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Forord

Foreliggande rapport ingar i avrapporteringen fran projektet "Konvertering av direktel
till fjarrvéarme - kundrel aterade aspekter” (enligt avtal med Vaxj6 Energi AB fran
november 2005) genomfort vid Avdelningen for Energihushalning, Institutionen for
Energivetenskaper, Lunds Universitet - Lunds Tekniska Hogskola.

Projektet har utfortsi néra samarbete med foretaget Véxjo Energi AB dér distri-
butionschef Lars Ehrlén har varit projektledare och kontaktperson. Vi skulle vilja
framfora ett stort tack till alla paforetaget som samarbetat med oss samt hjépt till med
fakta och dataunderlag.

Ett sarskilt tack vill vi riktatill varainformanter - 23 familjer fran omradet Sandsbro i
Vaxj6 - som har stéallt upp under hosten 2005, &gnat sin tid &t att tréffa oss och |tit sig
intervjuas med bandspelaren pa.

Projektet har samfinansierats av V&xjo Energi AB, Statens Energimyndighet och
Svensk Fjarrvarme AB.

Tekn. lic. Kerstin Sernhed Prof. Jurek Pyrko

Lund, i juli 2006
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Sammanfattning

Foreliggande rapport utgor slutrapporteringen fran projektet "Konvertering av direktel
till fj&rrvarme - kundrel aterade aspekter" genomfort vid Avdelningen for
Energihushallning, Institutionen for Energivetenskaper, Lunds Universitet-L TH.

Syftet med denna studie har varit att undersoka hur hushdll i ett specifikt omrade inom
Vaxj6 kommun har agerat pa ett sarskilt erbjudande om fjarrvarme, for att forstavad
som har legat bakom hushallens beslut att tacka ja eller nej till erbjudandet och vilka
erfarenheter som dessa hushall har av fjarrvarme och den forsaljningsstrategi och
konverteringsprocess som VEAB har anvént sig av. Projektet & avgrénsat till ett
villaomrade Sandsbro i Vaxjo dar VEAB har konverterat uppvarmningssystemi villor
med direktverkande € till fjarrvarme. | villaomradet and6t sig 88 av 111 hushdl till
fjarrvarme.

| en bred litteraturgenomgang gallande problematiken att marknadsfora och silja
fjarrvéarme diskuteras olika aspekter pa att valja ett visst uppvarmningssystem. Val av
strategiska marknadsperspektiv och olika sétt att differentiera produkten/tjansten
fjarrvarme tas upp. Dennateoretiska del av understkningen har gett féljande
slutsatser:

® Det ar bréttom med fjarrvarmekonvertering nu; det finns manga smahusomraden
som & byggda under 70- och 80-talet som &r aktuellafor byte av uppvarmnings-
system men konkurrensen fran fjarrvarmepumpar kan ledatill att
andlutningsgraden blir for |&g, vilket kan punktera marknaden for fjarrvarmen.

® Tidpunkten for fjarrvarmeerbjudandet & en mycket viktig parameter i
forsdjningen av fjarvarme till smahuskunder. En viktig faktor utgors av var i
hushallens livscykel som de boende befinner sig.

® For att locka dver hushdll som precis har investerat i varmepump, pannaeller
varmvattenberedare krévs speciella strategier som visar att ett byte till fjarrvarme
anda kan vara attraktivt.

® [or kunden innebér bytet av uppvarmningssystemet en hog bes utsinvolvering,
medan galvatjansten att fa fjarrvarmen levererad innebér 13g involvering.

® Ett tjansteperspektiv kan hjdlpa fjarrvarmebol agen att skapa mervarden for sina
kunder.

® Det ar skillnad pa att séljafjarrvarmetill professionellakoparei stora fastigheter
och smahuskunder. Trots detta samlar fjarrvarmebolagen in valdigt lite
information om kunderna som sociala varel ser.

® Fjarrvarme & en produkt/tjanst som &r svar att differentiera men stora méjligheter
ligger i att tilldmpa varierande prismodeller, olikatyper av tillaggstjanster eller i
att fokusera pa potentiella miljovinster.

For att uppfylla studiens syfte valdesi huvudsak ett kvalitativt angreppssétt med oppet
riktade intervjuer med ett urval av hushdllen fran konverteringsomradet i Sandsbro.
Som bakgrundinformation om hushallen samlades det in uppgifter om vilka personer
som bodde i varje hushdll, dder padessa, inflyttningsar i bostaden, vilka av hushdllen
som var fjarrvarmekunder, hushdllens energianvandning fran fjarrvarme ar 2002,
respektive el ar 2001.



Svensk Fjarrvarme AB | Varmegles 2006:30 Smahuségamas syn pa att kdpa fjarrvarme

Intervjuer har genomforts med 23 av de 111 hushdllen, varav 13 har gjorts med
hushall som har tackat jatill fjarrvarmekonvertering och 10 med hushall som har
tackat nej. Urvalet av hushallen gjordes med avseende pa hushdlIstyp, hur lange
hushallet bott i bostaden och alder pa hushallsmedlemmar. Ett av hushallen har
anvants som ett visningshus for att andra husagare skulle fa méjligheten att se
installation och rordragningar. Detta hushdll ingick bland de 13 konverterade hushall
som valdes ut for intervju. Kompletterande fragor stalldes dafor att tareda pa hur
visningarna hade gatt till.

Introduktionsbrev skickades ut till samtliga 111 hushdll i omradet i borjan av
september 2005. Senare kontaktade forskarna ett urval av hushallen for att boka upp
intervjuer. Intervjuerna utfordesi september och oktober 2005. Utifran de uppgifter
som har erhdllits fran VEAB om hushdllen har ndgra statistiska analyser kunnat goras
pasamtliga 111 hushall.

Resultaten redovisasi tre underkapitel som beskriver konverteringsprocessen samt
aterspeglar hushdllens reaktioner och upplevelser i samband med
forsaljningsprocessen, uppfattning om fjarrvarmen som produkt/tjanst och funderingar
kring prisséttningen. Standpunkternaillustreras med hjdp av citat fran
intervjumaterial et.

Undersokningen har lett till foljande slutsatser och rekommendationer:

Hushallens reaktioner pa for séljningsprocessen

® Vissahushdl upplevde att det var valdigt bréttom med att ta beslut om att
andutasig eller g. Béttre framforhdIning om fjarrvarmebol agets planer hade
behovts, sarskilt for de @ dre hushallen.

® Den skriftligainformationen bedémdes som utforlig och braav hushalen.

® Deinformationsméten som hdlls av fjarrvarmebolaget var viktiga for
hushdllen. Att erbjudainformationsméten vid tva alternativa tider & 1ampligt
for att fa sa stor uppsiutning som majligt.

e Attiordningstdllaen visningi ett hus med vattenburet system och fjarrvarme-
central har visat sig varaen god idé - det & dock viktigt att installationer och
rordragning utfors och presenteras pa ett proffsigt sétt. Estetiken upplevs som
valdigt viktig av hushall som tidigare inte haft vattenburet system.

® Ett hembesok & den endaform av personlig kontakt som har foretagits mellan
forsadljare och enskilt hushdll; hushall som inte anmélt intresse har inte fatt
nagot hembesok. Personlig forsaljning dven till dessa hushdll skulle kunna 6ka
anslutningsgraden ytterligare, da fragor kan forklaras och missforstand réttas
till.

® Vid gréavning av kulvertar har vissa hushall varit missnéjda med
samordningen av arbetet mellan de olika entreprendrerna. Béttre planering for
att minska tiden da schakten stér Oppna & oerhort viktigt for helhetsintrycket
av fjarrvarmekonverteringen.

® Samtliga underleverantrer bidrar till hushallens samlade intryck av
fjarrvarmekonverteringen. Hushdllen i konverteringsomradet var valdigt njda
med VV S-montérerna, medan ndgra hushal inte var riktigt néjd med
elektrikerns arbete.

e Att erbjuda rabatt pa eget arbete kan vara ett sétt att 6ka kundernas upplevelse
av vafrihet i fjarrvarmeerbjudandet. | VEAB:s erbjudande fanns méjlighet for
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hushallen att montera ner gamla radiatorer och satta upp de nya, samt att grava
schakt for servisedningar pa egen tomt. Ett fatal hushall utnyttjade
mojligheten till att fa rabatt for eget arbete. Nagra hushall utnyttjade
mojligheten att montera bort radiatorer, men ersattningen for gravning pa egen
tomt upplevdes som alltfor 13g.

Vad hushallen tycker om produkten/tjansten

De alraflesta av de intervjuade hushdllen upplevde att varmekomfort och
inomhusklimat blivit mycket béttre efter konverteringen. Temperaturen var
jamnare och problem med heta radiatorer, lukt av brant damm och fukt
minskade. Att fleraav dessafordelar beror pa att hushallen har fatt ett
vattenburet system har ingen betydelse om fjarrvarmen erbjuds som ett helt
paket.

De flesta av hushallen anmérkte pa att det tar langre tid att fa varmt vatten i
tappstallena efter bytet till vattenburet system och fjarrvarme. Nagra tyckte
ocksa att det var svart att na en tillrackligt htg varmvattentemperatur pa
sommaren. Varmvattenkomforten &r kritisk for hushdllen. Missbeldtna hushall
formedlar sina upplevelser vidare till sinagrannar och bekanta. Aven om de
flestatycker att fordelarna med varmekomforten Gvervager &r satsning pa
teknik som kan forbéttra var mvattenkomforten en viktig strategisk punkt for
fjarrvérmefdretaget.

Av reaktionerna pa hur installationen av det vattenburna systemet sag ut i
visningsvillan framgér hur viktig estetiken & for hushéllen. Aven om man
senare ganska snabbt vénjer sig vid rdren i bostaden, kan estetiken vara
avgorande nar hushallen samlar argument och underlag for sitt beslut om
investeringen skall genomféras eller inte.

Deflesta av de intervjuade hushallen var osakra pd hur man stéller in och
skoter uppvarmningssystemet, trots att de fick instruktionsbécker, muntlig
information och vissa &ven en extra visning. Det foreligger ett tydligt
informationsbehov hér.

Bredband som till&ggstjanst har funnits med i fjérrvarmeerbjudandet. Att
utvardera dennartillaggstjanst var dock inte riktigt mojligt da bredband inte
togsi bruk inom omrédet vid studiens genomforande. Om erbjudandet skall
séljasin bor en operator varainvolverad fran borjan.

Kundernas uppfattning om ekonomin i fjarrvarmeafféren

Det &r tydligt att fleraav de intervjuade hushdllen inte hller sarskilt noggrann
kontroll Gver hur energikostnaden har foréndrats efter konverteringen och vad
aternativpriset hade blivit om man fortfarande hade anvéant el till
uppvarmning. Denna kunskapsl ucka hos hushallen kan fyllas genom att ge
information om vilka besparingar i energikostnad som hushdllet verkligen har
gjort. Dennatyp av information kan gora att hushall som har konverterat
k&nner en annu storre tillfredsstéllelse med sitt val.

Hushallen har haft svart att gora en |6nsamhetsbedomning, framforallt pa
grund av att det var omgjligt att veta hur priserna for alternativa véarmesystem
skulle utvecklas. Erbjudandet i Sandsbro ansags vara prismassigt valdigt
formanligt och kan betraktas som en av framgangsfaktorernatill den hoga
anslutningsgraden.

Vissa hushall hade redan hunnit investerai nya el-radiatorer eller varmvatten-
beredare nér fjarrvarmeerbjudandet kom. Det &r viktigt att erbjudandet
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kommer rétt i tiden. Tidpunkten fér gévafinansieringen av den nya
investeringen & ocksaviktig - oavsett om priset anses varaformanligt eller
inte. Subventionering av anslutning och fjarrvarmecentral kan vara en lamplig
strategi for att binda nya fjarrvarmekunder till sig. Detta kan kompenserasi en
viss hojning av kundernas rorliga kostnader for energin.

Ett argument mot fjarrvarmeanslutning bottnar i hushdllens radsla for
foretagets monopolstélIning som kan leda till onddigt hoga energipriser. Ett
sétt att ddmpa denna oro &r att genomfdra anslutningen i mindre steg for att
besluten ska bli s&l&ginvolverande som méjligt. A andra sidan kan ett
"kampanjerbjudande” uppfattas som oerhért prisvért, vilket kan férstérkas av
nagon form av rabatt for dem som ansluter sig med en gang.

Ett formanligt fjarrvarmepris & bara en utav manga faktorer som paverkar
hushallens beslut om att valjafjarrvarme eller inte. Denna faktor ar inte
oviktig, men den &r langt ifran allenarddande i kopbeslutet.

Hushdllen uttryckte en dvertygelse att investeringen i fjarrvarme skulle betala
sig vid en eventuell forsdljning av bostaden genom att husets vérde skulle 6ka
vid ett byte av uppvarmningssystem till fjarrvéarme. Denna uppfattning fanns
&ven bland de hushdll som inte hade konverterat till fjarrvarme. Vid
forséljning av fjarrvérme till kunder med direktverkande el kan detta utgora ett
starkt argument i marknadsféringen.

Till sist sammanfattasi rapporten de faktorer som utifran intervjusvaren har ansetts
paverka hushallens beslut om att tacka”ja’ eller "ngj” till fjarrvarmekonverteringen:

Bedutet att tacka”ngj” till fjarrvarme har paverkats av foljande faktorer:

Hushallet har redan reinvesterat i uppvarmningssystemet.

Hushallet har investerat i kompletterande uppvarmningssatt.

Vissa hushdll har negativa synpunkter pa estetiken i det vattenburna systemet.
Det upplevs som besvérligt och slitsamt med konvertering.

Hushallet har fatt felaktiga uppgifter eller missuppfattat
fjarrvérmeerbjudandet.

For beslutet att tacka ”ja” till fjarrvérme har angetts foljande skdl:

God varmekomfort

Bekvamlighet

L &g investeringskostnad

Forvantningar om I&gre energikostnader

Ser faalternativ till direktverkande el

Fjarrvarme upplevs vara béttre an el ur miljésynpunkt

Statistisk analys av bakgrundsdata har visat att variablerna alder, hushallstyp och
energianvandningens storlek har ett visst forklaringsvérde for hushallens beslut att
konverteraeller g.
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Abstract

This report presents results from the project ” Converting direct resistive electric
heating into district heating - customer related aspects’ conducted at the division of
Efficient Energy Systems, Department of Energy Sciences, Lund University. The
main objective of this study wasto investigate how specific households within one
housing area (Sandsbro in Vaxjo with 110 one-family houses) experienced the
conversion process, in order to understand the reasons behind “yes’ or “no” responses
to the utility’ s offer. A qualitative approach with semi-structured in-depth interviews
with a specialy selected sample of households from 10 converted and 13 not
converted houses was chosen as the main method.

Theinvestigation led to the following conclusions and recommendations:

Household reactions to the terms of sale and conversion:

Many households felt that the decisions were rushed - there is a need for better
planning, especially for the older households. The information provided was evaluated
as detailed and sufficient. The “demonstration villa’ was a good idea but the
installation should be done more professionally - aesthetics are very important here.
Home visits were the only personal contact and should be conducted in all housesin
order to answer questions and explain problems. Co-ordination of excavation should
be better in order to limit the time the ground is open. A few of the households
undertook some of the works themselves to reduce costs but the compensation was
often considered as too low to motivate customers.

Household opinions on the product and/or service:

Almost all households felt that the thermal comfort was better than before - more
stable indoor temperature, no problems with overheated radiators or smell of burning
dust. On the other hand, hot water comfort was worse - longer waiting time for hot
water and too low water temperature during summer. Aesthetics were considered very
important and could be crucial for the decision to convert the heating system. Many of
the interviewed households were uncertain how to adjust and take care of the system -
there is a notable need for information here.

Household under standing of the economic terms of the district heating conver -
sion:

It was clear that many of the interviewed households did not have aview about the
change of energy costs after conversion. It was also difficult for them to make a
profitability analysis before the decision. However, the offer was considered to be
very favourable in this specific case. It isimportant that the offer and investment
comes at the right time for the households - regardless of the price. One argument
raised against district heating conversion was fear of monopoly and high energy costs.
All households, even those not converted, were convinced that the investment would
be paid back in the future because of an increased property value following
conversion.
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Household reasonsto say “no” to district heating conver sion:

The household has recently invested in anew heating systemor ina
secondary system,

Negative views about aesthetics of the waterborne system,
It's too labour intensive to convert,
Wrong facts or misunderstanding.

Household reasonsto say “yes’ to district heating conversion:

Improved thermal comfort,

Convenience,

Low investment costs

Expectations about |ower energy costs,

Few alternatives to direct resistive space heating,

Better than electricity from an environmental point of view.

Statistical analysis proved that variables such as “age”, “type of household” and
“energy use level” could, to some extent, be related to the decision to convert from
electric radiators to district heating.
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1. Inledning

1.1. Bakgrund

Da smahussektorn &r ett marknadssegment dér fjarrvarme annu inte &r sarskilt val eta-
blerat finns det en ovana hos manga fjarrvarmebol ag att hantera forsajning till nya
smahuskunder. Historiskt har fjarrvarmebolagen framst satsat paforsajning av fjarr-
varmetill storre fastigheter som lokaler och flerbostadshus. Dérfér finns det en
tradition av forsaljning till professionellakdpare, det vill sdga kunder som gor afférer
inom ramen av sitt arbete. Att sdljafjarrvarme till smahuskunder innebér en ny
utmaning. Dels pa grund av att smahuskunder som kundgrupp kréver en annan
forsaljningsorganisation och andra forsaljningsstrategier, dels pa grund av att
satsningen pa utbyggnad i smahusomréden kréver en hog anslutningsgrad, det vill
saga att manga kunder inom ett specifikt geografiskt omrade ansluter sig samtidigt.

Utbyggnad av fjarrvarme i smahusomréden &r idag pa gang i ménga svenska fjarrvar-
mebolag. | vissa bolag upplever man att det finns ett valdigt stort intresse bland sma
huségare att anduta sig till fjarrvarme, men pa grund av bristande resurser i bolagen
anser man inte sig kunna maéta efterfrégan i den takt som den uppstar (Persson & Sern-
hed, 2004). Med bristande resurser avses datill exempel otillracklig forsdjnings-
organisation och personalstyrka eller otillrackligt kapital for att técka den satsning
som utbyggnaden av fjarrvarmenétet innebér. | andra bolag anser man inte att
smahussektorn &r ett tillrackligt |6nsamt kundsegment. Detta kan bero pa att dessa
bolag har andra expansionsmdjligheter till kunder som har ett stérre véarmeunderlag,
men ocksa pa att de har daliga erfarenheter fran forsaljning till smahuskunder.

Generellt sett & en satsning pafjarrvarme till smahuskunder mer problematisk &n en
till stérre kunder. For att smahuskunderna skall fatillgang till varmeleveranserna
krévs en utbyggnad av nétet till smahusomradena. Smahusomraden ligger oftai
utkanten av tatorter och bebyggelsen & mer utspridd an i tatorten dar manga stora
fastigheter ryms pa en mindre areal. Dettainnebér att andelen anvand varmemangd i
smahusomraden &r lagre i forhdllande till nétets |angd. Fjarrvarmebolagen brukar talai
termer av |8g linjetathet eller "varmeglesa omraden”. Expansion av fjarrvarme i
varmeglesa omraden innebér en storre kapitalinsats for nedgrévning av nét samt hogre
varmeforluster, vilket tillsammans utgdr en samre ekonomisk utgangspunkt for
satsningen an for omraden med hogre linjetéthet. Till detta skall ocksa laggas att
etablering i smahussegmentet innebér hogre kundrel aterade kostnader for
kundbearbetning vid forsaljning och |6pande kundservice an nér det géller forsajning
av fjarrvarmetill lokaler och fastigheter.

Det finns emellertid flerafaktorer som gor satsningar pafjarrvarme i smahusomraden
intressanta for fjarrvarmebolagen:

® Enuppenbar poang &r att fjarrvarme redan har stora marknadsandelar inom
andra sektorer. For flerbostadshus och lokaler &r fjarrvéarme den vanligaste
uppvarmningsformen - cirka 77 % respektive 60 % av den uppvarmda ytan
varms av fjarrvarme. For smahus &r situationen daremot annorlunda da
andelen bara & cirka 9 % (Energimyndigheten, 2005) medan néstan 40 % av
alasmahusi Sverige fortfarande varms med el eller olja som enda varmekalla
(SCB, 2004). Dettainnebdr att det finns stora expansionsméjligheter for
fjarrvéarme inom smahussektorn i de fall som fjarrvarme kan marknadsforas
som ett konkurrenskraftigt alternativ.

| 13
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® Fran politiskt hall finns stod for fjarrvarmeutbyggnad da man anser att fjarr-
varme & ett led i omstallningen till ett hdllbart energisystem. Denna
instélIning visas bland annat genom att olika ekonomiska styrmedel tillampas
for att gynnafjarrvarmeanvandning (t.ex. energiskatter och direkta bidrag till
smahuskunder for konvertering till fjarrvarme fran olja och el). Beslut om nya
konverteringsstod till bostadsagare av smahus med oljeuppvarmning eller
direktverkande elvérme togs infér perioden 1 januari, 2006 till och med 31
december, 2010. Stéden omfattar anslutning till fjarrvarme, berg-, §0 eller
jordvarmepump, biobransle och komplettering med solvéarme. For
konvertering fran direktel varme utges stod med hdgst 30 % av den
stodberéttigade kostnaden (dock max 30 000 kr per smahus). Villkoret for
konverteringen &r att fjarrvarme maste svara for minst 70 procent av bostadens
arliga varmebehov for uppvarmning samt hela uppvarmningen av
tappvarmvatten. Vid konvertering fran oljeuppvarmning uppgar aven hér
stodet till 30 % av den stodberéttiga kostnaden, dock med hogst 14 000 kr per
hus. Villkoret & da att oljeuppvarmningssystemet i bostaden ersétts med
installation for andutning till fjarrvarme (Regeringskansliet, 2005). For
smahuskunder innebar stoden naturligtvis att alternativet fjarrvarme blir en
béttre ekonomisk affar. Samtidigt ger det statliga bidraget kunden en
fingervisning om att fjarrvarme anses vara en miljovanlig och hallbar
uppvarmningsform. | vissafall kan byte till fjarrvarme innebéra radikala
miljoforbéttringar lokalt, till exempel i smdhusomraden dar smaskalig ved-
eldning forekommer i stor omfattning, med dalig luftkvalitet som foljd.

® Stigande priser paoljaoch el gor satsningen pa fjarrvarme mer fordelaktig i
forhdllande till dessa alternativ. Detta beror pa att fjarrvarmes vinstmarginaler
kan véaxa da pagrund av flexibel varmeproduktion - genom att anvandasig av
billigare brénslen sasom biobrénsle, sopor och spillvarme fran industrin. Ett
hogre el pris mgjliggor ocksa att investeringar i nya kraftvarmeverk kan
genomforas, det vill sagai anlaggningar dar bade el och varme produceras.
Med en utdkad elmarknad kan elen sdljas dyrt pa den nordiska spotmarknaden
och i Europa. For att anvanda varmen fran kraftvarmeverken krévs
majligheter for att avsdtta varmen, till exempel som villavérmei
smahusomraden.

Att byta fran direktverkande €l till fjarrvarme innebar sérkilt storainvesterings-
kostnader for husagaren da ett vattenburet system forst maste installerasi huset for att
man ska kunna angluta till fjarrvarmen. Tillsammans med anslutningskostnaderna for
fjarrvarme och inkop av fjarrvarmecentralen kan investeringskostnaderna bli htga och
maste stéllas i relation till andra valbara uppvarmningsalternativ. Det blir darfor
vasentligt att forsoka hdlla nere den totalainvesteringskostnaden for husagare som vill
konvertera fran direktverkande €l till fjarrvarme.

Inom ramen for branschféreningen Svensk Fjarrvarmes och Energimyndighetens
forskningsprogram " Varmegles fjarrvéarme” har det publicerats ett antal rapporter med
fokus pa att gora satsningen i varmeglesa omraden mer |6nsam. Uppméarksamheten har
framst riktats pa att hitta tekniska losningar som skulle kunna minska
anl&ggningskostnader, till exempel genom att anvanda billigare och mer hallbara
material, att hitta nya mer kostnadseffektiva |6sningar for nedgravning av rér och
aterstéllande av mark och att minska varmeforluster i fjarrvarmel edningarna genom
exempelvis béttre isolering.

Det har aven forfattats nagra rapporter som ror forsaljningsstrategier och marknads-
fragor. Dessa rapporter har framst fokuserat pa framtagandet av olika prismodeller till
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kund for att oka mojligheten att attrahera fler potentiella smahuskunder med sinsemel-
lan olika ekonomiska utgangsl agen. Dessutom kan man minska kundernas kéansla av
att "varalasta’ till fjarrvarme genom att till exempel ge mojlighet att véja ett
alternativ som innebar en valdigt 1&g investeringskostnad for anslutning och
varmevéxlare men ocksa ett hdgre energipris. Salange priset pafjarrvarme halls lagre
an alternativen kan dylika l6sningar vara hogintressanta for kunden.

Ett fordelaktigt energipris ar ett argument som framhalls av fjarrvarmebranschen som
en av de avgorande orsakerna till varfor smahuskunder véljer ett visst
uppvarmningssatt. Darfor &r detta naturligtvis en mycket viktig faktor att arbeta med
nér det galler framtagandet av nya forsaljningsstrategier. Men att enbart forhllasig
till de ekonomiska forutséttningarnainnebér att man antar ett valdigt snavt synsétt pa
kunderna som ekonomisk-rationellaindivider dér kundernas kpbes ut forutsétts tas
pa endast ekonomiska grunder. Detta & ett forlegat synsétt och det visar pa att
fjarrvérmebranschen @nnu inte har tagit till sig aktuella teorier om marknadsforing
eller tagit hjalp av professionella marknadsforare i forséajningen till smahuskunder.

Darfor blir det viktigt att satsa dven pa andra former av marknadsstrategier som
inriktar sig pa kunden som social varelse och som &r del i ett socialt natverk. Detta ar
ett omréde som hittills & vadigt lite utforskat inom fjarrvarmeforskningen. Till
exempel &r det endast ett par rapporter inom Varmeglesprogrammet som behandlar
dessa fragor i ndgon man (se Persson & Sernhed, 2004, samt Henning & Lorentz,
2005). | Perssons och Sernheds rapport har svenska fjarrvarmebol ags
forsajningsstrategier undersokts genom en enk&tunderstkning samt en mindre
pafoljande intervjustudie med medlemmar inom Svensk Fjarrvarme (vilka &r sa gott
som desamma som allafjarrvdrmebolag i Sverige). Bolagens erfarenheter av
forsaljning till smahuskunder undersoksi studien och rapporten ger en del konkreta
tips pa befintliga forsaljningsstrategier som anvands av olika bolag. Rapporten pekar
ocksa pa brister i fjarrvarmebol agens informationsinhamtning om potentiella
smahuskunder inom de geografiska omraden som anses vara intressanta som
expansionsomraden. Fysiska faktorer om husens storlek, alder och uppvarmningssatt
tas relativt ofta med som underlag, medan sociala faktorer om sjdva hushallen och
dess medlemmar lyser med sin franvaro. | Henning & Lorentz rapport har
telefonintervjuer gjorts med tio energiradgivare i Dalarnas 1an och tio personer i fjarr-
varmebolag som jobbar med kundkontakter. Rapportens forfattare luter sig till att det
finns framforallt tva ska for kunder att avboja ett erbjudande om

fjarrvarmeand utning:

1. Behov av vafrihet och egen kontroll av husets varmeférsrjning (inte bli fast),
2. Enredan genomford installation av ndgot annat alternativt uppvarmningssétt.

Framforhal Ining och bibehdllen kansla av egen kontroll & darfor nyckelbegrepp i en
stravan att oka anslutningsgraden. Dessa begrepp hanger ocksa samman med hushal-
lens, husens och varmesystemets skilda livscykler.

| de bada ovan namnda rapporterna utgar kunskapen ifran fjarrvarmebol ags och
energiradgivares syn pa kunderna och dessas behov. Sjdvklart bor man ocksa hamta
information fran gava priméarkalan om man vill fa béttre forstael se for hur
smahuskunder tanker kring sina energival och hur de resonerar nér de stélls infor valet
att tackajaeller ngj till ett erbjudande om fjarrvarmeansl utning.

Fleraenergiforetag har under senare &r satsat pa att erbjuda sina villakunder
fjarrvarme. Bland foretag som dven har satsat pa att konvertera hushall med direktel
kan namnas Luled Energi AB och V&xj6 Energi AB, dar anslutningsgradernainom de
aktuella omradena har blivit hoga (80-90 %). Liknande satsningar har &ven gjortsi
bland annat Ljungby, Lidkdping, Kristianstad, Boden och Sandviken.

| 15
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| Vaxjo har det lokala energibolaget Véxjo Energi AB genomfort konvertering av
direktverkande elvarmesystem till fjarrvarmei ett flertal omraden. Har har man satsat
pa att ge kunden ett paketpris dar bade anslutning, fjarrvarmecentral och byte till
husinternt vattenburet system ingar. | ett villaomrade i stadsdelen Sandsbro har Vaxjo
Energi AB genomfort konvertering av direktverkande elvarmesystem till fjarrvérme i
88 smahus. Inom samma omrade finns ytterligare 24 hushall som inte har bestallt
denna konvertering. Utbyggnaden av fjarrvéarmenétet i VV&xj6 fortsdtter och Vaxjo
Energi AB bedomer att det ytterligare finns potential patotalt ca2 000 till 3 000
smahus.

1.2. Syfte, avgransningar och mal for projektet

Syftet med denna studie har varit att undersoka hur hushdllen i ett specifikt omrade
inom Vaxjo kommun har agerat pa ett specifikt erbjudande om fjarrvarme, for att
forsté vad som har legat bakom hushallens beslut att tackajaeller nej till erbjudandet
och vilka erfarenheter som dessa hushdll har av fjarrvarme och den forséljningsstrategi
och konverteringsprocess som VEAB har anvéant sig av.

Exempel pa fragor som undersoks ar:

- Genomfoérande - hur ser forsaljningsprocessen ut och hur upplevs fjéarrvérmekonver-
teringen av kunderna?

- Komfort - hur uppfattas den? Hur har den forandratsi och med bytet fran direkt-
verkande € till fjarrvarme?

- Mgjlighet for kunden att medverka med eget arbete i fjarrvarmekonverteringen - &r
det av intresse? Hur skall arbetsinsatserna varderas?

- Tillaggstjanster - ska de lanseras parallellt (t ex bredband)? Har de ndgon betydelse?
- Vérde - har inforandet av fjarrvarme paverkat husets forsaljningsvarde?

Projektet ar avgransat till ett villaomrade i Vaxjo déar Vaxjo Energi AB har konverterat
uppvarmningssystem i villor med direktverkande €l till fjarrvarme.

For Vaxjo Energis del bor resultaten ge underlag for utveckling av idéer och beslut i
samband med marknadsforing och genomférande av fjarrvarmekonvertering hos sina
elvarmekunder.

Generellt ar malet med projektet att bidratill forstéelsen kring villaggares beslut att
byta uppvarmningssétt fran direktverkande € till fjarrvarme, som ett led i att forbéttra
fjarrvarmebol agens forsaljningsstrategier till smahus. Da det foreligger ett klart behov
av en s&dan kunskap &r forhoppningen att de resultat och rekommendationer som
framkommer och ges inom detta projekt &en kan hjélpa andra foretag i
fjarrvarmebranschen att forbéttra sina forsaljningsstrategier till smahuskunder.
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2. Att sélja och marknadsféra fjarrvarme

| detta kapitel skall vi fora ett teoretiskt resonemang kring vilka egenskaper fjarrvarme
har som produkt eller tjanst, om vilka kunderna & och hur olika forutsdttningar hos
dessa kan spelaroll for de marknadsstrategier som fjarrvarmebolagen bér véljavid
forséljning av fjarrvarme till smahus. Diskussionen baseras dels pa teorier fran
foretagsekonomi, kommunikationsteori och fran empiriska studier av hushallens val
av uppvarmningssétt och fjarrvarmebol agens forsaljningsstrategier i smahusomraden.

21. Konkurrens och marknadssituation for fjarrvdrme

| fordaget till lagen om fjarrvarmeverksamhet (SOU, 2005) definieras fjarrvarmeverk-
samhet som ” [...] distribution i ett rorledningssystem av hetvatten eller annan
varmebérare for uppvarmningsandamal, dock bara om verksamheten riktar sig till en
obestamd krets av kunder inom ett visst geografiskt omrade.” Enligt denna definition
finns det pa den svenska fjarrvarmemarknaden drygt 220 fjarrvarmefretag med
verksamhet pa dver 570 orter i landet. De flesta fjarrvarmeforetag & fortfarande i
kommunal &go men andelen sjunker stadigt (Statens Energimyndighet, 2005).

Fjarrvarmeforetagen verkar i egnalokala nét dér de samtidigt utgér den enda méjliga
leveranttren av vérme genom fjérrvarmenétet. Hos kunder som har installerat fjérr-
varme far darfor fjarrvarmeforetagen anses ha ett lokalt monopol nar det géller
leverans av varme genom fjarrvarmendtet.

Vid en nyinstallation av uppvarmningssystem hos smahuskunder kan det daremot inte
anses foreligga nagot monopol for fjarrvarmeforetagen. Smahuskunden kan vélja att
installera vilket uppvarmningssystem som helst i sitt hus utifran egna preferenser och
forutsattningar. Vid nyetablering av fjarrvarme till smahuskunder har
fjarrvérmeféretag (delvis tillsammans med andra ledningsbundna alternativ) en
konkurrensmassig nackdel da forutséttningen fjarrvarme bara kan ges genom en
utbyggnad av fjarrvarmenatet. Pa grund av stora anlaggningskostnader (grévning,
material och aterstéllande av mark), samt ansenliga distributionskostnader pa grund av
varmeforluster i nat med 1ag linjetathet, kravs en kostnadseffektiv varmeproduktion.
Samtidigt & det av stor vikt att varmeunderlaget i omradet blir sa stort som majligt.
Déarfor blir det valdigt viktigt i etableringsfasen att sA manga smahuskunder som
mojligt accepterar erbjudandet om fjarrvarme.

Fjarrvarmens konkurrenskraft kan bedémas pa olika sétt. En tankbar vag kan vara det
sétt som beskrivsi en studie av Erik Ling, Kent Lundgren och Kjell Mértensson
(1998), dar forestallningar om bioenergins konkurrenskraft hos olika aktorer pa
energimarknaden undersoktes. Detta gjordes genom 40 intervjuer med aktorer med
olikaroller pA marknaden: bioenergiproducenter, trader (elhandlare i storformat),

el producenter, distributorer, kunder och slutkonsumenter, samt nagra andra grupper
utanfor energimarknaden.

Genom att renodla forestalIningarna utifran intervjusvaren kom forfattarna fram till tre
typindelningar for att beskriva férestallningarna om bioenergins konkurrenskraft:

e Affarsmassig Produktionslogik: Lag produktionskostnad i forhallande till
konkurrerande energislag ger konkurrenskraft. Energiproducenternas formaga
att kostnadsminimeravisavi andra energislag avgor konkurrenskraften hos
bioenergi.

e Affarsmassig Hallbarhetslogik: En gynnsam matchning av utbud och
efterfrégan skapar konkurrenskraftiga marknader for bioenergi. Olika
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entreprencrers formaga att skapa konkurrenskraftiga bioenergiprodukter pa
energimarknaden avgoér konkurrenskraften hos bioenergi.

® Socio-ekonomisk Hallbarhetslogik: Vidmakthallen och 6kad legitimitet for
bioenergi i forhallande till konkurrerande energislag ger konkurrenskraft.
Nyckelaktorernas formaga att avlasa och skapa opinion for bioenergi avgor
konkurrenskraften hos bioenergi.

| detre olikatypférestaliningarna blir det olika faktorer som bidrar till
konkurrenskraft. | den forsta blir betydelsen av tekniskaldsningar viktig for att
minimera kostnader och effektivisera processer, i den andra framhdlls varden som
differentierar produkten (energi/varme) pa marknaden, till exempel miljéfordelar, som
konsumenternai sin tur tar stallning till och vérderar. | den tredje framhalls legitimitet
utifrén ett socioekonomiskt perspektiv, till exempel att det ar 6nskvart med en lokal
produktion som ger arbetstillfallen.

Nér vi nu forsoker gbra en beddmning av fjarrvarmens konkurrenskraft kan vi konsta-
tera att fjarrvarme har ett gott rykte nér det gdller miljomassighet. Naturligtvis
paverkas miljoaspekten av effektivitet i varmeproduktionen och av vilken branslemix
som anvands. Fjarrvarme har flera skalfordelar dat.ex. svareldade branslen sdsom
sopor, halm och torv kan anvandas, spillvarme fran industri samt geotermi och
varmepumpar kan forsorjafjarrvarmenéatet. Stora varmepannor har ocksa mycket
battre miljegenskaper (rening av utslépp) an lokala villavarmepannor for olja, ved
och pellets da eldningsprocessen &r béttre kontrollerad. Av dessa skl betraktas
fjarrvdrme som ett givet indag i omstéllningen av det svenska energisystemet.

Subventioner for att bygga biobransleeldad kraftvarme, till utbyggnad av distributions-
naten och for konvertering av elvérmda hustill fjarrvérme har givit fjarrvérme uppen-
bara konkurrensfordelar. Problemet & dock att vérmemarknaden &r starkt kopplad till
energimarknader samt marknader for utrustning. Varmemarknader &r oftast lokala och
konkurrensen varierar beroende pa vilka alternativ som finns att tillga. El, oljaoch
naturgas kan vara fjarrvarmens naturliga konkurrenter beroende pa kommun och
geografiskt 1&ge inom kommunen. Medan el- och gasledningar utgor ett samman-
hangande nét &r fjarrvarmen en lokal foreteelse - till och med inom samma kommun
kan det forkomma flera separata fjarrvéarmendat utan sammankoppling. Elvarmens och
oljans konkurrenskraft har successivt forsamrats av skattehdjningarna (Statens
Energimyndighet, 2005).

Genom att hainbyggd bransleflexibilitet far fjarrvarmeforetag en stor
konkurrensfordel genom att kunna anvanda det brande som for tillfalligt &r billigast.
L okalt férekommande spillvarme fran olikaindustriella produktionsanl ggningar eller
eldning med avfall ger |3ga energikostnader. M6jligheterna att nyttja energi som inte
har nagon alternativ anvandning lyfts ofta fram som en uttalad affarsidé och
motivering for fjarrvarmens samhéllsnytta.

Sjdvadistributionen av hetvatten utgor fjarrvarmef éretagens koppling till sina kunder
men denna fysiska koppling skapar ocksa ett naturligt men oreglerat monopol. Det &r
inte mgjligt av ekonomiska ské att bygga flera parallella distributionsnét till samma
kunder for att uppna konkurrens mellan flera leverantorer. Stora fasta kostnader vid
utbyggnad av ledningsnét gor att kostnaden per kund minskar med fler anvandare.

Fjarrvarmepriserna varierar 6ver landet. Ar 2004 var det higsta priset dubbelt s hogt
som det |agsta. Spridningen runt medelvéardet ar dock relativt liten beroende pa att det
ar ett relativt fatal foretag som har extremt |&ga respektive hoga priser. Utvecklingen
av prisernavisar ett tydligt trendbrott under & 2001. Under aren 1996-2000 &g
prisernarelativt stillafor att sedan 6ka successivt under senare & (Energimyndigheten,
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2005). De stora foretagen, som haller en lagre prisnivajamfort med de smaforetagen,
har hojt priserna forhallandevis mer én de sma foretagen. Ett generellt framtradande
drag &r att foretag med |aga priser relativt sett hojer sina priser mer.
Energimyndigheten kommenterar mojligheternatill prisdiskriminering i sin rapport
"Varmei Sverige & 2005":

"Det &r forekomsten av byteskostnader som ger en majlighet att ta ut priser som
overstiger kostnaderna. [...] Aven om ett fjarrvarmeforetag har en
marknadsandel under 50 % kan de hoja priset upp till den niva da det blir
I6nsamt for kunden att bytatill en annan teknik. Pakort sikt kan priset dven
Overstiga kostnaden for billigaste alternativa. Férekomsten av hoga
byteskostnader innebér tva saker. Kunden blir "inlast” till den valdatekniken
och detta ger fjarrvarmeforetagen ett utrymme att hoja priset till grénsen nér det
blir I6nsamt for kunden att bytatill en annan teknik. Om byteskostnaderna for
fiarrvarmekunden att g& dver till annan uppvarmning ar hdgainnebar det dven
att foretagen kan vara mindre effektiva. Det naturliga monopolet i distributionen
gor att foretagen inte har samma press att 6ka produktiviteten som paen
marknad med |&ga byteskostnader och ménga producenter (leverantorer). Aven
om konkurrensens disciplinerande inverkan saknas, finns det anda ett incitament
att rationalisera genom att vinsten 6kar om verksamheten kan bedrivas mer
effektivt. Det &r viktigt att papeka att beroendet aven géller fran leverantorens
sida. De storainvesteringar som sker i t ex distributionsnétet har ingen alternativ
anvandning [...].

Den tekniska mojligheten att prisdiskriminera, t ex mellan anslutna och tillkom-
mande kunder, innebér att foretaget kan hdja priset for kunder som & anslutna
samtidigt som potentiella kunder kan erbjudas formanliga priser. Sa lange det
finns kapacitet i pannanl&ggningar och kostnaderna for att ansluta nya kunder &r
l&ga, kommer foretaget att vinna ekonomiskt pa okad produktion.” (Statens
Energimyndighet, 2005a)

En jamforelse av fjarrvarmepriser i Norden visar att nivan pa skatten pa eldningsolja
kan forklara en stor del av de skilda prisnivaerna mellan landerna. Med hoga energi-
skatter pa oljafar fjarrvarmeforetagen en konkurrensfordel som dock ocksa leder till
hogre priser pafjarrvarme.

Priset for en leveranstill en villavar & 2002 i Danmark 88,3 6re/kWh (ovagt medel -
véarde uttryckt i svenska kronor och inklusive moms), medan motsvarande pris var
endast 52,3 6re/lkWh i Finland och 62,2 6re/kWh i Sverige. Detta &r tdmligen dverras-
kande eftersom Danmark har haft en sa omfattande utbyggnad av fjarrvarme och dess-
utom har en prisreglering som avser styra prisnivan mot sjéavkostnaderna; dessutom
utgors en stor del av varmeproduktionen i Danmark av spillvarme fran kraftvarme.
Man méste dock kommaihdg att det oftast &r alternativen till fjarrvarme som sétter
taket pa nivan for priset pafjarrvarme - som det framhallsi ett policydokument fran
branschfdreningen Svensk Fjarrvarme (Fjarrvarmeféreningen, 2001).

2.2. Produkt eller tjanst?

Fjarrvarme & ganska svart att definiera som renodlad produkt eller tjanst. For det
forsta: vad ar det somingar i fjarrvarmeerbjudandet? Vid en nyanslutning av en
villakund ingar ju gdvainstallationen av varmecentralen och anslutningen till
fjarrvarmenétet som en forutséttning for att foretaget skall kunna sélja och leverera
fjarrvarme till kunden i framtiden. Dessa tekniska delar av erbjudandet kanske kan ses
som produkter som kan jdmforas med till exempel pannor, varmvattenberedare och
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varmepumpar. Leveransen av varme har mer karaktéren av en tjanst - en hemleverans
av varmet till husets uppvarmningssystem och tappvarmvattensystem.

Savad koper kunden? En varmeleverans eller ett nytt varmesystem? Hur detta bedoms
beror pavilket system som finnsinstallerat i huset tidigare och vilken erfarenhet som
hushallet har av olika uppvarmningssystem. Om hushallet redan har ett vattenburet
system sa kOper man bara en annan varmekalla att forsorja systemet med. | dvergang
fran olja, ved eller pelletsinnebar detta ocksa att man koper okad bekvamlighet efter-
som man inte 1angre behtver bestélla, handha eller lagra bréandet sjdv och att man
inte behover skéta en panna. Vid 6vergang fran vattenburen elvarme spelar denna
bekvamlighetsfaktor ingen storre roll eftersom &ven detta system har samma fordelar
som fjarrvarme.

Vid dvergang fran direktverkande el behovs det investerasi ett helt nytt vattenburet
system for att kunna cirkuleravarmen i huset. Dennainstallation blir forstas en extra
kostnad, men den kan ocksa bidraftill en 6kad varmekomfort fér kunden, nagot som ur
kundens perspektiv kan kopplasihop med " att ha fjarrvarme”. Den 6kade varmekom-
forten blir alltsi en bonuseffekt som gagnar fjarrvarmeforsaljningen dven om sédva
det vattenburna systemet inte egentligen ar knutet till ett visst energislag.

2.3. En investering pa lang sikt

Varmesystemet kan ses som en investeringsvara och inte en konsumtionsvara dels pa
grund av att det ror sig om en ansenlig kostnad for hushallet vid tidpunkten for
inkOpet, en investering, dels for att uppvarmningssystemets livstid & |ang, kanske 20
ar eller mer. Det tidsméssigt ganska sallan forekommande behovet av att byta
varmekalla ar darfor en viktig forhalIningspunkt i forsaljningen av nya
uppvarmningssystem. | en doktorsavhandling av Hallin fran 1989, menar forfattaren
att hushall vantar ini det sistamed att byta ut sitt uppvarmningssystem. Detta géller
aven om det skulle vara privatekonomiskt |6nsamt att byta ut systemet tidigare
(Hallin, 1989). Samma psykologi kan vi &ven se nér det géller byte av vitvaror idag,
da man ogarna byter ut en fungerande kyl eller frys &ven om de nya apparaterna skulle
anvanda avsevart mycket mindre energi. Detta visar pa att tidpunkten for
fjarrvarmeerbjudandet & en mycket viktig parameter i forséljningen av fjarvarmetill
smahuskunder. Helst ska det finnas ett aktuellt behov hos hushdllen att byta
uppvarmningssatt i just det omrade som fjarrvarmebol aget planerar att bygga ut sitt
nét.

Det & dock majligt att yngre hushdll har en annan installning till investeringar av ny
teknisk utrustning. Det finns en " hemmafixartrend” idag som paskyndar renovering i
hemmen och byte av utrustning. Hemmet far garnalikna ett uppslag i en heminred-
ningskatalog att visa upp for vanner och bekanta. Detta fenomen, att kdpatill exempel
ett finare hus, en béttre mobiltelefon eller snyggare bil for att visa sin sociaa status
brukar betecknas " conspicuous consumption” och uppmérksammades redan av den
amerikanske ekonomen och sociologen Thorstein Veblen i " The Theory of Leisure
Class’ 1899 (Wikipedia, 2006). Eventuellt skulle ocksa andra faktorer, som till
exempel milj6tankande, kunna paverka vissa hushdll att gora byten snabbare idag an
nédr Hallin skrev sin avhandling 1989.

24. Bradskande satsning

Ett vanligt motiv som anges for att hushall tackar nej till fjarrvarme ar att man nyligen
har investerat i ett nytt uppvarmningssystem (Henning & Lorentz, 2005). Under 70-
talet och borjan av 80-talet skedde en kraftig nybyggnation av smahusi Sverige (SCB,
2006). Nastan halften (49 %) av smahus byggda mellan 1971 och 2004 har enbart el
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(direktverkande eller vattenburen) som befintlig varmekélla (SCB, 2005). Enligt en
undersokning av Martensson (2005) redovisades for smahus byggda fran 1975 och
framéat att vid forsaljningstillfallet ndgon gang mellan 1981-1995 var ca 75-80 % av
dessa smahus uppvarmda med enbart el (direktverkande eller vattenburen). Ménga av
hushallen som bor i smahus som &r byggda under denna tidsperiod har idag foraldrade
uppvarmningssystem. Detta innebar forstas att det finns en stor potential for
fjarrvarmebol agen att satsa pa konvertering av smahus med eluppvarmning till
fjarrvarme idag, men att det & valdigt bréttom med satsningen pa grund av att de
hushall som annu inte har gjort ndgot byte av sitt uppvarmningssystem kommer att
behdva gora dettainom en snar framtid.

Aven konkurrensen frén varmepumpsforsaljningen bor paskynda fjarrvarmebol agens
satsningar i smahusomraden. Varmepumpar tar alt stérre marknadsandelar pa varme-
markanden vilket kan punktera chanserna for fjarrvarmebolagen att uppna en hog
anslutningsgrad i smahusomradena for en lang tid framover.

For att locka dver hushdll som precis har kopt varmepump, ny pannaeller ny varm-
vattenberedare krévs att fjarrvarmebolaget utvecklar speciella strategier som kan
Overtyga dessa hushall att ett byte till fjarrvarme énda kan vara attraktivt. Ett sétt att
gora detta ar att ge hushallen ndgon form av ersattning for nyligen gjorda
investeringar. Vissafjarrvarmebolag anvénder sig av olikaformer av
Overlappningsstrategier da tidpunkten for fjarrvarmeerbjudandet inte sammanfaller
sarskilt val med hushdllens behov av att byta uppvarmningssystem. Det kan till
exempel rora sig om att foretaget erbjuder sig att kdpaloss en ny pannaeller
varmvattenberedare, eller att kdpa upp kvarvarande branslelager av oljaeller pellets
t.ex. | vissafall anvands uppkopt gammal utrustning som akut erséttning om nagot
hushall som har skrivit kontrakt om att ansluta sig till fjarrvarme far problem med sitt
gamla system innan fjarrvarmeans utningen &r pa plats (Persson & Sernhed, 2004).

2.5. Att valja uppvarmningssystem

Varmei huset och tappvarmvatten & nyttigheter som ett svenskt hushall, med dagens
levnadsstandard sett, inte kan vara utan. Varme och varmvatten ses som en nddvandig-
het och det blir darfor ingen diskussion for hushallet huruvida man skall ha uppvarm-
ning eller inte. Fragan for en smahusagare géller snarare vilken typ av
uppvarmningssétt det & som man skall satsa pa.

Det har tidigare skrivits en del litteratur och gjorts ett antal studier som handlar om
kunders va av uppvarmningssystem. Olika studier har skrivits utifran olika
perspektiv. En del av publikationer inom detta omrade har som syfte att informera
hushall om olikatyper av uppvarmningssystem med utgangspunkten att kunden stélls
infor ett mer eller mindre 6ppet val och gédlv kan gora en jamforelse som skaliggatill
grund for ett beslut. Andra syftar till att undersokainstalningen till en viss
uppvarmningsform.

I saksson (2005) tar upp i sin kunskapsoversikt dver hushallens relation till energi flera
paverkande faktorer vid val av varmekallai sméhus:

Erfarenheter fran tidigare system och hushallens uppfattning om bekvamlighet har en
klar effekt pa hushallens beslut om vilket uppvarmningssystem som skall véljas
(Klintman et a, 2003; Henning & Lorentz, 2005) men tidigare forestaliningar om ett
varmesystems egenskaper kan forandras nér man har fétt det nya systemet installerat
och driftsatt. Detta exemplifierasi Henning & Lorentz rapport:

" Ett par av de intervjuade energiradgivarna menar ocksa att det ar vanligt att
hushallen tror att ett pelletssystem & mer kréavande att hantera 8n det kanske &r.
De menar &ven att unga manniskor som tidigare bott i hyreshus och inte & vana
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vid att hantera en egen panna ofta drar sig for att installera en panna, och att
dessa villadgare hellre véljer att installera fjarrvarme eller varmepump”.
(Henning & Lorentz, 2005)

En viktig faktor utgors av hushallens livscykel och aktuellalivssituation. Y ngre
hushdll har ofta ekonomiska begrénsningar. Situationen forandras med tiden och med
Okade inkomster, vilket ofta har samband med bildning av familj och flyttning till en
ny, vanligen storre, bostad. Att byta bostad tycks skapa en hdg vitalitet och flera
energirel aterade bed ut fattas da. Situationen férandras igen for medel @ ders hushall
nér barnen flyttar hemifran. Under hushallens livscykel senare faser minskar ofta
bostadsytan och beslut om uppvarmningssystem paverkas av bekvamlighets- och
driftsakerhetsaspekten (Isaksson, 2005).

Ekonomiska 6vervaganden anges ofta av hushallen som motiv for energibesparande
handlingar (oftast i enkdtundersokningar) fast energirelaterade vanor verkar inte
praglas sd mycket av ekonomi. Det finns mycket svaga samband mellan elpris och
elanvandning samt energipris och inomhustemperatur (i 1saksson, 2005). | vardagen
kommer dock utgifterna for uppvarmningssystemet att konkurrera med andra utgifter i
hushdllet. Investeringskostnad, aterbetalningstid for en ny varmekalla, samt nuvarande
och forvantade energi- och bréanslepriser & omstandigheter som klart paverkar
manniskors val av uppvarmningssystemet. Lag driftkostnad &r viktig for vissa hushall
medan andra foredrar framférallt 18g grundinvestering, aven om driften kommer att
kosta dem nagot mer.

Flerastudier visar att utsagor fran slakt, vanner och bekanta paverkar savé val som
anvandning av varmesystem. Det viktigai sammanhanget &r vilket fortroende som
hushdllsmedlemmarna har fér den person (eller organisation) som de tillfragar. Detta
kan utgOra en utldsande faktor vid beslutet om en ny energirelaterad investering
(vérmesystem, installation, vitvara) sérskilt om den forstérks med en kénsla av samho-
righet och gemenskap (t ex Henning, 2000 i Isaksson, 2005).

| en studie av Klintman, Martensson och Johansson (2003) utgar forfattarna fran en
teoretisk utgangspunkt att vi som manniskor anvander av oss av vissa ramkon-
struktioner for att gora verkligheten greppbar (se Figur 1). Véara forestallningar bygger
pa forenklingar inom olika teman. Detta & av nddvandighet eftersom vi omgjligt kan
ha dverblick over all relevant information eller kunskap till exempel for att gora vissa
val. | valsituationen 6vervager vi ofta endast nagra fa alternativ och fokuserar da pa
vissa konsekvenser som valet skulle kunna ha for oss, medan vi ignorerar andra.
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Ekonomiska Praktiska Miljoméassiga
forenklingsteman forenklingsteman forenklingsteman
Olikaramférenklingar Olikaramférenklingar Olikaramférenklingar
inom de ekonomiska inom de praktiska inom de miljoméssiga
forenklingstemana forenklingstemana forenklingstemana

Ramkonstruktioner (ramar)

Figur 1. Ramkonstruktioner, forenklingsteman och ramférenklingar (Klintman et al, 2003).

Ramkonstruktionerna ser olika ut hos olika hushdlIskategorier och forfattarna menar
att det kan skonjas fyra konsistenta typer av monster i hur hushallen resonerar kring
sinaval av uppvarmningssystem i olika dimensioner - ekonomiska, praktiska och
miljémassiga, samt relationer mellan dessa dimensioner. Kategorierna omfattar
foljande grupper (Klintman, Martensson och Johansson, 2003):

De implementerande - som menar att deras miljésyn och energihandlingar
sammanfaller. De ser sitt energisystem som det mest ekonomiskt rationella
och praktiskt rimliga.

De planerande - som befinner sig i 6vergangsskedet till den forra kategorin.
De undersoker mojligheter till forandring for att uppna samstammighet mellan
de ramkonstruktioner de har och varmesystemet. De pastar sig haen
forandringsplan for sin energisituation.

De visiondra - som har mindre konkreta planer pa att genomféra en férandring
an "de planerande’. De har minst en dimension som de anser varaforenlig
med deras nuvarande energisystem.

Deresignerade - som har gett upp infor en forandring av sitt véarmesystem
eller energirutiner. Aven hushéll som siger sig vara helt ointresserade av
energifragor kan principiellt sett ingai denna grupp. (Kommentar: Gruppen
kan innehalla bade sadana som egentligen skulle vilja gora en forandring, men
som av ndgon anledning ser det som for kostsamt eller svart, och sddana som
inte & intresserade).

Beroende pa vilken grupp som de presumtiva kunderna (hushallen) tillhor kommer de
att anvénda sig av skiftande ramkonstruktioner, vilket resulterar i att de kommer att
visaolika grader av forandringsberedskap néar de for resonemang om att investerai ett
nytt varmesystem.

Smahuségamas syn pa att kdpa fjarrvarme
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Kundens beslutsinvolvering

Att byta uppvarmningssystem kan vara ett stort beslut fér en huségare. Dels innebér
beslutet en relativt stor initial ekonomisk kostnad, dels & investeringen langsiktig
eftersom man brukar rékna med att ett varmesystem haller ungefar i 20 ar. Genom att
véljaett uppvarmningssystem utan flexibilitet férbinder kunden sig till ett visst
energislag vilket far konsekvenser for framtida rorliga férbrukningskostnader for
energin.

Inom kommunikationsforskningen talar man om begreppet involvering som ett
mentalt tillstand hos individen, som beskriver relationen mellan individen och objekt i
hans forestalIningsvérld (Palm, 1994). Objekten kan vara av olika slag:

1. Enstakaobjekt somtill exempel en produkt, ett varumérke eller ett fotbollslag.

2. En kontroversiell fraga med variablerna for och emot, t ex. instéllningen till
karnkraft eller till abort.

3. Enstandpunkt i en fraga dar man till exempel har standpunkten mot karnkraft
eller for rokforbud pa krogen.

4. Ett budskap, till exempel i ett reklaminslag.
5. Ett bedut eller enintention, till exempel att kdpa nagot.

6. Ett omréde eller produktomrade, till exempel milj6, ekonomi, litteratur, tennis,
hygienartiklar osv.

Palm sammanfattar de forstatre punkterna som objekt med att det handlar om stand-
punkter i en fraga och involveringen i dessa standpunkter kallar han sdledes for
standpunktsinvolvering. Punkt fyra och fem handlar enligt Palms uppdelning om
beslutsinvolvering, och punkt sex om @mnesinvolvering.

Vid kdpbedlut spelar graden av involvering i bedutet en stor roll for hur man bor
utformainformation och marknadsforing av varan eller tjansten. Enligt Krugman
(1965; i Palm, 1994), forsvagar extremt |3g involvering uppmarksamheten pa
argumentationen kring varfor man ska kdpa varan. Marknadsféring som visar pa
handlingsalternativ kan darfor ha en beteendepaverkande effekt eftersom mottagaren
inte aktiverar nagra motargument. Att kopa tvattmedel ar ett |aginvolverande beslut,
medan ett beslut om att byta uppvarmningssystem far ses som ett betydligt mer
hdginvolverande.

Forskningen visar att det ibland kan vara fruktbart att efterstrava en laginvolverings-
Situation:

"Hog beslutsinvolvering innebér att beslutet framstar som viktigt, att det &
forenat med risker att fatta fel beslut. Detta leder till att informationsinnehall
som aktualiserar beslutet granskas noga, vilket i sin tur kan ledatill att beslutet
forkastas eller skjuts upp pa en obestambar framtid”.

" Lag beslutsinvolvering innebér att beslutet framstar som oviktigt, att skillnaden
mellan att bega den handling, som beslutet géller, eller att inte bega den framstar
som forsumbar. Detta leder till att det informationsinnehal som aktualiserar
besdlutet bara uppméarksammas utan att bearbetas ytterligare. Det & enklare och
kostar mindre mental energi att f6lja anvisningen, &n att analysera fordaget och
dérefter forkastadet [...]. Dettai sin tur leder till att handlingsutl sande beslut
fattasi direkt andutning till att kommunikationen uppméarksammats.” (Palm,
1994, s. 94)
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Budskap som sanker beslutsinvolveringen kdnnetecknas av att de helt eller till storsta
del bestdr av HUR-information. Den skall ge en " avfyrningseffekt” genom att paverka
beslutsfattaren i en positiv riktning som pa detta st blir mer benégen att snabbt fatta
beslut utan radslan att "malasig ini ett horn”. Att forsoka sanka beslutsinvolveringen
nar smahuskunderna star infor valet att tackajaeller ne till ett fjarrvarmeerbjudande
kan déarfor vara en mojlig strategi for fjarrvarmebol aget.

2.6. Fjarrvarmebolagets strategiska marknadsperspektiv

Ett foretag kan valja mellan olika strategiska perspektiv pa hur det forhaller sig till den
varg, tjanst eller produkt som det séljer (Gronroos, 2002):

® Ett karnproduktsper spektiv: Detta perspektiv innebér att det & kvaliteten
pa sjélva karnprodukten som framst anses vara det som ger
konkurrensfordelar. Ett foretag som till exempel har en bestadende teknol ogisk
fordel kan anvanda sig av ett sddant perspektiv. Tjanster kan da vara ett
noédvandigt indag i kundrelationerna, men de spelar ingen strategisk roll.

® Ett prisperspektiv: Prisperspektivet innebér att foretaget anser att konsekvent
l&ga priser & den framsta konkurrensfordelen. Detta perspektiv kan anvandas
om foretaget kan uppratthdlla bestdende kostnadsfordelar. Det som far anses
riskabelt med detta perspektiv &r att marknadsférdelen forsvinner i samma
stund som en konkurrent kan erbjuda l&gre priser.

® Ett imageper spektiv: Foretag som antagit ett imageperspektiv anvander sig

av marknadskommunikation for att skapa immateriella varden utover karnpro-
duktens vérde. Den hér strategin kan vara effektiv for vissa varor, till exempel
modeprodukter som parfym och mérkeskl&der, konsumtionsprodukter som
|askedrycker och snacks, samt vissa tjanster sasom till exempel snabbmats-
restauranger. Den bygger forstas pa att produkten i sig §alv anses attraktiv,
men ocksd pa en massiv marknadskommunikation som foretaget maste ha rad
med att genomfdra kontinuerligt.

® Eit tjansteper spektiv: Detta perspektiv innebér att foretaget anser att
kundrel ationernas tjansteinnehdll har strategisk betydelse oavsett om
kérnprodukten &r en fysisk vara eller tjanst. Drivkraften &r att kunderna utéver
karnproduktens varor eller tjanster ocksa far tjanster som faktureras
tillsammans med andra inte inkomstgivande tjanster sasom fakturering,
klagomal shantering, rédgivning, personlig uppmérksamhet och information
samt andra vardefréamjande komponenter.

Gronroos foresprakar en Gvergang till ett mer tjansteinriktat perspektiv dven hos
foretag vars karnverksamhet gar ut pa att tillverka och silja produkter:

"Nér alt kommer omkring erbjuder ett foretag alltid tjanster till sina kunder,
oavsett vad det tillverkar. Det varde som varor och tjanster har for en kund
tillverkasintei fabriker eller i tjansteforetagens back office, &ven om
diskussionerna om hur vérde skapas ofta antyder att sa &r fallet. Istéllet skapas
varde i kundens vérdeskapande process, nér enskilda konsumenter eller
industriella brukare drar nytta av den |6sning eller det helhetspaket som de har
kopt.” (Gronroos, 2002, sid 14)

For fjarrvarmebolaget & knappast imageper spektivet en framkomlig strategi. Produk-
ten/tjansten varme &r inte av den art som kan jamforas med snabbmat eller konsumtion
av lyxvaror som kraver aterkop. Att bygga upp en viss status eller ”aura” kring fjarr-
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varme & forstas ett grepp som kan anammas. Men detta skulle da snarare gélla
tilldggsprodukter till fjarrvérmen, t.ex. handdukstorkar, varmekuddar och dylikt, eller
tilléagg av dvertygande miljdargument, an sjava produkten varme.

Nér det galler prisperspektivet kan man konstatera att vissa fjarrvarmeforetag haller
|&ga energipriser, vilket naturligtvis kan framhallas i marknadsforing. Fjarrvarmen har
dock ménga andrafordelar i jamforelse med konkurrerande uppvarmningssatt. Att
arbeta pa att forbéttra produkt- och tjansteutbud ger darfor kunden mervéarden som
finns kvar @ven vid prishgjningar.

Karnproduktsper spektivet verkar vara det perspektiv som de flesta fjarrvarmebolag
har antagit idag. Produkten &r tillrackligt brafor att talafor sig §alv tycks manga
bolag mena. Men i konkurrens med nya uppvarmningssystem &r detta en riskabel
instéllning. Till exempel skulle [uftvdrmepumpens egenskap att kunna vaxlatill att
kylainomhusluften kunna framhallas som en bekvamlighet som allt fler hushal
eftertraktar.

Grénroos menar att tjanstekonkurrens har blivit den verklighet som flertalet foretag
lever i och att om foretagen inte gor Klart for sig vad tjanstekonkurrensens natur kréver
sakommer de att fa det svart. Man kan alltsa konstatera att tjansteper spektivet ar idag
ett krav, vilket innebér att fjarrvarmeforetag ur detta perspektiv maste se dver hela
kedjan fran karnprodukt till serviceerbjudanden, inklusive kundtjanst.

| Persson & Sernheds studie fran 2004 om fjarrvarmeforetagens forsaljningsstrategier i
smahusomraden visas vilken typ av information som foretagen samlar om sina
potentiellakunder. Over 60 % av tillfrégade foretag har kunskap om hus och installa-
tioner, det vill saga de fysiska parametrarna, som uppvarmningsséttet, husets alder,
bostadsyta, pannalder (se Figur 2). Daremot & kannedomen om de sociala faktorerna
betydligt Iagre, till exempel om de boendes yrken och lder eller helt obefintliga
(utbildning och inkomst). Ett undantag &r uppgiften om antalet hushallsmedlemmar
(hushallets ssmmansattning) for vilka 18 % av fjarrvarmebol agen uppger sig ha
uppgifter om. Denna uppgift anvénds formodligen av foretagen for att berdkna
kundernas varmvattenbehov.
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Figur 2: Fakta om potentiella kunder (Kéalla: Persson & Sernhed, 2004).

En tydlig dutsats av denna studie &r att svenska fjarrvarmeforetag fortfarande
betraktar sina kunder mer som ”varmelaster” &n som kunder med olika preferenser och
behov. Detta leder till att foretagen har ddlig kunskap om sina (nuvarande och
potentiella) kunders sétt att tanka och fatta beslut i energifragor.

2.7. Att differentiera produkten/tjdnsten fjarrvarme

Marknaden for smahusvarme & konkurrensutsatt. Samtidigt som fjarrvarmebranschen
ska skaffa nya kunder bor den agera utifran en grundforutsattning att fjarrvarmen ar en
langsiktig och platsbunden verksamhet och inte |ata dventyra sitt rykte genom kort-
siktiga dtgarder. En metod att tatill hér &r differentiering av fjarrvarme for smahus-
kunder. Kotler et al (1996) definierar differentiering pa foljande sétt:

“Differentiated marketing: A market-coverage strategy in which a firm decides
to target several market segments and designs separate offers for each.”

Vid férsaljning av fjarrvarme finns ett krav att séljatill allainom ett och samma
omrade. Eftersom det & omajligt att segmenterai kundgrupper maste man hitta
flexibla l6sningar som ska passa sa manga som mgjligt. Att differentiera produkten
fjarrvarme & dock svart pa samma sétt som det till exempel & svart att differentiera
bensin. Istéllet for att forsoka forandra sjava produkten bensin gor forsaljarna nagot
annat: De differentierar sinafdrsaljningsstéllen istéllet, genom att erbjuda
tillaggstjanster och mervéarden for kunderna, sdsom att erbjuda forsaljning av en kopp
kaffe och en varm korv nar kunden maste stanna for att tanka, eller att agera jourbutik
med generdsa Oppettider fOr vissa dagligvaror.

De exempel paforsok att differentiera fjarrvarme som vi har sett idag & framforallt
prismodeller och, i ndgon man, tillaggstjanster.

Wirén (2005) har inom programmet V armegles Fjarrvarme publicerat en rapport som
behandlar differentiering av fjarrvarme till smahus genom prisséttning. Syftet med
rapporten &r att foresla olika prismodeller som skulle passa smahuskunders forestall-
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ningar om lampliga anslutningsavgifter och energiavgifter. Det foredas fem olika pris-
modeller och exempel av deras struktur anges:

® Prismodell 1 har ingen andlutningsavgift. Det finnsingen anslutningsavgift,
fjarrvarmeforetaget ager anlaggningen och svarar for drift, underhdl och
reinvestering. Kunden betalar fast manadsavgift och rorlig forbrukningsavgift.

® Prismodell 2 har en anslutningsavgift som skall tdcka kostnaden for
fjarrvérmecentralen och installationen. Kunden éger anléggningen och svarar
for drift, underhall och reinvesteringar. Foretaget erbjuder olika servicepaket.

® Prismodell 3 har en hdgre anslutningsavgift som skall técka kostnaden for
fjarrvérmecentralen samt hela installationskostnaden for husets andlutning till
fjarrvarmenatet. Kunden &ger anldggningen och svarar for drift, underhal och
reinvestering. Foretaget erbjuder servicepaket med olika omfattning.

® Prismodell 4 omfattar en andlutningsavgift som inkluderar en bestdmd inkopt
varmemangd vilket ger kunden en 6verblick dver sina varmekostnader under
flera & framat. Kunden &ger anlaggningen och svarar for drift, underhall och
reinvestering. Foretaget erbjuder servicepaket med olika omfattning.

® Prismodell 5 erbjuder en anglutningsavgift som innebér en rorlig energiavgift
som &r 1/3 del av elpriset. Denna modell ska méta konkurrensen fran
varmepumpar. Kunden &ger anlaggningen och svarar for drift, underhall och
reinvestering. Foretaget erbjuder servicepaket med olika omfattning.

De féreslagna modellerna & dmnade att testasi planerade demonstrationsprojekt.

Mértensson (2006) ger i sin licentiatavhandling " Effektiva marknadsstrategier for
fjarrvarme i smahus’ en rad olikafordag till hur fjarrvarme kan differentieras genom
prissdttning och tilllaggstjanster for att tilltala smahuskunder. Han beskriver olika
former av prismodeller som till exempel ger en mer kostnadsriktig prissdttning dar
priset varierar beroende pa anvandningsnivan. Han diskuterar prisstrukturer som liknar
Wiréns prismodell 1 med "gratis’ fjarrvarmeans utning. En sddan modell har redan
tillampats ibland annat Géteborg och Boras.

Ett annat sétt att dvertyga kunden & majlighet att sdkra sig mot framtida prishdjningar
genom att binda priser 6ver ett antal &r. Dettaingdr ocksai Wiréns modell 4 och har
redan anvands av bland annat av V&xjo Energi och Boras Energi. Har finns det olika
sétt att hantera priset: bundet energipris, forsaljning av en viss energimangd eller
betalning for installerad effekt istéllet for energi.

Som till&gstjanster namns i rapporten fjarrkyla, snésmaltning, sakrad drift vid strém-
avbrott, energiinventering samt energispartips till hushallen.

Ett sétt att differentiera fjarrvarmen for smahusigare ar att erbjuda olika typer av
serviceavtal, vilket ocksdingar i de prismodeller som beskrivs av Wirén, med varie-
rande nivaer av ansvar och langd av bindningstid.

Att offererafjarrvarmel 6sningen som ett fullstandigt paket déar samtliga delar ingar
(&ven driftgarantin for den gamla anl&ggningen under 6vergangsperioden) har ocksa
visat sig vara en framgangsrik vag att dvertyga presumtiva fjarrvarmekunder i smahus.

| en rapport fran Fjarrvarmeforeningen (1998) " Fjarrvarme som uppvarmningssystem
- vad tycker kunden?’ beskrivs en enkétstudie som har gjortsi Véasterds och Sala-
Heby (vid tidpunkten for enkéaten energiforetagen Vasteras Energi & Vatten AB och
Sala-Heby Energihandel AB.
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Enkaten har delats ut till olika kundgrupper: hushdll i flerbostadshus med fjarrvarme,
hushdll i sméhus med fjarrvarme och hushal i smahus med annat uppvarmningssétt an
fjarrvérme. Syftet med enkéten var forst och framst att undersoka kundernas (och
presumtiva kunders) upplevelse av fjarrvarmetaxorna som fatt kritik for att vara for
komplicerade. Ett annat syfte var att hitta fjarrvérmens nuvarande och kommande
konkurrensfordelar. Fanns det olikheter mellan sméhus och flerbostadshus? Vad var
skdlet till att man hade anslutit sig eller skulle kunnatanka sig att bytatill fjarrvarme?

Over 90 % av flerbostadshuskunderna och sméhuskunderna var mycket néjda med
fjarrvéarme som uppvarmningssystem. Det fanns énskemd om andra former av fjarr-
varmeleveranser, vilket visar att det finns utrymme att skapa nya produkter runt
fjarrvarme. Exempel pa detta kan vara serviceavtal dar energileverantoren tar pasig
ansvaret for att i olika omfattning &ga och skoéta anldggningen i kundens fastighet. Det
torde finnas flera varianter av dennaldsning.

Ekonomin for fjarrvarmeleveransen ansdgs vara viktig. Troligtvis &r
fjarrvarmeprodukten mer konkurrenskraftig an vad kunden upplever. Det finns sdledes
ett informationsbehov hér. Ett nytt synsétt & nddvandigt dar en prislista anvands
istallet for som idag en taxa. Denna prislista maste vara enkel och med en relativt stor
andel rorligt pris. Priset skavararelaterat till 5alvafjarrvéarmetjansten och inte
myndighetsreglerat eller relaterat till andra uppvarmningsformer.

| en annan studie genomford av Hallin & Petterson (1986) har det ocksa visat sig att
hushall med direktverkande €l vidtar farre energisparande dtgéarder an dem med
vattenburen elvarme. Att ge ett attraktivt erbjudande om fjarrvarme till smahus med
direktverkande € tillsammans med en konvertering till ett vattenburet system kan
darfor hjalpa dessa husigare som anser sig hafastnat i ett system som &r svart och dyrt
att géra ndgonting &t.

| ndgrafall har snabba och hdga pristkningar lett till ett 6kat kundmissndje. Detta har
framforallt rért kommunala bolag som har kdpts upp av stérre aktorer, dér de nya
aktorernainte har ansett den tidigare prisséttningen pa fjarrvarme affarsmassig, till
exempel i Uppsala och Norrkdping som koptes upp av Vattenfall AB respektive E.ON
AB (Martensson, 2006). Aven om bolagen forsorjer en lokal marknad kan forstés
fjarrvarmes rykte som ett prisvart alternativ flackas &ven for en bredare publik da
forhadllandena diskuterasi nyhetsinslag och dylikt. Framforallt kan det fa kunder till i
synnerhet kommunala bolag att fundera pa risken att det kommunala bolaget skulle
sdljas ut till en privat aktor med storre vinstkrav och vilka konsekvenser som detta
skulle kunna ha for fjarrvarmepriset till kund.

Det storsta argumentet mot fjarrvarme fran kundens sida & kanslan av fastlasning till
leverantor och uppvarmningssitt. Detta synsitt maste kanske av nddvandighet
forandras da foretagen satsar pa nya prisstrategier som ekonomiskt forenklar
overgangar till andra system da man till exempel tar fram erbjudanden dér kundens
investeringskostnad & 0 kronor eller valdigt liten. Med detta synsatt kan inte priset pa
fjarrvarme vara den enda marknadsférdel som foretaget konkurrerar med pa
marknaden eftersom energi- och vérmemarknaderna &r foranderliga marknader som i
hog grad paverkas av forhalanden som fjarrvarmebolagen i mycket lite grad kan
paverka sjalva (t.ex. energipolitiska beslut pa nationell niva och pa EU-niv4, globala
och lokala prisférandringar av olika alternativa branse- och energislag).

2.8. Nagra slutsatser

® Det & brattom med fjarrvéarmekonvertering nu: dels pagrund av att det finns
manga smahusomraden som &r byggda under 70- och 80-talet som &r aktuella
for byte av uppvarmningssystem, dels pa grund av att konkurrensen fran fjarr-
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varmepumpar kan punktera marknaden for fjarrvarmen genom att anslutnings-
graden blir for 1ag i omraden dar manga hushall redan skaffat varmepump.

Tidpunkten for fjarrvarmeerbjudandet & en mycket viktig parameter i forsélj-
ningen av fjarvarme till smahuskunder. En viktig faktor utgors av var i hushal-
lens livscykel som de boende befinner sig.

For att locka 6ver hushall som precis har investerat i varmepump, pannaeller
varmvattenberedare krévs speciella strategier som kan dvertyga om att ett byte
till fjarrvarme anda kan vara attraktivt.

For kunden innebér bytet av uppvarmningssystemet en hig
beslutsinvolvering, medan sjélva tjansten att fa fjarrvarmen levererad innebar
|ag involvering.

Ett tjansteperspektiv kan hjd pafjarrvdrmebol agen att skapa mervérden for
sina kunder.

Det & skillnad pa att sdljafjarrvarmetill professionellakdparei stora
fastigheter och smahuskunder. Trots detta samlar fjarrvarmebolagen in valdigt
lite information om smahuskunderna som sociala varelser. Ett
tjénsteperspektiv kraver att foretaget har god kundké&nnedom om sina kunder
och en utvecklad relation med dem.

Fjarrvarme & en produkt/tjanst som &r svar att differentiera men stora fordelar
ligger i att tillampa varierande prismodeller, olikatyper av till&ggstjanster
eller i att fokusera pa potentiella miljévinster.
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3. Faltet

Undersokningen har genomforts i samarbete med energiforetaget Vaxj6 Energi AB
som for detta andamdl har valt ett bostadsomrade Sandsbro belagget i stadens
nordostra del.

3.1. Vaxjo Energi AB

Vaxj6 Energi AB & ett hel&gt dotterbolag till Véxjo Kommunforetag AB som till 100
procent &gs av Vaxjo Kommun. Foretaget presenterar sig §év med foljande nyckeltal:

Omséttning 476 Mkr

Antal arsanstéllda 158
Fjarrvarmeproduktion 535 GWh

Elproduktion 183 GWh
Fjarrvarmekunder 6 300 varav 5 300 smahus
Elnétkunder 29 000

Fjarrvéarmenét 340 km

Elnét 1250 km

Fibernat 610 km

Foretaget har foljande produktionsanl éggningar:
Kraftvarmeblock Sandvik I: 55 MW varme och 20 MW €l (olja)
Kraftvarmeblock Sandvik 11; 66 MW varme och 38 MW €

Eldas uteslutande med biobransle samt torv.

Ovriga pannor: Hetvattenpanna - 27 MW varme (trédbranslen), 50 MW varme (olja)
Elpanna- 25 MW vérme

Branslet till Sandviksverket bestar till 98 % av fornyel sebara branslen, mest trad-
branslen och en liten del torv (totalt ca 1 miljon kubikmeter per &r). Bara2 % av
brénslebehov técks av olja.

Produktionen vid Sandviksverket har forbéttrat miljon - utslgppen av kvaveoxider
under 2005 var 22 % av det till&tna vardet, for svavel var motsvarande siffra bara 3 %,
utsl@ppet av fossil koldioxid har minskat med 98 %, vilket innebér att luften i Vaxj6
har blivit mycket renare.

Utbyggnaden av fjarrvarmei Vaxjo har aven under 2005 fortsatt i intensiv takt. Totalt
har 315 villor konverterat fran annat energislag an fjarrvarme och ytterligare 99 villor
har andlutits vid nybyggnation. For att delfinansiera satsningen har Vaxj6 Energis
kunder ansokt om statliga bidrag till konvertering och omstéllning av energiforsorj-
ningssytem.

3.2 Sandsbro-omradet

Bostadsomradet Sandsbro ligger vid Toftasjon vid V&xjos norddstra utfart 1angs vag
23 (se Figur 3). | omrédet som erbjods konvertering till fjarrvarme fanns 112 hus pa
gatorna Brinkvagen (28), Madvagen (28), Rosvagen (28), Akervagen (27) och
Fyllerydsvagen (1).
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Figur 3. Sandsbro i Vaxjo.
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88 av husen har konverterat till fjarvarme (varav ett hus pa Akervégen stod obebott
vid tillféalet fér studien och &r borttaget ur urvalet), 24 av husen &r inte konverterade.

Drygt en tredjedel (41) av hushallen har bott i husen sedan de byggdes 1972-1973. |
ovrigt har omsattningstakten pa husen varit ungefar 2-3 salda hus per ar; ndgot farre
nar husen var nybyggda och nagot fler under de senaste aren.

Vid undersokningstillféllet var dldern pa de boendei omrédet i medeltal 54 ar raknat
pa hushdllets aldsta medlem. Framforallt fanns det en tydlig puckel kring 61 ar. Tabell
1 nedan visar andelar av tre dlderskategorier i det undersokta omrédet i Sandsbro.

Tabell 1. Alderskategorier i det undersokta konverteringsomradet i Sandsbro

Aldersgrupp Frekvens Procent
Yngre (upp till 44 ar) 27 24,3
Medelalders (45-64) 67 60,4
Aldre (pensionarer) 17 15,3
Total 111 100,0

Fleraav smahusen inom detta omrade & byggda som typiska en och en halv plans

villor (se Figur 4 och 5), det forekommer dock bland de konverterade husen
byggnader med ett helt avvikande utseende.
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Figur 4. Smahus pa Brinkvagen.

Figur 5. Smahus p& Akervagen.
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4. Metod

Syftet med denna studie har varit att undersoka hur hushallen i ett specifikt omrade
inom Vaxjo kommun har agerat pa ett specifikt erbjudande om fjarrvarme, for att
forstavad som har legat bakom hushallens beslut att tackaja eller ngj till erbjudandet
och vilka erfarenheter som dessa hushall har av fjarrvarme och den forsaljningsstrategi
och konverteringsprocess som VEAB anvénde sig av.

For VEAB &r det naturligtvis av intresse att veta hur hushallen i omradet har upplevt
deras forséljningsprocess. En utvardering av processen utifran kundernas upplevel ser
och erfarenheter kan hjalpa foretaget att utveckla sina forsaljningsstrategier framét och
hitta brister och potentialer i marknadsforingen av fjarrvarme till smahus. For andra
fjarrvérmebolag kan det vara intressant att tadel av VEAB:s forsaljningsprocess, och
hushallens respons pa denna, av liknande skél. Andra bolag maste dock tai beaktande
att marknadssituationen ser olika ut for olika fjarrvarmebolag och att hushalls install-
ning kan skifta beroende pa prisséttning, rykte, erfarenheter och relation till bolaget
inom det egna geografiska omradet.

For att uppfylla studiens syfte valdes i huvudsak ett kvalitativt angreppssétt med 6ppet
riktade intervjuer med ett urval av hushdllen fran konverteringsomradet i Sandsbro.
Som bakgrundinformation om hushallen samlades det in uppgifter om vilka personer
som bodde i varje hushdll, lder pa dessa, inflyttningsar i bostaden, vilka av hushallen
som var fjarrvarmekunder, hushallens energianvandning fran fjarrvarme ar 2002,
respektive el ar 2001. Uppgifterna kom fran kommunala register och VEAB:s kund-
register och togs fram med hjdlp av VEAB. Uppgifterna har anvénts dels for att kunna
goraett urval av de 111 hushalen for intervjuerna baserat pa ett antal olika bakgrund-
faktorer, dels for att utgora ett statistiskt underlag dar hushall som har konverterat har
jamforts med hushdll som inte har konverterat pa nagra punkter i en kvantitativ analys.

41. Urval for intervjuer

Urvalet till intervjuerna har gjorts pa basis av ett antal olika uppgifter om hushdllen
som bor i konverteringsomradet i Sandsbro. Forst och framst har urvalet baserats pa
om hushdllet har valt att bytatill fjarrvarme eller inte. Fordelningen med avseende pa
konvertering/icke konvertering ar 87, respektive 24 hushdll. (Ett av de konverterade
husen var vid tillfallet for intervjuerna obebott och togs bort ur urvalet). Da det ansdgs
extraintressant att tareda pa vilka ska hushdll anfordetill att tacka nej till
erbjudandet om fjarrvarme valdes en proportionel It sett stérre andel av dessa hushall
ut och fordelningen blev intervjuer med 13 hushall som har konverterat och 10 hushall
som inte har konverterat.

Urvalet av de 23 hushdllen gjordes med avseende pa hushallstyp, hur lange hushdllet
bott i bostaden och & der pa hushallsmedlemmar. Att f& med olika hushdlIstyper har
ansetts viktigt for att kunnatécka olika aspekter av hushallens livscykler och levnads-
forhallanden. Néar ett storre beslut skall tasi ett hushall agerar olika mediemmar i olika
roller i kopbeslutet och darfor kan hushallets ssmmansattning paverkaval och beslut.
Déarfor ar det bra om olikatyper av hushdll representerasi undersokningen, det vill
saga: ensamhushdll, barnfamiljer, tonarsfamiljer, familjer med vuxna hemmaboende
barn och ddre och yngre parhushdll. Hushdllens inflyttningsar har ocksa varit en
viktig parameter i urvalet. Hushall som flyttat in efter 2002 uted 6tstill exempel pa
grund av att dessainte var med och upplevde fjarrvarmekonverteringen och VEAB:s
forsdljningsstrategier. Vidare kan inflyttningsar paverka hur val hushdllet ar fortrogen
med grannar, omgivning och samhallsservice i omradet.

Ett hushall har anvéants som ett visningshus. Dar installerades det vattenburna systemet
i forvag for att andra hushdll skulle fa majligheten att komma och titta pa installation
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och rérdragningar och bilda sig en uppfattning av hur systemet skulle kunna komma
att se ut. Detta hushall ingick bland de 13 konverterade hushall som valdes ut for
intervju. Kompletterande fragor stélldes da for att ta reda pa hur visningarna hade gétt
till.

4.2. Genomférande

Ett brev skickades ut till samtliga 111 hushall i omradet i borjan av september 2005
(se Bilaga ). | brevet presenterades studien och forskarna for hushallen och brevet
anvandes som underlag nar forskarna senare kontaktade ett urval av hushdllen for att
boka upp intervjuer. Intervjuerna utférdes under fyra dagar i slutet av september och
borjan av oktober (21/9 —22/9 2005, samt 6/10-7/10 2005). | 21 av hushdllen utfordes
intervjuerna hemma hos respondenterna. I ntervjuerna bandades och transkriberades
20 av fallen, i ett hushdll tillat man inte att intervjun speladesin, da fordesistallet
anteckningar under intervjun. Telefonintervjuer utfordes med tva hushdll av praktiska
skal daintervjutidernainte passade respondenterna. Aven hér togs anteckningar under
intervjuerna.

Det kvalitativa angreppsséttet i den har studien syftar till att undersoka hur responden-
ternatycker och tanker kring olika héndelser i fjarrvarmeforsdljningen, intetill att
klargtra hur saker och ting faktiskt ar. Fordelen med detta angreppssétt, till skillnad
fran till exempel enkatstudier som har gjorts éver kundpreferenser nér det géller upp-
varmningssystem, &r att respondenternai intervjun gestillfélle att beskriva sina
utgangspunkter och sin speciella situation. | enkéater eller strukturerade intervjuer med
givna svarsalternativ forutsétts bland annat att (Lantz, 1993):

ord har likartad betydel se for alla manniskor

allamanniskor kan placerain sigi en kategori och paen skaa

det undersokta fenomenet har betydel se och likartad betydelse for alla
alarespondenter far sammafraga, d v s utsatts for samma stimuli som
uppfattas pa samma sétt.

Vi tror att dessa forutsdttningar gor det svart att anvanda enkétformen nér man vill
forstavad det verkligen & som ligger till grund for hushallens beslut att tackaja eller
ng till fjarrvérme eftersom beslutet kommer till i en process och vaxelverkan mellan
olika hushdllsmedlemmar som pagar under ett for hushallet specifikt tidsspann. |
processen tas information och stimuli in fran olika kéllor och bedéms utifran tidigare
erfarenheter och forestallningar. | den Oppet riktade intervjun blir det |éttare att ledain
respondenterna att tala om den beslutsprocess som har forsiggétts i hushallet. Genom
att inse att hushallen genomgar en process da de fattar sitt beslut om att antingen
acceptera eller avsta erbjudandet om fjarrvarmeanslutning, sa har utgangspunkten i
intervjuerna varit att fa respondenterna att sjalva berétta om sitt uppvarmningssétt och
hur det gick till nar de forst fick horas talas om fjarrvarmeerbjudandet. Pa detta sétt
har respondenterna fatt beskriva ett skeende, sa som de minns det hela, och harigenom
hoppas vi att vi har kunnat undvika att i ett initialt skedei intervjun stélla direkta
fragor till respondenterna som leder dem till att forsoka rationalisera sina svar utifran
en efterkonstruerad logik. Respondenternas egna utsagor har dock f6ljts upp utifran
viktiga begrepp som har behandlatsi teoriavsnittet " Att sélja och marknadsfora
fijarrvarme” . Detta & begrepp som ekonomi, miljo, komfort, bekvamlighet, behov av
egen kontroll, bundenhet till en leverantor osv (se Intervjuguider i Bilaga 2 och 3).

Daintervjuerna utfordes hade det gétt tre, fyra ar sedan fjarrvarmekonverteringen
genomfordes. Dettainnebar att det kan finnas vissa svarigheter for respondenterna att
kommaihég hela handel seforloppet och hur man ténkte och resonerade just da. Detta
& ofrankomligt, men respondenterna har, da de savainte har kommit ihdg alla
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momenten i forsaljningsprocessen, blivit paminda om de olika aktiviteterna. Samtidigt
finns det en fordel med att intervjuerna har kommit ndgra ar efter konverteringen. Det
&r att de hushdll som valde att konvertera har fatt mojlighet att utvéardera
uppvarmningssystemet och sett vilka konsekvenser som har blivit av deras val nér det
galler till exempel komfort, teknisk funktionalitet och ekonomi. Aven de hushall som
valde att inte konvertera har haft mgjlighet att reflektera dver sitt val. Genom kontakt
med grannar som har konverterat har de ocksa fatt en viss méjlighet att jamfora hur
det skulle havarit om de hade gjort ett annat val.

Undersokningsobjekten i denna studie & hushal och inte individer. Nagot hushall har
varit ensamhushdl, meni de alraflestaav de intervjuade hushallen har hushallet
bestatt av minst tva vuxna. Av praktiska ska har hushdllen sjéva fatt avgéra om den
ena eller béda av hushdllets vuxna medlemmar skulle nérvara vid intervjun. | vissa
intervjuer har det varit bara den ena och da har denna fatt fora hela hushdllets talan,
oftast har det da varit mannen i hushallet.

4.3. Statistiska analyser

Utifran de uppgifter som har erhdlits fran VEAB om hushallen, har vissa statistiska
analyser kunnat goras pa samtliga 111 hushdll. Detta betyder att dessa statistiska
resultat gar att generaliseratill hela konverteringsomradet. Dock bor man vara mer
forsiktig med att dra slutsatser av resultaten for hushall utanfor konverteringsomradet,
eftersom det inte rér sig om ett stickprov ifran en storre population.
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5. Resultat

| denna del beskrivs galva erbjudandet och vad som ingick i férsaljnings- och
konverteringsprocessen sasom den genomfordes av VEAB. Hushallens reflektioner
och upplevelser av hur forsdljningsprocessen gick till, av fjarrvarme som
produkt/tjanst och dess prissattning exemplifieras med utdrag fran intervjuerna.
Kapitlet avslutas med att sammanfatta hushallens tankar om orsakernatill varfor
hushdll har tackat ”ja’, respektive "ngj” till fjarrvarmeerbjudandet.

5.1. Fjarrvarmeerbjudandet

Bakgrunden till att Sandsbrohushallen erbjdds fjarrvarme var att Vaxjo Energi AB
hade fétt en forfrégan fran Energimyndigheten om att medverkai ett forsoksprojekt
som skulle testa enklare och hilligare |6sningar for villadgare att konvertera sitt
varmesystem fran direktverkande el till fjarrvarme. Projektet skulle startas omgaende
for att under samma & kunna utnyttja omstal Iningsbidrag pa 20 000 kr per hushall.

Helhetspaket

VEAB erbjod hushallen i Sandsbro en helhetsl Gsning som innefattade sjéva anslut-
ningen till fjarrvarmenétet, konverteringen till ett vattenburet husinternt system och
fjarrvéarmecentralen.

Foljande saker ingick i priset vid konverteringen fran direktverkande € till det vatten-
burna systemet (enligt underlag fran VEAB):

Vattenburet system

Synligaror & vitmalade

Komplett fjarrvéarmeinstallation

Nedtagning av gamla element

Elkablarna klipps av

En elkontakt per element for egen montering
Upphéangning av nya element inkl termostatventiler
Nedsakring till 16A

Det som inteingick i erbjudandet var om eventuell malning eller tapetsering behdvdes
gorastill foljd av bytet av radiatorsystem. Detta, samt den finst&dning som behévdes
efter installation, fick hushallen gora sdva.

Priset

Utgangspris for helhetspaketet var 79 000 kr vid antagen anslutningsgrad pa 50 %.
Vid hogre anslutningsgrad skulle hushallen fa grupprabatt beroende pa uppnadd
anslutningsgrad enligt modell som visasi Tabell 2.
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Tabell 2. Priser och rabatter vid olika uppnadda anslutningsgrader

Andutningsgrad | Grundpris Rabatt Slutpris
50 % 79 000:- 0:- 79 000:-
60 % 79 000:- 1000:- 78 000:-
70 % 79 000:- 2000:- 77 000:-
80 % 79 000:- 3000:- 76 000:-
90 % 79 000:- 4000:- 75 000:-
100 % 79 000:- 5000:- 74 000:-

Da den totala anslutningsgraden for omradet hamnade pa ca 80 % gav VEAB de
hushdll som andl6t sig 3 000 kr i rabatt.

Hushdllen gavs d&ven majlighet att paverka slutpriset genom att gora visst eget arbete:

® Gréavning fran gatatill husingick i priset, men om hushallet gravde salv
reducerades priset med 300 kr/m.

® Om hushdllet sdv demonterade gamla element reducerades priset med 600
kr/hus.

e Om hushdllet §alvt hangde upp de nya vattenburna elementen reducerades
priset med 1 500 kr/hus.

Det fanns ocksa méjlighet att valjatill viss extrautrustning utéver basutbudet mot en
tillaggskostnad, till exempel fler radiatorer, en annan typ av radiator, uppséttning av
handdukstork, list eller troskel. Likasa gjordes avdrag fran priset om valde bort ndgon
radiator ur basutbudet. For prisuppgifter se Bilaga 4.

Ett statligt konverteringsbidrag utgick fér konvertering av direktverkande € till fjérr-
varme pa 20 000 kr. Bidraget kunde sokas hos Lansstyrelsen. VEAB hjdptetill att
ordna fram underlag till hushallen for att soka bidraget.

For ett hushdll som tog basutbudet och inte utnyttjade majligheten att gora eget arbete
som gav rabatt, landade slutnotan darfor pa 56 000 kr efter konverteringshidrag och
mangdans utni ngsrabatt.

Kundens atagande

Kundens dtagande for att konvertering till ett vattenburet system skulle kunna genom-
foras var att gora foljande (enligt underlag fran VEAB):

e Draundan mobler fran berorda platser

® Plocka ner gardiner

® Gorakrypvinden tillgéanglig

® Skyddstéckning

® Finstadning (entreprentren grovstadar)
Garanti

For installationen och fjarrvarmecentralen gavs garanti som gallde 2 &r fran
inkoppling. Detta & en vanlig garantitid for storre installationer som brukar ges enligt
koplagen. Efter garantitiden har gétt ut ansvarar kunden sjélv for systemet.
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Extra trygghet

Som extratrygghet ingick aven i avtalet att fjarrvarmebolaget |anar ut en varmvatten-
beredare (mot sjalvkostnadspris for arbetet) om kundens egen skulle ga sonder innan

planerad fjarrvarmeand utning. Detta géller forstas forst nér kunden har skrivit pa det

bindande kontraktet.

5.2. Foérsaljningsaktiviteter

VEAB startade sina forsaljningsaktiviteter till de boendei omradet Sandsbro i juni
2001. Forséljningsprocessen bestod av flera steg enligt féljande:

VEAB:s forsaljningsprocess

e Utskick

- Annonsering av avsikt, intresseanmalan
- Lépande information

¢ Informationsméte

- Information och fragestund

¢ Visningsvilla

e Hembesok

¢ Fjarrvarmeframdragning

- Projektering i gatan

- Gravning pa tomten

- Konvertering till vattenburet system
o Efteraktivitet

Utskick 1

| juni 2001 gick VEAB ut med ett forstaintroduktionsbrev till hushallen om
fjarrvarmeframdragning i det aktuella konverteringsomrédet i Sandsbro. | brevet
aviserades det att det skulle bli informationsmoten om detta erbjudande i augusti.

| ndsta brev skickat i juni informerades de boende om preliminara prisuppgifter dar
den totala kostnaden (konverteringsbidraget inréknat) angavs bli 59 000 kr inklusive
moms per hushall. Med brevet skickades ocksa en broschyr om hur fjarrvarme
fungerar och vilka férdelar som fjarrvarmebolaget ser fér sina kunder med att bytatill
fjarrvérme. | broschyren fanns det en flik med intresseanmélan (g bindande) som
kunde rivas av och skickastill VEAB.

| mitten av augusti 2001 fick hushdllen en inbjudan till informationsmate. Det
foredogs tva alternativatider. Det lovades ocksa mer information infér motet.

Informationsmoéte

Under tva kvéllar, mandagen den 27 augusti och onsdagen den 5 september kl. 18.30-
19.30, ordnades informationsméten i Férsamlingshemmet i Sandsbro. Man hoppades
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paatt sa manga hushall som méjligt skulle ha mgjlighet att delta. PAgrund av
begrénsat antal platser bad man om féranmélan. Informationsmotet startades med
information fran VEAB. Sedan fanns det mdjlighet att stalla fragor. Det bjods pa
kaffe.

Under métet visades information om priser och villkor. Det fanns ocksa blanketter
med intresseanmé an som man kunde lémnain (fortfarande g bindande).

Utskick 2

Strax efter det andrainformationsmotet, den 10 september 2001, skickade VEAB ett
nytt brev om att det formella beslutet om projektets genomfdrande skulle tas den 14
september, tack vare det stora antalet intresseanmalningar som inkommit. Det
bifogades en ny bindande anmélan med vissa uppgifter ifyllda. De intresserade
pamindes om att stka bidrag fran Lansstyrelsen. Néar det formella beslutet var fattat
skulle VEAB aterkomma for att bestammartid for ett personligt besok.

De som @nnu inte hade anmélt sitt intresse, erinrades om att det fortfarande var mojligt
att gora det.

Den 20 september kom en inbjudan att besoka ett hus som redan hade fétt det vatten-
burna systemet installerat i forvag. Man kunde boka tid for besok under tva aternativa
tider: onsdagen den 3 oktober eller torsdagen den 4 oktober kl. 18-20. De intresserade
pamindes igen om att soka bidrag fran Lansstyrelsen. De som inte hade anmalt sitt
intresse, erinrades om att det &nnu inte var for sent.

Visningsvilla
Ett hus forbereddes med ett vattenburet system som tillfalligt drevs med en elpanna
innan fjarrvarmen kunde kopplas in. Huset tillhdrde en av de anstéllda pa VEAB.

Syftet med visningsvillan var att visafor de intresserade hushallen hur det skulle
komma att se ut med installation till ett vattenburet system. Framforallt handlade det
om praktiska och estetiska synpunkter eftersom det saknas ror till véarmeelementen i
hus med direktverkande el.

Det fanns, som det har namnts tidigare, tva visningstillfalen pa kvéllstid. Represen-
tanter fran VEAB var nérvarande for att besvara fragor. Intresset var stort och kon var
lang utanfor villan. Det kom ocksa nagra efterslantrare som fick tittain och beskada
installationen i visningsvillan i efterhand.

Ett fyrfargshafte som delades ut i visningshuset informerade om hur véarmesystembytet
skulle gatill. Fargbilder visade exempel pa kulvertuppgangen och olika typer av bade
horisontella och vertikala rérdragningar. Texten informerade att ” Alla som har anmélt
intresse[...] far ett hembesok av VEAB. [...] Vid hembesoket bestams fjarrvarme-
ingangen och placering av fjarrvarmecentralen samt eventuella priskorrigeringar.
Antal radiatorer réknas.”

Hembesok

| borjan pa november 2001 skickades ett nytt brev till anmalda hushallen om att boka
besokstider hos en namngiven tekniker fran VEAB.

Syftet med besoket var att prata med hushallen om radiatorernas placering och
rordragningar, och att bestdmma speciellaldsningar for varje hushall samt géra
eventuella priskorrigeringar beroende pa eget arbete eller extratillval (se bladet
Prigjusteringar i Bilaga 4). Det var vanligt att ett bindande kontrakt togs med och
skrevs pavid dettatillféalle.
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Hembesok gjordes endast hos de hushall som hade 1amnat in sin preliminéraintresse-
anmalan. Inga” ointresserade” hushall besoktes av VEAB.

Gravning

Markarbetena startades pa tva gator (Madvagen och Brinkvagen) strax efter nyars-
helgerna 2002. | arbetet ingick att grava schakt for fjarrvarmeledning, provtrycka och
aterstalla mark. Arbetet pagick kontinuerligt fram till sommaren 2002. Fleraolika
entreprendrer var inblandade i detta arbete.

Nér det galler gravning pa tomten fanns det mojlighet att grava sjdv mot ett rabatterat
pris pa 300 kronor per meter. F& hushall utnyttjade detta erbjudande.

Konvertering

Parallellt med gravningsarbetet pagick konvertering till vattenburna systemi villorna.
Inom detta omrade finns tre-fyra olika typhus som kréavde olika l6sningar. Vissa
moment kunde utforas av hushalen sjalva (demontering av gamla elradiatorer, upp-
héngning av nya vattenradiatorer), se prisuppgifter i avsnittet " Priset”. FleraVVS
montorer och elektriker var involverade i arbetet i detta skede.

Efteraktivitet

Sensommaren 2002 avsl utades hela konverteringsprocessen med en inbjudan till en
"mingelkvall”. Aven hushdll i HSB-lagenheterna bredvid, som ocksé hade fétt fjarr-
varme under samma period, var inbjudna. VEAB informerade sina gaster om hur
prospektet hade avlopt, hur manga villor som blev anslutna och vilka erfarenheter som
foretaget fick av samarbetet med de boende. En gavai form av en glasprydnad delades
ut som tack till varje hushdll som deltog vid mingelkvéllen.

5.3. Hushallens reaktioner pa forsaljningsprocessen

| denna del sammanfattas och exemplifieras med hjélp av citat fran varaintervjuer hur
hushallen upplevde de olika delarna av forsaljningsprocessen.

5.3.1. Tidsmassig planering av férsaljningen och framférhallning

Projektet startades tamligen hastigt. Den korta framforhallningen berodde forst och
framst pa att projektet kom till som ett forsok i samarbete med Energimyndigheten
och att konverteringsbidragen skulle anvéndas for att finansiera ca 25 % av
investeringen. Ett par hushall som har tackat nej till erbjudandet tycker att det hela har
gatt aldeles for hastigt till och att hushallen hade for kort betanketid:

Intervjuare: Hur upplevde ni lappen da? Var det som reklam eller var det
som information eller ett erbjudande?

Man: Ja. Den var v inte sa utforlig s3, men det var v inte meningen
heller, for det var val meningen att man skulle ivag painformationsmotet.
For att det hade nog kommit hastigt pa for dem med. Det géllde val att
utnyttja bidragen som fanns, om 20 000 per hus.

Kvinna: Information i skolan var det.

Man: Ja, och defick tillfalle att gora detta pa ett special...som ett
specidfal...

Intervjuare: Ja

Man: ...ett antal hus.

Intervjuare: Ja, just det. De fick ndgot bidrag ja.

Man: Ja. Sadet blev ju jadrigt haftigt det dar!

Intervjuare: Det kom vadigt snabbt d& menar du? Det kom en lapp, och
sen bara s var det nagot méte de annonserade om?
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Kvinna: ...och sen fick man ju...skriva pa

Man: ...sen kom det ju en...en mera utforlig grej sen, om man ville ga
med...

(Ej konverterat hushall, pensionarspar)

Och ett annat exempel fran ett hushall som inte heller har accepterat erbjudandet:

Intervjuare: Men sen, det har nar det géller dg, nar VEAB kom ut och... s&
forst fick ni ett papper da?

Man: Mm. Mm. Och sen var det ju sa snabbt ifran dar det skulle... borja
paborjas. Vi hade ju ingen beténketid. Jag menar, hade de gétt ut, VEAB,
antag de hade gétt ut fem ar innan och sagt det att: De kommer ungeféar de
och de perioderna...

Intervjuare: Ok?

Man: Vi sager, om tre eller fyra ar, dd kommer vi va, och gor i omradet.
Dakanske...det hér hade ju aldrig varit monterat dal For de var ju inte
sonder. Vara element var inte sonder utan de var ju fullt riktiga. Jag har
en kusin som bor har inne pa...Sérbomsvagen...och han fick val beskedet,
om jag inte minns fel, han sarunt tva, tva och ett halvt ar innan...vi
kommer d3, i ert omrade

(Ej konverterat hushall, éldre par)

Né&gra hushdll har reagerat pa att VEAB tidigare gatt ut och sagt att det inte blir ndgon
fjarrvarme i Sandsbro inom 6verskadlig tid. Detta papekas i ndgraintervjuer. Bade
hushall som har konverterat och de som inte har gjort det har uttryckt detta:

Intervjuare: Jaha, ni skulle gora béttre elradiatorer dai safall? Ni har inte
tankt pa att... om fjarrvarmen anda skulle komma pa ndgot satt?

Man: Ngj. Ngj, jag var nere... de hade pa koncerthuset, hade de en
energikonvent eller vad man ska séga, utstéllning och sa dar nagra &r
innan. Ett par, tre & innan. Och da var jag dar... och férhorde mig for om
fjarrvarmen skulle kommatill Sandsbro: Nej! Inte inom 6verskadlig tid,
var svaret. Sa da borjade vi fundera pa att byta elradiatorer. Men det var...
elradiatorer vi var ute efter.

Intervjuare: Sa att ni var intresserade faktiskt att géra det redan tidigare?
Man: Ja. Men det, det fannsinte det. Ngj

Intervjuare: Ngj

Man: Och sen (kngpper med fingrarna) bara kom det hér ett par ar efter...

[...]
Man: Ja. Och bra att det kom, trots att de hade sagt att det inte skulle bli

nagot...

Intervjuare: Precis

Man: Sadar...ser man ju vilken framférhaning de har. Det kan man ju
bli lite besviken p3, for tank...om man hade gétt pa deras uppgifter nu att
det kommer inte att bli, och sa hade man bytt ut hela systemet hér och
kanske bytt varmvattenberedare ocksa da for en...ja, 30, 35, 40000 kronor
kanske, och sen kommer det hér bytet. Sd att jag forstar att folk blir sura
som redan hade!

Kvinna: Jag vet han pa gatan som inte tog det, han hade ju bytt sina
element och sa

Man: Och det var lite ddligt av dem att sdga sa...frankt nej, och
sen...kommer det &nda efter bara ett par ar

Intervjuare: Ja. Jaha, s det var ett par &r? OK
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Man: Ja, det var inte mer &n tvaar, ja, om det ens var det! Jag blev valdigt
forvanad!

Intervjuare: Beskedet var valdigt...alltsaklart?

Man: Ja, jajal Inteinom Gverskadlig tid!

Intervjuare: Ngj

Kvinna: Negj, det vet jag du sa (nickar mot mannen).

(Barnfamilj)

Det var olyckligt att hushallen upplevde att det var valdigt bréttom med besluten och
att beskedet om fjarrvarmedragning inom detta omréde andrades sa hastigt.
Forklaringen finns forstasi att projektet i samarbete med Energimyndigheten skulle
paborjas omedelbart och att bidragen skulle sokas redan samma ar. Béttre
framforhallning skulle dock ge husagarna méjlighet att skjuta pa vissa tunga
investeringar. Framforallt av de &dre hushallen efterfragades langre betanketid for att
kunnafatta ett valmotiverat beslut.

5.3.2. Utskick/skriftlig information

Pa det stora hela verkar hushallen nojda med den I6pande skriftligainformation som
de fick under hela konverteringsprocessen.

Intervjuare: Det kom ett brev forst, var det sa ni fick reda pa det eller...att
det skulle komma?

Kvinna: Ja, det gjorde det ju.

Intervjuare: Ja

Kvinna: Mm. Det var brainformation om det.

Intervjuare: Det var det?

Kvinna: Ja. Tyckte jag, och i sdnahar omraden blir det ju ocksa alla...man
pratar valdigt mycket och sa...

Intervjuare: Ni pratade med grannarnaom...?

Kvinna: Jajal Och jag kunde kanna ndgot annat &n att alla var faktiskt
valdigt ndjda med den hér informationen och tyckte att det var bra. For att
det finns ju manga...tankar om det, sa fort det galler ens pengar sd &r det
ju...

Intervjuare: Ja, det & ju mycket andd, att satsaoch sa...

Kvinna: Precis!

(Ej konverterat hushall; gift par med tre tonaringar)

De forsta breven uppfattades av flera hushall forst och framst som en inbjudan till
informationsmotet:

Intervjuare: Men hur horde ni forst talas om att de skulle kommain...?
Man: Ngj, det kom en lapp i postladan.

Intervjuare: Det kom en lapp? Och da skulle man...var det nagon sorts,
vad var det for en lapp?

Man: Ngj, det var om...erbjudande om...informationsmote.

Kvinna: Det var vdl kommunen det va?

Man: Det var VEAB.

Kvinna: VEAB, ja

Intervjuare: Mm. Men hur upplevde ni lappen d&? Var det som reklam
eller var det som information eller...ett erbjudande?

Man: Ja. Den var val inte sa utforlig sa, men det var val inte meningen
heller, for det var val meningen att man skulle ivag pa
informationsmotet...for att det hade nog kommit hastigt pa for dem
med...det géllde vél att utnyttja bidragen som fanns...om 20 000 per hus.
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Kvinna: Information i skolan var det.
(Ej konverterat hushall, pensionérspar)

Den skriftligainformationen som skickades till hushallen har bedomts av hushallen
som utforlig och bra. Det bifogade materialet har anvants som underlag i diskussioner
grannarna emellan.

5.3.3. Informationsmoéte

Informati onsmaétena har varit valbesokta och flera hushall tyckte att de varit
informativa och givande:

Man: Det kom vél ett brev ja. Och sen hade de méte hér nere i
Forsamlingshemmet. VEAB var dar da...och snackade...
Intervjuare: Ok. Mm. Och hur tyckte ni direkt att det var intressant
dler...?

Kvinna: Det var v rétt saklart. Det var vé rétt s bra méte va?
Man: Ja...

Kvinna: Det var vé vad man undrade éver och sa

Intervjuare: Saredan frén borjan fick man lite...lite fakta ocksa...
Kvinna: Ja...ja

Man: Ja, kostnaden och det var val klart?

Intervjuare: Ja. K ostnaden ocksa?

Man: Ja, det var den. Ja

Intervjuare: Sa det betraktades inte som nagot...flummigt, liksom,
erbjudande?

Kvinna: Ngj, det gjorde det inte

Man: N¢gj, dettatycker jag var...exakt, riktigt

(Pensiondrspar)

Olika hushall upplevde informationsmétena olika. En del som sjalva direkt var
positivatill fjarrvarmen tyckte att vissa negativa hushall bara kom till métet for att
klaga och " sitta VEAB pa pottkanten”, andra upplevde inte diskussionen pa motet
som sarskilt negativ. Detta skulle ocksa kunna bero pa att det var tva olika méten:

Intervjuare: Den information som gavs da och...deras formaga att besvara
fragor, var det Ok med...? Eller var det ndgonting...?

Man: Ja, det...Det vi reagerade pa den gangen, det var att det var med
nagra personer som hade bestamt sig for att det har var ddligt, och
forsokte sitta VEAB pé pottkanten med alla méjliga fragor...

Intervjuare: Aha, OK.

Man: For vi saefterdt: Varfor gar de hit, for de vill ju anddinte ha
fjarrvérmen?

(Medelalders par)

Nagra hushall kunde ocksa uppleva att vissa fragor inte riktigt blev besvarade utan
bemottes med allméanna argument. En kénda av att fjarrvérmen skulle sdljastill varje
pris kunde ocksa skymta fram hos métesdeltagarna:

Intervjuare: Och sagick ni pA motet da?

Kvinna: Ja

Intervjuare: Badatvaeller?

Kvinna: Ja

Man: Ja

Intervjuare: Hur var det?

Man: Ja, du vet. Detalar ju...de skulle ju silja det...
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Intervjuare: De skulle sédlja det, ja?

Man: Ja, det vet du ju hur det & med det. Det var ju bara fordelar, det
fanns ju ingenting annat. Det &r ju A

Intervjuare: Ja. Men stéllde ni fragor da?

Kvinna: Jo

Man: Ja, en del stéllde fragor och en del baralyssnade

Kvinna: Ja

Man: Det & ju s

Intervjuare: Mm

Man: Och en forséljare, han talar ju inte om att det & nagon nackdel med
nagonting...

Kvinna: (skrattar)

Man: De kommer ju inte och sager sa hér att: Den javla skiten skadu inte
bry dig om. De sager de aldrig nar de vill sdlja ndgot!

Kvinna: N¢j

Intervjuare: (skratt) Negj. Det hade nog varit svart, ja.

Man: Dafér de nog byta jobb!

(Pensiondrspar)

| ngot hushall uttryckte man att kompetensen och sakligheten var tamligen varierande
hos foredragshéllarna:

Intervjuare: Det hér med att VEAB kom med fjarrvarme, hur fick du reda
padet?

Man: Ja, det kom ju brev och...s& hér, och vi var ju pa san
hér...information

Intervjuare: Jaja. Ett informationsméte?

Man: Mm. Mm. Och...vi gor ju inte av med mer &n i stort sett, 15, 16 000
kW, sadet var ju inte [6nsamt.

Intervjuare: Ngj

Man: Det var inte [6nt...sa det inte var

Intervjuare: Det var inte |0nsamt nej

Man: Och sen, en utav foredragarna, han var inte kompetent. Sajag blev
lite uppretad, sa det & det ocksa som...som gjorde det...Den ena var
valdigt saklig, men...det var ju den andra, den var vél lite hogre...sd jag
blev ju lite sur. SAdet & mycket det med.

Intervjuare: Ja. Vad var det som...

Man: Ja, han tyckte han...han var inte...han kunde inte sin sak allts3,
tyckteinte jag...

Intervjuare: Ngj

Man: Han svamlade, och...allt vart var vardel 6st, det var odugligt, precis
alting! | stort sett.

Intervjuare: Jaha, du menar med elen?

Man: Ja, ja, ja, just det. Ja

(Gift aldre par - mannen &r pensionar)

Bland de intervjuade hushall som inte konverterat finns det flera hushdll som har varit
panagot av informationsmotena. Det har alltsainte varit sd manga hushall som har
falit bort tidigt i forséljningsprocessen genom att de inte fatt den information som har
givits painformationsmatet.

Informationsmétet ger mojlighet dels till att informera, men ocksa att ta upp fragor
som hushal kan ha om fjarrvarme, om erbjudandet, om teknik, ekonomi och miljo
osv. Samanga hushall som majligt bor fa chansen att medverka (och bolaget bor
undvika schematiska skal till att hushall inte kan vara med pa vissa tider). Darfor var
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det mycket braatt VEAB erbjod ett par aternativatider vid olika veckodagar och att
motena hollsi omrédet, vilket forenklade for hushdllen att tasig till platsen.

For att foretaget ska bibehdllatrovardigheten som siandare &r det viktigt att
information om géva erbjudandet som ges under métet & saklig och informativ. Det
ar framforallt VAD-information som bor tas upp i detta ssmmanhang. For att beméta
fragor och argument fran hushall som &r negativt instélldatill fjarrvarmekonverter-
ingen &r det viktigt att tdnka igenom och forbereda bra underlag med motargument.

5.3.4. Visningsvilla

Vadigt manga hushall, bade konverterade och icke konverterade, har reagerat pa hur
réren var dragnai visningsvillan (for hogt upp pavaggen, for kraftigaledningar langs
helavaggar mm.).

Kvinna: Sen var det ju ndgot visningshus som de gjorde i ordning har i
omradet ocksd, som man fick ga och titta pa och da tankte man att:
Fjarrvarme skajag inte hal (skratt) For da hade de typ satt elementen
uppe pa halva vaggen ungefar och...sedan hade de dragit ledningar, sa
hér: Ojsan! Har kommer en kontakt! Och sa gick de ner under kontakten
och sa upp igen pa andra sidan, sa var det bara: Nej, men sa kan det ju
inte se ut! (skratt)

Intervjuare: Sa du var dar och tittade?

Kvinna: Ja. Men de...allasaju det, och de stackarna som bodde dér hade
vél inte det for roligt, men...ja. Negj, men sa ska det inte bli, sadeju sen...
Intervjuare: Ngj...och sd blev det inte heller?

Kvinna: N4, det blev det inte. Det sitter ju hgt, men det satt...det var
ingenting mot var det gjordei det dér huset och det &r klart att...réren ska
ju ligga ovanfor listerna, sa det beror ju lite pa vad man har for lister
ocksa da.

(Konverterat hushall. Ensamstdende mor med tva tonaringar)

Pa nagra hushdll har rordragningarnai visningsvillan till och med haft en
avskrackande effekt:

Man: Men det tog ju det sista argumentet for att man skulle ga med
(skratt)!

Intervjuare: Sa det avskréckte lite grann att det var sa...? Vad var det som
var daligt?

Man: Ja...réren var ju nerdragna lite hur som helst en bit utifran taket
och...

Kvinna: Nerei rummen var det nagot konstigt dd, jag kommer inte ihag...
Man: Ja, innei vardagsrummet, dér hade man ju inte kommit ut fér
garderoberna uppe va...han hade ju gétt pa garderoben dér, och sainte
kom ut...utan man kom ju ut en halvmeter ifrén vaggen...

Intervjuare: Ajdal

Man: Ja, det s3g ju inget vidare ut, men...

Kvinna: Jag tror inte att det & nagon som har sa sen!

Man: Negj. Det fick de nog dndra sedan. Det skulleinte ga

Intervjuare: Savar det lite hastverk, det de hade gjort?

Man: Ja, det verkade det ju

Kvinna Men, det vet juinte...

Man: Men det forstavi sag, det var ju egentligen innei...dar apparaten
stod i tvattrummet... dér hade de diagonala ledningar tver...taket (skratt).
Kvinna: Men sa har inte de vi kénner nu som tog det. Ngj. Sa det blev
andrat!
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Intervjuare: Det blev andrat nér de...hoppade pa det s att séga?
Man: Jaja
(Ej konverterat hushall, pensionarspar)

Ett annat hushall fick, genom att bese visningshusets interitr och installationen, ett bra
argument for varfor det redan fattade beslutet att inte konverteratill fjarrvarme var
ratt:

Man: Sa att det...var baradet att...vi var ju tvungna att ga och titta pa
huset for att se hurdant det s3g ut...och det var typ exakt detta huset...
Intervjuare: Ja

Man: Och det...ja, vi var ju fyra hus hér, men detta...det hdr huset, min
granne...vi var daruppe tillsammans och det & klart, vi blev inte sddér
javlaimponerade nar vi s&g ledning och allting, for jag menar: De & ju
inte byggda for att, jag menar, det drasi efterhand...

Intervjuare: Mm

Man: Och det gick...hérifran pa véaggarna och genom...genom givetvistill
de andra husen och sen upp...och sen hela garderoberna, for hér uppe ar
sidogarderober... ja, bara sma som man kan plockain skrép i, som man
sager. Ingenting som man kan gai utan...

Intervjuare: Ngj. Nana...

Man: Och likadant pa den sidan...och det & ju langs med hela huset...da
l&gger man ju en kraftig stor ledning som ligger runt for...den hér
fijarrvérmen va...

Intervjuare: Mm

Man: Och det, det gér ju inte att krypain i de dar javla utrymmena
numera, for...om man nu hade gjort det hér va...

Intervjuare: Ja. Dablir det trangt...

Man: Och vi reagerade né&r man kom in har, dér vi har vérmecentralen
och...vattenberedare... och ser...jadu vet, ledningar javlar kors och kryss
och lite dverallt. Det &r Klart att det blir om...

Intervjuare: Ja?

Man: Min fru hér...det var hon inte mycket intresserad av...

Intervjuare: For att det sag fult ut?

Man: Ja. Det var precis vad det gjorde val Det var ju ndgra
instélIningar...det var ju derasinstdllning ocksa...

(Ej konverterat hushall, aldre par, mannen ar pensionar)

Estetiken &r alltsa valdigt viktig! Foretaget tjanar pa att |agga ner extra arbete pa att
gorabralosningar i visningsvillan. Frégan tas upp mer ingdende i nésta kapitel.

De flesta hushallen verkar dock vara eniga om att |6sningarna med réren har blivit
béttre nér konverteringsarbetet framskridit, vilket framgér av f6ljande exempel:

Intervjuare: Det fanns ocksa ett visningshus, kommer ni ihdg det? Var ni
dar?

Kvinna: Du var dar (Syftar pA mannen)

Man: Ja. Jag var déar.

Intervjuare: Vad tyckte du?

Man: Ja, jag var lite missngjd. Faktiskt...

Intervjuare: Jaha?

Man: De hade gatt med lite for kraftiga ror tyckte jag...
Intervjuare: Umhm

Kvinna: Nu blev det ju tunnare hér.

Man: Ja, ja, det blev ju béttre sen.
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Kvinna: Och vi var ju dnda det forsta huset. Det allra forsta de borjade
med. SAvi var ju lite...de visste inte riktigt...
(Medel alderspar med tva barn)

Att haen visningsvilla &r en vadigt braidé dad manga av hushallen med

direktverkande el har svart att forestalla sig det kommer att se ut med ror och dylikt i

verkligheten. Det & dock mycket viktigt att arbetet i visningsvillan gors pa ett
proffsigt sétt med genomtankta, snygga ldsningar.

For efterkommande fjérrvarmeetabl ering skulle man eventuel It kunna ordna visningar
i ett hushall som redan har fjarrvarmei ett naraliggande omrade. Om méanga hushall

har samma hustyp kan det dock vara en férdel om visningshuset &r salikt de
potentiella kundernas egna som maojligt.

5.3.5. Hembesdk
Hembesoken har upplevts som vadigt bra. VEAB:s kontaktperson som var ute pa

besoken har fatt mycket berom for sin vilja att forsta de boendes behov, samt f6r sin
flexibilitet och formaga att |6sa problem. De boende fick seritningar och tareda pa
hur de skulle forbereda huset sa att konverteringen skulle genomféras sa smidigt som

maojligt, vilket upplevdes som positivt:

Intervjuare: Ja, och sen att det var ett hembesok...

Man: Har?

Intervjuare: Ja

Man: Ja, det var val X (VEAB:s kontaktperson) som var hér da och gick
igenom precis hur det hér skulle dras och att: Dér far ni réja undan lite for
dar kommer vi med roren och s3, Sd att...vi visste ju precisinnan var de
skulle vara och krypa och...

Kvinna: Men var det ocksa lite att man ville...om man ville ha det dér
eller dér...var det inte ndgonting...nej, jag kommer inte ihdg. Men det var
lite...

Intervjuare: Vamojligheter panagot sétt eller?

Man: Eh...

Intervjuare: Eller var det valdigt sd dar...

Man: Negj, de hade ju en standard. Sen har vi lite speciellt pa var
andravaning, for att det, i de tvarummen vi har byggt ut sovalkover...och
dér fick ju det goraen liten unik 16sning for var del...

Intervjuare: Ok. Och de gjorde de?

Man: Men det...ja, det var inga problem! Utan det...nér defick se: Javisst,
da gor vi barasa hér...lite extra krokar, sa det...det var ingenting. Men,
det...han var ju har och gick igenom precis s vi visste var i
kladkammaren réren skulle komma ner och sant sa att...dar var
inga...ingenting.

(Medelalders par)

Eftersom relationen mellan bolag och kund inte &r sa stark, racker det med sma miss-

forstand for att affar inte skabli av. Ett exempel hittar vi i enintervju:

Intervjuare: Ja. Gjorde du nagon kalkyl pa...det har med fjarrvarmen eller
sa?

Man: Ah...lite lurad blev jag faktiskt ocksd, for jag ringdetill VEAB
och...dafragadejag ju...att jag vill behdlladen dar ocksal (Menar
varmepumpen)

Intervjuare: Ja...

Sméahuséagamas syn pé att kdpa fjarrvarme
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Man: Nej, det kan du inte gora, sahon! For dafar du inte den billiga...ja,
propparna, eller sékringarna...

Intervjuare: Ja, just det. Du kan inte sakra ner da.

Man: Ja, det & 16 Ampere d& hade jag fatt...men, den drar inte mer dn
1000 W, och det &r ju inte mer &n vad en...en platta gor

Intervjuare: Negj, precis!

Man: Men flickan déar som...och jag tankte: Ngj, fan heller, da struntar jag
i det! Men annars hade jag nog satt in det anda!

(Ej konverterat hushall, pensionérspar)

Den intervjuade har alltsaringt till foretaget och stallt fragor om det gar bra att ha kvar
luftvarmepumpen om man vill installera fjarrvarmen. Personen pa kundtjansten ger ett
felaktigt svar, vilket leder till att hushdllet blir negativt installt och tackar nej.

Hembesoket har hér varit den endaformen av personlig kontakt i hela foérsaljnings-
processen dar en representant for fjarrvarmebolaget traffar ett hushall enskilt. Hushall
som inte anmdlt intresse har darfor inte fatt ndgon personlig forsdljning als. I och med
dettafinns risken att fjarrvarmebol aget tappar potentiella kunder som &r osdkra, som
skulle behtva fa mer information om specifika fragor eller som har felaktiga uppfatt-
ningar men som antingen drar sig for att kontakta fjarrvarmebolaget eller far miss-
visande svar fran kundtjansten. Dessa hushdll skulle kunna fangas in med en mer per-
sonlig forsaljning.

5.3.6. Gréavning

Gravningen borjade under vintern 2002 med tva gator i forsta vandan. Efter detta
pagick arbeten fram till sommaren. En smal vagremsa kunde anvandas for fotgangare
och biltrafik. Schakt stod 6ppna lange, vilket forstas upplevdes som besvérligt av vissa
hushall:

Man: Och sjdvakonverteringen, ja, hur ska man séga, den...den funkade
bratycker jag. Det...det enda som var...sa man upplevde, det var ju
liksom...det var lite vérldskrig nr 1, utanfor...for det var ju de
skyttegravarna. De...de, de var for lange va, for att...

Intervjuare: Det var de?

Man: De... de satte i gang i januari...och sen s var det héar uppgravt och
dant. Jag vet min son, han delade ut reklam da, han var...han var sa
forbannad pa dem, for att...hela den har biten...och det holl pavadigt
lange innan de fyllde igen...

Intervjuare: Hur lange? Minns du det eller?

Man: Ja, de holl pa...ja, det var val narmare...

Intervjuare: Nagra manader?

Man: Ngj, det var ndrmare ett halvar som...som vi holl pa med att... studsa
omkring hér och greja och hade oss...

Intervjuare: Jaha...ja, sd det var uppgréavt och...

Man: Ja, det var uppgravt och...det var inte igenfyllt och det var...

och det var en massa sana hér grejer sa att det var...och sen sa...
Intervjuare: Ok

Man: ...Trangt och dant!

(Medelalders par med vuxna barn)

Nagra av hushallen uttrycker sitt missnoje med att gravningsarbetet inte planerades
och samordnades mellan de olika entreprendrerna pa ett béttre sétt:

Man: Ng...det...Egentligen, det enda som vi tyckte var...negativt, men det
var ju nédr de borjade, det var ju att de kom och gravde upp...vadigt tidigt.
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Sen tog det ganska lang tid tills de gjorde nagonting. Savi gick med de
har dikenarétt salange...

Intervjuare: Huvudledningen och ja...?

Man: Jaalltsd, det var inte nedlagt nagonting, inte ens ute pa gatan, utan
de dikena stod 6ppna rétt Iange...med bryggor 6ver och sa hér...och trangt
och dant...

Kvinna: Det var val ndgra andra...de jobbarna som gjorde det var
vdl...snabbare?

Man: Javisst, det var olika entreprendrer, sa jag forstar varfor men...
Kvinna Ja..javisst...

Man: ...det kéndes som att...de kunde ha vantat tre veckor och grévt upp
har...for var egen del hér. For det var ju valdigt bokigt under tiden man...
Det var att kora lite slalom hér mellan koner och allting sant, sa
att...det...egentligen tycker jag var det enda under hela
installationsperioden som var negativt, sa var det det att dar var rétt lang
vantan fran de hade gravt upp allt upp till de kom och gjorde négonting...
(Medelalders par)

Det finns ocksa hushall som forstar att den besvarliga situationen var tillfallig och som
ar generellt ndjda med denna del av konverteringsprocessen:

Intervjuare: Hur upplevde ni gréavningen pa gatan av...stamledningen och
sA?

Kvinna: Lite bokigt...

Man: Lite jobbigt & det ju att kGraigenom...nér det & sa...

Kvinna: Ja, valdigt trangt...

Man: Men, man visste ju att det & av 6vergaende natur, och de har laju
valdigt kraftiga...till uppfarten och s3, sd att det var ju inget problem att
kommain...till sitt...men det blev...kan ju liggalite grus...och det blev ju
smalare att kora pava. Lite guppigt blir det, men, man tycker att de fyllde
igen safort de kunde och...

Intervjuare: Och det &r aterstallt nu?

Kvinna: Det tog ratt 1ang tid innan de kom och asfalterade...

Man: Vi fick ocksa grasmatta och sant aterstéllt ocksa...

Kvinna: Ja, de krattade och gjorde i ordning efter sig...

Man: Och saddei nytt gras och s, sa det var aterstallt ganska snabbt.
(Aldre par)

Det verkar att detta hushall har upplevt att &ven det sista steget ute pa gatan, det vill
saga aterstéllande av mark, varit val genomfort. Sammainstallning visar ett annat hus-

hall:

Intervjuare: ...men sjdlva ute...stamledningen och s3, var det stékigt och
bokigt har och...? Och hur Iange holl de p&? Kommer ni ihdg?

Kvinna: Det var ndgon gang i vinter...

Man: Det var vinter, det var ju vintertid med, sa det blev ju néstan lite
bokigare anda...

Kvinna: Det blev ju smalt. Men, jag menar, det & ju inte mer trafik &n att
vi Klarar ossjul...

Man: Men, det funkade.

Intervjuare: Ar det helt dterstallt...sd att ni & n6jda med det?
Kvinnaoch Man: Ja. Mm...

(Medelalderspar med tva barn)
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Né&gra hushall var anda lite missndjda med aterstallningsarbetet pa tomten och klagade
pa att stenplattorna som hade gravts upp inte blev terstalldartill det ursprungliga
skicket och att jorden man anvande for att anldgga nya gréasmattor var av samre
kvalitet:

Man: Det som var problemet, det var val fér dem att [agga tillbaka det
lika bra som...det var fran borjan

Intervjuare: Ja, Ok. Aterstéliningen av asfalt och sant?

Man: Ja, det &r de hér plattorna. Det sétter ju sig lite, man kan ju se
det...Ja, det &r ju lite trdkigt nar man precis hade gjort det da men...jag vet
ju att det i princip inte gar att undvikadet, sdjag...kan val leva med det.
Eller far jag val gora om det.

Intervjuare: Det & baratill att fyllapalite (skratt)

Man: Jo, men dafar man ju lyfta pa stenarna (skratt)

Intervjuare: Ja, just det!

Man: Det & inte s kul

(Medelalders par)

Vid detta moment i fjarrvarmeetabl eringen &r bra planering och samordning mellan de
olika entreprentrerna och att férsoka minimeratiden nér schakt stér Oppna pa gatorna
viktigt for hushallens helhetsintryck av processen.

5.3.7. Konvertering
Salva konverteringsarbetet inne i husen & hushallen mycket néjda med:

Intervjuare: Just det, hantverkare och s, hur var det med... nér de kom hit
och fixade?

Kvinna: Jo men, alltsd, de var ju jattebratycker jag! Alltsa, de lyssnadeju
pavad man saoch ja, hjdlpsamma och trevliga och, ja, nej. Brajobb
gjorde de ju med.

Intervjuare: Och det gick fort och s&?

Kvinna: Jaha! Det gick ju valdigt fort tycker jag. Jag hade ju forvantat
mig att det skulle bli stékigare och att det skulle talangre tid!

Intervjuare: Ja. Men det blev det inte?

Kvinna: N¢gj. Jag tycker att det gick jéttefort

(Ensamstaende mor med tva tonaringar)

Hushall som har konverterat har varit mycket néjda med VV S-montdrerna. Det lyfts
fram att hantverkarna har varit mycket flexibla, hénsynsfulla och har stddat ordentligt
efter sig:

Intervjuare: Sjalva konverteringsprocessen, hantverkare som var hér...var
ni nojda med?

Kvinna: Ja, det var jétte...rormokaren dér var jéttebra, tycker jag.
Intervjuare: De var jéttebra?

Kvinna: Jag har nog aldrig tréffat hantverkare som har varit sa ordentliga
och... sopaihop i sma hdgar, plockade av sig skorna, gick i strumporna
inne...jag sa andatill dem: Ja, men sa skulle jag ju vilja...att...man gjorde
hemma hos mig, sade...

Intervjuare: Fantastiskt

Kvinna: Ja. Daremot tyckte jag inte om...

Man: ...elektrikerna

Kvinna: ...eektrikerna sen. De var ju inte hdr mycket...och det de gjorde,
det |8g bitar 6verallt och...jag frégade dem om de skulle borra...s3ga upp
nagonting i kapprummet dar: Sa sajag, skall jag plocka undan nagonting?
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Nej, det behdver du inte gora, sahan. Ngj! Men jag fick putsa varenda sko
sen! For han bara borrade ju och sen var det damm 6ver alltihopa. Ja, men
sasajag till honom: Jag frégade ju anda om jag inte skulle plocka undan
nagot... Ng...

Man: Jahopp, tankte inte pa det!

Kvinna: Ngj. Sadet var stor skillnad. Men...

Intervjuare: FOr hans jobb behdvdes det inte.

Kvinna: Ngj. Ng ngj (skratt). Jag tror att det hade underléttat for honom
med, men det...ja.

(Medel&lderspar med tva barn)

Elektrikern verkar ha fatt flera klagomal:

Intervjuare: Hantverkarna?

Kvinna: Ja, mycket bra hantverkare!

Man: Snabbt och smidigt och...

Kvinna: Det var elektrikern som inte var riktigt bra

Man: N¢gj, det var lite bokigt...

Kvinna: Han hade ju lagt sina...verktyg hér en fredag, och sen tog det vél
tre veckor innan han kom tillbaka...jag tror, eller tvaeller vad det var?
Han hade lagt dem mitt i hallen! Kommer du inte ihdg det? Snickarbélte
och allt!

Man: Ja, det var det nog

Intervjuare: Sa gick han bara?

Kvinna: Jag tror att han blev sjuk sen, och sa blev det liggande dér.

Man: Jag tror han skadade sig i fotbollen, eller han spelade rugby tror jag,
han blev skadad i alafall...

Intervjuare: Aj d& Sablev deliggandei hallen (skratt)

Kvinna: | fleraveckor (skratt). Och vi hade fareda ut alla skapen och det,
det kunde vi ju inte stéllatillbaka grejernai innan han hade varit hdr och
dragit...

(Medelalders par med tva barn)

5.3.8. Eget arbete

Hushallen har fétt rabatt pa hela anldggningen om man har utfort vissa delmoment
gdav. Néstan ingen har utnyttjat mdjligheten att gav gréva strackan mellan
huvudledningen ute pa gatan och sitt hus. Inget av de intervjuade hushallen har gjort
detta. Anledningen var att man inte tyckte att det var vért arbetsinsatsen:

Man: Ja. Men det fannsju ett pris pa varje san dar...grej som man kunde
gora...man kunde till och med grava en bit gjdv ju...

Kvinna: Ja, just det! Man kunde grava sjalv (skratt)

Intervjuare: Men det var inteni...

Man: N¢gj, det var inte aktuellt

Kvinna: Ngj, det var inte...det var inte [6nande...

Intervjuare: Det var inte |6nande?

Kvinna: Nehgj, det var det inte! Det...var nagon tusenlapp €eller...
Man: Det hade inte blivit fardigt!

Kvinna: Det hade...det hade varit jobbigt...

(Pensionérspar)
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Det som ansags vara genomforbart var att plocka ner gamla elradiatorer, och hanga
upp de nya varmeelementen, vilket gjordes i nagra av husen:

Intervjuare: Eget arbete, hur mycket har ni sdlvagjort?

Man: Ja, jag har rymt véack de gamlaradiatorerna

Intervjuare: Det har ni?

Man: Ja

Intervjuare: Ok. Det var 18tt?

Kvinna: Satte du inte upp...?

Man: Jag satte upp de nya med. Jag satte fastena och satill det
Intervjuare: Jaha, Ok

Man: Det var ungefér det jag kunde gora

Intervjuare: Ok

Man: Man kunde grava diket med ifran gatan och in, men det brydde jag
mig inte om.

Intervjuare: Ngj

Man: Jag vet hurdant det &r att grava hér!

Kvinna: Ja! (skratt)

Intervjuare: Precis

Man: Man kunde tjana négra hundral appar pa det, men det var det inte
vért!

(Barnfamilj)

Mdjligheten att fa rabatt genom sin egen arbetsinsats kan diskuteras. Ar detta nagot
som foretaget verkligen vill att hushallen skall gora? Foretaget vinner formodligen en
del paatt ha dennavalfrihet for sina kunder, som pa detta st kan forstarka sin kénsla
av att kunna behalla kontrollen dver situationen pa sin egen tomt och i sitt hus. Det var
patagligt att ersattningsnivan for radiatorbytet kandes som tillréckligt hog for flera
hushall medan rabatten for gréavningen upplevdes som altfor 1ag i forhdllandetill den
arbetsbérda som gravningen skulle innebéra.

54. Vad tycker hushallen om produkten/tjansten?

Nar ett hushdll star infor beslutet om de vill anta erbjudandet om fjarrvarme eller inte
finns det en det en hel del saker att ta stéllning till. Vilka konsekvenser skulle ett
bedlut att tackajatill fjarrvarme fa for varme- och varmvattenkomforten i huset? Hur
kommer systemet att se ut? Vad &r det for ingrepp som behdvs goras i huset? Kommer
det nya systemet att behdva mycket skotsel och har hushdllet tillracklig kunskap for att
skéta det? Finns det till&ggstjanster som man kan kopatill i erbjudandet?

Aven konsekvenser for hushallets ekonomi kommer upp: Upplevs investerings-
kostnaden som stor eller liten? Vad tror man om energiprisernai framtiden, &r fjarr-
varme ett braval ut ett [angsiktigt perspektiv?

54.1. Varmekomfort

Varmekomforten forandras vid byte fran direktverkande el till fjarrvarme. Ett béttre
inomhusklimat &r ett argument som har anvants av fjarrvarmebolaget vid
informationsmétet och i broschyrer om fjérrvérme.

Vid intervjutillfallet har hushdllen haft nagra ar pasig att utvardera hur
varmekomforten har forandrats sedan bytet. | de tretton konverterade hushall som har
intervjuats upplever de alraflestaatt de har fatt ett mycket béttre inomhusklimat
sedan bytet till vattenburet system. Detta géller framforallt de hushall som inte gjort
nagot byte alls av radiatorer tidigare, utan har kvar de radiatorer som huset
installerades med fran borjan.
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En respondent menar att hon inte trodde sa starkt pa argumentet om béttre varme-
komfort fran borjan, men att hon har fatt se sig 6verbevisad nu nar hon har provet
systemet:

Intervjuare: Ar du néjd med varmen och s&?

Kvinna: Ja, det var ju...altsd de saju det innan da att det skulle bli sa
himla mycket skonare varme och s3, och da tankte man: Jaja, det sager
de ju baradd Men det...tycker jag faktiskt att det &. Om man jamfor med
elvarmen...sd & det en skonare varme.

Intervjuare; For att...?

Kvinna: Den & behagligare. Det blir inte sd héar illvarmt och illkallt, utan
det kénns behagligare hela tiden...eftersom det...

Intervjuare: Det & inte sa torr luft heller?

Kvinna: Nej, och sen reglerar det ju sig sdv da pa ett annat vis an, tror
jag...de har, for de Slér ju pa och sen s varar det ju ett tag och sen sd dar
de av. Det hér verkar mer kandligt eller vad man ska sdga for
temperaturskillnaden.

Intervjuare: Ja, den lagrar ju varmei...

Kvinna: Ja, det & va darfor da...ja

Intervjuare: Ja, for det blir ju inte det har pad/av, palav...

Kvinna: Ngj. For det kdnns...det kanns faktiskt behagligare. Och det
trodde jag bara var lite sa dar, reklam, men det...

Intervjuare: Men det var ju bra?

Kvinna: Ja, jo

(Ensamstaende kvinna med barn/tonaring)

Det vattenburna systemet tycks ge en jamnare temperatur. Det blir inte sa stora
variationer som nar termostater slar pa och av pa el-radiatorer och inomhusl uften blir
inte sAtorr langre, vilket ger ett skonare inomhusklimat for allt levande som finnsii
hushdllet: Manniskor, husdjur och véaxter. Foljande hushall talar om att blommorna
mar béttre nu 8n innan bytet:

Man: Och sen, i och med att de bygger det i allanya hus si...det kdnns ju
som att fjarrvarme var béttre. For att inte tala om klimatet.
Inomhusklimatet!

Intervjuare: Har du méarkt ndgon skillnad pa det?

Man: Stor skillnad!

Intervjuare: Jaha

Man: Det blir mycket. Det & inte allssatorrt i luften...Det blir ju mycket,
mycket jamnare varme, och det &r ju alltsa...om man nu har blommor, nu
& inte jag sa jattebra pa det, men de klarar ju sig lite béttre &n om man har
ett...elelement. SA..d&r & ju s3, nér man Sétter pa pa vintern, da sa luktar
det ju alltid lite brant...

Intervjuare: Ja, just det. Brant damm och sant! Och sablir deinte sa
varmanar man tar pa dem heller?

Man: Ngj du...man kan ju inte branna sig s, sa att man far nagra
brannskador pa det viset. De blir ju aldrig sa varma.

Intervjuare: Men varmen & bra, alltsad?

Man: Ja, jag ar jéttendjd!

(Tonérsfamilj)
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| ett hushdll menar man ocksd att sjalva huset mar béttre efter konverteringen. Tidigare
hade man vissa problem med fukt:

Man: FOr att det har inte blivit, i pengar har det inte blivit billigare men
daremot sa har...sd har ju komforten blivit bra mycket béttre. Alltsa
det...det maste man erkannal Darfor att manga utav de hér husen, de hade
ju problem tidigare med de har fuktrosorna...som var vid fonstrena och sa
vidare (Gar upp och visar var fuktrosorna har suttit). Nu har jag
visserligen...byggde jag bort den biten innan, i och med att jag satte in ett
sant har luftvaxlingsaggregat, ett sant hér ventilationsaggregat uppe pa
vinden. Ett sant har...villa aggregat...

Intervjuare: Mm

Man: Och aven det vaxlar juin...Och det gjorde jag ju for en, ja, nastan
tio & sedan, som jag satte in det. Men jag har sett, jag har sett det hos
grannarna och savidare, att dér har ju alade hér fuktrosorna, de har ju
mer eller mindre férsvunnit...sdde & ju inte alls samma...

Mannen i detta hushdll hade &ven tidigare gjort andra dtgéarder for att varmekomforten
kandes dalig med vanliga el-radiatorer:

Man: Och sen sa ar det ju, som sagt var, det &r ju...det & en béttre
komfort. Det & roligare om man siger som s3, for att anledningen till, till
exempel, att jag satte in ett mjukelaggregat, det var ju darfor att...att
barnen brande sig pa elementen nar de var sma, nere i tvattstugan...och da
blev jag, blev jag rackarns forbaskad da och satte in det dar for att de inte
skulle...for att de var ju antingen véaldigt varmaeller valdigt eller valdigt
kalla, och sa hdll de paoch knédppte déar emellanét...det var inte kul!
Intervjuare: Ngj

Man: Och det har du ju med vattenburen varme, sa slipper du ju mycket
utav den biten...

(Medel&lders par med vuxna barn som bor hemma)

Fastén aven elvarme &r ett uppvarmningssystem som kraver minimalt med skotsel i
jamforel se med manga andra system sa finns det hushall som upplever det nya
systemet med som annu enklare att skéta:

Kvinna: Man behover egentligen inte bry sig for den & ju instélld en gang
for dla

Intervjuare: Ja...pa...?

Kvinna: Pa...sexan ska den std. Och sen kurvan och sa dér, det stéllde de
juin  oss. Men vi har inte behdvt réra det, utan det fungerar och det...
Intervjuare: Ni behdver inte vrida pa nagonting?

Kvinna: Ngj. Det enda jag brukar géra pavararna ar att vrida ner det
elementet utei hallen, for att annars sa...gor det att hela systemet gar upp
och da blir det for varmt i hela huset...

Intervjuare: Jaja, det ar klart, ja

Kvinna: For dareagerar ju den hér temperaturgivaren pa det...men annars
satycker jag...annars behGver man inte géra nagonting...

Intervjuare: Annars skéter det sig...rétt sd gavt?

Kvinna: Ja. Ja, det gor det. For man behdver inte stdnga av varmen pa
sommaren utan det...den l&gger av gélv...

Intervjuare: Jaja. Ni behtver inte ens gora det, ngj?

Kvinna: N¢j

Intervjuare: Det & ju smidigt, ju

Kvinna: Mm. Jag tycker det!

(Familj med tonarsbarn)
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| ett par hushall har man inte mérkt ndgon storre skillnad i varmekomforten sedan man
bytte till fjarrvarme och vattenburet system. | det forsta hushallet beror det pa att man
tidigare bytt till oljefyllda element som redan gav en mjukare vdrme och i det andra
hushallet pa att man har for vana att komplettera den huvudsakliga uppvarmningen
med att eldai kamin:

Intervjuare: Varmekomforten...det var inte nagon...skillnad sa du?
Kvinna: Inte jéttestor skillnad, nej, eftersom vi hade de oljefylida
(elelementen).

(Barnfamilj)

Intervjuare: Har du upplevt nagon forandring i varme...med varmen sen...
Kvinna: Nej. Jag kan ju inte svara pa det, for jag eldar ju i kaminen
Intervjuare: Du eldar ocksa ja.

Kvinna: Ja. Sajag har bara huset uppvarmt till 16 grader

Intervjuare: Jaja

Kvinna: Och sen eldar jag, sdjag kan inte svara pa det

Intervjuare: Nej. Sadet har du inte tankt...det ar ingen skillnad

Kvinna: Neg

(Ensamstaende kvinna i 6vre medelaldern)

Sammanfattningsvis kan sigas att varmekomforten efter bytet till fjarrvérme ses som
mycket god av hushdllen. Systemet ger en jamnare varme, man slipper brannheta
radiatorer och lukten av brént damm och systemet &r 1&ttskott och bekvamt. Véarme-
komforten &r darfor en egenskap som kan och bor framhavas vid konvertering fran
direktverkande €l till fjarrvarme. Det & ett argument som haller och som understéds
av de boendes erfarenheter nér de har fatt maojlighet att jamfora. Att manga av
komfortfordelarna sedan beror pa att hushallen har fatt ett vattenburet system och inte
paatt det &r just fjarrvarme som varmer upp vattnet i radiatorkretsen, spelar inte sa
stor roll vid etableringen; inte om erbjudandet om fjarrvarme innebér ett

hel hetsdtagande som ocksd innefattar konverteringen till ett vattenburet system.

5.4.2. Varmvattenkomfort

Om varmekomforten upplevs som en stor fordel for hushallen som har bytt till fjarr-
varme, sa & inte fallet riktigt detsamma nér det géller varmvattenkomforten. De flesta
av de tretton intervjuade hushallen som har bytt till fjarrvarme upplever att det tar
langre tid for varmvattnet att komma vid tappstallet jdmfort med tidigare nér de hade
varmvattenberedare:

Kvinna: Framforallt s tar det hemskt Iang tid innan varm...varmvattnet
kommer i duschen och det, och det vet ju inte vi...det kanske & en
installningssak, men, jag vet inte.

Intervjuare: Nej. Nej, det tar nog lite langre tid. Men det...ar det nagot
som...sa det tar langre tid an nar ni hade varmvattenberedare?

Kvinna: Stor skillnad. Mer an dubbelt salang tid tar det nu.

Intervjuare: Ja, sd nu far ni spola och spola?

Kvinna: Ja, man far sta lange, tycker jag, och spola innan det blir varmt
pamorgonen

Intervjuare: Men sen...sen nar det val & varmt, & det varmt da?

Kvinna: D& &r det riktigt varmt!

Intervjuare: Da &r det inte...fluktuationer sa att saga?

Kvinna: Ngj, det tycker jag inte. Det var mer innan. Det var mer kansligt
nar man hade varmvattenberedare, s spolade man i toan, sd blev det kallt,
men det tycker jag inte att...man méarker av s mycket nu...
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Intervjuare: Nej. Ngj, nu kan man ju ta ut...sa mycket man vill kanske
Kvinna: Ja, det kanns mer stabilt, for den saken nu da
(Barnfamilj)

Att behtva vantalange pa att varmvattnet skall komma vid tappstéllet kan innebéra ett
irritationsmoment for de boende. Samtidigt betyder ju ocksa att hushdllet far en stérre
vattenrdkning:

Intervjuare: Vantar ni lange pa...varmvatten?

Kvinna: Langre &n vad man gor om det &r...var innan ja. Mm.

Intervjuare: Mm, langre?

Man: Ja

Intervjare: Men & det sd att man blir irriterad eller...ibland spolar...?
Kvinna: Ngj, men det gar & mer vatten!

Intervjuare: Det gor det?

Kvinna: Ja, det gor det!

Man: Ja, vi gor &t nastan dubbelt sd mycket...

Kvinna: Det...det & vl den nackdelen som &r...men duschen har blivit
béttre, det har blivit en san liten grej...det var inte sa bral

Intervjuare: Hur betalar ni vatten? Det & ocksa per...liter s att saga...?
[...]

Man: Det kostar néastan lika...det kostar nastan lika mycket som
fjarrvérmen. Den &r dyr som fan! (Avser vattenrdkningen)
(Pensionérspar)

| fyraav de tretton intervjuade hushallen har man upplevt stora temperaturvaxlingar i
varmvattenflodet. Detta dtgardades med att en komponent byttes ut i varmevaxlaren.
Efter bytet tycker dock samtliga fyra hushall att temperaturen & mycket jamnare. Sa
har beskriver ett av hushalen situationen:

Intervjuare: Har du v varit i kontakt med foretaget, och stéllt fragor
eller sa...specidllt...om nagonting som ni undrade Gver?

Man: Nej! N¢g...nja, det, det var en grej, och det var det att...att vi hade
problem med...med varmvattnet ett tag sa dér...Och det var det att det
kunde svanga valdigt mycket. Och davar det en kille och tittade héar
pa...och sa forsokte han da stéllain nere pa ....han kom ju da och sedan
forsokte han att gora en liten kalibrering nere pa el ektroniken...
Intervjuare: Ok

Man: ...men sen sa visade det sig att det var nagon komponent nui...i
varmevaxlaren som... som inte var sa dér...sa att de bytte da. Det var ett
par stycken sadar som de bytte pa. Det var val nagot sant dar ifran
fabrik...ngonting som inte var bra...Och sen kom de och det tog en och
en halv timme och sen var det...var det klart! Sa hade de bytt hela den dar
biten och sen dess har den gatt!

(Medelalders par med hemmaboende vuxna barn)

| andra hushdll har man varit n6jd med stabiliteten pa temperaturen nér varmvattnet

val har kommit. Man har ocksa uppmarksammat en annan komfortfordel till foljd av
bytet till fjarrvarme och det &r att varmvattnet inte tar slut som det kan géra nér man
har forradsberedare och manga duschar efter varandrai ett hushall:

Intervjuare: Ja. Hur & det med varmvattnet?

Man: Jo, det funkar...kanon! Det &r bara att det...det enda som & lite, ja
det ar lite daligt tryck innan varmvattnet kommer...

Intervjuare: Jaha, sa det tar lite tid att...?
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Man: Det tar...ja, det & ju inte manga sekunder, men str man och véantar i
duschen satycker man ju att det...men det tar val en 15, 20 sekunder
innan...varmevaxlaren har full kapacitet da

Intervjuare: Ja just det. S det var lite skillnad mot varmvattenberedaren?
Man: Ja, den stod ju precisintill duschen, s det komjui princip direkt da
va. Sa &r det ju fullt tryck. Och det & det ju inte hér, for den sldpper ju
inte igenom forrén det ar varmt. Sa darfor tar det lite tid.

Intervjuare: Det tar en liten stund? Men, sen nér den val har kommit upp i
temperatur sa haller den?

Man: Det &r perfekt. Man kan ju duscha hur [ange man vill. Det tar ju inte
dlut, vattnet.

Intervjuare: Det tar inte slut i allafall. Man far betala for det?

Man: Ja. Fast det hade kanske varit béttre om det hade tagit lut, ndr man
har flickor just...

Intervjuare: (skrattar) Ja. Det blir mycket duschande d3, kanske?

Man: Ja, lang tid i allafall.

(Tonarsfamilj)

| ett par hushal tycker man att det kan vara svart att fariktigt varmt vatten sommartid.
| ett hushdll upplever man till och med att det ar svart att fatillracklig varme for att
kunnatasig ett bad:

Kvinna: Men...sen & det kanske det att man far spola ut lite mycket
vatten innan det blir varmt, vattnet.

Intervjuare: Jaja. Savarmvattnet, det kommer lite...

Kvinna: Det kommer lite sent. Men nu pa hosten och vintern gar det bra,
men pa sommaren, da..

Intervjuare: Det & varre pa sommaren sager du?

Kvinna: Jada...de hade val sankt...de hade véal sankt va....temperaturen
dar...

Intervjuare: Ja. Och dafér ni spolalite langre innan det kommer?
Kvinna: Dafar man spolalite langre.

Man: Ja, det & om man ska duscha och s&dér, eller bada...

Kvinna: Ja

Intervjuare: Och det tankte ni pa nar ni hade bytt fran varmvattenberedare
da att...det tog langre tid?

Kvinna: Jajal

Man: Ja, man méarkte det ja...Jaja, jaja

Kvinna: Och jag maste ségaibland sa tycker jag om att ta ett varmt bad,
men jag far aldrig tillrackligt varmt vatten dar, utan jag far sétta pa
vattenkokaren och varma lite dar.

Intervjuare: Oj da Sadet blir aldrig sdvarmt?

Kvinna: Ngj, jag tycker att det blir aldrig sa varmt som jag vill hadet. Jag
har aldrig tagit temperaturen pa vattnet, men det far jag gora...men man
kan vél inte hamer an 37 grader i dlafall?

(Pensiondrspar)

Att det & svérare att fa varmt vatten pa sommaren torde tyda pa att det & framled-
ningstemperaturen som &r |&grei fjarrvarmenétet sommartid. Pa sommaren finns inget
behov av bostadsuppvarmning utan det & bara tappvarmvatten som varms upp i
varmevéxlaren. D& varmeunderlaget fran fjarrvarmekundernainte &r lika stort krévs
inte lika hog framledningstemperatur i fjarrvarmenétet. En |&g framledningstemperatur
ar forstas nagot som paverkar manga hushall, lite beroende pa hur
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varmvattenanvandningen ser ut i olika hushdll. Att baratva av de tretton hushallen
kommenterar samre varmvattenkomfort sommartid & da lite anmérkningsvart.

Att det just & varmvattenkomforten som &r kritisk i hushdllen och inte
varmekomforten beror pa att anvandningen av tappvarmvatten staller mycket storre
krav pa fjarrvarmecentralen eftersom varmelasten skiftar s mycket da kranar 6ppnas
och stangs oregelbundet och hastigt (Persson, 2005). | smahus blir tappningen av
varmvatten mycket sporadisk eftersom det & sa fa anvandare. | storre
fjarrvarmecentraler for till exempel flerbostadshus bidrar ménga anvandare till en
sammanl agringseffekt som ger ett jamnare monster av varmvattenanvandningen.

Trots dessa svarigheter finns det tekniska lGsningar pa problemen som kan forbéttra
varmvattenkomforten for smahushall med fjarrvarme. Att satsa padylik teknik ser vi
som en mycket viktig strategisk punkt for fjarrvarmeforetag, eftersom en dalig varm-
vattenkomfort & ndgot som hushallen pdminns om varje dag da de duschar och diskar
och gor andra saker som kréver varmvatten.

Att varmvattenkomforten skulle forsamras vid byte till fjarrvarme & inget som hushal-
len har tagit upp som nagon farhaga som de funderade pa nér det gallde att anslutasig
fjarrvarme. Nér de val har provat systemet, tycker de anda att fordelarna med varme-
komforten 6vervager nackdelarna med varmvattenkomforten. Men ryktet om att varm-
vattenkomforten inte har varit helt till beldtenhet & anda ndgot som har spridetsii
omradet. Detta har till exempel indikerats genom att dven de hushdll som tackat nej till
fjarrvérme har varit medvetna om grannarnas upplevda problem med varmvatten-
komforten. Dessa hushall har nu sakert varit extra receptiva pa att hitta argument for
att rattfardiga sitt eget beslut, men ryktet om dalig varmvattenkomfort & ocksa nagot
som kan spridas till hushdll i andra omraden som kan komma att vara aktuella for
fjarrvarmekonvertering i framtiden.

54.3. Estetik

Reaktionerna pd hur installationen av det vattenburna systemet var gjord i
visningsvillan visar att det finns en viktig estetisk dimension nér det géller
konvertering fran direktverkande €l till ett vattenburet system. Smahusagarna som har
haft direktverkande el har aldrig haft nagra synliga rorledningar dragna langs vaggar
och fonster. Roren upplevs som en forfulande faktor i hemmet. Hushdllen inser
forvisso nodvandigheten med roren, men dessa ska helst synas sa lite som majligt.
Manga av hushdllen som hade dubier nar det gallde rorens inverkan pa hemmets
utseende, sager dock att de valdigt snabbt vanjer sig vid réren och att det & ndgot som
de inte tanker palangre; Man blir hemmablind for saker som man ser ofta. En
respondent gor parallellen med att man oftainte kan saga hur urtavlan pasin
armbandsklocka ser ut, trots att man tittar pa den flera ganger per dag:

Intervjuare: Sjdva dragningen av roren och utseendet och sa...?

Man: Nej, men det & ju...det sajag till honom sa dér, han som foreslog
hur vi skulle drardren, jag sa sa dar: Utan att du tittar pa din klocka, kan
du talaom vad du har for urtavla pa din klocka? Har du siffror eller har
du streck?

Intervjuare: (skrattar) Kunde han svara da?

Man: Ngj, det kunde han inte, men kan du?

Intervjuare: Nej, jag har streck.

Man: Du har streck?

Intervjuare: Ja

Man: Ja, Ok, men da & du en av de fa som kan svara pa den biten. Det &r
samma sak om du ser en massa ror och sana hér grejer. Till dut alts3, ja,
du ser dem inte! Du har sett dem sd maénga ganger att du ser dem
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inte...Jag kunde inte heller siga, jag har ocksa streck va, men jag
kan...man ser dem inte!
(Konverterat hushall)

Roren &r alltsd ndgot som man vanjer sig vid. Meni ett par av de intervjuade hushallen
som inte har konverterat till fjarrvarme har just réren och utseendet pa rordragningen
varit ett avgorande skdl till att man tackat nej.

De alraflesta hushall som har haft synpunkter pa hur réren var dragnai visningsvillan
har dock sagt att de tycker att rordragningarna har blivit mycket béttre allt eftersom
hantverkarna har fétt mer erfarenhet av de olika hustyperna. Hantverkarna har, i
samrad med hushdllen sjalva, kommit pa béttre [Gsningar som de har kunnat tillampai
senare konverteringar.

54.4. Skétsel av systemet

Aven om fjéarrvarme &r ett bekvamt och relativt underhdlIsfritt uppvarmningssitt, inne-
bér konverteringen att hushallen far ett nytt system som ska underhallas och stéllasin.
Tycker hushdllen att de har fatt tillrackligt med information om hur
fjarrvarmecentralen och radiatorsystemet ska skétas? Vet man hur 1ang garanti som
finns pafjarrvarmecentralen och vad som hander nér garantitiden har gétt ut?

| intervjuernaframgar att hushdllen dels har fatt en instruktionsbok om fjarrvarme-
centralen och dels har fatt muntlig information fran representanter fran fjarrvarmefore-
taget. Vissa hushall har ocksa fatt en extra visning om man har kontaktat bolaget och
efterfragat detta. Trots detta & de flesta av de intervjuade hushallen, som har konver-
terat, ganska osakra pa hur de stéller in systemet. En del gor ingenting, utan hoppas
bara pa att de installningar som &r gjorda &r riktiga och fungerar bra:

Intervjuare: Det var det ndgon som visade hur det funkade och sa sen, nar
det val...?

Man: Ja, det komin en kille fran VEAB och ja, han ringde och
bestamde... eller fick man mdgjligen ringa och...nu nér de inte var...jag
menar, nu ndr man inte & sa teknisk, fick man ringa och be...dem
komma?

Kvinna: Ja...du ringde nog.

Man: Jag tror nastan det. For de ringde inte fran VEAB, och...
Intervjuare: Ngj, utan ni fick gélvatainitiativet?

Man: Ja, just det. Man fick nog...man fick en blankare fran VEAB...
Kvinna: ...ja, och vem man skulle kontakta da...

Man: Precis, sdvar det ja. Och om man ville halite narmare...och da
ringde vi till...och bad att, néar det kom ut nagon gang att de skulletittain,
och det gjorde de ju!

Intervjuare: Sa det gjorde de da?

Kvinna: Ja, de det gjorde de

Man: Ja. Jaja. Och visade pa de hér, rattar och lite grejer som man
kunde...stéllain och...

Kvinna: Jag vet inte om de som installerade det visade lite grann...?
Man: Jo elektriskakillen, visade ocksa...ja, pa den har manualen d,
visade lite sadant...

Intervjuare: Ja, just det. Men & det ndgot ni skruvar pa...?

Man: Negj. Ng

Kvinna: Vi rdr ingenting

Man: Nej, vi skruvar inte pa nagot (skrattar) Inte knappt pa elementen!
Intervjuare: (skrattar) Nej? Men det fungerar bra anda?

Man: Ja, just det
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Kvinna: Ja, det gor det!
(Pensionérspar)

Aven om man har fétt information och fétt en extra visning om hur systemet fungerar
& det svart att kommaihdg informationen i efterhand. Denna asikt delas av flera
hushdll och kan askadliggoras genom citat ur exempelvis tvaintervjuer:

Intervjuare: Har ni nagon kunskap om hur systemet fungerar och hur man
stéller in det?

Kvinna: Det tycker jag...jag har ringt en gang, och sa har jag...jag vet
inte...Man pratade med nagon i telefon, sd kom det ndgon...Ja, det var nog
nagon, var inte han har efter ocksa och visade systemet, sammakille som
var hér innan?

Man: Ja

Kvinna: Och visst, man tycker ju att man... man fattar och man ska
kommaihag...men, det, alltsa det gor man ju altsainte. Och sa har det
varit en killetill hér en gang, som kom hér och forklarade lite, men
jag...jag saknar att det skulle finnas en riktig...manual...

Intervjuare: Manual, det har ni inte alltsa?

Kvinna: Negj, inte som jag kan tycka &r...forklarar alla knappar. Det finns
en liten, men inte riktigt...Det hér med vad egentligen, hur gradtalen ska
varai forhdllande till varandra kanske...pain och ut...Eh, det har...
Intervjuare: Sa det finnsinte, ngj?

Kvinna: Negj, det...och lite s3 hér just att: Da forklarade han ju, och jag
tyckte att: javisst det forstod man ju att...ja, och sommartid kanske man
kan gora sa och vintertid s, men, negj. Man glémmer ju det nar man...ja.
Sa det skullejag viljaatt det fanns ndgot mer... samma sak som han
beréttade, det kunde sta pa ett papper.

(Barnfamilj)

Intervjuare: Det har systemet som ni nu har, forstér ni hur det funkar? Vet
ni ndgonting om hur man styr och stéller in och sa...for du beréttade att
det var en undervisning hér...

Man: Ja, lite grann, men inte mycket. Det & man ju inte sa kunnig,
men...som va & sa har jag en granne harnere som &r tekniker, sa att ar det
nagonting sa fragar man honom, och han & mer insatt i det. Men jag &r
det inte. For &ven att X (representanten fran VEAB) beréttade den
gangen, for det gjorde han va, men...har man inte kunskapen sd kommer
man inte ihdg det...

(Medelalders par)

Garantin pafjarrvéarmecentralen galler i tva ar. Nar garantitiden har gatt ut far
hushallet salv bekosta reparationer och dylikt. Garantitiden star i kontraktet och nagra
hushdll har ocksa en uppfattning om hur lange garantin géller. De flesta av dessa
hushall tycker ocksa att garantitiden & rimlig och i enlighet med K onsumentkopl agen.
Andra hushdll har ingen som helst aning om vad det &r for garantitid och vad som
galler nér garantitiden har gatt ut:

Intervjuare: Ja, ok. Garanti pa fjarrvarmecentralen, vet ni vad ni har for
garanti?

Kvinna: Ngj, jag har inte en aning!

Man: Negj, runt tio ar?

Intervjuare: Det tror du?

(Kvinnan och mannen skrattar)

Man: De lovade att den skulle hdllai 20...
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Intervjuare: Om jag sager att det ar tva ars...

Man: Tvaar

Kvinna: Oj d&

Intervjuare:...garanti

Man: Jaha

Kvinna: D& har den gétt ut da

Intervjuare: Enligt koplagen &r det en vanlig garanti

Man: Jaha

Intervjuare: Oh vad tycker ni om det? Det hade varit béttre om det hade
varit langre forstas?

Man: Ja, tio & tycker man ju att det kunde vara pa en san fast installation.
Ja

(Barnfamilj)

De réder en stor osakerhet hos flertalet av de intervjuade hushallen om hur uppvarm-
ningssystemet skall skotas, hur man gor olikainstallningar pa fjarrvarmecentralen och
vad som hander nér garantin har gétt ut. Aven om fjarrvarmebol aget har bistétt med
extra visningar och information, sa uttrycker hushdllen ett behov av ndgot mer.

| vissafjarrvdrmebolag erbjuds kunderna ett serviceavtal dér fjarrvéarmebolaget i olika
grad star for skétsel och underhdl av fjarrvarmecentralen mot en viss avgift (jamfor
t.ex. Véasteras och Sala-Heby-undersokningen i avsnittet om att differentiera fjarr-
varme). Resultatet fran intervjuundersokningen bland Sandsbrohushallen visar att det
skulle kunna finnas ett behov och férhoppningsvis ocksa ett kundintresse for liknande
tilléggstjanster for villakunderna hos VEAB.

5.4.5. Bredband

Bredband annonserades av VEAB som en tillaggstjanst vid fjarrvéarmeansi utningen.
Nér fjarrvéarme drogsin i husen lades &ven med ett tomror for mojlig anslutning av
bredband som kunde skjutasin i efterhand. Av de intervjuade hushallen var det inte s3
manga som verkade intresserade av detta, i allafall inte vid tidpunkten for
fjarrvéarmeerbjudandet 2001 till 2002. Y ngre hushdll har uttalat ett storre intresse i
intervjuerna, men dessa hushall blev besvikna nar det fran borjan inte fanns nagon
bredbandsoperatdr i omradet som ville géra anslutningarna.

Det gér interiktigt att utvardera bredband som till&ggstjanst till fjarrvarmen i denna
studie eftersom majligheten att anslutatill bredband inte var ndgot som togsi bruk i
omradet. Det enda som kan sagas ar va att om erbjudandet skall sdljasin, sa bor dar
finnas ett samarbete med en operatdr redan fran borjan.

Bredband var fortfarande nagonting relativt nytt ar 2001. Allt fler anvéndare ansluter
sig till bredband idag. Darfor skulle dennatilléggstjanst kunna vara av annu storre
intresse idag for smahuskunder, speciellt nar aldre hushall sdljer sina bostader och
yngre hushdll flyttar in i smahusomradena.

5.5. Kundernas uppfattning om ekonomin i fjarrvarmeaffaren

For att géra en bedémning av om ett uppvarmningssétt ar en ekonomiskt béttre affar
an nagot annat system maste hansyn tas till investeringskostnader for systemet,
underhallskostnader for att serva utrustningen under dess livslangd, samt till
energikostnader utifran den forbrukning man forvantar sig under systemets livstid. Till
detta kommer ocksa andra kostnader som man inte alltid tar med i berdkningen, sdsom
till exempel avvecklingskostnader, besiktningskostnader och dylikt. Det siger sig
gjalvt att det ar svart att tamed allakostnader som kan paverka den ekonomiska
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|6nsamheten i ett specifikt val, men framforallt & det omdjligt att sékert veta hur olika
alternativa energipriser kommer att utvecklas med tiden. Som ett hushall uttrycker det:

Kvinna: Men sen, det & ju svart...det kan man inte svara pa, det &r: Om
man gor rétt eller fel? Vi tyckte att vi gjorde rétt dd. Men de som inte har
gjort det kanske tycker att... visst, det kostade ju si och sa manga tusen, vi
kan...bo lange och fa mycket el for det! Man vet inte!

(Konverterat hushall, pensionarspar)

Hushdll som har tagit det basutbud som erbddsi fjarrvarmepaketet och som inte har
gjort nagot eget arbete som betingade rabatt, har fatt ett helhetspris for anslutning,
fjarrvéarmecentral och vattenburet system pa 59 000 kr (efter konverteringsbidrag).
Detta erbjudande har upplevts som mycket prisvéart, &ven bland de hushall som som
intervjats som inte har hoppat pa fjarrvarmeerbjudandet. De allraflesta av de
intervjuade hushallen inser att de sjdvainte hade kunnat gora ens konverteringen till
vattenburet system till detta pris. Det slutgiltiga priset hamnade dessutom 3000 kr
lagre, det vill saga pa 56 000 kr eftersom det blev en anslutningsgrad pa 80 % i
omrédet. Den formanliga investeringskostnaden for Sandsbrohushallen far darfor ses
som en av framgangsfaktorernatill den htga and utningsgrad som uppnaddes:

Man: Och ja, vi fick ju det hér erbjudandet da av VEAB och det var vél
egentligen inte mycket att snacka om. Ja, vi diskuterade nog aldrig det
egentligen, utan det blev...vi valde det med en gang.

Intervjuare: Det var inget svart val, det var bara att hoppa pa?

Man: Ngj, absolut. Intetill det priset heller sa...jag tyckte det...ngj! Med
tanke pa att jag jobbar i byggbranschen och har lite hum om altsa...vad...
Intervjuare: Vad det kostar?

Man: Ja, och framforallt nér elpriset blev som det blev, savar det ju
absolut inget svart. Jag tyckte det var skitbilligt, sd jag hoppade ju pa
direkt!

(Tonarsfamilj)

Men &ven om erbjudandet gav " value for money” maste priset séttasi relation till om
det dels fanns négot reinvesteringsbehov i hushdllet vid tidpunkten for erbjudandet,
dels vad kostnaden skulle vara for att investerai nagot alternativt uppvarmningssétt.

Att reinvesterai det gamla uppvarmningssystemet ar kanske den atgard som ligger
narmast till hands nar systemet borjar bli dlitet. Hushallen i omradet har ofta bytt ut
elradiatorer till nyaelradiatorer och varmvattenberedaren till en ny nér nar nagonting
har borjat ga sonder. | foljande hushall hade man gjort vissa reinvesteringar nér det
gédllde radiatorerna. Darfor var man tveksam till att byta uppvéarmningssétt vid tillféllet
for fjarrvarmeerbjudandet:

Man: Jag var pa motet och det var ju lovande, 59 000 tror jag att det
skulle kosta. Och jag menar, allt var klart d3, sa det var ju billigt! Det var
juinte det! Men 1990, ja, det var det va tror jag... kanske var det nagot &
innan, eller var det samma ar som vi bytte fonster... sd byter jag alla
elementen i huset...Och det &r ju dock en kostnad pa...runda siffror, 20, 21
000 kronor. Och det...

Intervjuare: For elementen?

Man: For elementen...och sen kom ju lite arbete till pa det. Men via
kontakter sa kanske jag inte kom upp sa hdgt, men nastan...och, det &r
klart att...da drar man ju sig for detta med fjarrvarmen va? Nar man har
gjort den investeringen...

(Icke konverterat hushall, pensionérspar)
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El-radiatorer kan dessutom bytas ut successivt, varfor investeringskostnaden kan slés
ut dver en langre tid. Att byta ut samtliga radiatorer och varmvattenberedaren
samtidigt skulle uppskattningsvis kosta hushallen i konverteringsomradet runt 30 000
— 40 000 kr. Det &r ungeféar denna siffra som de intervjuade hushdllen har réknat som
aternativkostnad till fjérrvarmeerbjudandet:

Man: Sen jamfdrde vi kanske lite vad skulle det kosta for att byta
varmvattenberedare och element och sa savi: Ja, det kostar 30’, 35 000
kronor, och davar det 20 000, skillnaden dér, s att...Och sen kom, nu
behtvde vi ju...vi hade turen att inte behdva lana...sen kom ju Sparbanken
ut med ett...precis, de & ju pa hugget, bankerna, sd de kom, men...
Kvinna: Och ville |ana pengar...

Intervjuare: Jasa, ville lanaut...?

Man: Lana ut pengar, precis

Kvinna: Men vi hade ju san tur sa vi hade nagra premieobligationer
Man: Ja, vi hade ndgon fordran, savi kunde ju precis...

Intervjuare: Som ni kunde anvandaistéllet dér jal

Man: Precis. Men, sa det hade fungerat. Men i och med att vi jamforde
ocksa de har, vad det skulle kostat oss, satyckte vi att det var...

Kvinna: Ja, altsd vad det skulle kostat, for att annars, da var det...da var
det ju billigt!

Intervjuare: Davar det formanligt?

Man: Ja

Kvinna: Det var det. Det var inte sa dyrt.

(Konverterat hushall, pensionérspar)

Intervjucitatet ovan visar &ven paen annan viktig punkt, namligen den att
investeringen maste kunna finansieras — oavsett om priset ar formanligt eller inte.
Andrainvesteringar som behovs gorasi hushallet konkurrerar ocksa med
fjarrvérmeerbjudandet (jAmfor Henning & Lorentz, 2005), till exempel att byta fonster
eller att géraom i kok eller badrum.

Att fjarrvarmeerbjudandet kommer rétt i tiden & darfor en mycket viktig faktor fér om
hushallen blir intresserade eller €. En strategi som skulle kunnatillampas, framst i
omraden dar reinvesteringsbehovet inte ar sa stort, skulle kunna vara att subventionera
anslutningen och kostnaden for fjarrvarmecentralen, och sedan ta ut ett lite hogre
energipris for att tacka investeringskostnaderna. Om energipriset for fjarrvarme halls
lagre an for t.ex. el blir detta anda en bra affar for kunden och fjarrvarmebol aget
binder upp kunder som utgor ett varmeunderlag for forhoppningsvis ett 1angt tag
framover.

5.5.1. Hushallens resonemang om energikostnader

Ett argument mot att ansluta sig till fjarrvarme som har kommit fram i manga andra
studier &r oron for att fjarrvarmeleverantdren skall utnyttja sin monopolstélining och ta
ut ett onodigt hogt fjarrvarmepris. Aven i denna studie uttrycker hushéllen dessa
farhagor, aven de hushall som har valt fjarrvarme;

Man: Sa det enda man oroar sig for nu, det &r att nu ar de ensamma, nu
kan de hoja priset hur mycket de vill, for att nu & man sa uppbunden
Kvinna: Det horde vi paradion hdrom morgonen nér vi akte till jobbet
(skratt)

Intervjuare: Ja, precis

Man: Negj, man &r ju lite uppknuten nu, men...det & ju ett kKommunalt
bolag s man far val hoppas att nagon bra politiker haller efter dem...
(Konverterat hushall, medelalders par)
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Intervjuare: Hur kommer energipriserna att utvecklas tror ni pael och olja
och fjarrvarme?

Man: Dé&r kan man va havissafunderingar kanske, om energibolaget,
eftersom de & ensamma hér och kan pressa upp priset mer. Men som det
ser ut nu, jamfort med oljan och elen, sa & va inte fjarrvarmen ndgon
nackdel att ha. Tycker intejagi al fall, om jag tittar pa priserna. En
kubikmeter oljaidag ar va 10 000 kr...

(Konverterat hushall, pensionérspar)

Ett sétt att ddmpa de av kunderna upplevda riskerna med att ansluta sig kan vara att
erbjuda vilande anglutning. Pa detta satt kan man dela upp det hoginvolverande
beslutet i mer |&ginvolverande beslut, det vill sdga att kunden gor anslutningen steg for
steg. En annan mekanism som talar emot detta &r att kénslan av att erbjudandet om
fjarrvérme &r ett " one- of-a-time” -erbjudande, som kan trigga ett kdpbesiut hos en del
kunder. Ett sétt att fortfarande hllakvar kénslan av kampanjerbjudande &r att erbjuda
nagon form av rabatt fér dem som ansluter sig fullt ut med en gang. Rabatten kan
ligga pa fjarrvarmecentralen eller anslutningskostnaden eller nagot annat, sa lange
som det upplevs som ett tillfaligt erbjudande.

| kapitlet om " Att differentiera produkten/tjansten fjarrvarme” namns nagrafall dar
kommunala bolag har kdpts upp av privata bolag och dar fjarrvarmepriset har hojts
drastiskt fér smahuskunderna efter &garbytet. Bland de intervjuade hushdllen i denna
studie finns det négra hushall som har tankar kring hur det kommunala dgandet
paverkar prissattningen av fjarrvarme. Har finns bade exempel pa hushal som ser det
kommunala &gandet som en garant for att fjarrvarmepriset inte hojs oskaligt mycket,
och hushdll som har misstankar om att kommunen anvander fjarrvarmekunderna som
en kassako for att finansiera andra kommunala verksamheter.

Mot bakgrund av den oro som belyses att fjarrvarmebolaget skulle kunna utnyttjasin
monopolstallning &r det intressant att undersoka hur de konverterade hushallen
egentligen har upplevt att energikostnaderna har férandrats sedan hushallen bytte till
fjarrvarme. Om hushdllen &r oroliga for att fjarrvarmel everantoren skata ut dverpriser
eller hoja priserna néar kundernaval har ”blivit fast” borde val hushdlen hdlla
noggrann koll p& hur energipriserna utvecklas?

Som bakgrund till ett resonemang om hushallens upplevelser av fjarrvarmepriset och
prisutvecklingen bor kanske férst sdgas att VEAB tillhor den grupp av
fjarrvarmebolag som haller ett jamforelsevis |agt fjarrvarmepris. Priset pafjarrvarme
ar 45,25 6re/lkWh plus en fast avgift pa 2500 kr per ar (enligt prisuppgifter for juli
2006). For ett hushdll som gor av med 15000 kWh per & pavarme och varmvatten
innebér detta en arskostnad pa ca 9300 kr. Motsvarande driftskostnad for elvarme
innebar en kostnad pé ca 16 200 kr enligt géllande priser hos Ostkraft med ett
avtalspris bundet patre & (VEAB, 2006). Ostkraft & det bolag som néstan allade
intervjuade hushallen koper sin el ifran. Enligt ovanstaende berakning blir skillnaden i
energikostnad per & da knappt 7000 kr. Bara ett hushall av de konverterade hushallen
som har intervjuats har gjort en ndgorlunda noggrann utrékning av hur mycket man
har sparat i uppvarmningskostnader sedan bytet till fjarrvarme:

Kvinna: Jo, men det har ju blivit mycket billigare!
Intervjuare: Med...?

Kvinna: Med fjarrvarme.

Intervjuare: Jaja. Det har det?
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Kvinna: Ja. Vad var det jag raknade? Jag raknade ju ut det for inte sa
lange sen. Jag tror det var....fyra och ett halvt, femtusen ndgonting, vi
tjanar paett ar.

Intervjuare: Paett ar? Oj dal

Kvinna: Sa att det & mycket pengar ja, och da réknade jag anda pa det
elavtalet jag har idag...som & ett bra avtal, det elpriset jag har
(Tonérsfamilj)

Hushdllet ovan kan sigas vara ett undantag. Trots den avsevarda kostnadsskillnad som
rader mellan €l och fjarrvarmei Vaxjo, sa ar det fleraav de konverterade hushdllen
som inte tror att de tjanar ndgot eller i alafall inte sarskilt mycket i energikostnad.
Detta beror pa att hushdllen antingen inte har gjort ndgon jamférelse alls 6ver perioden

som de har haft fjarrvarme, eller att de har gjort jamforelser som inte riktigt &
réttvisande:

Kvinna: Jag har skrivit upp alla siffrornaen gang i manaden, men jag har
inte kollat det!

Intervjuare: OK...

Kvinna: Men jag tankte att jag skulle gora det, nér jag bérjade skriva upp
dem. Men, jag skriver fortfarande upp dem. Men jag har inte kollat det!
Intervjuare: Ngj

Kvinna: Men jag kan kolla det...om du vill?

Intervjuare: N¢gj, inte for min skull! Det & mest om...

Kvinna: Ngj, jag ska gora det nagon dag, men det har inte blivit av. Det
har bara gétt tre ar eller vad det nu var (skratt). Nej, men jag har inte gjort
det an...

Intervjuare: Ngj

Kvinna: Jag inbillar mig att det har blivit lite dyrare...anda...
(Tonérsfamilj)

Forutom att vara fjarrvarmeleverantor & VEAB ocksa det bolag som &ger och skoter

elnat, sophamtning och vatten for hushall i Vaxjo kommun. Kundernafar en
gemensam faktura for alla dessa verksamheter. De olika tjansterna redovisas del's
sammanslaget, dels specifikt i ett och samma utskick. Det visar sig att ett par av

hushdllen baserar sin jamforelse av uppvarmningskostnaden pa att titta pa den totala
skillnaden for alla de tjanster som VEAB tillhandahdller som har férandrats under de
ar som hushallen har haft fjarrvarme. | ett hushall kommer man fram till att det har

blivit dyrare:

Man: Vi réknar ju som s3, for vi har ju inte vunnit nagot ekonomiskt,
altsai driftskostnaden. Snarare har det blivit dyrare...Men vi réknar med
att fa tillbaka kostnaden for installationen, nér vi en gang saljer

[...] (Intervjuaren frégar om man har gjort nagon jamférelse mellan elpris
och fjarrvérmepris)

Man: Negj. Det jag har tittat pd, det & ju hela kostnaden sammanslaget for
driften av...pa huset och jag har sett att den har stigit...

Intervjuaren: Ok

M: Sen har vi inte tittat pa detaljer

(Barnfamilj)

Sméahuséagamas syn pé att kdpa fjarrvarme
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Ett annat hushall gor en liknande jamforelse, men kommer fram till att det har blivit
billigare:

Man: Jag raknade forsta aret bara, jamforde och da var kostnaden...men
da, daraknadejag juin liksom alarakningar som kom frén VEAB, och
daingér ju sophamtning och alltihop det...och totalrakningarna, tolv
manader innan vi fick och tolv ménader sen, sd hade vi tretusen kronor
billigare. Men, det kan ju vara sa att det 1&g pa sophamtning, vatten eller
nagot, det vet jag inte. Det specificerade jag inte, men VEAB:s rakningar,
de tva tolvmanaders perioderna, skilde tretusen kronor...

Intervjuare: Tretusen?

Man: ...och det kan jag ténka mig att det var pavarmen, for att jag menar
elvarmen var ju dyr! Och vi hade ju 8nd&, pa sista dren vi hade elvarme,
jag tror vi till och med har nu, savi har bundet avtal.

(Medelalders par)

Det &r tydligt att fleraav de intervjuade hushallen inte hdller sarskilt noggrann kontroll
Over hur energikostnaden har forandrats och vad alternativpriset hade blivit om man
fortfarande hade anvant el till uppvarmning. Det & inte alltid sa | &tt att genomskada
alternativpriser pa andra energislag eftersom dven dessa priser ror sig helatiden. For
att jamfora om det har inneburit en besparing i uppvarmningskostnad gér det inte att
jamfora dagens fjarrvarmepris med det elpris man hade precisinnan bytet till
fjarrvarme. Det gar heller inte att jamfora driftkostnaderna for flera olika tjanster i en
klumpsumma och uttala sig om hur stor féréndringen har blivit just i energikostnaden.
Intressant & dock att de hushdll som inte tror att de sparar i energikostnad pa
fjarrvéarmen andaréttfardigar sitt bedut att valjafjarrvarme med att de har fétt ett
béttre inomhusklimat, eller med att de kan faigen investeringen i fjarrvarme nar huset
en gang skall siljas.

Om nu hushdllen i studien har svért att bedoma de reella forandringar som har skett
med uppvarmningskostnaderna sedan de bytte till fjarrvarme, hur svart & det dainte
for dem att sia om framtida kostnader? Detta resonemang tyder pa att de ekonomiska
argumenten som hushallen har for att valjaett visst uppvarmningssétt baserar sig mer
pa overslag och ekonomiska forenklingar an pa verkliga berdkningar.

For fjarrvarmebol agets del betyder detta tva saker:

® Det finns en kunskapslucka hos hushallen som kan fyllas genom att ge
information om vilka besparingar i energikostnad som hushallet verkligen har
gjort. Dennainformation kan gora att hushall som har konverterat kanner en
annu storre tillfredsstéllelse med sitt val.

e Ett formanligt fjarrvarmepris &r bara en utav manga faktorer som paverkar
hushallens beslut om att valjafjarrvarme eller inte. Denna faktor ar inte
oviktig, men den &r langt ifran allenaradande i kopbeslutet.

5.5.2. Uppvarmningssattets roll fér husets vardering

Fragan om husets vérde férandras efter en konvertering fran direktverkande € till
fjarrvéarme innefattas ocksa som en del av de ekonomiska tankegangarna som
hushallen har kring ett byte av uppvarmningssystemet.

Samtliga av de hushdll som har flyttat in efter konverteringen & barnfamiljer,
sammanlagt sju stycken. Sex av dessa hushall bor i hus som & anslutnatill fjarrvarme,
men det & da foregaende dgare som har stétt for konverteringen. Detta &r intressant
utifran det antagande att de féregaende dgarnatroligtvis har planerat att flytta, men har
anda bestamt sig for att genomfora konvertering till fjarrvarme. Detta skulle da tyda pa
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att foregdende agare har bedomt att konverteringen till fjarrvarme & en bra affar och
att hushallet kan fatillbaka sin investering nér de séljer. Denna hypotes stods dven av
vad som har kommit fram i intervjuerna.

| ett hushall, dar en skilsméssa gjorde att intervjupersonen funderade pa om hon skulle
sdljahuset eller bo kvar, var argumentet att investeringen i fjarrvérme skulle betala sig
vid en eventuel| forsdljning av huset ett avgorande skdl:

Kvinna: Ja, det kom ju ndgon san har forfrégan daju...om att de skulle
byggaut i detta omradet...och...om man ville gdmed eller inte.
Och...ja...jag tankte vél att det &r val inte precis att det skulle ju varasa
himlabilligt att ha fjarrvarme jamfort med elen. Men vi hade
luftvarmepump, savi tyckte anda att vi hade...fatt ner kostnaderna...ratt
mycket och tyckte det var rétt OK

Intervjuare: Ja

Kvinna: For det gjorde ju ganska stor skillnad mot nar vi flyttade hit da
Men sd kande jag vél lite det att, med valet och kvalet om man ska bo
kvar i huset eller om man skaflytta. Och ska man flytta och sdlja, s&
kéndes det som att det &r ett plus att ha fjarrvarmen. Mer som en
investering

Intervjuare: Ja. Sa det var sd du s&g det?

Kvinna: Satankte jag

Intervjuare: Ja

Kvinna: Mm, jag trodde inte att jag skulle spara, precis nagra pengar pa
det, men jag k&nde att det var béttre att vara med, och varamed nér alla
andra gick med, om det var nagot som skulle krabba och...just om man
skulle sélja: att det fanns fjarrvarme i huset

(Ensamstaende kvinna med tva tonarsbarn)

| detta hushall fick man ocksd medhall fran banken att det var en braidé att bytatill
fjarrvarme:

Kvinna: Och banken hade ju, tyckte ju ocksd att: Ja, skadu siljasa ar det
ju ett plus att du har fjarrvarme da

Intervjuare: Ja, just det. S de sadet eller? Ja, att huset blir hogre varderat
da?

Kvinna: Ja. Ja, precis. Ja. Ngj, for jag...jag ville |anatill resterande delen
da, som man inte fick bidrag till, och da sade det att: Det & klart att du
ska gora det, for att det hojer ju husets varde med da

(Ensamstaende kvinna med tva tonarsbarn)

Andra hushall har ocksa hort fran andra utomstéende bedomare att husets varde okar
dafjarrvarmeingtalleras. | ett hushall har man fétt detta besked bade fran en
réormokare och en méklare:

Intervjuare: Vad tror ni om husets varde, om man har fjarrvarme? Tror ni
det paverkas?

Man: Jag pratade med en rérmokare som var hér. Han sa att man kan nog
rakna med nagonstans mellan hundra och hundrafemtiotusen i
vardeokning pa ett hus, ndr man har fjarrvarme...

Intervjuare: Jasa, det sahan?

Kvinna: Det saju maklaren ocksa. For vi varderade om varat hus nastan
precis efter vi hade gravt in fjarrvarmen, for vi skulle binda om banklanen
och det d&. Och han 6kade ocks, tror jag, hundrafemtiotusen eller
hundratjugotusen...

Man: Ngj, det récker inte...det gick ju upp 185...
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Kvinna: Jaja, men...for fjarrvérmen

Man: Ja, barafor fjarrvarmen. Mm, precis...
Kvinna: Det 6kade upp det

Man: Sa att det gor mycket det!
(Barnfamilj)

Att marknadsvardet hojs verkar alltsd vara manga hushdlls uppfattning. Om konverte-
ringen &ven paverkar taxeringsvardet ar en frdga som diskuterasi ett hushall:

Intervjuare: Nar det galler husets varde, tror ni det spelar ndgon roll vad
man har for uppvarmningssystem...?

Kvinna: Vi har inte tankt sA mycket pa det

Man: Det var vadigt lustigt, igdr kom nyataxeringsvardet ju...men det
spelar ju tydligen ingen roll

Kvinna: Jas3, det...?

Man: Nej, jag tittade pa den hér blanketten igar, fast det var saledsamt att
titta pa den bara s3, men...d3, det var samma poéng. Det &r ju
standardpoéang bera...gudnas...som skattekontrollen raknar efter, och
kommer man upp i ndgon viss poang da, sa klickar det ju till 50 000 eller
vad det &r, och da gor det 500 kronor i fastighetsskatt varje gang. Men det
speladeingenroll...

Intervjuare: Det gjorde det inte da?

Man: Ng...taxeringsvardet, sen kan det ju vara marknadsvérdet. | och for
sig, jag tror nog att marknadsvérdet, om man...det blir lite htgre om det &r
angdutet till...

Intervjuare: Jaja

Kvinna: Ja, jag tror ocksa det nu att det...att det &r det.

Man: ...till fjarrvérmen, det tror jag, men...jag vet inte vad méklarna
sager, men...

Kvinna: Om jag sav tanker pAmig, om jag skulle valja ett hus, och jag
skulle hatva att vélja pa, ett som har fjarrvarme da och ett som har
elvarme. Da skulle jag vélja det som har fjarrvarme.

Intervjuare: Det skulle...spelaroll?

Kvinna: Om det var...ja, det skulle spelaroll om det...om det var ungefar
likvardigt och sa...

Intervjuare: Och d& kunde man betala lite mer for fjarrvarmen?

Kvinna: Ja, jag tycker det. Lite grann...

(Pensionérspar)

De flesta av de intervjuade hushdllen som inte har konverterat till fjarrvarme har ocksa
uppfattningen att husets varde skulle stigai och med anslutning till fjarrvérme. Men
eftersom de hushall som har tackat nej i princip &r adre hushall, uttrycker de att det
inte gor sa mycket om de missar denna vardedkning nar de skall sdljainom en inte allt
for fjarran framtid. Husen i Sandsbro har 6kat sa mycket i varde anda.

Intervjuare: Tror du att det spelar nagon roll vad man har for
uppvarmningssétt, om man ska sdlja huset en gang?

Man: Ja. Jag tror att fjarrvarme...att de far sakert, pa de dar husen, en
hundratusen mer. Det & jag fullkomligt 6vertygad om!

Intervjuare: Det tror du, ja?

Man: Ja, det tror jag. Men det far jag leva med!

Intervjuare: Ja (skratt) Den dagen...

Man: Ja, du vet, husen har ju gétt upp s otroligt mycket anda, s det...sa
det har ju ingen betydel se.

(Icke konverterat hushall: Par, en pensionar och en arbetande)
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Baraett av de intervjuade icke-konverterade hushalen tror inte alls att husets varde
Okar med installation av fjarrvarme:

Intervjuare: Tror ni det spelar nagon roll om ni har dragit in fjarrvarme
eller inte for forsaljningen (underforstétt: av huset)?

Man: Negj, det tror jag ju inte alls! Det tror jag inte!

Intervjuare: Det tror du inte, ngj?

Man: Jag tror inte att det & sa populart, den har fjarrvarmen. Fjartvarmen!
(Icke konverterat hushall: Pensionéarspar)

Investeringskostnad, energipris och uppvarmningsséttets paverkan pa huspriset & ala
ekonomiska argument som hushallen framhaller som viktiga orsaker till varfor man
har valt att konverteratill fiarrvérme. De olika argumenten &r olika viktiga for olika
hushdll. Faktorer som hushallens livssituation och framtidsplaner visar sig vara viktiga
for olika stéllningstaganden.
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6. Vad paverkar beslutet om konvertering till
fijarrvarme?

| foregéende kapitel har hushallens installning till forsaljningsprocessen, till sédva
produkten/tjénsten fjarrvarme och till prissattningen diskuterats. Genom olika
intervjucitat har da manga olika skal framforts till varfor hushallen har valt att
konvertera eller inte konverteratill fiarrvéarme. | detta kapitel gors en mer systematisk
genomgang av vilka skalen &r for att hushall har tackat jaeller nej. Har gors ocksa en
statistisk analys pa hela konverteringsomradet (alla 111 hushallen i omradet) 6ver hur
olika variabler paverkar hushallens val. Forst och framst diskuteras dock hushalens
beslutsprocess.

6.1. Hushallens beslutsprocess

Nar hushallen forst fick information om den planerade fjarrvarmeetableringen i
omrédet hade olika hushall naturligtvis olika mentala forestéllningar om fjarrvéarme
som uppvarmningssétt. Utifran intervjusvaren skulle hushallen kunna kategoriseras
med utgangspunkt i om deras attityder har varit positiva eller negativatill fjarrvarmen.
Den uppdelning som kanns relevant innefattar da tre huvudgrupper:

® Deinitialt positiva: Dessa hushall har sa gott som bestamt sig redan fran
borjan. Dessa hushdll gar painfométen och besoker visningsvillan, men
behover egentligen inte dvertygas. Om nagon del av forsaljningsprocessen
upplevs som of drdel aktig kan detta paverka den generellainstaliningen till
fjarrvarmeerbjudandet. Till exempel blev vissa hushdll lite fundersamma efter
de hade sett rordragningarnai visningsvillan.

e Denyfikna, forsiktigt positiva: Gar painformationsmatet och till
visningsvillan. Dessa hushdll paverkas mycket av vad som s&gs och visasi
forsaljningsprocessen, men intryck tas ocksdi stor grad av vad grannar och
bekanta sger och tycker.

e Deskeptiska: Dessahushdll & nagot negativt instdlldatill ett bytetill fjarr-
varme antingen pagrund av "forutfattade” meningar om fjarrvéarmen eller
fjarrvarmebol aget, eller pagrund av att man redan har investerat i nytt
uppvarmningssystem och darfor inte ser ett byte som nagot aktuellt. Denna
grupp &r naturligtvis den som &r svérast att 6vertyga. Med hjdp av god
information, personlig forsaljning och forsaljningsstrategier som forsoker
overbrygga det faktum att det inte finns ndgot aktuellt investeringsbehov av
uppvarmningssystemet i dessa hushall, finns det dock en viss potential att
Overtyga aminstone en del av de skeptiska hushdllen.

| ett villaomréde som Sandbro &r det ganska ovanligt med ensamboende hushall.
Husen &r relativt stora och vid foérséljning &r det framforallt barnfamiljer som flyttar in
i omrédet. Aldre pensionarer flyttar s3 smaningom till ett mindre boende som inte
kraver likamycket skotsel. Att det & fa ensamhushdll i omradet innebéar att besl utet
om fjarrvarme oftast fattas av flera personer i samrad. | de intervjuade hushdllen sager
man att beslutet & nagot som man har tagit tillsammans som makar eller sambor och
att man har haft konsensus. Trots detta samforstand &r det oftare mannen som har
besokt informationsmotena och som har varit mest intresserade av att [&sain sig pa
skotsel av varmecentralen. Detta géller framforallt i de aldre hushdllen. | dessa ddre
hushall har kvinnorna ofta synpunkter pa sadant som estetik och rordragning. | de
yngre hushallen tar kvinnorna storre platsi diskussionen i intervjuerna och dessa
kvinnor verkar ocksa mer intresserade av brainformation om hur systemet skots.
Denna a dersbundna genusaspekt maste kanske beaktas i forséljningsprocessen. Vid
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personlig forsaljning ar det bra om bada parter & hemma vid bestket, varfor man
kanske maste tanka pa att |agga sddan forsaljning vid tidpunkter dar bada kan vara
hemma, det vill siga, oftast kvallstid.

6.2. Skal for att tacka "ja” till fjarrvarme

De skal som hittills har tagits upp till varfor hushdll har valt att konverteratill fjarr-
varme har rort dels §dlva produkten, dels ekonomiska argument. Nér det géller fjérr-
varmeerbjudandet, det vill siga produkten eller tjansten som erbjudits, har hushdllen
framst framhallit tva saker:

® God varmekomfort. Denna komfortfordel erhdlls genom bytet fran direkt-
verkande €l till ett vattenburet system

® Bekvamlighet. Dels upplevs uppvarmningssattet som bekvamt och relativt
underhallsfritt, dels upplevs helhetsdtagandet att VEAB tar sig an hela
konverteringsprocessen som ett bekvamt sétt att byta uppvarmningssystem da
hushdllet far bade varmvattenberedare och alla radiatorer bytta pa en gang.

For vissa hushdll har ekonomiska skal vagt valdigt tungt i beslutsfattandet. Det &r da
framfoérallt tre saker som har anférts som skél till konverteringen:

® | ginvesteringskostnad. Fjarrvarmeerbjudandet har upplevts vara
prisméssigt valdigt fordelaktigt, speciellt med hansyn till att man har fétt ett
nytt vattenburet system till ett pris som man inte skulle kunna fa nagon
annanstans.

® Foérvantningar om lagre energikostnader. Dafjarrvarmepriset i Vaxjo ar
l&gre an elpriset, & fjarrvarme naturligtvis mer attraktivt kostnadsméssigt.
Utifran intervjusvaren &r det dock forvanansvért fa hushall som verkar hakoll
pavad konverteringen till fjarrvarme verkligen har inneburit i energikostnad
under de & som har gatt sedan bytet. Detta marknadsforingsargument borde
anvandas pa ett béttre sétt.

® Forvantningar pa att fjarrvarmekonverteringen okar husets varde. Om
husets varde 6kar i och med konverteringen till fjarrvarme innebar
investeringen ett 1agriskbeslut da den forvantas betalatillbaka sig vid
forsdljning av huset. For en del hushall & antagandet om att det &r |attare fa
salt sitt hus da man tror att huset blir mer attraktivt om det &r anslutet till
fjarrvarme, en strategi i Sig.

Ett par argument for att godta fjarrvarmeerbjudandet som hittills inte har tagitsupp i
rapporten &r:

e att hus med direktverkande el har fa aternativa uppvarmningssétt att bytatill
utan att storaingrepp maste gorasi byggnaden

® miljéargumentet att fjarrvarme skulle vara ett béttre uppvarmningssétt an
elvarme ur miljésynpunkt.

Dessa argument kommer att diskuterasi enskilda kapitel nedan.

6.2.1. Fa alternativ till direkverkande el

Villaomradet i Sandsbro byggdes aren 1972-1973. Vid dennatidpunkt var det valdigt
vanligt att hus fick direktverkande e som enda uppvarmningssatt. Sa var ocksa fallet
for husen somingér i denna undersokning. Pa de drygt trettio & som har forflutit
sedan husen byggdes har husen forandrats allteftersom de boendes behov och
preferenser har skiftat. Uteplatser har byggtstill, husen har malats om och tradgardar
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har vuxit upp. Nér det galler uppvarmningssystemen sa har det forstas ocksa hant en
del under det tidsspann som har gétt. Varmvattenberedare har bytts ut nar de har borjat
ga sonder, radiatorer har skiftats — oftatill oljefyllda radiatorer som upplevs ge en
jamnare varme och en del har investerat i centralstyrningssystem nar termostaterna pa
radiatorerna har borjat ge upp. Vissa hushall har installerat luftvarmepump. Under
slutet av 80-talet och 90-talets borjan gick forsdljare runt i omradet och sdlde
luftvarmepumpar. Hushall som nappade da har ofta fortsatt att reinvesterai
[uftvdrmepump efter det att den forsta dlutat fungera:

Interjvuare: Men da hade ni luftvarmepump?

Man: Ja, vi hade luftvarmepump d&, sa det & annu langre sedan vi
skaffade den. Det & nog 20 & sedan da. Det var mest att det kom en och
ville sélja, en kvall.

Intervjuare: Jaha? Kom och knackade pa?

Man: Jaha! Jag brukar aldrig kopa ndgot av nagon sa, men den gangen
blev det.

Kvinna: Han var braférsdljare...(skrattar)

Man: Ja, han var duktig! Varmepumpen...den fungerade ju jadrigt bra,
den forstavi hade...och gick ju vid |aga temperaturer med...och den
hette...vad fan hette han? Mitsubisch...

Intervjuare: Mitsubischi?

Kvinna: Taschik? Ngj?

Man: Ja. Och det var en i Aseda som kdpte en, nastan samtidigt...och
deras gar an.

Intervjuare: Oj da!

Man: Och de...de har ju inte anvant tillskottsvarme pa den, och det ar
nastan lika...ja, det kanske &r storre...

Kvinna: Jag tror deras hus &r storre.

Man: Ja. Saden har ju gétt valdigt bra, men var han bara...gav upp en dag.
Intervjuare: Den lade av en dag?

Man: Ja. Och...jag kénner ju de hér...har bor en pa gatan, fran (ohorbart:
nagot foretag) hér bortai V&xjo och som de har agenturen pa...Nibe? N¢gj,
det ar det inte! Fan hette den? (Mannen gér ivag for att titta efter papper
pa varmepumpen)

Man: IVT!

Intervjuare: Ja, just det. IVT finns det ocks, ja.

Man: Och...davar det en till emellan som var oduglig.

Intervjuare: Jasa, ni har haft tre stycken?

Man: Jahal Men han holl inte mer an ett par ar! Saden fick vi val igen
pengarna pa. Men, davar det en som samed den hér, att den har skulle
jadrahdllal Och han har ju gatt...battre, men han har ju inte gétt sa bra
som den forsta

Intervjuare: Jasa?

Man: Nej. Markligt. Men, sikert har han ju gétt...nu féljde det ju...tio &rs
forsakring...garanti. Sa att...det var inte sa stor risk att képa.

(Icke konverterat hushall, pensionérspar)

Att installera kakelugn eller braskamin &r ocksa en typ av atgard som har gjortsi flera
hushall. Varmen fran dessa ger ett ansenligt tillskott till husens uppvarmning, och det
& alltsiinte bara pa grund av att den levande elden ses som en ” mysfaktor” som
hushallen har installerat dennatyp av utrustning.

Intervjuare: Och sedan har ni kronspis sa du?
Man: Ja, det & som en...
Intervjuare: ...kamin eller?

| 73



Svensk Fjarrvarme AB | Varmegles 2006:30 Sméahuséagamas syn pé att kdpa fjarrvarme

74 |

Man: ...som en kakelugn.

Intervjuare: Kakelugn

Man: Ja...den stér ju darute (pekar ut frén koket mot ett annat rum)
Intervjuare: Ja, i rummet dér ja

Man: Ja. Och den hdller ju hela huset varmt, ja

Intervjuare: Det gor den ja? Har ni san...ventilation, eller det...?

Man: Nej, det har vi inte. Men, det &r ju sa 6ppen planldsning, alltihop
Intervjuare: Ja, det & det ju

(Icke konverterat hushall, pensionérspar)

Tillgang till billig ved gor naturligtvis att dennatyp av eldning blir an mer attraktiv
aven om det forvisso innebar en viss arbetsinsats av hushallet:

Man: Sen har vi ju en eldstad ocksd, en braskamin

Intervjuare: En braskamin ocksa? Ja, om du hugger sdlv sa...sa har ni ved
ocksa (skrattar)

Man: Javisst! Det &r ju det som &r...

Intervjuare: Det &r ju bra

Man: Ja. Hur lange vi far géra det, for ratt som det & sa sdger man det:
Man far bara anvanda det som myseldning

Intervjuare: Jaja. Men hur ska man kunna...?

Man: Ja, det vet ju...det & ju hur |ange det...det bara bestammer man
altsa, sa...sa blir det sd. Det & ju vissakommuner safar man inte elda
det...

Intervjuare: | vissa omraden kanske

Man: Mm, mm.

[.]

Intervjuare: Och sa har du eld...eller ved galv?

Man: Ja visst, oh jal Hugger det ena dret och...pa varen da, sa torkar det
den sommaren och sen ligger det till nasta & och torkar den sommaren.
Sadet & tvaar.

(Icke konverterat hushall, pensionarspar)

De uppvarmningssétt som hushallen i omradet har investerat i utéver den direkt-
verkande elen utgor endast komplement till elvéarmen (luftvdrmepumpar och
vedeldning i ugnar, brasor och kaminer). Utifran de fakta som har samlatsin i denna
studie finns det inget som tyder pa att det finns hushall i omradet har satsat pa
aternativen bergvarmepumpar, ytvarmepumpar, solvérmepaneler eller pannor av olika
slag. Forklaringen &r forstas att dessa former av uppvarmning skulle kréva att
hushdllen galvaforst skulle behdvainvesterai ett vattenburet system for att kunna
cirkuleravarmen i sina hus. Denna konvertering skulle bli mycket dyrare for ett
enskilt hushall an da konverteringen kops upp pa entreprenad for flera hushal paen
gang av fjarrvarmebolaget. Hushallen med direktverkande €l har heller ingen naturlig
plats att sétta en panna eftersom husen inte & byggda for detta. Darfor upplever vissa
hushall att det inte finns s manga alternativ att valja pa nar det géller uppvarmning i
deras hus:

Man: Vi tittade lite pa pellets fran borjan. Men det & ju det att det blir ratt
klabbigt det dar med...dels att hushalla med de hér stora lagrena med
pellets, och man fick anda halla pa med flaktar och grejer for att fa runt
det i huset och s&. Sa alternativen var ju inte sd manga, mer an el och
fjarrvarme. Luftpumpar tittade vi lite pa ocksa...

Kvinna: Det enda jag kande med luftpump och likadant med san hér
pelletskamin, om man sétter i det i ett sant har hus da utan vattenburna
element, att da blir det en varmekalla, och det tyckte inte jag &
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riktigt...oekvamt, sa att jag menar, barnen, de har sinarum sténgda
och...det funkar inte riktigt i sdna har hus om man har barn. Ar man tva
personer och kan ha 6ppna dorrar, da kan det funkal

Intervjuare: Jajust det

Kvinna: Men inte med smabarn och stangda dorrar och...

Intervjuare: Nej, da skulle det bara ha varit kanaler och flaktar d&?
Kvinna: Ja, det blir det ju. SA med luftpumpar och...likadant med
pelletskamin med! Sa det tyckte jag egentligen inte var nagot alternativ.
(Barnfamilj)

Enligt den kategoriindelning av hushall som gors av Klintman et al (2003) om ram-
konstruktioner for olika hushallskategorier, tillhor de har hushallen ” de resignerade”.
De héar hushallen behover dainte vara ndjda med sin elvarme, men de ser ingen riktig
mojlighet att gora nagot & situationen. Att erbjuda fjarrvarme dar konvertering till
vattenburet system, fjarrvarmecentral och anslutning ingar i ett hel hetspaket kan for
dessa hushall te sig som en ny méjlighet att gora ndgonting at sitt
uppvarmningssystem. | foljande intervjucitat ser de intervjuade dessutom att &ven
andra mgjligheter an fjarrvarme 6ppnar sig om man tackar jatill fjarrvérmebol agets
erbjudande:

Intervjuare: Saredan den forstainformationen var sa pass intressant och
ekonomin liksom bakom det...att ni direkt nappade paidén?

Man: Ja, det fanns ju inte sA manga alternativ egentligen, i och med att det
var direktel hér...

Intervjuare: Mm

Man: Jag menar att det & egentligen ett steg pa vagen om man nu skulle
viljaborrai efterhand...

(Hushall med tonarsbarn)

Nér hushall tackar jatill erbjudandet om fjarrvarme binder de bara upp sig att hafjarr-
varmei fem ar. Efter detta kan hushallet saga upp fjarrvarmeleveranserna. Detta argu-
ment & forstdsinte nagot som ligger i fjarrvarmebol agets intresse att g ut med. For
hushallens del innebar det dock att de faktiskt blir mer flexiblai sina
uppvarmningsval, a&minstone pa sikt. Att servisledningarna & dragna fram till huset &
ingenting som hushallet egentligen behdver bry sig om efter fem ar. Det blir
fjarrvérmebol agets bekymmer.

6.2.2. Fjarrvdrme och miljéargument

Utifran intervjuerna att doma har inte miljéargument varit ndgot avgorande skal till att
hushdllen i studien har tackat jatill fjarrvarmeerbjudandet. MiljGargumenten & dock
inte oviktiga, utan ses som en extra bonus som gor fjarrvérmeerbjudandet mer
attraktivt.

For den lokalamiljon & vedeldning for uppvarmning ingen sjavklarhet i ett
tatbebyggt omrade. Detta & nagot som vedel dande hushall verkar vara medvetna om:

Kvinna: Men det & ju det liksom da man fér tanka pa da nér man bor i ett
tétbebyggt omrade, hur man eldar...

Intervjuare: Ja, just det. Ar det négot problem d&?

Kvinna: Ah, jag kan kanna att det &r valdigt...att det ar jatteviktigt. Allts3,
det & inga grannar som har klagat, inte s3, men vi bor anda sa tatbebyggt
sA att det maste vara...torr ved och man maste liksom veta hur man eldar.
Inte direkt...

Intervjuare: Sa att den inte & sur, veden?
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Kvinna: Ja, for att det inte ska kdnnas...och for att det inte ska vara
hasofarligt, for det &r det ju annars. Savi forsoker vara noga med det, hur
vi eldar. SA att veden &r torr och s

(Icke konverterat hushall, tonarsfamilj)

Andafinns det hushall som reagerar pa att den lokala luftkvaliteten blir samre nar det
eldasi naromradet:

Man: Man mérker ju...pavintern, det & nagra hér som har...eldar i sina
kaminer. Och kommer man ut da, pavintern, nér det ar san luft...det &r ju
riktigt...hon (frun) har ju det tungt av astma med, s& hon kanner ju av det
direkt! Och jag med, faktiskt, att det &r...det & jobbigt. Om det nu hade
gatt den vagen att alla hade slutat med el och satt in kaminer och éppna
spisar, s hade det varit vérre!

Intervjuare: Ja

Man: Absolut!

(Konverterat hushall, pensionérspar)

Samma hushall menar att fjarrvarmen nog kan bidragatill en béttre lokal miljo pa
grund av det geografiska |&get for Sandviksverket:

Man: Och att det...att fjarrvarmeverket ligger darute, och s hogt...jag tror
inte det kan skada s pass mycket det. Jag vet inte, men forr var det ju da
ved...ndr man var liten, sdvar det ju ved i allahus och...sen kom ju da
oljepannorna. Allavillor rykte ju. Och den ligger dérute, det tycker jag ju
& en fordel. Maste ju varal

(Konverterat hushall, pensionérspar)

Att stora pannor kan ha miljomassiga fordelar framfor sma ar exempel pa miljo-
argument som forekommer i nagot hushall:

Man: Sen &r det val sd att...jag jobbar ju rétt mycket med miljo
inom...bilar ocksa, sa att siga. Tanken var va det att en val intrimmad
anlaggning sldpper ut minstamajliga for att vi ska fafram energi och da
tittade man pa skorstenen déarute...men s & det ju mycket vattenanga
som...resten kan vi inte komma ifran om vi vill havarme. Men skajag
skotaallting galv, da...flera som puttrar ut, s vet man...ja, han kanske
inte altid...pa basta méjliga och...Sa att, dér &r altid folk som &r kunniga
som skéter det hér va? Och pa sikt tror jag att man far ut minst utsldpp av
en valskoétt anléggning.

(Konverterat hushall, medel alders par)

Aven om hushéllen vill att deras uppvarmning garna ska vara s miljévanlig som
mojligt, sa racker det ofta med generellaférenklingar nar det géller miljéargumenten:

Kvinna: Sen har man inte funderat sA mycket pa det (om att jamféra
energislag)...mer an att man vill att det ska vara sa miljévanligt som
maojligt.

Intervjuare: Mm, det vill ni?

Kvinna: Ja!

Man: Jajal

Kvinna: Det vill man absolut!

Man: S att det & ju en del av...till att vi ville hafjarrvarme...eller, ga
over fran elvarme

Kvinna: Mm
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Intervjuare: Och davill ni ocksa vetavad det tillverkas...med hjdp av, sa
att siga...helst, eller?

Kvinna: Ja?

Intervjuare: Vilken, liksom, bréanslemix som anvands for att...

Man: Nej, det kan jag inte siga att jag & sa dar valdigt gravandei det.
Ng.

Intervjuare: Ngj

Kvinna: Ngj. Fast man vill att det ska vara sa miljévanligt som majligt!
Man: Ja, det & klart att man vill! Men jag tanker ju inte ga ner till
Sandviksverken och kolla upp vad de eldar med!

Kvinna: Ngj. Ngj, precis!

(Konverterat hushall, barnfamilj)

Att fjarrvarme & ett bra uppvarmningssétt ur miljosynpunkt & en uppfattning som
delas av manga hushdll. Det & dock oftast baravid en direkt forfragan i intervjuerna
som detta argument framfors som skél till varfér man har valt att konvertera.

6.3. Statistiska variabler som paverkar valet

Med fjarrvarmebol agets hjdlp har vissa bakgrunduppgifter kunnat samlasin om de
111 hushdlen i konverteringsomradet. Dessa uppgifter kan liggatill grund for att
undersoka om det finns nagra statistiska variabler som kan forklara varfor vissa
hushdll har valt att tackajatill fjarrvarmeerbjudandet, medan andra har valt att tacka

nej.

Alder

Alder ar till exempel en uppgift som finns fér samtligaindivider bosattai konverte-
ringsomradet. D& undersokningsobjekten & hushall och inte individer har emellertid
aldern pa varje hushdlls dldsta mediem fatt utgora variabeln for dder i den statistiska
analysen.

Alder visar sig vara en variabel som har samband med hur benégna hushéllen &r att
konverteratill fjarrvarme i omrédet. | Figur 6 visas fordelningen i dder uppdelat pa
gruppen som har konverterat och gruppen som inte har konverterat i ett sa kallat " box-
plot-diagram”. (Diagrammet visar spridningen i alder som boxar - 50 % av sprid-
ningen finns inom boxen - och medianen, samt om det finns uteliggare eller extrem-
varden som ligger utanfér den andra percentilen. Det finns det intei dettafall.)
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Figur 6. Jamforelse av spridningen i variabeln alder for konverterade och icke konverterade

hushall.

Vid en medelvérdesanalys som jamfor gruppen som har konverterat med gruppen som
inte har konverterat (se Bilaga 5) & medelvardet for aldern pa hushdllets dldsta
medlem 52,18 ar for konverterade hushall och 59,54 &r for € konverterade hushdll.
Eftersom det ror sig om en totalundersokning (alla 111 hushallen ingar i urvalet) ar
testning av statistisk signifikans onddig hér. Vad som kan ségas ér att gruppernas
spridning i alder 6verlappar varandrai det 6vre skiktet, det vill saga bland ddre
hushall (se Figur 6). For yngre hushal (40 & och yngre) kan dock konstateras att
samtliga av dessa 17 hushall har konverterat till fjarrvarme. Eftersom det ror sig om
yngre hushdll som kanske nyligen har kopt sitt forsta hus kan det vara intressant att
titta narmare pa om det & hushdllen salva som har gjort konverteringen eller om det
ar foregdende agare till huset.

Sex av de 17 hushdllen har flyttat in efter konverteringen. | dessa hushall &r det alltsa
den foregéende &garen till huset som har tagit beslutet om att bytatill fjarrvarme. Av
de 11 kvarstédende hushdllen har tva flyttat in under tiden som konverteringen pagick.
Troligen har dessatva hushall ocksa varit delaktigai beslutet, men &minstone nio
hushdll har sdvatagit beslut om att tackajatill fjarrvarme. Y ngre hushal verkar
darfor mer benégna an adre hushdll att konverteratill fjarrvarme.

Hushallstyp

| Figur 7 visas fordelningen for konverterade respektive inte konverterade hushall
uppdelat pa hushallstyperna: pensionarspar, medelalders par, familj med vuxna barn,
tondrsfamilj, barnfamilj samt gruppen 6vriga. | diagrammet redovisas bara de hushall
som bodde i husen redan innan konverteringen.
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Figur 7. Andel som har konverterat inom olika hushallstyper.

Det kan konstateras att det &r pensionérsparen har varit minst benégna att ansluta sig.
Detta stammer ocksa 6verens med resultatet om alder som forklaringsfaktor. Har har 9
av 16 hushdll (56,3 %) tackat jatill fjarrvarme, alltsa baralite mer an hélften. |
gruppen medeldlders par & anslutningsgraden hogre: 19 av 29 hushall har tackat ja
(65,5 %). Barnfamiljerna har varit mycket benégna att ansutasig, bara 1 av 17 hushdll
har tackat nej (det vill séga 94,1 % har tackat ja). Eftersom barnfamiljernai stort sett
& desamma som de yngre hushallen var detta resultat vantat. Ett ndgot mer
forvanande resultat ar att i gruppen " familj med hemmavarande myndiga barn” finns
lika hog andel som har andlutit sig som hushdllen i gruppen ”barnfamilj” (baralav 19
hushall har tackat nej, det vill anslutningsgraden i denna hushallstyp &r hela 94,7 %).

Detta & anmarkningsvart eftersom de vuxnai dessa hushdll &r i samma dder som
gruppen "medel dlders par”, men bland de medelalders paren & det en mycket storre
andel som har tackat nej till fjarrvarmeerbjudandet. Gruppen ” medelalders par” bestar
typiskt av hushdll dar barnen har vuxit upp och flyttat hemifran. Att havuxnabarn
boende hemma verkar darfor vara en faktor som spelar en vissroll for beslutet om att
konverteratill fjarrvarme.

Vad & det da som har gjort att yngre hushall, det vill sdga gruppen barnfamiljer, har
andutit sig till fjarrvarme i sa hdg grad? Intervjuerna ger inga entydiga svar pa detta.
Olika hushall anvander olika forenklingsramar runt olika teman (jamfor Klintman et
al, 2003). Fleraav de yngre hushallen som &r intervjuade beréttar att de blev
intresserade direkt av erbjudandet nér det kom. Man kan darfor sdga att de har en
positiv bild av fjarrvarme redan fran borjan. Detta skulle kunna forklaras av att flera
av de yngre hushdllen &r relativt nyinflyttade och har bott i |agenheter med fjarrvarme
och ror pavaggarna. Manga av dessa hushall har ingen erfarenhet av att elda och skéta
en panna, varfor de tycker att fjarrvarme ar bekvamt sétt att varma huset pa.
Visserligen kréver inte heller direktverkande el sérskilt mycket skétsel och eget arbete,
men nar nu erbjudandet om fjarrvarme kommer ser man det som sin chans att fa byta
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ut hela sitt gamla uppvarmningssystem pa en gang och pa samma gang forbéattra
varmekomforten i huset.

Bland de &@ldre hushallen & det procentuellt sett en ganska stor andel som har tackat
ngj. Men en hog alder pa hushdllets medlemmar kan inte sigas vara en avgorande
faktor for hushallet & intresserat av att konverteraeller €. Vad som dock kan sigas att
det & i denna grupp som fjarrvéarmebol aget missar flest potentiella kunder. VVad beror
detta pa?

Man skulle kunnatankasig att aldre hushal & mindre aktiva nar det galler att byta
uppvarmningssystem pa grund av man ser ett visst besvar med att genomfora
konverteringen. Sa & fallet for foljande hushdll (vi kommer ini intervjun nér
informationsmétet diskuteras):

Man: Nja, deinformerade om...fjarrvarmei storsta allménhet da. Och
talade vitt och brett och varmt om det, VEAB och...da satt vi och lyssnade
pa det och sen skulle det dras ror inne och...sd hade vi en uteplats med
gjuten platta, dérute. Den hade de fatt riva sonder och kommain dér
och...sd att vi tyckte att det blev for mycket doningar

Intervjuare: Det blev for mycket doningar?

Man: Ja. Och héckar ner...och alt mgjligt

[...]

Man: Och sen drar det ju med sig sant dar du vet, det blir ju...du vet
hurdana hantverkare &r! De |&gger en skitig hand patapeten och det blir ju
till att tapetsera om ocksa och...det drar ju med sig mycket

Intervjuare: Ja

Man: Och sa tappar de en skiftnyckel i golvet sablir dar ett jack...och sa
vidare, och savidare...

Intervjuare: Sa det var...jobbigt...?

Man: Ja, ja. Vi tyckte det var...onodigt. For var del.

(Pensionérspar sominte har konverterat)

Men detta hushall & i minoritet bland de hushall som har intervjuats som inte har kon-
verterat (vilket framst & pensionarshushal eller ddre medeldlders hushall). Faktum &
att dessa hushdll har varit valdigt aktiva nar det géller att satsa pa kompletterande upp-
varmningssatt som luftvarmepump, kamin eller kronspis. De har ocksa varit aktiva nar
det géller byte av radiatorer och varmvattenberedare, och det & framférallt dessa
investeringar som dessa hushdll anfor som skél till att tacka nej till fjarrvarme-
erbjudandet. Antingen har man redan bytt ut uppvarmningssystemet, eller s har redan
en lagre energikostnad pa grund av att man anvander sig av kompl etterande uppvarm-
ning. Nagra av de &@ldre hushallen som har tackat nej till fjarrvarme ager sjalva skog
och har déarfor tillgang till fri ved.

| ett par av de yngre intervjuade hushallen som har konverterat har radiatorerna bytts
ut till oljefylldaochi ett hushdll & huset dven forsetts med en kronspis. Aven om
utrustningen har varit relativt ny och funktionell har hushallen dnda valt att konvertera
till fjarrvarme. Detta skulle kunna forklaras av att det &r foregaende husagare som har
gjort den ekonomiska investeringen och den arbetsinsats som kravts for att byta.
Déarfor ar kanske inte motstandet att géra sig av med fungerande utrustning lika stark i
de yngre hushallen.

Energianvandning
Vuxna barn boende hemma ger hdgre anslutningsgrad (Figur 7). Vad kan vara

forklaringen till detta? Kan det vara det hushallen resonerar att det & mer 16nt att byta
till fjarrvdrme om energiférbrukningen ar hogre? Att ha hemmaboende vuxna barn bor
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ju ge en hogre energiforbrukning, speciellt nar det galler den energi som gar &t till
varmvattenforbrukning.

VEAB har bistatt med uppgifter om hushallens elférbrukning for & 2001, det vill siga
den energianvandning som inkluderade bade uppvarmning, varmvatten och hushallsel
innan konverteringen av fjarrvarme égde rum. | en jdmforelse av medelvardet for
elforbrukningen mellan de olika hushallskategorierna visar sig elforbrukningen for de
hushall som & 2005 hade hemmaboende vuxna barn mycket riktigt vara hogre an for
medeldl ders par utan barn: 20 334 kWh jamfort med 18 172 kWh. Om detta ar skalet
till att fler hushall med hemmavarande vuxnabarn har valt att konvertera & det dock
svart att dra ndgon saker slutsats om. Jamfor man till exempel med de barnfamiljer
som har bott i omradet sedan innan konverteringen var deras elforbrukning i medeltal
18 683 kWh, det vill sigamer i niva med gruppen medelalders utan barn. Dessa
barnfamiljer har ju trots en ndgot |&gre energianvandning valt att konvertera. Men
samtidigt kan ju dessa familjer ocksa rékna med att fa en hogre energianvandning i
framtiden nér barnen blir stérre, framfor alt en 6kad varmvattenanvandning.

6.4. Skal for att tacka "nej” till fjarrvarme

Utifran intervjusvaren har f6ljande anledningar for att tacka ngj till fjarrvarmekonver-
teringen givits av hushalen:

® Reinvesterat i uppvarmningssystemet. Hushdllet har redan gjort
investeringar i sitt gamla uppvarmningssystem (bytt radiatorer och/eller
varmvattenberedare)

® [nvesterat i kompletterande uppvar mningssatt. Hushallet har antingen
luftvarmepump, eller mojlighet vedeldning. For vissa hushdll kénns det inte
[6nt att konvertera eftersom deras uppvarmningskostnad redan &r 1ag

® Estetik. Vissahushdll har synpunkter pa estetiken kring det vattenburna syste-
met

® Besvarligt med konvertering. De boende & rédda for vilka konsekvenser
som konverteringen kommer att innebérai form av férandringar och egen
arbetsinsats.

® Missforstand. Hushallet har fatt felaktiga uppgifter eller missuppfattat delar i
fjarrvérmeerbjudandet

Fran de statistiska analyserna har vi ocksa kunnat se att variablerna alder, hushallstyp
och energianvandningens storlek har ett visst forklaringsvarde for hushallens beslut
att konverteraeller g.
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7.

Resultatsammanstallning och
rekommendationer

Syftet med denna studie har varit att undersoka hur hushdllen i ett specifikt omrade
inom V&xjo kommun har agerat pa ett specifikt erbjudande om fjarrvarme, for att
forsta vad som har legat bakom hushallens beslut att tackajaeller nej till erbjudandet
och vilka erfarenheter som dessa hushdll har av fjarrvarme och den forséljningsstrategi
och konverteringsprocess som VEAB anvande sig av.

Nedan sammanfattas studiens resultat i punktform:

Hushallens reaktioner pa forsaljningsprocessen

Hushdllen upplevde att det var valdigt bréttom med besluten. Béttre framfor-
hallning behovs, sarskilt for de adre hushallen.

Den skriftliga informationen bedémdes som utforlig och bra.

Informati onsmaten var viktiga for hushallen; det var bra med tva alternativa
tider. Argumenten bor varaval genomtankta och sakliga.

Visningsvillan var en valdigt braidé - det & dock viktigt att installationen
utfors och presenteras pa ett proffsigt sétt. Estetiken &r viktig hér.

Hembesoket var den enda formen av enskild personlig kontakt mellan
foretaget och hushdllet; hushall som inte anmalt intresse fick inget besok alls.
Vissa ointresserade hushall skulle kunna fangas in genom en mer personlig
forsaljning dafler fragor kunde forklaras och missforstand kunde réttas till.

Vid grévningen var vissa hushal missntjda med samordningen av arbetet
mellan de olika entreprendrerna. Béttre planering for att minskatiden da
schakten star 6ppna & viktigt for helhetsintrycket.

Vid savakonverteringen inne i bostéderna var hushdllen valdigt néjda med
VV S-montdrerna medan vissa var missntjda med el ektrikerna.

Ett fatal hushall utnyttjade majligheten till att fa rabatt for eget arbete.
Ersattningen for gréavning pa egen tomt upplevdes som alltfor [&g. Foretaget
vinner pa att erbjuda denna majlighet men ersattningsnivan maste kdnnas som
tillréckligt hog for att motivera kunden.

Allaolikadelar i forsajningen skapar kundernas samlade uppfattning om pro-
cessen och produkten. Det &r viktigt att samtliga
underleverantOrer/entreprendrer bidrar till ett positivt helhetsintryck.

Vad hushallen tycker om produkten/tjansten

De allraflesta av de intervjuade hushallen upplevde att varmekomforten och
inomhusklimatet blivit mycket battre efter konverteringen. Temperaturen var
jdmnare, problem med heta radiatorer, lukt av bréant damm och fukt minskade.
Att fleraav dessafordelar beror pa att hushalen har fatt ett vattenburet system
har ingen betydel se om fjarrvarmen erbjuds som ett helt paket.

De flesta av hushallen anmérkte pa langa vantetider patillrackligt varmt
vatten vid tappstallena. Nagratyckte ocksa att det var svart att naen
tillrackligt hog temperatur pad sommaren. Varmvattenkomforten ar kritisk for
hushallen. Missbelatna hushdll formedlar sina upplevelser vidaretill sina
grannar och bekanta. Aven om de flesta tycker att férdelarna med
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varmekomforten Gvervager & satsning pateknik som kan forbattra
varmvattenkomforten en viktig strategisk punkt for fjarrvarmeftretag.

Av reaktionerna pa hur installationen sg ut i visningsvillan framgar hur viktig
estetiken & for hushdlen. Aven om man senare ganska snabbt vanjer sig vid
roren i bostaden, kan estetiken vara avgorande nér hushallen samlar argument
och underlag fér sitt beslut om investeringen skall genomforas eller inte.

De flesta av de intervjuade hushdllen var osakra pa hur man stéller in och
skéter det nya uppvarmningssystemet, trots att de fick instruktionsbocker,
muntlig information och vissa &ven en extravisning. Det féreligger ett tydligt
informationsbehov hér.

Bredband som tillaggstjanst var inte riktigt mojligt att utvardera da det inte
togsi bruk inom omrédet vid studiens genomférande. Om erbjudandet skall
sdljasin bor en operatér varainvolverad fran borjan.

Kundernas uppfattning om ekonomin i fjarrvarmeaffaren

Det &r tydligt att fleraav de intervjuade hushallen inte hdller sérskilt noggrann
kontroll dver hur energikostnaden har forandrats och vad alternativpriset hade
blivit om man fortfarande hade anvant € till uppvarmning.

Hushdllen hade svart att gora en |6nsamhetsbedémning, framforallt pa grund
av att det var omgjligt att veta hur priserna for alternativa varmesystem skulle
utvecklas. Erbjudandet i Sandsbro ansags vara valdigt formanligt och den ldga
investeringskostnaden kan betraktas som en av framgangsfaktorernatill den
hoga anslutningsgraden.

Det &r viktigt att erbjudandet kommer rétt i tiden. Vissa hushdll hade redan
hunnit investerai nya el-radiatorer eller varmvattenberedare. Tidpunkten for
sévafinansieringen av den nyainvesteringen ar ocksa viktig - oavsett om
priset anses vara formanlig eller inte. Darfor borde en subventionering av
anslutning och fjarrvarmecentral (ersatt med lite hégre energipris) varaen
lamplig strategi.

Ett argument mot fjarrvarmeansl utningen bottnar i hushallens radsla for
foretagets monopol stélining som kan ledatill onddigt hdga energipriser. Ett
sétt att dampa denna oro &r att genomfdra andutningen i mindre steg for att
besluten skabli s& |&ginvolverande som mdjligt. A andra sidan kan ett
"kampanjerbjudande” uppfattas som oerhort prisvart, vilket kan forstérkas av
nagon form av rabatt for dem som ansluter sig med en gang.

Det finns en kunskapslucka hos hushdllen som kan fyllas genom att ge
information om vilka besparingar i energikostnad som hushallet verkligen har
gjort. Dennainformation kan gora att hushall som har konverterat kanner en
annu storre tillfredsstéllelse med sitt val.

Ett formanligt fjarrvarmepris & bara en utav manga faktorer som paverkar
hushallens beslut om att valjafjarrvarme eller inte. Denna faktor ar inte
oviktig, men den &r langt ifran allenarddande i kopbeslutet.

Hushdllen uttryckte en Gvertygelse om att investeringen i fjarrvarme skulle
betalatillbaka sig vid en eventuell forsaljning genom att husets vérde skulle
Oka. Denna uppfattning fanns &ven bland de hushall som inte hade konverterat
till fjarrvadrme. Detta utgor med andra ord ett starkt argument vid
forsajningen.

Smahuségamas syn pa att kdpa fjarrvarme
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Utifran intervjusvaren har vi konstaterat att f6ljande anledningar for att tacka” nej”
eller ”ja’ till fjarrvarmekonverteringen givits av hushallen:

Vad paverkar beslutet att tacka "nej” till fjarrvarme

e Hushdlet har redan reinvesterat i uppvarmningssystemet.

e Hushdllet har investerat i kompletterande uppvarmningssatt.

® Vissahushdll har negativa synpunkter pa estetiken i det vattenburna systemet.
® Det & besvérligt och slitsamt med konvertering.

e Hushallet har fétt felaktiga uppgifter eller missuppfattat
fjarrvérmeerbjudandet.

Vad paverkar beslutet att tacka “ja” till fjarrvarme

® God varmekomfort

e Bekvamlighet

® | &g investeringskostnad

® Forvantningar om l&gre energikostnader
e Faadternativ till direktverkande el

® Bdttre an el ur miljosynpunkt

De statistiska analyserna har visat att variablernaalder, hushallstyp och ener gi-
anvandningens storlek har ett visst forklaringsvarde for hushdllens beslut att
konverteraeller g.

Ett resultat som kréaver en sérskild kommentar &r att bland de &dre hushallen &r det en
tamligen stor andel av dem som inte har konverterat till fjarrvarme. En hog dlder pa
hushdllets medlemmar kan dock inte anses vara en avgorande faktor. Det man kan
anda konstatera &r att det i denna grupp som fjarrvarmebol aget missar flest potentiella
kunder.

| ett par av intervjuerna klagar de @dre respondenterna pa att konverteringen gick for
hastigt till. Man hade velat ha béttre framforhallning och mer betanketid. Konver-
teringen till fjarrvarme kan ocksa upplevas som obekvam om stora schakt pa tomten
stér uppgravda lange, och om hushallet behtver gora en stor arbetsinsats for att rojai
utrymmen for att ror skall kunnadrasinnei huset.

Denna grupp av aldre hushall kréver en viss omtanke och formodligen ett sarkilt st
att marknadsfora fjarrvarmetill. Rent befolkningsstatistiskt kan sdgas att gruppen
"aldre” blir alt storre. Den politiskainstallningen till dldringsvéard &r att gamla skall
bo kvar salange som mdgjligt i sina hem. Resultaten frén denna studie om VEAB och
det specifika konverteringsomradet i Sandsbro, kan peka pa att fjarrvarmebolag bor
agnaen del tankemdda &t att utveckla strategier som underléttar for de @dre hushdllen
att bytatill fjarrvarme. En [6sning kan vara en mer personlig forsaljning. | intervjuerna
finns négra exempel pa adre hushal som har haft felaktiga forestalIningar om vad en
konvertering till fjarrvarme skulle innebara for ingrepp pa hus och tomt. For att
bemota dessa argument skulle en personlig kontakt behdvas dar hushallet har
mojlighet att i lugn och ro fa stalla fragor.

Att sdljafjarrvarme till smdhusomraden innebér en malsdttning att fa en hog
anslutningsgrad dvs. att Gvertyga sd manga hushdll som majligt inom det tilltankta
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omradet att ansluta sig till fjarrvarme vid ett och sammatillfale. Eftersom andelen
anvand varmemangd i omrédet ar lagrei forhdlande till nétets [angd innebér
utbyggnad av fjarrvarme i varmeglesa omraden en stérre kapitalinsats for nedgravning
av nat samt hogre varmeforluster an i varmetéta omraden.

Forsaljningssituationen att sdljatill "alla’ paen gang innebar att foretaget bor stallain
sig pa ett kampanjtankande med extra riktade forsaljningsinsatser under kampanjtiden.
Dettainnebar naturligtvis att resurser maste avséttas for andamalet bade i form av
personal och ekonomiska resurser. Den utbkade kundkontakten tar mycket tid och det
ar vadigt viktigt att personalen som skéter forsdljningen har tid for arbetet med
kundrelationerna. Har far man skilja pa den situation som det innebar att sdljain
fjarrvarmetill nya hushall och det kontinuerliga kundrel aterade arbete som kréavs for
att underhalla befintliga kundrelationer. For inforsaljningen behovs extra resurser.

Det man vinner pa att |agga ned mycket resurser pa forsaljningskampanjen ar att man
far kunder som kdper varmeleveranser for en lang tid framét. Hittills har fjarrvarme-
kunder generellt sett varit valdigt lojala och hallit fast vid sitt uppvarmningssétt och
sin tillhérande leverantor Gver tiden. Men detta &r ett forstas ett forhallande som inte
behtver hdllai sigi framtiden.
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Institutionen fér Energivetenskaper
Energihushédllning

Till hushall
i stadsdelen Sandsbro i Vaxjo

Varfor skriver vi till just Dig?!
Vi behover Din hjalp i véart forskningsarbete.

| Ditt villaomrade genomforde Véxjo Energi AB konvertering fran elvarmetill
fjarrvarmei 88 hus. Vi & intresserade av att kartldgga processen kring konverteringen
och de argument som 1&g bakom Ert beslut att anta erbjudandet om
fjarrvérmeanslutning eller inte.

Déarfor skulle vi viljatréffa ett antal hushall i omradet for intervju, bade sddana som
har valt att ansluta sig och sddana som har valt att inte géra det. Inom ett par veckor
kommer vi att kontakta dessa familjer for att diskutera medverkan i studien.

Detta projekt genomfor vi tillsammans med Véxjo Energi AB och vart mal &r finna
andra erbjudanden som gor att kostnaderna for direktelkonvertering kan sénkas.
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Martin Magnusson ~ 0470-77 51 37  martin.magnusson@veab.se
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Bilaga 2: Intervjuguide for konverterade hushall

Presentation av hushallet

Be intervjupersonerna att presentera sig.

Familjen/Hushallets livscykel

Hushallsmedlemmar: Vilkabor i hushdllet? Har antalet hushallsmedlemmar
minskat/Okat genom aren?

Energianvandning: Hur har detta paverkat energianvandningen i hushallet?
(Apparater, inomhustemperatur, varmvattenanvandning?)

Bostaden och omradet
Varfor valde man en gang att flyttatill just Sandsbro?

Vad har man for planer framé med boendet? (Bostaden lagom stor for framtida
behov, finns det tillgang till servicei omradet som man kommer att behdva framét?)

Fjarrvarmen

Be intervjupersonen berétta fritt om sitt uppvarmningssystem och hur det gick till nér
man bytte till fjérrvarme.

Kampanjen

Hur fick man vetskap: Hur fick hushdllet reda pa att energibolaget funderade pa att
anlaggafjarrvarme i omrédet?

Upplevelse av erbjudande: Hur upplevde man ” erbjudandet” fran Vaxjo Energi? Var
det ett erbjudande/majlighet/reklam?

Funderat pafjarrvarme: Ar fjarrvarme ndgot som man har gétt och funderat pa
tidigare, innan erbjudandet kom? Funderat pa ndgot annat uppvarmningsalternativ?

Aktiviteter och information: Har man varit med pa ndgra aktiviteter som anordnades
i samband med fjarrvarmeanslutning?

e Informationsméte: Hur var detta? Vad tyckte man om:
o Tider
o Informationen som gavs
o Mdjlighet att stéllafragor
o Anna
e Visningsvillan
o Intryck fran visningen
o Sjdv varit i kontakt med energibolaget for att stéllafragor?
. Hembesok: Vad tyckte man om detta? Var det under detta som man
bestamde sig? Skrev man pa for anslutning under detta hembesok?
e Sokt annan information fran andra kallor?

Energibolagets for sdljningsar gument: Vilka argument har energibolaget haft for att
folk skall hoppa péa erbjudandet om fjarrvarme? Hur har hushallet upplevt dessa
argument?

Skal till byte: Vad var det for skal till att hushdllet valde att konverteratill
fjarrvarme?
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Beslutet

Samma asikt: Har hushdllsmediemmar haft samma asikt om valet att bytatill
fjarrvarme?

Vem beslutar: Vem &r det i hushallet som har varit mest aktiv i beslutsprocessen?

Betanketid. Nar i processen togs beslutet?: Var det ett beslut som gick snabbt att ta
eller tog det lang tid att besluta?

Diskussionspartners: Vilka pratade man med under beslutsgangen? (Grannar, slakt,
vanner, energiradgivare etc?)

Tillgang till information: Vilken sorts information hade man tillgang till? Sokte man
information pa andra stéllen?

For och emot: Vad var det for faktorer som végde for och emot beslutet att byta (eller
behalla)?

Huvudskalet: Vilket var huvudskélet till att man valde fjarrvarme?

Fjarrvarmei forhallandetill andra uppvarmningsalter nativ: Vad tycker man
egentligen om fjarrvarme i forhallande till andra uppvarmningsatermativ -
ekonomiskt, miljomassigt och komfortmassigt?

Energipriser i framtiden: Hur tror man att priset for olja, el och fjarrvarme kommer
att utvecklasig?

Upplevelse av konvertering
Installation av r6r inomhus:

Hantverkare

Teknisk [Gsning

Rorens utseende

Eget arbete med t.ex. stddning, ta bort elradiatorer etc.

Kunde négot ha gjorts annorlunda?

Forstar man hur systemet fungerar? Tillrécklig information om detta?
Garanti pa FV-central

Gréavning:

Hur upplevde man gravningen i gatan och patomten?

Vade man méjligheten att grava sjalv pa tomten?

Bredband:

Har hushallet skaffat bredband?

Spel ade bredbandserbjudandet nagon roll for att hoppa pa fjarrvarme?

Kunde gjorts battre?: Finns det ndgonting nér det galler installationen som kunde ha
gjorts béttre/pa ett annat stt?

Ekonomi
Bidrag: Sokafran Lansstyrelsen. Enkelt/krangligt?
Andlutningskostnad (anslutning + fjarrvarmecentral): 59 000 ...dyrt eller billigt?

Energipris: Prisutveckling? Bundet/rorligt energipris— vilken modell har man valt?
Hade man velat kunna véljanagot annat alternativ?



Svensk Fjarrvarme AB | Varmegles 2006:30 Smahuségamas syn pa att kdpa fjarrvarme

Jamfort energipris? Har man tittat pa vad kostnaden skulle varit for el jamfort med
kostnaden for fjarrvarme, sedan man bytt uppvarmningssystem? Har man gjort ndgon

besparing?
Husets varde: Hur tror man fjarrvarmeansl utningen paverkar husets varde?

Overvagande: Ar beslutet om fjarrvarmeans utningen ndgot som man gér och tanker
paibland?

Varme- och varmvattenkomfort

Varmekomfort: Har hushallet upplevt nagon forandring i uppvarmningen av huset
sedan man bytte system? Hur ter sig denna férandring?

Varmvattenkomfort: Skillnad i varmvattenkomfort (temperatur, tid det tar att fa fram
varmt vatten)

NGjd?: Annat man & ndjd/missndjd med géllande fjarrvarmesystemet?

Forhallandet till energibolaget

Kontakt: Har man ofta kontakt med energibolaget? Hur &r relationen till
energibolaget?

Elleverantor: Har hushdllet bytt elleverantor?

Véaxjo som bioenergikommun

Vaxj6 kommun profilerar ju sig med miljétankande nér det géller energiforsorjningen
i kommunen. Har detta paverkat hushallet pa nagot satt?

Avslutande fragor

Mojlighet att klargora vissa saker som har sagtsi intervjun genom att upprepa vad som
har sagts.

Ovrigt: N&got annat som man har tankt p& under intervjun?

| o1
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Bilaga 3: Intervjuguide for ej konverterade hushall

Presentation av hushallet

Be intervjupersonerna att presenterasig.

Hushallets befintliga uppvarmningssystem

Befintligt uppvar mningssystem: Vad har hushdllet for uppvarmningssystem idag?
Hur gammalt &r detta?

Varfor bytte man? Vid byte, vad var skélet till bytet? Vad var det for faktorer som
avgjorde?

Tankar om det befintliga uppvar mningssystemet: Vad tycker hushallet om det
uppvarmningssystem de har idag? Ar det ndgot som &r sarskilt bra/déligt med
systemet?

Familjen/Hushallets livscykel

Hushallsmedlemmar: Vilkabor i hushdllet? Har antalet hushallsmedlemmar
minskat/okat genom aren?

Energianvandning: Hur har detta paverkat energianvandningen i hushallet?
(Apparater, inomhustemperatur, varmvattenanvandning?)

Bostaden och omradet

Varfor valde man en gang att flyttatill just Sandsbro?

Vad & Sandbro for typ av omrade?

Vad har man for planer framé med boendet? (Bostaden lagom stor for framtida
behov, finns det tillgang till servicei omradet som man kommer att behdva framét?)
Faktorer i beslutsfattandet

Kampanjen

Hur fick man vetskap: Hur fick hushdllet reda pa att energibol aget funderade pa att
anlagga fjarrvarme i omradet?

Upplevelse av erbjudande: Hur upplevde man " erbjudande” fran Vaxjo Energi? Var
det ett erbjudande/majlighet/reklam?

Aktiviteter och information: Har man varit med pa négra aktiviteter som anordnades
i samband med fjérrvarmeanslutning? (Informationsméten, visningar eller har man
sévavarit i kontakt med energibolaget for att stéllafragor?)

Ener gibolagets for séljningsar gument: Vilka argument har anvants for att folk skall
hoppa pa erbjudandet om fjarrvarme? Hur har hushallet upplevt dessa argument?

Kontakt efterat: Blev ni kontaktade av energibolaget efter det att ni hade tackat nej?
Beslutet

Samma asikt: Har hushallsmedlemmar haft samma asikt om valet att g bytatill
fjarrvérme?

Vem beslutar: Vem & det i hushallet som har varit mest aktiv i beslutsprocessen?
Betanketid: Var det ett beslut som gick snabbt att ta eller tog det lang tid att besluta?
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Diskussionspartners: Vilka pratade man med under bes utsgangen? (Grannar, slakt,
vanner, energirddgivare etc?)

Tillgang till information Vilken sorts information hade man tillgang till?

For och emot: Vad var det for faktorer som végde fér och emot beslutet att byta (eller
behdlla)?

Huvudskalet: Vad var huvudskélet till att man avbojde?

e Hushallet haderedan bytt uppvar mningssystem/investerat i ny
utrustning. Gjorde man anda nagon kalky! for till exempel aterbetalningstid?

e Hushallet planerar att flytta. Hade en vilande anslutning kunnat vara av
intresse? Hur tror man att en fjarrvarmeanslutning paverkar huspriset?

e Raddafor att binda upp sig. VEAB erbjod 5 &rs bindning av energipriset
med ett paldgg pa 40 kr/MWh (innebér ungefar en arlig prish6jning med 2,5
%) Hade négot annat upplagg passat hushallet battre? Har man nagon idé hur
man skulle kunna motverka detta?

e Ekonomiska skél. Tyckte att investeringskostnaden var for stor vid den
aktuella tidpunkten. Hade ett annat uppl&gg pa investeringskostnaden
(avbetalning, olikainsatser med varierande energipris) kunnat intressera
hushdllet?

o Estetiska skal. Tycker att fjarrvarmel sningen ar ful, t.ex. réren nér det galler
det husinterna uppvarmningssystemet. Hade ndgot kunnat goras har som hade
fatt hushallen mer intresserade? (T.ex. inbyggda ror)

Fjarrvarmei forhallandetill andra uppvarmningsalter nativ: Vad tycker man
egentligen om fjarrvarme i forhdlande till andra uppvarmningsalternativ -
ekonomiskt, miljomassigt och komfortmassigt?

Hur tror man att priset for olja, el och fjarrvarmekommer att utveckla sig?

Overvéagande: Ar beslutet om att inte hoppa pa fjarrvarme négot som man gér och
tanker paibland?

Nytt anbud: Lat sdga att ni hade fatt ett nytt anbud idag som sager: Ni far mojlighet
att ansluta er utan anslutningskostnad och far ett energipris pa 68 ore (Priset pa el
ligger en brabit dver en krona med alla skatter pa toppen). Skulle ni hoppa pa det d&?
Férhallandet till energibolaget

Kontakt:Vad har man for kontakt med energibolaget? Hur & hushallets relation till
energibolaget?

Vaxj6é som bioenergikommun

Vaxj6 kommun profilerar ju sig med miljotankande nér det géller energiforsdrjningen
i kommunen. Har detta paverkat hushallet pa ndgot sitt?

...Avrundning
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Bilaga 4

VADNDSTABDSabGeni\Villak 200N\ Pris] ingar.doc

oktober 2001

VEAB

PRISJUSTERINGAR

Vid férandring av grunderbjudandet, FV-konvertering i Sandsbro

Tillagg

o Tvdradiatorer i stillet for en, t ex p& Overvéningen +400:-
o En extraradiator dar varmertren passerar +1 200:-
¢ En smalare radiator, men djupare (fér samma effekt) +500:-

o Uppsittning av el-handdukstork

o Uppsittning av vattenburen handdukstork +1 250:-
o List +375 :-/m
o Troskel +1 375:-/m
¢ Anslutning av radiator vid golvlistsystem +500:-/st
Avdrag

t  Enradiatorer i stallet for tv, t ex pd Gvervdningen -400:-
T Avstdr frdn vattenradiator i badrum (behéller el~) -700:-
T Avstdr storre radiator inkl rérdragning - 1375:-
T Avstdr storre radiator exkl rérdragning -1 000:-

Ovanstéende priser ar inklusive moms.

\'} Engrgi AB f
Postadress: Telefon: Telefax: Term am WW FLWM:

Kvarnvigen 35 K 4 VAT nr:
35241 VAXJO 0470-77 52 00 04?0-143 35 0470-235 38 6561 87-5203 SE556187520301 F-skattfinns  282-1619 81 47 25-8
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Bilaga 5: Medelvardesanalys av alder och

Smahuségamas syn pa att kdpa fjarrvarme

konvertering
Descriptives
Har hushallet konverterz Statistic | Std. Error
Alder pa hushallets Ja Mean 52,18 1,179
aldsta medlem 95% Confidence  Lower Bound 49,84
Interval for Mean  Upper Bound 54,53
5% Trimmed Mean 52,11
Median 53,00
Variance 120,873
Std. Deviation 10,994
Minimum 32
Maximum 78
Range 46
Interquartile Range 19
Skewness -,082 ,258
Kurtosis -,788 ,511
Nej Mean 59,54 1,840
95% Confidence  Lower Bound 55,74
Interval for Mean Upper Bound 63,35
5% Trimmed Mean 59,88
Median 62,00
Variance 81,216
Std. Deviation 9,012
Minimum 40
Maximum 73
Range 33
Interquartile Range 12
Skewness -,800 472
Kurtosis -,025 ,918
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