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1 Inledning

Denna rapport baseras pa en kartliggning av séljprocesser och séljorganisationer
som gjorts bland branschorganisationen TMF:s (Trd- och Mdobelforetagen) med-
lemsforetag. Analysen av kartliggningens resultat belyser vilka behov som med-
lemsforetagen och deras séljkarer har for att hoja kunskapsnivdn om energieffektiva
byggnader i forséljningsledet. Malen med en sddan kunskapshojning ar att en storre
andel av de sélda smahusen ska vara energieffektiva.

1.1 Bakgrund och syfte

Halften av Sveriges sméhustillverkare séljer 1 dagsléget sina hus med hjilp av exter-
na forséljningsbolag. Ménga av dessa séljare har bristfélliga energiunderlag, brist pa
tid eller kunskap inom energiomrédet, vilket gor att de inte i tillrdcklig grad kan ar-
gumentera for energieffektiva 10sningar. Utgangsléget ér till stor del liknande for de
foretag som har egen anstilld séljkér. Detta medfor att de enskilda huskdparna ofta
viljer hus av standardtyp med sémre energiprestanda &n vad som annars skulle ha
blivit fallet.

Smahustillverkare upplever idag en hard konkurrenssituation med pressade priser.
Det kan dé vara svért for dem att argumentera for mer energieffektiva hus, eftersom
det — dven om livscykelkostnaderna ér vésentligt ldgre - kan innebéra en nagot
hogre investeringskostnad. Den harda konkurrensen gor att séljarna i ménga fall
avstar fran att ta in fler aspekter én till exempel investering och planlésningar vid
forséljningstillféllet. De vill helt enkelt skapa en affér sa fort som mojligt. Enligt de
intervjuade smahustillverkarna upplever sdljarna en risk att forlora afféren om de
argumenterar for mycket for energieffektivitet med huskdparen. De menar att det
istdllet maste byggas upp en efterfrdgan bland huskoparna. Samtidigt upplever
manga kopare att det dr svart att hitta ett intressant utbud av energieffektiva sméhus,
och att de som enskilda husképare har svart att pdverka tillverkarna.

Syftet med denna forstudie ar att undersoka vilka hjdlpmedel som kan utvecklas for
att underldtta forsédljningen av energieffektiva smahus. Dessa hjidlpmedel kan vara i
form a utbildningar, verktyg eller liknande som hjélper forséljare i att kiinna sig be-
kvdma med att ldgga mer tyngd pa energifrdgor och langsiktighet i ett energieffek-
tivt val.

1.2 Uppdraget

Forstudien har kartlagt séljprocessens struktur med mal att identifierade steg som
hindrar en utveckling mot mer energieffektiva smahus. Detta har skett genom inter-
vjuer med sméhustillverkare. Genom intervjuerna har utvecklingsbehov for verktyg
och utbildningsmaterial identifieras. Forstudien presenterar vilken typ av material
som skulle kunna underlétta for kunden att kopa mer energieffektiva sméhus.
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2 Metod

21 Intervjuer

Intervjuer har genomforts med representanter for smahustillverkare i form av sélj-
chefer och tekniska chefer frén fyra medlemsforetag. De fragor som stilldes till f6-
retagens representanter listas i kapitel 7.1.

2.2 Avgransningar

Fyra av TMFs medlemsforetag har intervjuats i denna forstudie. Trots att antalet
intervjuer ér begrdnsat bedoms resultatet &ndd kunna ge en indikation, och anses
vara representativt for det verktyg som i denna forstudie presenteras.
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3 Kartlaggning av saljorganisationen
Kunskapsliget bland siljarna pa smahustillverkarforetagen

Fyra smahustillverkare, som sérskilt arbetar med energifragorna i sitt utbud valdes
ut med hjélp av branschorganisationen TMF for att kartligga och identifiera kun-
skapsléget hos séljorganisationerna. Nedan f6ljer en sammanfattning av de svar som
inkommit. Sammanstillningen redovisar det behov som har identifieratsfor att sél-
jarna ska kédnna sig bekvéima och trygga i att prata om energifrdgor i samband med
forséljning.

De personer som har medverkat i intervjuerna ér:

e Anders Carlsson, teknikchef Ahus

e David Carlsson, operativ chef Myresjéhus

e Roger Simonsson, marknad och forséljningschef, Trivselhus
e Per Elofsson, forséljningschef, Fiskarhedenvillan

e Gustav Edgren, TMF

Séljprocessen

Strukturen for séljorganisationen skiljer sig mellan foretagen - fran att alla séljare ar
anstéllda pa foretaget, att en del av sédljkaren &r anstélld och till att alla sdljare &ar
agenter i form av egenforetagare. Gemensamt &r att alla séljare som ar kopplade till
foretaget behandlas lika genom att de tar del av samma utbildningar, séljtréffar,
verktyg for forsiljning och 16pande information.

Antalet séljare pa foretagen varierar mellan 25 och 60, och sdljarna foljer samma
struktur for uppligg vid forsdljning (sélj-guidelines).

Samtliga tillfrdgade foretag har kontinuerliga sdljtréffar och utbildningsdagar (2-8
ggr per ar) dir olika dmnen tas upp. Alla de intervjuade representanterna for sma-
hustillverkare svarade att energi ar ett viktigt &mne, som varit pa agendan och som
aterkommer. For samtliga tillfrigade &r energiomradet ett mycket viktigt &mne for
deras produkter, och det ér ett omrdde som har vuxit i betydelse under de senaste
aren.

Tva av de intervjuade foretagen samarbetar med tva olika varmepumptillverkare,
som informerar dem om energifragor i form av kunskapshdjning. Ett av foretagen
anvénder sig till storsta delen av de kurser som TMF erbjuder sina medlemmar och
det fjarde foretaget belyser energifragor med hjilp av intern kompetens.

Det ér sdljcheferna som i huvudsak bestimmer vilka &mnen som tas upp pa utbild-
nings- och informationsmétena. Teknikchefer och konstruktionsavdelningen ldmnar
onskemal om d&mnen som bor tas upp.

Energifragan

Den vintade skidrpningen av BBR har motiverat ett av de intervjuade foretagen att
redan nu se over energiprestandan for sina hus. Ett av de andra tillfrdgade foretagen
upplever problem med att uppfoljningen av energiprestanda inte fungerar. De menar
att det dérfor blir relativt l4tt for en leverantdr att péstd att energiprestandan i en
produkt dr béttre d4n vad som verkligen levereras. De upplever att det inte finns né-
gon motivation till att verkligen leverera den utlovade hoga prestandan om uppfolj-
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ningen inte forbattras. De efterlyser ett nytt lagkrav for uppfoljning av energi. Detta
foretag gor sjilv en utvardering av energiprestandan efter tva ar (vid tvaarskontrol-
len).

Sédljarna har efter den dkade satsning som deras foretag gjort blivit mer kunniga i
energifragor. Enligt de intervjuade personerna aterstar dock ett behov av utbildning i
form av fOreldsningar pd omrédet. En av foretagsrepresentanterna uppger att de
dnnu inte har arbetat tillrickligt med information om energiprestanda och att séljar-
na darfor inte har tillricklig kompetens inom &mnet. Deras marknadsforing utét fo-
kuserar pé att deras hus medfor laga energikostnader, men séljarna &r inte tillrackligt
kunniga inom energifragorna for att forklara sambanden. Foretaget onskar en stark-
ning inom utbildning av séljkaren.

Efterfragan

En av de intervjuade personerna uppger att kundernas intresse for sméhusens ener-
giprestanda inte har &ndrats pa de senaste aren. Deras kunder kréver en béttre ener-
giprestanda &n BBRs minimikrav, och litar pé att tillverkaren levererar en produkt
som dr mycket energieffektiv. En annan av de intervjuade personerna siger att kun-
derna &r mycket mer informerade och medvetna om dessa frdgor idag &n vad de ti-
digare varit. De &r generellt sett mer példsta.

En tredje av de intervjuade foretagsrepresentanterna siger att deras séljare formedlar
till kunderna att deras hus har en konstruktion som medfor lagt energibehov och att
detta komplettera med bergvirmepump, samt att sdljkdren har god kunskap i att
formedla dessa fordelar.

En av de intervjuade séger att dagens kunder forutsitter att de nybyggda husen har
bra energiprestanda, och att planldsningen liksom forut 4r den viktigaste aspekten.

Det ar viktigt att siljkaren aterkopplar till foretaget om vad kunderna efterlyser och
om deras dnskemdl. Séljarna dr foretagens “kdnselsprot” utat. I dagslédget kartlagger
de efterfragan om energiprestandan till viss del, men inte som en generell rutin.

En av de intervjuade uppger att deras foretag forsékrar sig om att séljarna kan prata
om energibesparing i forhéllande till den hogre investeringen om béttre energipre-
standa medfor.

Energiteknik

Smahuskunder har ofta fragor angdende uppviarmningssystem, och for ett aktivt val
av detta och energikélla. Frdgan hur komfortaspekterna ér linkade till valet av upp-
varmningssystem har enligt de intervjuade foretagsrepresentanterna borjat dyka upp,
men diskuteras inte till sin fulla potential.

Franluftvirmepump och friskluftsintag med kall luft genom klimatskalet 4r en tek-
nisk 18sning som ifrdgasétts av ménga kunder. Enligt en av de personer som har in-
tervjuats i denna studie har sdljarna svart att argumentera i denna frdga. Vidare bor
séljarna kunna erbjuda ventilation med FTX-installation, men fran sdljchefen rader
det tveksamhet dver huruvida de kan motivera denna teknik.

Ett av de foretag som ingér i denna studie erbjuder inget val angdende energisyste-
met, endast bergvirmepump erbjuds. Vidare uppger en av de intervjuade personerna
att deras séljare ska léra sig diskutera energiteknik battre. Hittills har design varit det
viktigaste for detta foretag.
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Koll pa konkurrenter och marknaden i 6vrigt

Genom TMFs kontaktndt har foretagen bra oversikt over vad de andra medlemsfore-
tagen gor. De har ocksé genom sin séljkar koll pa vad de konkurrerande foretagen
erbjuder. Manga fragor dr gemensamma och diskuteras i TMFs nétverk.

Siljarnas kunskapsniva

Sédljarna kénner generellt till att deras foretag arbetar aktivt med god energipre-
standa. Foretagen som ingar i denna studie arbetar alla aktivt med energifrdgorna
och planerna ar att fortstitta med det.

Genom intervjuerna framkommer det att séljarna kénner till att deras foretag erbju-
der hus som har bittre energiprestanda &n vad som krévs av BBR.

Intervjuerna visar att siljarna delvis kan motivera merkostnaderna som foljd av en
hogre energiprestanda, men att de dven kan kénna sig osdkra pa hur de ska motivera
tillvalen. Diskussionerna tar tid och det &r svart att visa att resultatet ger mer 4n be-
sparing i form av lagre driftkostnader, vilket medfor att ménga séljare helst vill und-
vika dessa fragor. Ett av de intervjuade tillverkarforetagen har lyft dessa “mjuka
delar” i annonser, men de har inte upplevt nagot resultat i form av merforséljning.

De mjuka delarna, sdsom god inomhusmiljé genom bra luftkvalitet och béttre an-
vandning av Amp, liksom langsiktighet och kvalitet dver husets livsldngd och olika
fordelar av resurseffektivitet, upplevs som svara att prata om.

Hinder for att silja energieffektiva smahus

Ett av de stdrsta hindren for att sidlja smahus som erbjuder ldgre energibehov ar att
sdljarna dr osdkra pa hur de ska svara pa frdgor om energiteknik och energipre-
standa. Det finns ett stort behov att forstarka utbildning och information om detta till
sédljarna, sa att de kénner sig mer bekvdma med att diskutera &mnet djupare med de
kunder som sé 6nskar.

Ett av de intervjuade foretagens séljchef sdger att de inte ser nigot hinder for att
sdlja sméhus som ar mer energieffektiva. De arbetar starkt med detta argument vid
forséljning och de ser inte ndgot hinder i att ta upp mervérdet i att deras hus ar ener-
gieffektiva.

En av de intervjuade personerna meddelar att cirka 30 procent av deras séljare inte
ser energifrdgan som ett hinder i forsiljningsprocessen, att de ’kan motivera ett kop
av en viss virmepump och att forséljningen den vdgen gér snabbt och létt”. Séljarna
sdger att sett ur kundens perspektiv vill de inte ligga de extra pengarna i investe-
ringsOgonblicket, att kunderna har svért att se saken ldngsiktigt.

En tillfragad séljchef séger att det som é&r allvarligast och utgor det storsta hindret
for att bygga energieffektivit dr att ingen foljer upp och granskar om energikraven
uppfylls. Marknaden dr under stor press och hard konkurrens. Det dr svart att kon-
kurrera med sddana hustillverkare som inte &r seridsa, dér energiprestandan inte
uppfoljs eller haller 16ftet om resultat. Kunderna &r enligt denna sméahustillverkare
mycket prisorienterade och om man inte tdvlar pd samma premisser (energipre-
standa) dr det mycket svart att konkurrera med de som séljer stora fonsterareor etc.
Enligt sdljchefen arbetar TMF:s medlemsforetag inte med uppfoljning, vilket blir
missvisande. Enligt honom bor TMF ta tag i fragan om uppfdljning av energipre-
standa.
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Behov av material for kunskapshdjning (i séljledet och till for kunderna)

En av de tillfragade personerna séger att de skulle vilja ha material som kan ges till
bade siljare och kunder'. Materialet ska mycket enkelt forklara hur energiforsorj-
ningen i hus fungerar och bor innehélla enkla skisser som visar funktion av vidrme-
pump och FTX. Materialet skulle &ven kunna vara underlag for foreldsningspass pa
2-3 timmar om grundléggande energitink géllande uppvarmning.

Vidare lyfts ett behov fram om material som kan tjédna vid utbildning av séljare men
dven som kundmaterial. Materialet skulle kunna vara en broschyr som forklarar
energi i allménhet bade for siljarnas kunskapshojning och som skulle kunna ges till
kunderna.

Ett av de tillfragade foretagen tycker att TMF har andra saker “att ta tag i for att fa
branschen att anviinda samma termer i totalentreprenad och visa vilka som ér seridsa
gilllande energiprestandan och dess uppfdljning”. Onskemélet var alltsd att TMF
skulle arbeta mot att 4stadkomma serids uppfoljning av de levererade husens ener-
giprestanda.

En annan av intervjupersonerna siger att det vore bra att fa ett material som kan an-
véindas steg for steg och ddr de mjuka aspekternas mervérde visas. Materialet skulle
kunna innehélla information om energildget idag angéende dndring i BBR-kraven,
vilket skulle vara nyttig och kunskapshdjande for séljarna. Kunderna &r vilsna i
dessa d@mnen (krav och energildget).

Ur samtalen och intervjuerna har det visat sig att energi dr en viktig aspekt och som
bor belysas 1 materialet dr fragan om driftkostnader. Materialet skulle dven kunna
innehélla information om vad koparen ska tinka pd nu och dven sedan géllande
energi. Vidare vore det bra om materialet skulle komma fran Energimyndigheten sé
att kéllan blir neutral.

Finansiering

Séljarna skulle ocksé ha nytta av information om vilka finansiella mdjligheter det
finns for att ticka de merkostnader som foljer en hdgre energiprestanda. Vissa av de
tillfrdgade foretagsrepresentanterna svarar att bankerna aldrig prioriterat detta om-
rade, att deras schablonberdkningar inte anpassats till kop av villor med hog energi-
prestanda och laga rorliga kostnader. Det skulle vara ett mycket stort lyft for bran-
schen om information om energieffektivitet kunde na ut till bankerna, och om ban-
kerna skulle erbjuda forménliga banklan till ”energikloka” hus.

En av de intervjuade sdljcheferna beréttar att de idag samarbetar med banker som tar
hénsyn till om kunder kdper nytt hus eller begagnat och att det &r grundforutséttning
att varje husforsiljare i Sverige forklarar detta for bankerna. Séljarna méste anvénda
sig av detta argument att kunna sdlja en energieffektiv nybyggnation. Foretaget
samarbetar med NORDEA, som dven anammat ldgre driftkostnader i sina berdk-
ningar.

Vidare framkom det ur intervjuerna att bankerna inte forstar eller tar hénsyn till hur
laga driftkostnaderna dr i de nya energieffektiva husen, och att bankerna dérmed gor

! Citiat: “Kunder och sdljarna har svart att forstd hur vi kan sldppa in kall luft genom vig-

2

gen”.
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det svart for kunderna att kdpa nytt hus. Vidare séger representanten fran detta till-
verkarforetag att det enskilt viktigaste &r att bankerna behdver tva typer av kalkyler.
En f6r nyproduktion och en for befintliga hus. Den storsta konkurrenten f6r sméahus-
tillverkare &r marknaden for befintliga hus.

4 Forslag till kunskapshdjning

Utifran det behov som framkommit genom intervjuerna har ett uppliagg for en sats-
ning pa kunskapshdjning bland séljkéren utarbetats. Det kan dven anvindas for
smahustillverkarnas ledningsgrupper. Nedan beskrivs ett forslag for kunskapshdj-
ning, vilka som dr malgrupp och forslag till uppligg.

Dagens och morgondagens kunder

Av de genomforda telefonintervjuerna framkommer det att redan manga av dagens
kunder légger storre tyngd pé energifragan &n tidigare. Dock véger aspekter sdsom
design och planldsning fortfarande tungt och tar mycket fokus vid séljtillféllet.
Morgondagens kunder kan forvintas vara mer miljomedvetna och ha en annan bak-
grund. Miljomedveten konsumtion kommer sannolikt att i stor utstrickning dven
farga morgondagens sméahusaftirer.

Motiv och incitament

En omstéllning av séljkérens argument och uppbyggnad av kunskaper inom milj6-
och energiomradet behdver ske redan idag for att mojliggéra morgondagens afférer.
Motiven och incitamenten for att hoja kunskapsnivén i hela siljledet, fran foretagens
ledning till séljarna, dr bade att vinna framtidens affédrer och att profilera sig pa om-
radet hallbarhet och energieffektivitet. Mélet med kunskapshdjningen é&r att séljarna
ska kénna sig trygga att prata om energieffektiva hus och att kunna méta och be-
svara foljdfrdgor. Kunskapshdjningen ska lyfta sédljarna och ge dem fler och nya
sdljargument. Insatsen for kunskapshdjning ska dven rikta sig till beslutsfattare och
ledningen inom foretaget. I forldnginingen bor alla anstéllda fa ta del av det kun-
skapshoéjande underlaget i en sammanfattad form. Beroende pa hur den befintliga
kunskapsnivan inom energifragan ser ut pa de enskilda foretagen bor olika nivaer pa
information kunna utformas. Detta visas i nedanstdende figur, dir dagens lidge pa
energiprestandan bland smahus representeras av den roda kurvan och en 6nskad for-
skjutning av nivén pé energiprestandan bland samtliga sméhus som séljs visas med
gron linje. Foretagen och tillverkarna kan alltsd samtliga forbéttra sina produkter,
men pé olika nivaer.
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Energiprestanda (byggnadens specifika energianvandning kWh/m2, ar)

Figur 1 Fordelningen av antal smihus med varierande energiprestanda och avbildat mal av for-
béttrasamtligas energiprestanda

Malet med den foreslagna satsningen (och incitamentet for foretagen att medverka)
ar att framtidssékra foretagen sa att framtidens kunder kommer att vilja kopa deras
produkter.

I ett senare skede kan det underlag som tas fram kanske ocksa anvéndas for befint-
liga smahus, for att utbilda siljare p& byggvaruhus, séljare av byggkomponenter och
andra relevanta aktdorer.

4.1 Workshop

Vi foreslar ett upplidgg for kunskapshojning om energi och miljo for sméhus-
branschen. Det ska goras som ett krafttag i form av en workshop som erbjuds TMFs
medlemsforetag. Workshopen ska vara riktad och utformad efter siljkérens behov
och situation, men ska dven kunna passa foretagens ledningsgrupper. Workshopen
ska bidra till kunskapshdjning inom energiteknik och energifrdgor. Den ska &ven
omfatta en omvérldsbevakning for energifrdgan och kompetensutveckling. Upplég-
get beskrivs 1 foljande.

Inledande foredrag

Den planerade workshopen inleds med ett foredrag som innehaller en brie-

fing p& dmnet energi i bebyggelsen i allmédnhet och forybar energi i syn-

nerhet. Presentationen foreslas innehdlla f6ljande punkter:

1. Bas-pass om jordens resurser och var hushéllning med dessa resurser

2. Virldens och Sveriges energibehov och energikostnader

3. Politiska atgérder, styrmedel och strategier for att bemoéta klimatforand-
ringar. Vilka EU-riktlinjer som finns och hur dessa “spiller 6ver” pa
Sveriges lagar, forordningar och ansvarsomraden.

4. Vad ovanstidende innebér for svensk smahustillverkning och vad som ar
viktigt for att astadkomma energieffektiva hus (t.ex. fem “grundpelare”)
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5. Tillgénglig teknik

LCC-resultat

7. Mjuka mervérden (forbéttring av inomhusklimat, langsiktighet 1 husets
vérde, lagre driftskostnader)

8. Trendspaning

o

Utbildningsstationer

Den aktivitet, som foljer foredragspasset foreslas vara byggt pa den ”grund-
pelare”, som ovan ndmnts och som utgdr de viktigaste aspekterna for att
bygga energieffektiva hus. Amnena behandlas pa olika “utbildningsstation-
er”, som kan besokas i rummet, dér experter finns for att forklara aspekterna
och svara pa frigor. Ovningen byggs upp som en “cirkeltrining” och med-
verkande personer arbetar i grupper, dir dven networking och erfarenhets-
utbyte har plats.

Kundprofiler

Utbildningsstationerna f0ljs av att deltagarna “mots” av fordefinierade
kundprofiler i en 6vning (“ointresserad medelalders”, ung och informe-
rad”, “bilburne Bengt”, "kollektiva Karin” etc). Kundprofilerna kan anting-
en vara inbjuda personer eller beskrivningar i text. Hér erbjuds tillfille att
ova pé kunder, som kréver svar, vilka baseras pa de energikunskaper som

vunnits under dagen.
Efter workshop

Efter workshopens dvningar fér deltagarna med sig material i form av bro-
schyr och forslagsvis en film, som visar den information som lyfts och som
deltagarna (séljare och ledning) kan visa for kunder.

Plats och dgandeform

Forslag pé dgandeform av denna kurs i energieffektivt for séljkaren och per-
sonal inom sméhustillverkning dr antingen TMF eller Energimyndigheten.
Workshopen skulle kunna anvéindas for att brett na ut till branschens aktorer
med olika kunskapsnivaer och géllande energiteknik. Workshopen och kun-
skapshodjingen som resultat skulle bidra till en bred och langsiktig satsning
pa att fa med sig branschens aktérer med att arbeta mot ett gemensamt
energimal i byggbranschen for sméahus.

4.2 Forberedning och sammansattning av workshopen

421 Analys av framtidens kunder

Workshopen forbereds genom en trendspaning med energiexperter och representan-
ter frin TMF och Energimyndigheten. Analysen ska resultera i en beskrivning av
framtidens kunder och identifiera branschen for styrkor och svagheter idag. Trend-
spaningar gors oftast for att ta reda pé vilka omvérldsfordndringar som péverkar en
specifik fragestdllning. Férutom att ta reda pa vad som kan paverka det omrdde man
arbetar med vill man ofta ta fram handlingsplaner for att agera och paverka framti-
den. D& anvinds trendanalysen som underlag for fortsatt arbete med scenarioarbete
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och handlingsplanearbete. Vi foreslar att vi i detta arbete gor en trendspaning for att
se vilka trender i omvéirlden som kan paverka forsédljningen av energieffektiva sma-
hus.

Inom ramen for denna forstudie genomfordes en SWOT-analys dér energiexperter
och analytiker pd WSP medverkade®. SWOT analysen baserades pa kartliggning av
dagens ldge 1 séljkéren och en kartldggning pd dagens energiprestanda bland sméahu-
sen.

Syftet med SWOT-analysen var att fa en 6verblick 6ver vad som har betydelse for
att sélja fler energieffektiva smahus. Resultatet visar att branschen har ménga styr-
kor att bygga vidare pé. Idag finns ett bra utbud av foretag som séljer energieffek-
tiva hus. Dessa har profilerat sig och tagit fram ett varierat utbud. Genom certifie-
ringar har det skapats mer “ordning och reda”, vilket bland annat leder till sinka
utgifter. Det finns en Okad efterfrdgan bland kunderna och branschorganisationer
som driver frdgan. Vi ser dven Okade krav fran bland annat EU. En av méjligheterna
som identifierades dr mojligheten att arbeta med kunskapshojning inom branschen.
Genom att profilera sig och 6ka kunskapen inom foretagen Okar formégan att mota
kundens behov och branschens mojlighet att agera kravstéllare och initiativtagare.
Figuren nedan visar en sammanfattning av resultatet av SWOT-analysen. Pilarna
visar vilka forbattringsomrdden som kan bli styrkor och vilka hot som dven kan vara
mojligheter. Mer fakta frdin SWOT-analysen visas 1 bilagan.

Styrkor Forbéttringsomriden
e Profilering ° Tu.ffare krav
e Brautbud e Bristande kundkompetens
e Ordning och reda e Bristfillig marknadsforing
e Okad efterfragan fran kund ‘ iramatanda
e Andra aktorer ¢ omponenter
e Krav
Maojligheter Hot
e Profilering e ”Bakatstrivande”
e Kompetent personal ( e Fossila energifynd
e Ekonomisk vinst e Prioriterar ner energi/miljo
e Teknisk utveckling
e Littpaverkade kunder

Figur 2 Forbittringsmaéjligheter som kan bli styrkor och hot som kan ses som mdjligheter enligt
utford SWOT-analys

4.2.2 Material

Vi foreslar att ta fram material i form av en broschyr och en film. Bada ska kunna
visas och ges vidare till kunder, men de ska &ven stéirka séljkdren och dvriga inom
foretaget.

2 Agneta Persson, Sara Elmén, Katarina Hogdal, Charlotta Winkler samt Lisa Johnsson
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Broschyren foreslds vara en ny och uppdaterad version av den forsta delen i den
broschyr, som Energimyndigheten tidigare tagit fram och som kallas ”Energieffek-

tiva smahus — En marknadséversikt for de som ska bygga nytt™.

En kort film foreslds tas fram som pedagogiskt och kortfattat visar de viktigaste
aspekterna som krévs for att upprétta ett energieffektivt hus. Filmen &r tdnkt kunna
anvédndas vid séljtillfdllen eller andra marknadsforingstillfallen (t.ex. méssor). Fil-
men foreslas ha Energimyndigheten eller TMF som avséndare.

Vidare har ett informationsmaterial tagits fram inom ramen av denna forstudie, som
riktar sig till kdpare av smahus. Materialet bestar av en uppdatering av del tva av
ovan nimnda broschyr och sammanstéller smihusigarnas bista smahus genom
energiprestanda och U-vérden, se dokument i bilagan.

? 1 samarbetet med Build with CaRe, Hallbar Utveckling Viést, Passivhuscentrum i Vistra
Gotaland, The Interreg IVB North Sea Region Programme och Véstra Gotalandsregionen ar
2011 (ET 2011:31)
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5 Potentialbedomning

Detta projekt har en stor potential for effektivare energianviandning. Mojligheten att
realisera potentialen ligger i detta projekt i att fa séljare att kdnna sig mer trygga i att
diskutera energieffektivitet med kunderna.

Det byggs cirka 10 000 nya smahus varje ar. Den genomsnittliga energianvindning-
en i de smahus som byggdes ar 2011 var 117 kWh/m? (uppvirmning och varmvat-
ten). Det totala energibehovet var 17 300 kWh per smahus for ar 20117, vilket ger
en genomsnittlig storlek pa de nya smahusen pa 148 m’.

Om 20 procent av de 10 000 nya sméhusen per ar skulle byggas med en forbéttrad
energiprestanda pi 35 kWh/m® och &r kan en energibesparingspotential pa 24
GWHh/ar nés enbart for dessa sméhus (uppvarmning och varmvatten).

(117-35) kWh/ m® och &r x 20 % x 10 000 x 148 m*= 24 GWh/ar

Antas andelen for energieffektivt byggande kunna sta for hilften av de nybyggda
smahusen blir motsvarande vérde 61 GWh/ar.

* Energistatistik for sméhus 2011, Energimyndigheten ES 2012:04, ISSN 1654-7543
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6 Slutsats och forslag pa fortsattning

Den genomforda kartliggningen av dagens kunskapsnivd om energieffektivitet
bland séljare visar pa ett behov av kunskapshdjning. Den energiprestanda som da-
gens nytillverkade sméhus har pekar i samma riktning. Med ett kunskapslyft kan
branschen &stadkomma en 6kad forsédljning av mer energieffektiva smahus.

Vi foreslar en satsning pd kunskapshojning for smahustillverkarnas siljled. Men
dven Ovrig personal inom smahusindustrin kan behva omfattas av denna kunskaps-
hdjning. I ett forsta krafttag foreslar vi en kunskapshdjande workshop for sdljare och
foretagsledning. I ett andra steg kan en kunskapshdjning for foretagens Gvriga per-
sonal genomforas, denna bor sannolikt genomforas i en forkortad version.

Den kunskapshdjande workshopen forslas forberedas med en trendspaning, dér per-
soner frdn TMF och Energimyndigheten medverkar liksom analytiker, processledare
och energiexperter. Denna trendspaning ska resultera i en beskrivning av framtidens
kunder och identifiera branschens styrkor och svagheter.

Vidare bor ett framtagande av material forberedas. Det kan ske i form av en uppda-
tering av en broschyr och en film, som pé ett kortfattat sitt forklarar de viktigaste
aspekterna for att bygga ett energieffektivt hus.
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7

71

Bilagor

Intervjufragor

Siljorganisationen - fragor till smihustillverkare

Kartliggning av siljprocessen

1.

© N o wu

Energi

10.

11.

12.

Hur ser strukturen for saljorganisationen ut idag? Ar den skild fran foreta-
get eller del av foretaget?

Hur manga arbetar som saljare i foretaget?

Foljer sdljarna ett gemensamt upplagg?

Finns ett schema for amnen for vidareutbildning eller hur séljarna uppdat-
eras efter foretagets utveckling?

Hur kontinuerligt sker dessa?

Vem bestammer vilka omraden, som ska behandlas vid vidareutbildning?

Vilka @mnen har behandlats?

Har energi varit ett amne?

Hur ser ni pa efterfragan om energieffektivare hus (utéver BBR)? Kartlaggs
efterfrdgan? Ar den stor, har den blivit storre med tiden?
Hur ser fragorna om energi ut fran kunderna? Handlar de om bra klimat-
skal eller uppvarmningssystem eller energikalla?
Hur haller ni koll pa forandringar i efterfragan, hur marknaden i 6vrigt ser
ut, vad gor konkurrenterna etc?
Hur hog ar kunskapsnivan pa omradet for energieffektivitet hos foretagets
smahus?

a. Till hur stor del kdnner séljare till att ni arbetar aktivt i fragan?

b. Till hur stor del kdnner saljare till att ni kan erbjuda battre pre-
standa an BBR?

c. Kan saljarna motivera de initiala merkostnaderna, som en hogre
energiprestanda innebar?

d. Kanner saljare till de mjuka aspekterna, som medkommer vid
energieffektivare byggnader, utover |ag driftkostnad dven god in-
omhusmiljé genom bra luftkvalitet och battre anvandning av
Atemp. Langsiktighet och kvalitet 6ver husets livslangd. Olika for-
delar av resurseffektivitet.
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Hinder
13. Vilka ar de storsta hindren for att anvanda sig av ett argument som energi-

effektivitet (hus med béttre energiprestanda) vid séljprocessen? (medfor
fler fragor fran kund, osakerhet fran séljaren, tveksamhet hos kunderna?)

Behov av material for kunskapshdjning i siljledet
14. Om det finns behov av kunskapshojning i sdljledet. Vad skulle behovas i
materialvag? ppt-fil, en handbok, en féreldsningsdag, Excel-snurra med en
LCC-kalkyl...?

Behov av material att presentera for kunden

15. Vad skulle gynna séljarna att fa i materialvag for att motivera kop av ener-
gieffektivare hus dn de som haller BBR-kraven? ppt? Folder? Uppstéllning
av kostnadsberakningar? Skulle det vara bra med material, som ar opar-
tiskt, som har Energimyndighetens logga istéllet for foretagets?

Finansiering
16. Skulle information angaende liknande finansiella madjligheter ge mervarde
vid foérsaljning? Liknande “energilan” eller de Ian som den norska staten
har genom Husbanken? Skulle det hjilpa séljledet/er om denna fraga be-

lystes i projektet?
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7.2 Broschyr

Ett material som kan tjana som underlag till en broschyr har tagits fram inom ramen
for denna forstudie. Informationen riktar sig till kopare av smahus och bestér av en
uppdatering av ett tidigare material som Energimyndigheten tagit fram’.

Informationen som kartldggs i denna forstudie sammanstéller smahustillverkarnas
bista hus genom energiprestanda och U-varden. Syftet med insamlingen av vérden
och sammanstéllning av smahusens energiprestanda var efter dnskemal fran Ener-
gimyndigheten att uppdatera ovan nimnda broschyr och underlétta for kdpare att
véga in energiaspekten vid val av husleverantor.

I Tabell 1 redovisas fradgorna, som stillts och vilka foretag som kontaktats.

Tabell 2 listar de foretag som kontaktats genom TMF med frédgan om medverkan i
kartldggningen av energieffektiva smahus.

I Tabell 3 redovisas de resultat som inkommit fran smahustillverkarna och som lig-
ger till grund for uppdateringen av broschyren i ett nista steg inom BeSma. Dessa
svar har inte behandlats eller nollats for att mdjliggdra en sé lik jaimforelse som moj-
ligt. Detta foreslas goras i samband med att broschyren fardigstélls.

* 1 samarbetet med Build with CaRe, Hallbar Utveckling Viést, Passivhuscentrum i Vistra
Gotaland, The Interreg IVB North Sea Region Programme och Véstra Gotalandsregionen ar
2011 (ET 2011:31)
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Tabell 1: Fragor till smahustillverkare angiende energiprestanda

Uppdatering
marknadsoversikt over
energieffektiva smahus
2014

2000 togs en marknadsiversikt fram som visade pa vilka smahusfiiretag som kan
leverera energieffektiva smahus, 2011 gjordes en uppdatering av materialet och
nu dr det dags igen!

Syfte med marknadséversikien dr att underldita fir kipare av smahus att hitta
vilka firetag som kan leverera energieffektiva hus och passivhus.

Vi pa WSP arbetar med denna fraga pa uppdrag av Energimyndigheten. Vi vill
gdrna veta mer om er en?gieffekthaste husmodell och har darfor tagit fram
denna enkat ddr ni bl.a. far ange modell, boyta, ca pris, uppvarmning och
energianvandning (givet att huset dr belzeigeti .fﬁnk%ping Igﬁnmtzcun III). Om
mijligt vill vi girna fd in information om hus med en boyia runt 150 m2.

Vi hoppas att ni ser detia som en mdjlighet att visa upp er och ert bdsta hus!

Vi ser garna att ni skickar in era svar innan sa snart som mdjligt men senast den
25:e april.

*Ohligatarick

Husleverantor *

Modell/namn *

T.2x. Villa Kalmar, Eright living ne. 2, C160

Boyta (m2) *

A-tEmp

Antal plan *

T.ex. 1-plan, 1 5-plan, 2-plan

Berdknad specifik energianvindning (kWh/m2, 4ar) *
Fir varme, vanmvatien och ventilation vid normal anvindwing i Jonkoping {Elimatzon 11T} och 21* C
inomhnstemperztor. {Hushallzel inrdknas mte)

U-vdrde ytrervdggar (W/mzK) *
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U-vdrde fonster (W/m2K) *

Finns det mojlighet till FTX? *
]| Ja, det ingar

[ Ja, men det Kassas som ett kostnads=tillagg
[ e

0| Grrist:

Uppvdrmningssystem *
T.ex. pallets, solfingare, bergvirmepumyp, frinluftsvirmepump

Ca pris *

Uppbyegt och slutbesiltizat axkl. tomt. Samt inklusive installationer fir uppvirmning och ventilation.

Erbjuds en driftkostnadskalkyl i samband med huskopet?
i Ja

[ e

O Errigt:

Ovriga kommentarer

Fragor?
Hinvizas till Sara Elmén pd WSFP
E-post: zara.elmen Fwsperoup.se

Tel.: oao-7a2 5118

Shicka
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Tabell 2: Smahustillverkare som tillfrigats angaende energiprestanda

AB Arnesson och Partner
AB Hilsingestugor
A-hus AB

Arvesund

Attacus Jamtlandshus AB

Bjorklidens Materialaffdar i Solvesborg

AB

Bra Hus fran Hedlunds AB
EkeforsHus AB
Ekendsstugan
Eksjohus AB
Englundshus AB
Fiskarhedenvillan AB
Flexator AB
Glommershus AB
Goodfeel
Gullringshus AB
Gotenehus AB
Handkraft Timmerhus
Heml

Hjéltevadshus AB
Intressanta Hus Sverige AB
Jorntrahus

LT-Modul AB
Mas-Stugan AB
Mockfjardshus AB
Myresjohus AB
Mailarvillan AB
Nordiska Hus

O. Anderssons Trihusfabrik AB

Orustvillan
Rorvikshus

Scandinavian Homes Sweden AB

Skidsta Hus Produktions AB
Skona Hus
Smalandsvillan AB
Snickarhus AB
Sommarndjen
Faluhus

Forsgrens Timmerhus
Savsjo Trahus AB
Tornedalshus AB
Trivselhus AB
Vallsjohus

Willa Nordic AB
Villa Varm AB

Villa VIDA AB
Vimmerbyhus
VargérdaHus AB
Atvidabergshus
Alvsbyhus AB
Ostanbick Timmerhus AB
Varbergshus

JB Villan
Huscompagniet
Anebyhus
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Tabell 3 Sammanstéllning av de svar som inkom pa forfragan
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Berdknad specifik U-varde U-varde . Erbjuds en
Husleverantor Modell/namn B;}:ta AT::I energianvandning yttervaggar| fdnster Finnsﬁclileli::?xtglighet Uppvﬁrmnmingssysta Ca pris driftkostnadskalkyl i
(m) | P (KWhim2, ar) (WImPK) | (WImPK) samband med husképet?
Fiskarhedenvillan AB Villa Bjorken 193 2- 19 0,083 0,68 Ja, det ingar Bergvarmepump 3500 000 PHPP-berékning ingéar
Scandinavian Homes Sweden AB |Nordica 100 153 1.5 21 0,091 0,85 Ja, det ingar Bergvarmepump 2215000 Ja
Ja, men det klassas
New England 150 2 24 0,16 1,0 som eft 3150 000 Ja
Savsjd Trahus AB 2:1 kostnadstillagg Bergvarmepump
Villa Varm Villa Boudden 132 1 25 0,125 1,00 Ja, detingar Bergvarmepump 2400000 Ja
Sjoémarkenshus Villa Mangard 149 1.5 28 0,107 09 Ja, det ingar Bergvarmepump 1790 000 0
Ja, men det klassas
171 2 29 0,147 09-1,0 |somett 3600000 Ja
Willa Nordic AB Villa Portland kostnadstillagg Bergvarmepump
Ja, men det klassas
145 2 322 0,15 1,0 som ett 2175000 Ja
A-hus Ellagard kostnadstillagg Franluftsvarmepump
Ja, men det klassas 3 i pEa
1555 2 36 0.16 09 |somett 2 350 000 De;i[,;’} d‘;“g?gt’e‘i;iﬁrg at
Vargardahus Annehill kostnadstillagg Franluftsvarmepump 9
Alvsbyhus Honer 155 1.5 37 0,19 0,76 Nej Franluftsvarmepump 1289 200 Ja
Ja, men det klassas
142 2 40 0,19 1,0 som ett Franluftsvarmepump 2200000 Ja
Ekjohus AB Prio 3 kostnadstillagg Nibe F750
Ja, men det klassas
150 1 44 0,17 1,0 som ett 2 300000 Ja
Mockfjardshus AB Ullna V-150 kostnadstillagg Bergvarmepump
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7.3 SWOT analys
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SWOT analys med energiexperter pa WSP

Sammanfattning: Syftet med SWOT analysen var att fa en 6verblick 6ver vad som har betydelse for
att sélja fler energieffektiva smahus. Resultatet visar att branschen har manga styrkor att bygga
vidare pa. Idag finns ett bra utbud av féretag som saljer energieffektiva hus. Dessa har profilerat sig
och tagit fram ett varierat utbud. Genom certifieringar har det skapats mer ordning och reda vilket
bland annat leder till sanka utgifter. Det finns en 6kad efterfragan bland kunderna och
branschorganisationer som driver fragan. Vi ser dven 6kade krav fran bland annat EU. En av
mojligheterna som identifierades dar mojligheten att arbeta med kunskapshojning inom branschen.
Genom att profilera sig och 6ka kunskapen inom féretagen 6kar formagan att mota kundens behov
och branschens mdjlighet att agera kravstallare och initiativtagare.

Syfte med SWOT 6vningen var att analysera det som kan ha betydelse for att sélja fler energieffektiva
smahus. Genom att analysera vilka mojligheter och hinder for att fler energieffektiva smahus ska
sdljas i framtiden, samt vilka styrkor och svagheter som finns i branschen skapar vi stérre
handlingskraft och kunskap. Under métet arbetade vi aven med att bedoma sannolikheten och
paverkan av de mojligheter och hot som kommit upp. Pa det sattet skapar vi en tydligare beskrivning
av vad man behoéver arbeta vidare med. Fragan i fokus var vad som har betydelse for att sélja fler
energieffektiva hus.

Forvantningarna pa motet for SWOT-analysen var att det skulle resultera i en battre och mer samlad
bild av omradet och visa pa de behoven som finns. Resultatet fran SWOT-en visas i forstudien i en
sammanfattning och anvandas som underlag till den foreslagna workshopen med séljare.

e Ekonomisk vinst
e  Teknisk utveckling
e Paverkbara kunder

Styrkor Forbattringsomraden
Profilering e Tuffare krav
Bra utbud e Bristande kundkompetens
Ordning och reda e Dalig marknadsforing
Okad efterfragan fran kund e Framatanda
Andra aktorer e Komponenter
Krav

Majligheter Hot
e Profilering e Bakatstravande
e Kompetent personal e Fossila fynd

Prioriterar ner energi/miljo



Styrkor

e Profilering: Stort utbud av foretag, finns plats for profilering, kommunikation

e  Bra utbud: designfokus, valmdijlighet, stor bredd i pris, varierat utbud designmassigt

e Ordning och reda: Tydligare certifiering, genom certifiering minska utgifterna,
energideklarationer

o Okad efterfragan: Drivet av efterfrdgan, fokus pa miljé/energi, moderna hus for
framtiden/moderna manniskor, 6kad efterfragan/medvetenhet hos kunder, 6kad medvetenhet
hos kunderna

e Utbildning: Larocentrena lagger in mer energieffektivitet/medvetna studenter, utbildningar
idag.

e Andra aktérer: Branschorganisationer ex TMF, Klimat och energifragan far mer plats i
samhallsdebatten, forhojning energipriser

e Krav: EU direktiven — Sverige —>BBR; relativt |ag energianvandning, BBR

Forbattringsomraden

o Tuffare krav: For |aga energipriser, BBR (borde kunna géra mer osakert)

e Bristande kundkompetens (gap mellan kund och tillverkare): "mode” i efterfragan,
Kunderna ar fokuserade pa design och planlésning

e Ddlig marknadsféring: Dalig marknadsforing (inneklimat?), Brist pa LCC- perspektiv,
Finansiering av merkostnader, visualisering av atgarderas betydelse, Krangligt att kopa
lagenergihus, inte manga “fardiga” alternativ.

e  Framdtanda: Drivs for mycket av efterfragan, borde testa mer! (fega), Nytankande
(réadslodriven utveckling), maximerar inte sin potential (kan lagre kwh/m?2), yrkesstolthet,
hantverkarledet ar ett konservativt led

e Komponenter: Samarbete mellan olika aktorer (stafettpinnen tappas), ramavtal och
utveckling tillsammans med leverantorer, for 1ag I6nsamhet i energieffektiva I6sningar,
efterslapning (komponenternas prestanda efterslapar)

Mojligheter

e  Profilering: Uppmarksamhet, profilering (hjaltar), Battre ramavtal leder till minskad
klimatpaverkan och lagre kostnader

e Kompetent personal: mer motiverad personal, 6kad utbildning internt pa foretagen

e Tekniskt utveckling: EU/BBR, driva utveckling sjalv

e Ekonomisk vinst: Storre forsaljningsvolym, export av kunskap och energieffektiva
hus(svenska fonster ex), tjdna mer pengar, overlevnadsstrategi (kunder vill ha bra hus),
politisk instabilitet, manga leverantorer vill sdlja energieffektivt

e Pdverkbara kunder (manga har ingen bestamt uppfattning)

Hot

e Bakatstrivande: EU- direktiv, vi misslyckades att skarpa BBR, ovilja att utvecklas,
uppfattning: obeprovat (radsla), konservatism



e Fossila fynd: Oljefynd "fracking”, sjunkande energipriser, kolfynd

e Prioriterar ner energi/milj6: uppfattning att det ar dyrt, kunskapsbrist, brist pa langsiktighet,
ekonomisk kris bidrar till att farre hus byggs, andrat kundfokus fran miljé/energi till nagot
helt annat, "det lilla jag kan gora har ingen betydelse” (Det lilla bidragets betydelse
underskattas)

Hot- och mojlighetsmatris

Efter detta gick vi vidare och gjorde en majlighetsmatris och en hotmatis. Syftet var att gradera de
identifierade hoten och majligheterna och bedéma sannolikhet och hur stor paverkan de har pa var
fraga.

Hoten som identifierades var:

e Bakatstrdvande. Detta ar ett hot som har star paverkan pa frdgan men dven om viljan inte
alltid finns sa finns ett visst driv att géra nagot.

e Fossila fynd har den med en hog paverkan pa fragan men osakert hur stor sannolikhet det ar
att det genomfors i stor utstrackning och hur lang tid det pagar.

e Om kunden prioriterar ner miljo och energifragor, ar nagot som leverantérer och branschen
kan paverka.

Identifierade hot
Hog

Paverkan pa fragan

Lag Sannolikheten att det genomfoérs/intraffar Hog



Mojligheterna som identifierades var:

e Ekonomisk vinst skulle bade ha stor paverkan pa fragestallningen och samtidigt ha stor
sannolikhet

o Profilering ungefar som ovan

e Paverkbara kunder kan ocksa betraktas som en mojlighet med bade hog sannolikhet och
paverkan, men detta beror pa hur fragan hanteras.

e Teknisk utveckling bedoms ha stor paverkan pa fragestéllningen men sannolikheten bedéms
inte lika hog, kanske mest beroende pa att det dr en utveckling som tar tid.

e Utbildning ar en grundfoérutsattning fér mycket annat och bedéms ha stor paverkan.
Sannolikheten bedéms som Iag till mellanhog da tidsperspektivet och resurserna talar emot.

Hog Identifierade mojligheter

Paverkan pa fragan

Lag Sannolikheten att det genomférs/intraffar Hog



