolaget om vad som
normalt inkluderas i en affarsmodell?

4. Hur ser processen kring att utveckla en affarsmodell ut?
a. Finns det olika sitt att angripa skapandet av en ny affarsmodell?
b. Vilka processteg brukar normalt ingé i arbetet?
c. Vilka delar brukar ingé i en fardig affarsmodell?
i. Testar man normalt varje del var for sig p& nagot vis?
d. Vad ar kritiska aktiviteter for att lyckas utveckla en bra affairsmodell?
e. Arbetar man normalt med avgransningar vid utvecklandet av en affarsmodell?
i. Hur brukar dessa definieras?
ii. Hur motiveras valen av avgransningar?

iii. Hur  mycket studeras relaterade delar till  affarsmodellens
tillimpningsomrade?

f.  Vart bor initialt fokus ligga vid utveckling av en affirsmodell?

g. Ardet vanligt att inkludera externa parter i arbetet med att utveckla en
affarsmodell?

i. Vad kan vara exempel pé externa parter?
ii. I vilket stadie inkluderas dessa?
h. Hur testas olika varianter av en affairsmodell som ar under utveckling?

i.  Hur testas normalt en fardigutvecklad affairsmodell?
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Varfor ar det viktigt for bolag att arbeta med affarsmodellsutveckling?
Vad utmérker en bra affairsmodell?

Hur kan en affarsmodell anvindas i syfte att lyckas som foretag?

e e

Finns det tydliga skillnader i affairsmodeller anvinds inom olika branscher?
a. Hur lika brukar affarsmodeller inom en specifik bransch se ut?
b. Finns det ofta en "basmodell” for en viss bransch?
9. Skulle ni sdga att det gér att utveckla en generell grundmodell f6r en bransch?

a. Ponera att man ser att en framtida marknad &r pd vig att skapas — gér
det att pa forhand skapa en idé om hur en ldmplig affirsmodell kan se ut?

i. Om ja — vad &r ett normalt tillvigagangsatt?
ii. Om nej — vari ligger svarigheterna att gora det?
b. Hur omfattande gér det att gora en sddan forhandsmodell?
10. Vad ér svart i arbetet med affarsmodeller?
11. Vad finns det for potentiella fallgropar kopplade till arbete med affarsmodeller?

a. Vad utgor den storsta risken for att utveckla en affairsmodell som inte
fungerar som 6nskat?

12. Vad brukar bolag generellt ha for initial instdllning till att utveckla en
affarsmodell?

a. Hur stor ar kunskapen om affirsmodeller ute hos olika bolag?

13. Har ni tips eller idéer pa material kring affdrsmodellsutveckling som kan vara
bra att ta del av?
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B.2 Underlag forsta intervju fastighetsdgare

Nedan fragor dr tinkta som en utgéngspunkt for en 6ppen diskussion kring vad
fastighetsdgare dnskar av framtidens modell for eldistribution till fastigheter. I detta
stadie dr fragorna av mer utredande karaktér, for att ge en initial idé kring vilka delar

av losningen som &r vérda att prioritera och vilka som inte anses lika viktiga.

1.

2.

3.

Hur stort dr ert nuvarande fastighetsbestind, riknat i antal

fastigheter?
a. Vilka olika typer av fastigheter ingéar i ert bestdnd, och hur ser
fordelningen mellan de olika typerna ut?
b. Hur &r den geografiska spridningen av ert bestand?
c. Finns det ndgra tydliga fordelar och nackdelar med ett spritt eller

samlat fastighetsbestdnd?

Hur méinga enskilda hyresgéster har ni i nuliget?

a.

Vilka olika typer av hyresgédster har ni i dagsldget (privata,
kommersiella etc.)?

Hur ér fordelningen mellan de olika typerna av hyresgister?
Skiljer sig sattet att hdlla kontakt p& for de olika typerna av
hyresgister, och i s fall hur? Ar det ena eller andra sittet att
foredra?

Hur ser modellen for eldistribution ut till era fastigheter idag?

a.

Har era fastigheter ofta en eller flera anslutningspunkter mot
elnétet?
Ansvarar ni eller era hyresgéster for elhandelsabonnemang
respektive elndtsabonnemang?
Tilldmpar ni internmétning av elforbrukning i ndgon era
fastigheter?

i.  Vad ir er upplevelse av internmétning?

ii.  Vad anser ni dr positivt respektive negativt med

internmétning?

iii.  Hur ser processen med avlisning, debitering och kontakt

med hyresgést ut?

iv.  Finns det ndgot som avsevirt skulle férenkla anvindning

av internmétning av de olika hyresgisternas
elforbrukning?

85



d. Arbetar ni aktivt med att fordndra séttet av eldistributionen till era
fastigheter?

i.  Vad ir mest dnskvirt — att anvdnda en anslutningspunkt
gentemot elnétet, med tillhdrande internmétning, eller att
ansvaret for ndtabonnemang ligger pa den enskilda
hyresgésten?

4. Ar det uteslutande andra foretag som huserar i era fastigheter, eller
har ni sjilva verksamhet i ndgon av fastigheterna?

a. Om ni sjdlva har verksamhet i ndgon av fastigheterna — resonerar
ni pa olika vis géllande eldistribution och betalning av denna
beroende pa om elektriciteten dr for egen verksamhet eller extern
aktor?
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B.3 Underlag andra intervju fastighetsigare

1. Ar elférbrukningen, och dirmed ocksé kostnaderna for denna, for
fastighetsdrift tillrackligt stora for att motivera forandring?

2. Hur stor besparing / kWh skulle behdvas for att fordndringen ska kidnnas
vird arbetet?

3. Finns det andra incitament som kan motivera en férdndring? (Mindre
admin, béattre 6verblick etc, mer gron el)

4. Kan det vara kénsligt for en hyresgést om fastighetsdgaren kan se
elforbrukningen?

5. Integrera ett system for egenproduktion av el i fastigheten?

a. Solceller, laddstolpar etc.

b. Vad dr man som fastighetsidgare villig att betala for att fi solceller
pa taken, laddstolpar pa parkeringen och har en lagre elkostnad for
fastighetsdrift?

c. Kronor och 6ren (hur mycket) eller ar framfor allt
aterbetalningstiden intressant?

6. Vad ar det vart att slippa precis all administration kopplad till el idag?
a. Nagot man kan tdnka sig att betala for?

b. Vad ska besparingen vara?

7. Hade man kunnat ténka sig att kora pa alla fastigheter direkt, eller velat
smyga igang pa ndgon enstaka for att testa?

8. Hur bra koll har man generellt pd en byggnad elinstallationer? Vet man i
vilka fall det enkelt skulle g4 att tillimpa internmétning eller ej?
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