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Om BeSma

BeSma ar ett innovationskluster som har Energimyndigheten som initiativtagare och finansiar och
TMF (Tra- och moébelféretagen) som huvudman.

Syftet med BeSmas arbete &r att driva utvecklingsprojekt for att minska energianvandningen vid
nybyggnation och renovering av smahus.

BeSma ska ta fram metoder och verktyg for att undanroja hinder for att en bred marknadsintroduktion
av energieffektiviserande atgarder ska komma till stdnd i smahussektorn.

Aktiviteter inom néatverket innefattar forstudier, teknikupphandlingar, kommunikationsaktiviteter och
demonstrationsprojekt med malet att ta fram kravspecifikationer, berakningsmetoder, verktyg,
arbetsinstruktioner och incitamentsmodeller. En viktig del av arbetet bestar ocksa av att sprida resultat
och erfarenheter fran pagaende och genomférda projekt.

BeSmas mal

e minska beroendet av energi i form av varme och el i smahus och att darmed minska paverkan
pa miljon,

e tafram metoder och verktyg for att undanréja hinder fér en bred marknadsintroduktion av
energieffektiviserande atgarder i smahussektorn,

o skapa forutsattningar for en tidigare introduktion av energieffektiva system och produkter pa
marknaden med hjalp av en samlad bestéallarkompetens och natverksaktiviteter,

e skapa forutsattningar for Ionsam energieffektivisering med bibehallen eller forbattrad
inomhusmiljo.
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1 Sammanfattning

Syftet med denna forstudie har varit att identifiera delar i saljprocessen for nyproducerade smahus dar
det har funnits mojlighet att 6ka fokus pa energieffektiva I6sningar. Studien syftade till att belysa
kundernas 6nskemal och hur val dessa 6nskemal matchar fokus hos olika delar i séljprocessen.
Studien syftade ocksa till att identifiera effektiva atgarder for att skapa okat fokus pa energieffektiva
[6sningar, att undersoka nagra av de hinder som foreligger och Iésningar for att 6verbrygga hindren.

Forstudien har besvarat féljande fragor:

1.  Vilka delar av processen, fran design till fardigt hus, ar kritiska for att energieffektiva
I6sningar ska fa storre genomslag?

2. Matchar smahuskoparnas onskemal med det fokus som finns inom smahustillverkarnas
organisationer, bade inom utveckling och forsaljning?

3. Vilka atgarder kan skapa okat genomslag for energieffektiva Iosningar och var i
processen kan de genomféras?

Genom intervjuer med smahuskopare, forsaljare av smahus, andra nyckelpersoner och méten med
ledningsgrupper hos smahustillverkare har ovanstaende fragor undersokts.

Vilka delar av processen, fran design till fardigt hus, ar kritiska for att energieffektiva lésningar
ska fa storre genomslag?

Analysen visar att det finns flera delar av processen som ar kritiska for att energieffektiva losningar
ska fa storre genomslag. Den forsta kontakt som en privatperson har med en smahustillverkare ar ofta
via tillverkarens hemsida, vilket gér hemsidan till en betydelsefull del av processen. Det ar ocksa
hemsidan och annat centralt marknadsféringsmaterial som forsaljarna anvander vid sina kontakter
med potentiella kunder. Hur energifragan hanteras i detta material blir darfér avgorande for hur
forsaljarna hanterar fragan. Det &r kritiskt att smahustillverkarna erbjuder smahusképarna enklare
mdjligheter att gora energieffektiva tillval, t.ex. genom att erbjuda standardiserade paketlésningar av
atgarder.

En annan kritisk del av processen ar motet med forsaljaren, dar det ar helt avgérande att
energifrdgorna behandlas pa ett fortroendeingivande och kunnigt satt redan vid det forsta motet
mellan smahussaéljare och -képare.

Matchar smahuskdparnas 6nskemal med det fokus som finns inom smahustillverkarnas
organisationer, bade inom utveckling och forsaljning?

Merparten av smahuskoparna och smahussaljarna utgar fran att nya smahus av idag har en hég
energiprestanda. Darmed blir efterfragan pa smahus med annu battre energiprestanda lag. | s& motto
kan man saga att smahuskoparnas dnskemal i stor utstrackning matchas av smahustillverkarnas
utbud.

Men en omstallning till ett hallbart energisystem ar nédvandig, och skarpta energikrav for byggnader
ar en av atgarderna for att na detta. Darmed behdver nya smahus ha en hogre energiprestanda, och
en storre andel kdpare av nya smahus behover efterfraga sddana hus.

De energimedvetna personer som i dagslaget vill képa nya smahus som har hogre energiprestanda
an tillverkarnas standardhus kan fa sina 6nskemal tillgodosedda. Men de har svart att fa det till en
rimlig kostnad. Merkostnaden &r hdg eftersom dagens standardproduktion i h6g grad ar anpassad till
prestanda pa komponenter och installationer i tillverkarnas gallande ramavtal. Detta innebar att
merkostnaden i investering for ett mer energieffektivt alternativ blir hégre &n om detta hade varit
standardvalet.



Koparna maste dessutom vara mycket angelagna om att huset de koper ska ha en hogre
energiprestanda eftersom smahussaljarna endast i liten utstrackning fokuserar pa energifragor i
forsaljningssituationen. Med stor sannolikhet &r bristande energikunskap och brist pa lattillgangligt
kunskapsunderlag starkt bidragande orsaker till att saljarna inte fokuserar mer pa energifragorna.

Vilka atgarder kan skapa okat genomslag for energieffektiva l6sningar och var i processen kan
de genomfdras?

For att skapa ett okat genomslag for nya smahus med hogre energiprestanda behover
smahustillverkarna erbjuda kdparna enklare mojligheter att géra energieffektiva tillval, t.ex. genom att
erbjuda standardiserade kostnadseffektiva paketldsningar av atgarder. Smahustillverkarnas hemsidor
behover ocksa tillhandahalla mer lattillganglig information om energieffektiva val.

Som stdd i denna process racker det inte att ta fram information, da det bland nyckelfunktionerna finns
personer som befinner sig pa forsta steget i utvecklingstrappan, se nedan.

‘ Utvardering
‘ Genomfdérande
‘ Kunskap
Intresse

Vidare maste smahussaéljarnas energikunskap tka. Det kravs ocksa att smahuskdparna far en 6kad
energikunskap, och tillgang till battre och mer lattillganglig information om energi, t.ex. forbattrad
hemsidesinformation fran smahustillverkare och Energimyndigheten och 6kade insatser fran de
kommunala energi- och klimatradgivarna.

Eftersom det ar investeringsutrymmet som ofta ar begransande for vilka val, inklusive energival, som
en smahuskdpare kan gora, skulle atgarder som tar hansyn till tex minskade driftskostnader kunna ge
stort genomslag for mer energieffektiva tillval.

Forslag till fortsatt arbete

For att skapa ett okat utbud och en 6kad efterfrdgan pa nya smahus med hdgre energiprestanda
foreslas foljande atgarder:

e Framtagande av stod for att underlatta forsaljning av smahus med hégre energiprestanda.
Detta ska kunna anvandas i tillsammans med kommunikationsansvariga/marknadsansvariga
hos smahustillverkarna. Detta stod kan omfatta:

o Checklistor for energi pa hemsidor/ i centralt marknadsforingsmaterial

Workshops med kommunikations-/marknadsansvariga pa plats

Uppfdljande Skype-mdten

Stod for att skapa miljépaket

Broschyr och eller film om mervarden och/eller goda exempel. Placeras med fordel pa

en neutral plattform som texEnergimyndighetens/BeSmas hemsidor

o O O O
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e Genomférande av en "Roadshow” med besdk av smahustillverkarnas ledningsgrupper:
o Mote med ledningsgrupper (inte enbart BeSmas styrgrupp, aven andra bor besokas)
o Mote med smahustillverkarnas kommunikations- och marknadsansvariga (se ovan)

o Oka incitamenten for forsaljare att strava mot mer energieffektiva val.
o Skapa battre incitament for smahussaéljarna for att f& dem att 6ka fokus pa
energieffektivisering.
o Presentera "Arets energieffektiva séljare”. Kan presenteras pa tex Trahusdagarna.

e Undersoka mdjligheterna till gron finansiering.

I tillagg till detta har ett féljande 6nskemal fran smahustillverkarnas ledningsgrupper identifierats:
e Utarbetande av en fardplan for fossilbranslefria smahus, med utgangspunkt fran
Byggbranschens Fardplan for fossilfri konkurrenskraft (Sveriges Byggindustrier, 2018).

o Onskemal om aterkommande besok av BeSma for att diskutera energieffektivitet. Har pekar
fler pa& mojligheterna att na ut bredare om aven foretag utanfor styrgruppen kan besokas.

Denna forstudie har genomforts pa uppdrag av BeSma av Sara Borgstrom och Hampus Johansson,
WSP, och Agneta Persson, Anthesis.



2 Inledning

2.1  Bakgrund till forstudien

Unga personer varderar hallbarhet och energieffektivitet hogt och svarar nar de tillfragas att de amnar
agera for okad hallbarhet. Detta tycks dock inte sla igenom i energieffektiva val vid kép av smahus. |
den tidigare forstudien Vikten av energieffektivitet och hallbarhet for framtidens smahusképare
(BeSma, 2017) identifierades ett antal hinder, bland annat ekonomiska hinder, att energieffektiva
paket inte marknadsfors, Iag kunskap om fordelar med energieffektivisering hos smahuskopare och en
upplevelse att standardvalet redan ar energieffektivt.

Inom ramen for verksamheten i innovationsklustret BeSma har saljprocessen identifierats som kritisk
for att skapa ett 6kat genomslag for energieffektiva I0sningar. | nulaget ar ungefar halften av
smahusfdrsaljarna anstalld direkt av smahustillverkarna och hélften arbetar som fristdende forsaljare. |
det senare fallet har det smahustillverkande foretaget mindre kontroll éver utbildning och process
jamfort med situationen for saljare som ar anstéllda direkt hos foretaget. | en annan studie som har
genomforts inom ramen for BeSma-natverket (Intervjuer med forsaljningsorganisationer hos
smahustillverkare, BeSma 2017) framgar att de fristdende saljarna i manga fall har ett starkt
incitament att undvika att ta upp de faktorer som kan forsena en fardig affar eftersom de far betalt vid
avslutad forsaljning. Fragor kring effektivare energianvandning kan vara en sadan forsenande faktor.
Studien visar dessutom att merparten av saljarna upplever standardlésningarna som energieffektiva
och att eventuella mojliga tillval som olénsamma. De har ocksa generellt sett 1ag kunskap om
mervardena av energieffektivisering.

2.2  Syfte

Syftet med denna forstudie har varit att identifiera delar i saljprocessen for nyproducerade smahus dar
det finns majlighet att 6ka fokus pa energieffektiva losningar. Studien syftade till att belysa kundernas
onskemal och hur val dessa onskemal matchar fokus hos olika delar i saljprocessen. Studien syftade
ocksa till att identifiera effektiva atgarder for att skapa okat fokus pa energieffektiva Idsningar, att
understka nagra av de hinder som foreligger och I6sningar for att 6verbrygga hindren.

Forstudien har besvarat féljande fragor:

Vilka delar av processen, fran design till fardigt hus, ar kritiska for att energieffektiva I6sningar ska fa
stérre genomslag?

Matchar smahuskoparnas 6nskemal med det fokus som finns inom smahustillverkarnas
organisationer, bade inom utveckling och forséljning?

Vilka atgarder kan skapa okat genomslag for energieffektiva Iosningar och var i processen kan de
genomféras?
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2.3 Metod och avgransning

Foérstudien har omfattat féljande moment:

o Forberedelser
o Avgransning av forstudien avseende process och fragestallning
o Identifiering av befintligt kunskapsmaterial
o Framtagande av intervju-/utredningsfragor
e Intervjuer
o Intervjuer med nyckelakttrer inom smahustillverkarnas process fran utveckling till
forsaljning.
o Intervjuer med smahuskdpare
o Analys och sammanstallning, infor workshop med féretagsledningar.
e Workshopar (WS)
o Workshop med ledningarna fér smahustillverkarna, mojlighet till en per
smahustillverkare inom styrgruppen for BeSma
o Sammanstallning och analys av allt material
e Spridning
o Redovisning i form av skriftlig rapport, webbinarium riktat till bl.a. kommunala energi-
och klimatradgivare.

2.4 Arbetsgrupp

| arbetsgruppen har Sara Borgstrom, Hampus Johansson och Charlotta Winkler, WSP, samt Agneta
Persson, Anthesis, ingatt.



3 Kartlaggning av befintligt kunskapsmaterial

3.1 Introduktion

Sverige har ett mal att uppna 50 % energieffektivisering till ar 2030 (Regeringskansliet,
2017).Energieffektivisering kan nar det kommer till energieffektiva smahus konkretiseras till att s& lite
energi som mojligt gar at for att tillgodose behovet av energi for uppvarmning, kyla och hushallsel. Det
finns flera olika incitament for privatpersoner att genomféra atgarder som minskar energianvandningen
vid ett huskop. Ett mycket starkt incitament &r minskade energikostnader, men det kan ocksa vara
grundat i varderingar, t.ex. en 6nskan om att minimera att sin miljo- och klimatpaverkan.

En ofta anvand prioriteringsmodell for energieffektiviseringsarbete i byggnader &r den sa kallade
Kyotopyramiden, en prioriteringsordning éver vilka atgarder som bor genomforas for att effektivisera
energianvandningen. Enligt Kyotopyramiden &r det grundlaggande att bygga for ett lagt varme- och
elbehov, darefter utnyttja solenergi och dagsljus. Detta bestams till stor del vid utformningen av huset,
varfor beslut i detta tidiga skede far stort genomslag genom hela husets livscykel. De sista delarna i
Kyotopyramiden relaterar till sjalva energianvéandningen och beteendet hos brukarna samt val av
energisystem anpassat efter resultatet av de tidigare stegen.

Minimera elbehovet

Mimimera virmebehovet

Figur 1. Kyotopyramiden som arbetsmetod for att effektivisera energianvandningen. (WSP, 2018)

3.1.1 Verktyg for energieffektiviseringsarbete

| Sverige finns en rad olika hjalpmedel, verktyg och kunskap fritt tillgangliga avseende
energieffektivisering i smahus. Men merparten av dessa verktyg ar riktade mot det befintliga
smahusbestandet.

En aktorsgrupp som vander sig till personer som képer nya smahus ar de kommunala energi- och
klimatradgivarna (EKR). Merparten av Sveriges kommuner erbjuder kommunal energi- och
klimatradgivning, ett styrmedel som funnits i varierad form i ca 40 ar dar den framsta fokusgruppen ar
den egna kommunens invanare. Energi- och klimatradgivarna ska formedla kunskap och information
som underlattar energieffektivisering i samhallet, dels genom tkat agerande och dels genom tkad
medvetenhet, forstielse och acceptans for politiska styrmedel (Energimyndigheten, 2017). Radgivarna
erbjuder forelasningar, initierar olika kampanjer och utbildningar samt svarar pa allmanhetens fragor
gallande energifragor.
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Hur radgivarna bedriver sitt arbete varierar i de olika kommunerna. En anvandbar hemsida &r energi-
och klimatradgivarna i Stockholmsomradets hemsidal, dar olika dokument finns i lattlast form och i
interaktiv form som guidar intresserade vidare.

For den befintliga smahusmarknaden finns information och verktyg fran olika byggnadsanknutna
branschorganisationer (T.ex. Swedisol?, Svensk ventilation® och Tra- och mobelféretagen?). Vidare
listar den oberoende organisationen Energieffektiviseringsforetagens vilka atgarder som ger storst
genomsnittlig energibesparing pa sin hemsida.

Ett verktyg for energieffektiviserande smahusrenovering &r Smahusguiden som utvecklas av
Energimyndigheten och BeSma.

3.1.2 Processen fran idé till fardigt hus

Processen for en privatperson att kopa ett nybyggt smahus ar ofta lang och inkluderar en rad
beslutspunkter, av vilka energi ar en. Det finns tva grundprocesser for att kopa ett smahus, dessa
beskrivs i Figur 2. Denna forstudie fokuserar pa figurens 6versta av processer, dar ett hus kops av
privatpersoner direkt av smahustillverkaren.

Kontrakt

Utformning och privatperson och
projektering av smahustillverkare
Idé privatperson hus, webb samt entreprendr
Hemsida, Kontakt med Byggprocess
smahustillverkare sdljare
Bestallning
grupphus fran Begransad
byggherre tillvalsprocess Byggprocess
Marknadsféring Kontrakt
av byggherre via privatperson och
maklare byggherre

Figur 2. Beskrivning av principiell process fran idé till fardigbyggt smahus, med fokus pa forsaljningsprocessen.

1 http://energiradgivningen.se/

2 Branschorganisation foér mineralull som isoleringsmaterial. https://swedisol.se/

3 Foretradare for ventilationsféretagen i Sverige. http://www.svenskventilation.se/

4 Bransch- och arbetsgivarorganisation for traféradlande- och mébelindustri i Sverige. https://tmf.se/
5 Samlingsorganisation for branscher inom energieffektivisering i byggnader. https://eef.se/
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3.2  Tidigare studier avseende energieffektivitets betydelse vid kop av smahus

Flera tidigare genomférda understkningar visar att unga personer varderar fragor om miljé och
minskad klimatbelastning mycket hogt och att de vill ha ett hem med lagt energibehov. Det framgar
bland annat av nedanstadende undersokningar:

e | en kartlaggning genomford av Vastra Goétalandsregionen (Ekberg, 2016) var miljéforstoring
den samhallsfrdga som oroade unga vuxna mest (20-29 ar).

e | en studie som Naturvardsverket initierade (Carlsson, Hammarberg, & Hultin, 2015) framkom
att personer under 29 ar anser sig vara mer medvetna om klimatférandringar &n andra
aldersgrupper, att personer 20-39 ar ar mest positivt installda till att ha ett klimatvanligt
uppvarmningssystem i sitt boende samt att en majoritet ar villiga att minska
energianvandningen i hemmet.

e Under 2015 genomférde NCC en understkning (NCC, 2015) dar det framkom att en majoritet
ville ha ett energisnalt hem och att 40 procent ville producera egen energi.

Energimyndighetens statistik éver energianvandning i smahus (Energimyndigheten, 2017) visar en
nedatgaende trend avseende energianvandning for uppvarmning och varmvatten utifrdn byggnadsar,
se Figur 3. Den minskade energianvandningen galler bade per kvadratmeter och per byggnad, vilket
innebar att fler smahus byggs mer energieffektivt idag jamfort med tidigare. Detta avspeglas i
uppfattningen hos dagens smahuskopare, (Winkler, 2014) och (Borgstrom, Vikten av energieffektivitet
och hallbarhet for framtidens smahusképare, 2017b) visar att dagens smahuskopare upplever att
standardvalet vid kop av nyproducerade smahus ar energieffektivt.

Energianvandning for uppvarmning och varmvatten i smahus

Figur 3. Energianvandning (KWh/m?) for uppvarmning och varmvatten (Energimyndigheten, 2017).

11
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Det ar dock inte enbart unga som anser att energieffektivitet ar en hogt prioriterad fraga. Potentiella
kdpare, oavsett alder, av en ny bostad varderar energifragan hogt:

e | enintervjustudie (BeSma, 2017)tillifragades ca 275 potentiella smahuskopare dar de fick
prioritera ett antal egenskaper i ett nytt hem. Mest prioriterat var tillgang till parkeringsplats,
foljt av lagt energibehov och miljoanpassat uppvarmningssystem. De intervjuade fick ocksa
prioritera mellan 12 parametrar som ar viktiga i ett nytt boende. HOogst prioriterat var att
minimera risken for fukt, foljt av bra planlésning och darefter att bostaden ar energieffektiv. En
energieffektiv bostad hamnade fore parametrar som tillgang till garage, egen tradgard, vacker
utsikt m fl.

e Sjalvforsorjning av energi ar enligt en undersokning av Svensk Bostadsrattscentrum ocksa
prioriterat hos bostadsrattsagarna, dar solceller hamnade hogst pa listan 6ver vad man skulle
vara beredd att betala en hogre manadsavgift for (SBC, 2018).

Samtliga dessa studier visar alltsa en god intention att handla energieffektivt och att intentioner att
agera energieffektivt finns hos de flesta alderskategorier i den svenska befolkningen. Men trots
intentionen att handla hallbart slar det endast i begransad utstrackning igenom nar det galler kop av
nyproducerade smahus (Borgstrom, Vikten av energieffektivitet och hallbarhet for framtidens
smahuskopare, 2017b). Ett skal ar att smahuskoparna inte upplever att de har nagon reell mojlighet
att agera hallbart &ven om intentionen finns, eftersom olika hinder foreligger, se Tabell 1.

For att en person ska omsatta en vardering till ett beteende kravs att personen upplever en reell
mojlighet att handla enligt sin vardering. | denna studie undersoks atgarder som kan vara aktuella for
att avhjalpa brist pa marknadsforing av energieffektiva paket och lag kunskap hos sméahuskoépare om
energieffektivisering och dess mervarden.

Tabell 1. Identifierade hinder for energieffektivitet (Borgstrom, Vikten av energieffektivitet och hallbarhet for
framtidens smahuskopare, 2017h).

Hinder for att handla mer energieffektivt vid kop av nyproducerade smahus

Begransad ekonomisk handlingsfrinet

Brist pa marknadsféring av energieffektiva paket fran smahustillverkare

Lag kunskap om mervarden av energieffektivisering for smahuskopare

En upplevelse att standardvalet ar energieffektivt och att nyttan av ytterligare investering ar liten

Inbérdes konkurrens mellan energieffektivitet, andra miljétillval och andra tillval

| en forstudie genomférd pa uppdrag av Energimyndigheten (Winkler, 2014)identifieras brist pa tid och
specifik kunskap inom energiomradet hos smahusfdérsaljarna som kritiskt for att stimulera huskopare
till att vélja energieffektiva lI6sningar. Forséljarna upplever att den hdga konkurrensen mellan
smahustillverkarna gor det svart att argumentera for mer energieffektiva Iosningar. | manga fall gar
smahuskopare in i en affar med ett tak pa investeringen, och vill d& undvika en hogre
investeringskostnad aven i de fall dar livscykelkostnaderna for energieffektiva Iésningar ar vasentligt
lagre. | dessa fall avstar saljarna, som de bedémer det, komplicera valen for huskopare, tex genom att
argumentera for energieffektivitet, att undvika att férlora affaren.

I manga fall &r aterbetalningstiden fér mer energieffektiva val 1ang, och séljarnas kunskap om
mervardena |ag, vilket gor att saljarna upplever vardet ar lagt for kunden att valja nagot mer
energieffektivt &n standardvalet. Manga kopare upplever a andra sidan bade att det &r svart att hitta
ett utbud av energieffektiva smahus och att de har svart att paverka hustillverkarna. Slutsatserna av



denna studie bekréaftas av en intervjuundersokning som genomfordes i juni 2017, dar samtliga
intervjuade saljare/saljchefer svarade att en mycket liten andel av kunderna fradgar om energifragor
(Borgstrom, Energi i forsaljningsprocessen: Intervjuer med smahustillverkare, 2017) En férandring
som har skett mellan 2014 och 2017 &r att kraven p& hdgsta tillatna energianvandning i ett smahus
har skarpts avsevart. Det innebaér att skillnaden mellan ett standardhus och ett lagenergihus har
minskat. Samtliga saljare som intervjuades ar 2017 uppgav att deras hus ar mer energieffektiva an
lagkraven, standardhusen drar enligt tillverkarnas berékning mellan 64 och 89 procent av lagkravet.
En tillverkare anger att de kan producera byggnader som endast drar 36 procent av lagkravets
energianvandning.

| en intervjustudie (Winkler, 2014) med representanter fran smahustillverkare uppgav samtliga
tillfragade att energiomradet &r mycket viktigt for deras produkter, och att det &r ett &mne vars
betydelse har vuxit de senaste aren. De tillfragade uppgav huvudsakligen saljcheferna som ansvariga
for vilken typ av frdgor som behandlas under utbildnings- och informationsméten med séljkarerna,
medan teknikchefer och konstruktionsavdelningen lamnar énskemal om @mnen som de vill att man
ska ta upp. | studien fran 2017 (Borgstrom, Energi i forsaljningsprocessen: Intervjuer med
smahustillverkare, 2017) uppgavs att energifragan inte var ett efterfragat &mne, vare sig vid utbildning
eller vid forsaljningstillfallet. Ett problem som identifierades 2014 i smahusbranschen var att
uppfdljningen av energiprestanda i smahus inte fungerar, vilket far till foljd att "oseridsa” aktorer kan
leverera smahus med samre energiprestanda an vad som utlovats utan att det far nagra
konsekvenser, vilket i praktiken snedvrider konkurrensen pa smahusmarknaden. Denna fraga ingick
inte i den undersokning som gjordes ar 2017, men eftersom uppféljningen fortfarande var bristfallig da
star sig sannolikt slutsatsen fortfarande.

Saljarnas erfarenheter av kundernas efterfrdgan pa energieffektivitet varierade i den intervjustudie
som genomfordes &r 2014 (Winkler, 2014). Flera av de intervjuade saljarna uppgav att kunderna
forutsatter att husen har en god energiprestanda, denna slutsats star sig aven i den undersékning som
genomfordes ar 2017. Fragor om uppvarmningssystem var vanliga 2014 bland koparna, och fragor om
hur komfort och uppvarmning hor ihop hade boérjat komma. Detta bekraftades inte i den undersokning
som genomfordes ar 2017. D& uppgav saljarna istallet att energifragan betraktades som en
"hygienfaktor”, och nar man forsakrat sig om att huset har en upplevd lag energianvandning
fokuserade man istéllet pa annat.

Energiutbildning har genomforts for saljkaren, men varken ar 2014 eller 2017 upplevde sig forsaljarna
som tillrackligt kunniga for att tryggt kunna prata om energifragor vid forsaljning. 2017 hanvisade de
svarare tekniska fragor till experter i smahustillverkarens organisation, och manga sa att de undvek att
ta upp frdgan om koparna inte sjalv lyfte den. Kunskapen om mervarden for energieffektiva val &r
ocksa lag hos sdljarna, vilket ytterligare bidrar till att de inte ger energifrdgan nagot fokus vid
forsaljningstillfallet.

| den forstudie som nu har genomforts har det framkommit att smahustillverkarna ser 6kad kunskap
om energifragor som nodvandigt for att kunna profilera sig inom omradena hallbarhet och
energieffektivitet, och darigenom vinna affarer med framtida kunder som véntas vara mer
miljdomedvetna (Winkler, 2014).
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I en SWOT-analys som genomférdes av energiexperter och analytiker pA WSP ar 2014 undersoktes
faktorer som har betydelse nar det géller att 6ka forsaljningen av energieffektiva smahus (Winkler,
2014). En sammanstéllning av SWOT-analysen presenteras i Figur 4. Analysen visar att det finns
manga faktorer som kan vidareutvecklas for att starka sméahusbranschen.

Figur 4. Forbattringsmojligheter som kan bli styrkor och hot som kan bli méjligheter enligt utférd SWOT analys
(Winkler, 2014).

P& dagens smahusmarknad (2018) finns flera sméahustillverkare som har paboérjat ett arbete for att
profilera sig med ett varierat utbud av energieffektiva smahus, och ett arbete med certifiering/markning
av energieffektiva smahus har pabérjats. En av tillverkarna inom BeSmas referensgrupp arbetar med
Svanen for ett av sina segment, men de upplever Svanen-arbetet som komplicerat. Flera av
smahustillverkarna moter krav pa miljomarkning, certifiering och miljokrav, framst vid
grupphusbebyggelse dar bestéllaren ar nagot annat féretag. Ingen av de intervjuade
smahustillverkarna har stott pa dessa typer av krav fran privatpersoner.



4 Marknadsforing av energieffektiva val pa smahustillverkarnas
hemsidor

4.1  Undersokning av smahustillverkares hemsidor

En viktig del av forsaljningsprocessen ar den informationsinhamtning som den potentiella kdparen gor
pa foretagens hemsidor. Hemsidan ar ofta sméahuskoparens forsta kontakt med en smahustillverkares
produkter. P4 merparten av smahustillverkarnas hemsidor finns mojlighet att valja husmodell, och
sedan gora en lang rad val for denna modell, daribland energirelaterade val. Som exempel kan
namnas att pa en av de undersokta hemsidorna kan en potentiell huskdpare gora hela 41 olika val for
att utforma sitt hus, dar allt mellan val av knoppar pa koksluckorna och val av entreprenad ingar.

| denna studie har fyra smahustillverkares hemsidor undersokts med avseende pa vilken
energirelaterad information som en potentiell képare far vid kop eller utformning av ett hus. | Tabell 2
visas en genomgang av den energiinformation som en potentiell husképare far pa fyra
smahustillverkares hemsidor. Som framgar av tabellen erbjuder samtliga fyra hustillverkare
valmojligheter som paverkar husets energiprestanda. Men det ar oftast svart for en kopare att se
vilken effekt de val som de gér kommer att fa p& husets forvantade energianvandning. Det &r
dessutom svart att fa reda pa vilken miljoeffekt valen av atgarder ger i sin tur. Endast en av de fyra
hustillverkarna redovisar vilken effekt olika uppvarmningsalternativ kommer att ha pa husets
forvantade energianvandning. En av de fyra smahustillverkarna presenterar ett miljopaket fér sina
husmodeller pa hemsidan.
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Tabell 2. Genomgéang av information pa fyra hustillverkares hemsidor (Nov 2018).

Husféretag

nummer
Ges information
om husets
energianvandning
, utifran
standardvalen?
Forvald teknik for
uppvarmning

Ar default-valet
det mest
energieffektiva?

Kan jag jamféra
standardvalet
med t.ex. lagkrav?

Erbjuds solceller?
Erbjuds FTX?

Erbjuds
bergvirmpe-
pump?

Erbjuds
fjdrrvarme?

Kan jag vilja ett
miljopaket?

Kan jag gora val
som forbattrar
energi-
prestandan?

Far jag
information i
valsituationen om
vilket val som ar
miljosmartast, vid
val av t.ex.
fonster,
uppvarmning
etc.?

Kan jag se hur
mina val paverkar
energianvandning
en jamfort med
default-valen?

1

Ja

Franluftsvarmepu
mp

Nej

Nej

Ja
Ja
Ja

Oklart

Nej

Ja

Nej

Nej

2

Ja

Franluftsvarmepu
mp

Ingen information
om detta

Nej

Ja.
Ja.
Nej

Ja

Nej

Ingen information
om detta

Nej

Nej

3

Ja, pa fosta sidan
om huset.

Franluftsvarmepu
mp

Nej

Nej

Ja
Nej
Ja

Ja

Ja

Ja, generell
information om
detta vid fonster,
BVP/fjarrvdarme
Ja, information om
fonsters U-varde.
Ingen forklaring
vad det innebar.
Viss information
vid val av
uppvarmnings-
system

Nej

3ESMA

Ja, for fyra olika
uppvarmningsalterna
tiv

Presentar fyra
alternativ

Erbjuder fyra olika
uppvarmningsalterna
tiv

Nej

Ja
Ja
Ja

Ja

Nej

Ja

Ja, avseende
uppvarmningsalterna
tiv, men ingen eller
lite information vid
val av solel, FTX

Ja, for fyra olika
uppvarmnings-
alternativ



4.3  Sammanfattning av undersokning av energiinformation pa smahustillverkarnas
hemsidor

En viktig del av forsaljningsprocessen ar den informationsinsamling som en potentiell kdpare gor pa
foretagens hemsidor. Det ar ofta den forsta kontakten med en smahustillverkares produkter. Pa
merparten av hemsidorna finns majlighet att vélja husmodell, och sen, for denna modell géra en lang
rad val, daribland energirelaterade val. Hemsidorna erbjuder endast i undantagsfall information om
vilken effekt ett val har p& energianvandningen, och ingen av de undersokta hemsidorna redovisar
information avseende miljdpaverkan av olika energirelaterade val. Ingen av hemsidorna redovisar
effekter pa innemiljon av de val som ska fattas. De val som en potentiell kdpare gor vid en
huskdpsprocess ar manga, varfor forenkling underlattar processen. Trots detta erbjuder endast en av
de undersokta hustillverkarnas hemsidor ett miljopaket. Huskopare maste alltsa fatta beslut om
energildsning utan att ha tillgang till denna information.

5 Maten med smahustillverkares ledningsgrupper

5.1  Agenda workshop med ledningsgrupper

Inom ramen for den nu genomforda forstudien har besok gjorts hos fyra sméahustillverkare. Syftet med
dessa besotk har varit att tréffa foretagens ledningsgrupper for att diskutera hur energieffektivisering
och hallbarhet paverkar deras verksamhet, saval tekniskt, ekonomiskt som pa annat satt.

Vid dessa méten har upplagget varit enligt foljande:

e Natverket BeSmas roll och syfte

e Hallbarhetsmal som paverkar smahusbranschen

e Byggsektorns samhéllsbyggnadsansvar

e Exposé over BeSmas projekt och forstudier samt planerade insatser framat

e Smahustillverkarnas & -séljarnas roll

e De besokta smahustillverkarnas syn pa energi & hallbarhet

o Workshop med interaktiv uppgift med syfte att understka vilka ytterligare projekt som
smahustillverkarna vill att BeSma ska fokusera pa framover

e Summering av motet

5.2 Moten med ledningsgrupper smahustillverkare

Moten med ledningsgrupper hos fyra stycken smahustillverkare genomfordes under perioden juni
2018 till november 2018, Fiskarhedenvillan, Skandinaviska Ecohus, Anebyhusgruppen och A-hus.

Den fullstandiga dokumentationen fran méten med ledningsgrupper presenteras i bilaga 1, som inte
publiceras offentligt. Nedan aterfinns mojligheter och hinder som identifierats under métena.

Mojligheter;

o Miljomarkningar/certifieringar kommer att 6ka i omfattning

e Kan hallbarhetsarbetet starka inhemska producenter i forhallande till import?
e Kommunala krav pa maximal klimatpaverkan

e Digitalisering av processer, forséljning och koppling till smarta hus

e Gron finansiering ar intressant

e Att utvecklas fran producent till kunskapsféretag, t.ex. genom att sélja service, underhall och
uppgradering som en ny tjanst

e Tydligare kommunikation kring miljésmarta val till konsument
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e Kundundersokning visar att energieffektivitet &r bland topp tre vid val av husleverantor

e Kartlaggning av klimatpaverkan (livscykelperspektivet) (6nskemal fran fler foretag)

e En fardplan for fossilfrinet

e Brukarbeteende &r nésta stora del att arbeta med for smahustillverkarna.

e Onskemal framférdes om aterkommande besok fran BeSma till foretaget, t.ex. arligen. Fler
smahustillverkare @an de som ar med i BeSmas styrgrupp borde fa den har typen av besok

e Tydlig métning och visualisering ska gora det latt att leva i sitt hus

e Kommunernas och kundernas fokus ligger oftast pa atgarder som syns

e Det ar viktigt for foretaget att leva som man lar

e Andelen kunder som vill ha, och kan betala for, en miljdsmart produkt ar idag liten men den
Okar

e Behov av att paketera hallbarhetsfragan sa att det blir enkelt for kunderna

Utmaningar:

e Kunskap och kompetens, saval internt som hos samarbetspartners
e Risk att tillverkningen blir for kranglig
e Hur ska man undvika att fa problem om tio ar (nar man valjer nya material och lésningar)?

e Ta betalt och g& med vinst

e Ekonomiska begransningar medfor att miljdintresserade kdpare inte genomfor alla miljosmarta
val som de skulle vilja

o Energieffektivitet i tillverkningen. Kan Energimyndighetens stod for energikartlaggningar
anvandas?

e | nulaget byggs hela 2/3 av husen med utférandeentreprenad dér kunden handlar upp
entreprendren. Smahustillverkarna har begransad radighet 6ver detta steg.

e BOr hallbarhetsarbetet ligga pa koncernniva?

e Det ar svart att andra tjockleken pa vaggarna. Kan man minska energianvandningen genom
att fokusera pa att minska koldbryggorna istallet?

5.3  Sammanfattning av besok hos smahustillverkarnas ledningsgrupper

BeSmas arbete visades uppskattning, flera av husleverantérerna 6nskade regelbundna besok for att
diskutera och folja upp energieffektiviseringsarbetet. Métena ger aven ledningsgrupperna mdjlighet att
fokusera pa fragan om energi och diskutera denna internt, svart att fa till annars och ofta nagot annat
som ar viktigare. Samtliga smahustillverkare ville se 6kat fokus for LCA for att berédkna husens
klimatpaverkan och kommunicera ut till kund. Samtliga papekade vikten av att kunna anvanda
befintliga produktionslinor for att producera energieffektiva smahus, for att halla priserna nere.

Arbetet med att profilera sig som energieffektiv husleverantor sdgs dels som varumarkesbyggande
men ocksa som ett satt att attrahera och behalla arbetskraft genom att vara en attraktiv arbetsgivare.
En av ledningsgrupperna namnde gron finansiering som alternativ for finansiering av energieffektiva
smahus.

En fraga for alla husleverantérerna var hur man skulle arbeta for att ta stérre andel av eftermarknaden
for smahusen, dvs. service och underhallsarbeten i husen. | mer energieffektiva hus finns majlighet for
detta genom att erbjuda underhallspaket for ex. filterbyten.

Hos ledningsgrupperna var uppfattningen att unga kopare fokuserade mer pa hallbarhetsaspekterna
vid huskopet.



Den energieffektiviseringsatgard som har stérst genomslag hos huskopare nu ar solceller. En
investering som har langre aterbetalningstid och ar dyrare an manga andra
energieffektiviseringsatgarder. Solceller ar en enkel I6sning och kommunicerar tydligt ett miljo- och
energiengagemang.

Kunskapen i de olika ledningsgrupperna var mycket ojamn, gallande forstaelser for konsekvenser av
mer energieffektiva smahus och omvarldskunskap.

Generellt anses det svart att ge dkat utrymme for energieffektivitet i standardhusen. Prisfragan for
standardhusen ar kanslig da priset har utgor utgangspunkt i jamforelsen mellan olika hustillverkare nar
smahuskoparen forst sonderar marknaden. Ett forslag ar har att lamna standardvalet som det &r och
istallet utveckla ett eller flera miljopaket. Endast en av hustillverkarna erbjuder ett miljépaket. Viktigt ar
har att peka pa vilka skillnader miljdpaketen gor gentemot standardvalet, inte enbart minskad
energiforbrukning utan ocksa vilka mervarden atgarden ger. Exempelvis kan detta géras genom att
vélja de olika paketen och se utslagen pa en interaktiv hemsida.

Allmant ar kannedomen om konsekvenserna av energieffektivisering dalig, saval hos kopare, siljare
och i ledningsgrupperna. Att tydligt belysa vilka konsekvenser en viss typ av
energieffektiviseringsatgard far pekas ut som en stor mojlighet for att 6ka genomslaget fér mer
energieffektivitet. Har maste dven mervardena av energieffektivisering marknadsforas battre.

Forsaljarna anvander information som ar framtagen centralt inom organisationerna och finns tillganglig
pa hemsidorna. Forbattrad information och kommunikation sags som lagt hangande frukter for att na
ut battre till kunder. Hemsidorna fungerar som kunskapsbas for bada kopare och séljare och det ar
centralt att battre information finns har.

Sammanfattningsvis ska informationen p& hemsidorna vara effektiv som tar kort tid att formedla och
vara tillganglig for alla oavsett kunskapsniva. Det &r aven viktigt att informationen férmedlas pa ett
slaende/roligt satt for att vacka och bevara intresset.
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6 Intervjuer med smahuskopare

6.1  Intervjuer med smahuskopare

I intervjustudien tillfrdgades atta hushall som byggt eller kopt hus det senaste aret alternativt ar inne i
husbyggnadsprocessen for narvarande. Sex av husen var fardigbyggda medan tva av hushallen
nyligen har tecknat kontrakt med sin valda hustillverkare. | alla atta hushéllen finns tva vuxna personer
och i fem av hushallen finns barn. | de tillfragade hushallen finns 14 personer mellan 25 och 35 ar och
tva personer som ar 59 respektive 60 ar. Medelaldern pa de vuxna personerna i hushallen ar drygt 33
ar, och medianen ar 30 ar. Det var forsta gangen samtliga intervjupersoner képte att nytt smahus, och
ingen av dem hade villa som senaste boendeform. Ett av hushéllen hade en arsinkomst i intervallet
300-600 000 SEK medan évriga hushall hade en arsinkomst i intervallet 600-800 000 SEK.

70

60
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40
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0

Figur 5. Alder fér de vuxna personerna i hushéllen. Varje stapel representerar en person och den heldragna linjen
ar medelaldern.
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6.2  Vardering av olika poster vid husbygge

| Figur 6 och Tabell 3 presenteras intervjupersonernas svar gallande hur viktiga olika fragor var vid
deras huskop. De intervjuade ombads ranka hur viktig respektive fraga var fér dem pa en skala 1-10.
Samma parametrar valdes som anvandes vid BeSmas tidigare forstudie avseende huskopares
preferenser (Borgstrom, Vikten av energieffektivitet och hallbarhet for framtidens smahuskopare,
2017b). Hogst medelbetyg fick "bilparkering pa tomten” och lagst medelbetyg fick "producera egen

energi’.

Figur 6. Vardering av hur viktiga olika poster varit vid huskdpet p& en skala mellan 1-10.

Tabell 3. Medelbetyg och rangordning av viktigaste posterna vid huskép.

Post Placering | Snittbetyg
Bilparkering pa tomten 1 9,50
Planlésning 2 8,63
Design/estetik 3 8,00
Ekonomi 4 7,75
Storlek pa tomt/tridgdrd 5 7,31
Lége 6 7,13
Val av byggmaterial 7 7,06
Miljéanpassat virmesystem 8 7,00
Odlingsméjligheter 9 6,44
Ldgt energibehov 10 6,31
Egen energiproduktion 11 4,13

| Figur 7 illustreras intervjupersonernas svar pa fragor angaende deras egen energikunskap och
engagemang infor huskopet. Halften av de intervjuade smahuskoparna uppgav att de hade en
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uppfattning om vad deras kommande hus skulle ha for energianvandning. Halften uppgav ocksa att de
var intresserade av egen energiproduktion, men endast en av intervjupersonerna har i praktiken valt
att ga vidare och investera i egen energiproduktion.

Tre av intervjupersonerna tycker att de har kunskap om pa vilka atgarder som kan goras for att fa ett
mer energieffektivt smahus. Gemensamt for dessa personer var att de arbetar i byggbranschen eller
har ett uttalat intresse for energieffektivt byggande.

Fem av intervjupersonerna kunde tanka sig att gora energieffektiviseringsatgarder mot en hogre
investeringskostnad for ett hus som hade lagre driftskostnader. For att detta skulle vara ett alternativ
skulle energieffektiviseringsatgardernas aterbetalningstid inte overstiga 10-15 ar. De tre personer som
inte var beredda att acceptera en hogre investeringskostnad for att fa lagre driftskostnader uppgav att
standardhuset redan var energieffektivt, eller att andra parametrar som motséger mer energieffektivitet
var viktigare sdsom planlosning.

Figur 7. Fragor avseende smahuskdparnas koll pa energifragor infor huskopet.

| Figur 8 presenteras svaren pa fragorna angaende séljarnas kunnighet och vilken information koparna
fatt om energiprestandan. Eftersom tva av intervjupersonerna just hade tecknat kontrakt med
husleverantoren hade de inte haft alla diskussioner an, varfor de uppgav att de inte kunde svara pa
samtliga fragor gallande saljaren.

Tre av intervjupersonerna tycker att de har fatt tillracklig information angaende energiprestanda av
séljaren medan fem av de intervjuade smahuskoparna garna hade velat ha mer s&dan information.
Tva av personerna anser att de fatt bra information om val och alternativ for ett mer energieffektivt
hus, fem personer tycker inte att denna information var tillracklig och en person avstod fran att svara.
Endast en person uppgav att de fatt information om hur andra personer gjort avseende energival i sina
hus, en person kunde inte svara pa denna fraga och de 6vriga intervjupersonerna svarade att de inte
hade fatt ndgon sadan information. Tva personer hade fatt specifika forslag pa



energieffektiviseringsatgarder for deras hus, en person kunde inte svara pa denna fraga och
resterande fem intervjupersoner uppgav att de inte hade fatt nagra saddana forslag.

Hélften av intervjupersonerna hade sjalv sokt information om energiprestanda for sitt hus eller
varmekalla. Alla dessa personer har sokt efter informationen pa internet, en av dem har utnyttjat
hustillverkarens hemsida och de Gvriga har skt informationen pa externa hemsidor for just
energiprestanda.

Fem av intervjupersonerna har besokt den valda husleverantérens hemsida. Av dessa fem personer
tycker tre att det var latt att hitta och jamféra information mellan olika husmodeller medan tva personer
inte tycker det eller inte har gjort det aktivt.

Samtliga intervjupersoner tycker att deras hus ar energieffektivt, i flera fall med motiveringen att de
tycker att elrakningen ar lag. Tre av personerna uppgav att de har saknat stod angaende husets
energianvandning medan fem personer inte har saknat nagot saddant stod.

Figur 8. Information och kunnighet hos séljarna samt uppfattning om standardhusens energiprestanda.

Avslutningsvis fick intervjupersonerna valja mellan tre olika typer av stodinformation och ange vilken
av dessa de hade varit mest intresserad av vid sitt huskép (Figur 9). Halften av intervjupersonerna
foresprakade alternativet jamférelse mellan energibesparing, investeringskostnad och driftkostnad for
olika energieffektiviseringsatgarder och halften av personerna valde alternativet uppskattning av hur
stor del av husets energianvandning som det kan producera sjalv och till vilkken kostnad. Ingen av
intervjupersonerna valde i férsta hand alternativet en uppskattning av hur mycket mindre véaxthusgaser
huset skulle slappa ut vid olika energieffektiviseringsatgarder.
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Figur 9. Intervjupersonernas forstahandsval géllande stodinformation.

6.3  Sammanfattning och analys av intervjuerna med smahuskopare

Atta hushall som har eller ska bygga ett smahus via en husleverantérhar intervjuats under hosten
2018. Flertalet av de tillfragade smahuskoparna var i 25-35 ars alder. Ett husbyggarpar var i 60-ars
aldern.

Smahuskoparna stalls infor manga val i kdpprocessen och andringar av standardldsningen innebar
ofta 6kade kostnader. Energifragorna ar alltsa en av manga fragor, vilket innebar att de ofta inte far sa
mycket utrymme.

Ingen av intervjupersonerna hade haft nagon djupare diskussion med séljaren angaende
energiprestandan for de husmodeller som de varit intresserade av. Ungefar halften av
intervjupersonerna angav att de inte fatt tillracklig energiinformation. En person hade fatt information
om energiprestanda men av mer informativ karaktar och inte ur aspekten "om ni vill s&nka er
energiforbrukning sa kan vi kolla pa dessa alternativ”, vilket personen hade saknat.

Endast en av intervjupersonerna angav att hen aktivt sokt info om energiprestandan pa hemsidan.
Hen upplevde att informationen dér var bra och att det var latt att jamféra mellan olika husmodeller
och uppvarmningsalternativ. Ytterligare tva personer hade aktivt sokt information angéende
energiprestanda men da anvant externa hemsidor for att undersoka det, av séljaren, rekommenderade
uppvarmningssystemet.

Tre personer hade inte fatt specifikt stod angaende husets energianvandning under képprocessen, till
exempel tips pa hur andra hade gjort. Dessa personer hade relativt goda kunskaper om energi, vilket
indikerar att om man har Iag kunskap om energifragor vet man inte heller vad man kan fraga om eller
att man missar nagot.

Samtliga smahuskopare som deltagit i intervjustudien anser att séljaren hade goda kunskaper om
energieffektiva hus och méjliga energieffektiviseringsatgarder, detta trots att samma smahuskopare
inte diskuterade dessa omraden i nagon storre utstrackning. Saljarna sjalva anger att de har laga



kunskaper om energi. Kan det vara sa att bada parter har undvikit fragan eftersom de inte ar sa
kunniga i den? Se mer om dessa intervjuer i kommande avsnitt.

Samtliga av de intervjuade smahuskoparna ansag att standardvalet hos respektive smahustillverkare
var energieffektivt. Majoriteten av intervjupersonerna tyckte inte att det var férsvarbart att géra
investeringar mot ett energieffektivare hus eftersom huset redan som standard var energieffektivt.

Tva av intervjupersonerna skulle kunna tanka sig en hogre investeringskostnad for huset mot en lagre
driftkostnad, och angav att en sadan investering skulle vara intressant d& den aterbetalades inom 10—
15 ar. En av intervjupersonerna hade installerat ett ventilationssystem med varmeatervinning, men
angav att framsta anledningen till detta var att 6ka inomhuskomforten och inte att effektivisera
energianvandningen.

Flera av de tillfrAgade sa att de var intresserade av solceller men angav att det var for dyrt annu. En
av intervjupersonerna skulle installera solceller.

Av intervjuerna att doma har den genomsnittliga smahuskoparen lag kunskap och lagt intresse av
energifrdgor. Majoriteten av de intervjuade uppgav dock att en av de framsta anledningarna till att de
byggde nytt hus istéllet for att kdpa ett befintligt var for att driftkostnaderna var lagre. Utrymme for att
sélja in mer energieffektiva losningar finns séledes, men upplevelsen av nyttan av dem nér inte hela
vagen fram till kundens beslut.

Smahuskoparnas bristfalliga energikunskap avspeglas i en ofdrstaelse infor varfér man ska bygga
energieffektivt. Manga av intervjupersonerna ar av uppfattningen att standardhusen &r sa
energieffektiva som de kan bli. Att betala annu mer for att fa det &nnu mer energieffektivt upplevs
konstigt. De intervjupersoner som har relativt god energikunskap ké&nner dock att de har prioriterat bort
energifrdgan. De kunde ha byggt mer energieffektivt, men andra saker som planlésning och stora
fonster var viktigare.

I den bedémning av hur viktiga olika poster var vid huskdpet kom samtliga som relateras till
energieffektivitet langt ner pa listan, och av resultatet att doma ar det viktigare for de intervjuade
smahuskoparna att ha odlingsmojligheter an att ha ett lagt energibehov. De flesta av posterna i
fragelistan ar sannolikt viktiga for de flesta huskoparna. Intervjuerna visar tydligt att det finns priméara
och sekundara val vid ett husbygge, dar tillgang till bilparkering och méjligheter att paverka
planlosningen ar primara medan lagt energibehov och miljdanpassat varmesystem ar sekundara. For
att fa storre genomslag for energibehov och miljdanpassat varmesystem ar utmaningen att forflytta
dem fran de sekundara till de primara egenskaperna. Det kan astadkommas genom olika typer av
information och incitament, exempelvis husets livscykelkostnad vid olika energieffektiviseringsatgarder
i jamforelse med standardhuset, men ocksa genom skarpta krav i byggreglerna och skarpt tillsyn.

I manga av intervjuerna uppgav de tillfrdgade att de egentligen inte hade nagot val i energifrdgorna
utan att saljaren tydligt foresprakade vissa alternativ. En person uppgav att "..saljaren
rekommenderade det alternativet och sen var det upp till oss att ifrdgaséatta det och eftersom vi inte
hade sa bra kunskaper i omradet sa litade vi pa saljaren.”. Saljaren kan ha goda energikunskaper,
men det kan ocksa vara sa att séljaren inte ville g& in p& energifragorna eftersom det skulle kunna
fordroja saljprocessen och darmed &aventyra séljarens intakter. Huruvida intervjupersonerna tycker att
saljaren har goda energikunskaper &r sannolikt en avspegling i hur goda energikunskaper de har
sjalva. Om smahuskoparna har bristfalliga energikunskaper ar det enklare for forséljaren att framsta
som kunnig p& omradet.

De intervjuade smahuskdparna var mer intresserade av vilka kostnadsbesparingar som kan nas
genom olika energieffektiviseringsatgarder &n vilken miljonytta de ger. Ingen av de tillfragade uppgav
att de var mest intresserade av hur mycket lagre vaxthusgasutslapp deras hus skulle fa vid olika
energieffektiviseringsatgarder.
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7 Intervjuer med smahussaljare och andra nyckelpersoner

7.1 Intervjuer med smahussaljare och andra nyckelpersoner

Inom ramen for denna forstudie har tre smahussaljare, en smahustillverkares forsaljningschef och en
smahustillverkares hallbarhetschef intervjuats. De intervjuade séljarna tacker stora delar av landet,
men har huvudfokus pa Malardalen, Varmland och norra Sverige. | detta kapitel summeras de svar
som gavs i intervjuerna.

Enplanshus mest efterfradgade

De intervjuade svarar att enplanshus av storleken 150-160 m?2 &r den mest efterfragade hustypen,
men att kundénskemalen varierar och att de saljer relativt stor andel av de andra hustyperna och
andra storlekar ocksa.

Séljarnas energikunskap

Pa fragan om vilken kunskap intervjupersonerna har om energiprestanda i smahus, energieffektiva
I6sningar och produkter och smaskalig energiproduktion sa varierar svaren mellan jattedalig och att
man anser sig ha viss kunskap. En av de intervjuade svarade att hens energikunskap ligger lite 6ver
medel tack vare att hens partner arbetar med matning av energi.

Smahuskoparnas energikunskap

De intervjuade menar att smahuskdparnas energikunskap har tkat, men dven om vissa kopare ar
mycket medvetna och kunniga sa ar energikunskapen generellt fortfarande lag. Képarna kan jamféra
nyckeltal for energiprestanda och de ar ofta medvetna om att mer energieffektiva I6sningar finns, men
de flesta litar mycket pa att leverantéren och entreprendren vet vad de gor och bygger ett bra hus.

Erbjudande p& hemsidan

Intervjupersonerna uppger att det féretag man representerar i viss utstrackning erbjuder information
om energieffektiva lésningar pa sina hemsidor. En asikt som framkommer &r att det ar svart att
marknadsfora pa ett pedagogiskt satt, och manga kunder har svart att ta till sig teknisk information.
Men den generella bedomningen ar att battre hemsidesinformation skulle géra kunderna mer
forberedda, och att de da lattare skulle kunna ta till sig information pa det forsta saljmoétet.

Energiprestanda i nya smahus

Alla de intervjuade personerna tycker att deras standardhus har hog energiprestanda. En av dem
anser att alla smahustillverkare ar ungefar lika duktiga. En annan sager att det ju beror pa vad man
jAmfér med, men att man jamfort med andra husleverantorer har en hégre energiprestanda.



Erbjudande om tillval for 6kad energieffektivitet

Alla de intervjuade personerna svarar att man erbjuder sina kunder tillval for 6kad energieffektivitet.
Men inget av de foretagen som tillfragats erbjuder kunderna fardiga energieffektiviseringspaket for att
forenkla deras valsituation. De energieffektiviseringsatgarder som erbjuds som tillval som namndes &r:

e Bergvarmepump

e  Franluftsvarmepump

e Solceller

e Mer energieffektiva fonster och doérrar

e Mer energieffektiva vitvaror

e FTX-ventilation

e Baéttre isolerade vaggar

e Passivhuspaket (vilket personen som namnde det samtidigt sa att hen inte hade salt nagra)

Kunskap om mervarden

De intervjuade personerna har viss kunskap om mervéarden av energieffektiva smahus, och de tror inte
de att smahuskdpare i gemen har ndgon kunskap om mervarden. De mervarden som namndes under
intervjuerna &r att ett energieffektivt smahus borde ge majlighet till mer formanliga lan, lagre
driftkostnader, minskad risk, battre komfort och béttre luftkvalitet.

Kundernas efterfrdgan pa 6kad energiprestanda

De intervjuade séger att alla kunder har specifika 6nskemal om interiérval och planlésningen. Manga
kunder utgar fran en husmodell, och vill rita om och skapa nya utrymmen, flytta fonster eller annat.
Men endast fa kunder har 6nskemal som relaterar till husets energianvandning. Nagra kunder fragar
efter mer energieffektiva ldsningar, andelen uppskattas av intervjupersonerna till 10-15 procent. De
atgarder som efterfrdgas mest ar bergvarmepump istéllet for franluftsvarmepump, solceller, och FTX-
ventilation. Men dessa fragor faller oftast bort till f6ljd av den 6kade investeringskostnaden de medfor.

Heterogen kundgrupp efterfragar energieffektiva smahus

Enligt de intervjuade personerna ar yngre forstagadngskopare intresserade av mer energieffektiva
smahus. Men aven aldre, mer kapitalstarka kopare ar intresserade av béattre energiprestanda. En av
de intervjuade sa: "Jag trodde att jag hade en uppfattning, men har fatt mina férdomar omkullkastade.
Ett par som kdpte passivhus var inte alls det trendiga, valutbildade paret som man trodde skulle kopa
ett passivhus.” och en annan sa ” De som bor pa landet, med egen grdvmaskin, véljer ofta
markvéarme.”.

Nar det galler merkostnader sa uppges lite dldre smahuskdpare ofta vara mindre priskansliga, och
kunder i mindre orter mer priskansliga for slutsumman an fér manadskostnaden senare vid drift.

Vilka energirelaterade fragor staller kunderna?

De intervjuade personerna uppger att de far olika energirelaterade fragor, men det &r mycket vanligare
med fragor kopplade till komfort och estetik an till energianvandningen. Nagra av de vanligaste
energirelaterade fragorna ar:

¢ Vilken energiprestanda har huset?

e Hur kan man minska elanvéndningen

e Vilken energiklass ar det pa vitvarorna?
e Hur fungerar det med solceller?

e Finns det golvvarme?

e Kommer jag fa en ful lada pa vaggen?
e Vad kostar det i manaden?
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Vilka energieffektiva tillval &r vanligast?

Enligt intervjupersonerna ar energirelaterade tillval mycket ovanliga. Men nar det sker ar det framst
bergvarmepump, FTX-ventilation och mer energieffektiva vitvaror som efterfrdgas. Nagon enstaka
gang har laddstolpar efterfragats och en del kunder fragar efter atgarder for att motverka kallras.

Vilka drivkrafter har de energimedvetna kunderna?

Kundernas huvudsakliga drivkraft for energimedvetenhet &r ekonomiska besparingar och minskade
driftkostnader enligt de intervjuade saljarna. Okad komfort uppges ocksé vara en forekommande
drivkraft. Endast en liten nischad grupp kunder har klimatfokus och ett mer hallbart hus som drivkraft.

Hur ser en vanlig saljprocess ut?
En vanlig saljprocess for ett nyckelfardigt smahus har foljande steg:

e Kunderna gor research

e Kunden kontaktar och traffar en séljare, antingen pa ett kontor eller via mejl eller telefon
e Saljaren sonderar vad kunden vill ha och vilka varden som ar viktiga fér kunden

e Kunden valjer modell och vill ha prisférslag

e Kunden far ett standardpris for ett standardutférande

e Kund och smahussaéljare traffas for att diskuterar utformning och kunden far en offert

o Efter att man hittat en passande modell/affar gor kunden bestéllning och alla val

e Séljaren foljer kunden hela vagen, hjélper till med bygglovsansdkan m.m.

e En byggledare ar med vid bygget

e Darefter far kunden nyckeln

Manga smahussaljare arbetar som fristdende konsulter pa uppdrag av en smahustillverkare. Deras
affarsmodell bygger pa att de far provision p& huskostnaden.

Né&r i séljprocessen kommer energifrdgorna in?

En del kunder har med sig energifrdgan fran bérjan, och den kommer in nér alla tillval ska bestammas.
Nar bestallningen ar gjord kan de inte langre paverka sitt smahus beraknade energiprestanda. De
intervjuade personerna upplever att kunderna har stor mojlighet att paverka energiprestandan, men att
endast fa kunder utnyttjar den mojligheten. i det skedet? En hammande faktor ar dock att
merkostnaden ar hog for energieffektiva tillval.

Behov av stod

Samtliga av de intervjuade personerna uppger att det i framtiden maste bli lattare att uppgradera ett
smahus till forbattrad energiprestanda. | dagslaget saknar séljarna stod for detta, och de uttrycker en
stark onskan om att fa battre stod och underlag. Manga olika forslag till stod framférdes vid
intervjuerna, bl.a.:

e Underlag for kunskapsuppbyggnad och utbildning, gdrna webbaserad, behdvs.

e En supportfunktion dit séljarna kan vanda sig med fragor.

e Det borde finnas riktlinjer for att forenkla processen och nagon som for kundernas talan for att
underlatta for dem.

e Stod for innovativa losningar sa att kunderna vagar testa nya lésningar.

e Skapa en dverskadlig bild 6ver vad man kan paverka och vad det ger for effekt/skillnad.

o Paketera atgarder pa ett enkelt sétt sd att kunderna kan se alla olika mgjligheter. T.ex.
standard, energieffektiv steg 1 och energieffektiv steg 2.

e Objektiv information som beskriver teknik bra och ar allméngiltig.



e Involvera en objektiv part som kunderna kan k&nna trygghet i att resonera med, t.ex.
kommunala energi- och klimatradgivare.

e Battre hemsidesinformation 6ver enkla atgarder/tillval - Vad tjanar man pa att valja en
energildsning? Det maste vara enkelt s& att man nér alla kunder, inte bara dem som &r
intresserade.

e Sma enkla filmer, konkret och tydlig information. Det &r s& mycket som ska gas igenom vid
saljmoten, sa det ar svart att hinna lagga en halvtimme pé energifrdgan. Men har kunderna
sett informationen innan sa gar det snabbare att diskutera.

e Incitament/tavlingar for saljare att salja energilésningar.

7.2 Sammanfattning och analys av intervjuer med nyckelpersoner

Intervjuer med séljare och andra nyckelpersoner inom férsaljning

Inom ramen for denna forstudie har tre forsaljare av smahus, en kommunikationschef och en
hallbarhetschef intervjuats under hosten 2018. Manga forsaljare arbetar med provision pa salda hus,
vilket innebar att de har ett starkt incitament att fa klart en affar. Manga forsaljare undviker darfor
fragor som kan fordroja en fardig affar, tex energifragor. Inget incitament finns idag for saljare att
arbeta for mer energieffektiva lI6sningar.

Ingen av séljarna angav att de hade mycket goda kunskaper inom energiomradet, en av saljarna
uppgav sig ha “jattedalig koll” pa energieffektiva Idsningar och produkter. Den séljare som angav att
hen hade bast kunskap hade lart sig detta utanfor arbetet.

Flera av de intervjuade smahuskoparna angav att de ansag att saljarna hade goda kunskaper om
energi. Ingen av smahusképarna hade upplevt att saljaren hade laga kunskaper om energi, men flera
valde att avsta att svara pa denna fraga da man inte tyckte sig kunna gora en bedémning. |
forsaljningsprocessen anvands material framtaget centralt hos husleverantérerna och da detta i
mycket liten utstrackning behandlar energi, kommer detta att spilla 6ver pa forsaljarnas fokus.

Samtliga saljare angav att kunskapen om energiprestanda var dalig eller mycket dalig hos kunderna
och att det ar f& som fragar om energiprestanda eller energieffektivitet, endast 10-15 procent. En
sdljare angav att de riktigt entusiastiska personerna vander sig till andra husférséaljare med béttre
kompetens.

Majoriteten anger att de vill ha ett hallbart hus men i slutandan ar det ekonomin som styr. D&
standardvalet ses som energieffektivt &r det svart att motivera en hogre investeringskostnad for att fa
det &nnu mer energieffektivt, "det ar ju redan energieffektivt fran borjan”. Den langa
aterbetalningstiden ar enligt de intervjuade séljarna det storsta hinder for att salja mer energieffektiva
|6sningar.

Intervjustudien visade att kunskapen hos séljarna ar Iag om de mervarden som energieffektiva val ger.
Flera av séljarna anger komfortskél som en anledning till att valja varme/ventilationslésning som ar
mer energieffektiv an standardvalet. Trots att detta kan ge merforsaljning anvands detta i lag
utstréackning som séljargument.

Det finns &ven hindren for 6kat genomslag for energieffektiva val ar av estetisk karaktér, dar man
exempelvis vill undvika "en ful 1ada” pa huset eller att man inte vill kompromissa med takhojd eller
fonsterareor for att fa det mer energieffektivt.

Genom ett tydligare material pa féretagens hemsidor kring mervarden och miljokonsekvenser vid olika
val kan diskussioner om mer energieffektiva val underlattas for forsaljarna. En allmén kunskapshdgjning
skulle ocksa gynna diskussionerna om mer energieffektiva val. En av séljarna féreslog att provisionen

skulle kopplas till forsaljning av energieffektiva val.
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I glesbygd finns ytterligare ett hinder for energieffektiva val. Det ar svart for fa lan for att bygga nya hus
i glesbygdskommuner, dar det nybyggda husets varde ar lagre an kostnaderna for att bygga
detsamma. Detta ger en kvot mellan vardet pa huset och kostnaden, Tobins ¢, som &r lagre an 1,
vilket visar att nyproduktion inte ar lonsamt. Att i detta lage addera pa ytterligare investeringskostnader
for energieffektiva ldsningar accepteras oftast inte av banker.



8 Analys och resultat

| detta kapitel presenteras analys och resultat av férstudien.

8.1  Sammanvégd analys

Ekonomin ar begransande

Ekonomi ar en starkt begransande faktor i fraga om energiprestanda, bade for smahuskopare och -
tillverkare. For smahuskunden avgor framst investeringskostnaden, vilket bekraftas av saval
intervjuerna med kopare och séljare, som av de genomfdrda métena med smahustillverkarnas
ledningsgrupper. Manga kopare har en ram for investeringsutrymmet, vilket gor att det kan falla bort
pa grund av att det inte ryms inom investeringsramen aven om ett val ger lagre totalkostnader tack
vare lagre driftskostnader.

For smahustillverkarna ar ett stort hinder de investeringar som kan erfordras for de forandringar i
produktionen som kan kravas om smahusen ska bli mer energieffektiva.

De flesta tycker att nya smahus ar tillrackligt energieffektiva

Saval smahussaljare som -kunder anser att de smahus som saljs pa den svenska marknaden redan
ar energieffektiva, och manga av de representanter for foretagsledningarna som vi talat med delar
denna syn. Det ar korrekt att manga av marknadens sméahus har en hég energiprestanda, i all
synnerhet jamfort med aldre smahus. Men jamforelsen med &ldre hus ar irrelevant, eftersom det finns
kostnadseffektiv potential for en hogre energiprestanda i nya smahus.

Ett dilemma for smahustillverkarna och deras saljare ar att de inte kan kalla sitt standardhus
"energidaligt”, och darfor blir det svart att argumentera for och att skapa intresse och forstaelse hos
kunden for att kopa ett energieffektivare hus eller ett tillval for 6kad energieffektivitet.

Ett annat dilemma &r att en smahustillverkares erbjudande jamfors med en annan tillverkares
erbjudande utifran sitt standarderbjudanade. Detta styr mot att anvanda det alternativ som ger lagst
investeringskostnad som standard, vilket ofta inte ar det mest energieffektiva, &ven om det skulle ge
lagre livscykelkostnad.

Brist pa kunskap

Manga manniskor 4r medvetna om de pagaende klimatférandringarna och vet att de borde vidta
atgarder. Men trots att de flesta &r medvetna om detta, sé verkar andelen enskilda personer som har
kunskap om energifragor vara liten. Generellt rAder det en stor energikunskapsbrist, detta galler saval
hos smahuskopare som smahussaljare och smahustillverkarnas ledningsgrupper. En slutsats fran
denna forstudie ar att det behdvs en kraftfull kunskapshodjning om energi hos medborgare, séljare och
smahustillverkare.

Krangligt for smahuskoparna

Ett dilemma ar att ingen verkar veta var ansvaret ligger eller vem som ska ta forsta steget.
Smahusséljarna och -tillverkarna sager att det inte finns ndgon efterfragan och smahuskoparna sager
att det saknas valmajligheter for nya mer energieffektiva smahus.

Vid ett huskop ar det redan valdigt manga val for koparen att gora. Energiprestanda ar en sekundar
egenskap, det ar en av anledningarna till at ingen eller endast lite vikt Iaggs pa energifragan i
saljsituationen. Man koper ett smahus for att man vill ha en bostad (eller for den delen ett kylskap for
att halla maten kall eller en bil for att transportera sig), inte for att det ska vara energieffektivt.

Manga av smahuskdparna ar inte medvetna om vilka konsekvenser tillval for 6kad energiprestanda
medfor, dels for att de inte har kunskapen och dels for att detta inte presenteras av séljaren eller pa
hemsidan. Battre informationsunderlag skulle underlatta for kunderna, bl.a. avseende.:
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e Minskade livscykelkostnader

e Mervarden

e Minskad miljopaverkan

e Visualisering av konsekvenser och jamférelsetal

Enkelhet viktig- atgardspaket en [6sning

Eftersom manga smahuskoparna har bristfallig energikunskap kan “energival” det kdnnas extra jobbigt
for dem. Darfor behover smahustillverkarna forenkla for sina kunder genom att erbjuda t.ex. attraktiva
"milj6-/hallbarhetspaket” dar flera energieffektiviseringsatgarder forpackas och kommuniceras.

En smahuskdpare ska inte behova djup kunskap om tekniken for att kunna gora bra val. Enkla
presentationer av valen ar viktigt for att na fram.

Aven sméhusséljarna behover mer energikunskap. Att sélja tillval for energieffektivisering kan
innebara att forsaljningsprocessen drar ut pa tiden. Darmed kan saljarna kanna en oro for att forlora
affaren, vilket leder till att de vill avsluta affaren utan att veckla in sig i diskussioner om energival. Men
manga smahussaljare arbetar pa provision pa kopesumman, sa det borde finnas ett incitament att
sélja mer energieffektivisering eftersom de da far en hogre provision.

BeSmas verksamhet viktig katalysator

Innovationsklustret BeSmas verksamhet ar en viktig katalysator for utveckling av energieffektiva
smahus. Detta &r en slutsats som kan dras efter de besok som har genomforts med foretagsledningar
i denna forstudie. BeSma bidrar bl.a. till att ledningarna skapar tillfalle att fokusera pa energi- och
miljofragor. BeSma skapar ocksa ett erfarenhetsutbyte och kunskapsuppbyggnad hos
smahustillverkarna.



8.2 Resultat

Denna forstudie har syftat till att besvara foljande fragor:

1. Vilka delar av processen, fran design till fardigt hus, &r kritiska for att energieffektiva l6sningar
ska fa stoérre genomslag?

Informationssokning
pa hemsida

Design av hus via
hemsida

Kontakt med forsaljare Genomfoérande av kép

2. Matchar smahuskoparnas onskemal med det fokus som finns inom smahustillverkarnas
organisationer, bade inom utveckling och forséljning?

3. Vilka atgarder kan skapa tkat genomslag for energieffektiva losningar och var i processen kan
de genomféras?

Vilka delar av processen, fran design till fardigt hus, ar kritiska for att energieffektiva losningar
ska fa stérre genomslag?

Analysen visar att det finns flera delar av processen som &r kritiska for att energieffektiva I6sningar
ska fa storre genomslag. Den forsta kontakt som en privatperson har med en smahustillverkare ar ofta
via tillverkarens hemsida, vilket gér hemsidan till en betydelsefull del av processen. Det ar ocksa
hemsidan och annat centralt marknadsforingsmaterial som forsaljarna anvander vid sina kontakter
med potentiella kunder. Hur energifragan hanteras i detta material blir darfor avgérande for hur
forsaljarna hanterar fragan. Det ar kritiskt att smahustillverkarna erbjuder smahuskoparna enklare
mojligheter att gora energieffektiva tillval, t.ex. genom att erbjuda standardiserade paketlésningar av
atgarder.

En annan kritisk del av processen ar métet med forséljaren, dar det ar helt avgérande att
energifragorna behandlas pa ett fortroendeingivande och kunnigt satt redan vid det forsta motet
mellan smahussaéljare och -kopare.

Matchar smahuskdparnas dnskemal med det fokus som finns inom smahustillverkarnas
organisationer, bade inom utveckling och férséaljning?

Merparten av smahuskoparna och merparten av smahussaljarna utgar fran att nya smahus av idag
har en hog energiprestanda. Darmed blir efterfrdgan pa smahus med annu battre energiprestanda 1ag.
| s& motto kan man saga att smahuskoparnas énskemal i stor utstrackning matchas av
smahustillverkarnas utbud.

Men en omstallning till ett hallbart energisystem ar nddvandig, och skarpta energikrav for byggnader
ar en av atgarderna for att na detta. Darmed behdver nya smahus ha en hogre energiprestanda, och
en storre andel kopare av nya smahus behover efterfrdga sadana hus.

De energimedvetna personer som i dagslaget vill kopa nya smahus som har hogre energiprestanda
an tillverkarnas standardhus kan fa sina énskemal tillgodosedda. Men de har svart att fa det till en
rimlig kostnad. Merkostnaden &r hog eftersom dagens standardproduktion i hég grad ar anpassad till
prestanda pa komponenter och installationer i tillverkarnas géllande ramavtal. Detta innebar att
merkostnaden i investering for ett mer energieffektivt alternativ blir hégre an om detta hade varit
standardvalet.

Koparna maste vara mycket angelagna om att huset de kdper ska ha en hogre energiprestanda
eftersom smahussaljarna endast i liten utstrackning fokuserar pa energifragor i forsaljningssituationen.
Med stor sannolikhet ar bristande energikunskap och brist pa lattillgangligt kunskapsunderlag starkt
bidragande orsaker till att saljarna inte fokuserar mer pa energifragorna.

33



besma

O
AN
Innovationskluster for ?%BESMQ

energieffektiva smahus

Vilka atgarder kan skapa dkat genomslag for energieffektiva [6sningar och var i processen kan
de genomfdras?

Information racker inte

En utvecklingsfraga behover passera fyra stadier innan den blivit en mogen fraga inom en
organisation, se Figur 10, intresse, kunskap, genomférande och utvardering. Detsamma géller varje
individ i en organisation. Energiarbetet har ofta bedrivits av en grupp inom féretaget, som typiskt
befinner sig p& nagot av de hogre trappstegen i utvecklingstrappan. For att involvera nya personer
behover de stod utifran nivan pa utvecklingstrappan. Denna studie visar att manga av
nyckelpersonerna, tex manga forsaljare och kommunikations/marknadschefer, befinner sig pa nagot
av de lagre stegen i utvecklingstrappan. For att vacka intresse racker det inte att erbjuda information
utan intressevackande aktiviteter inom personens uppmarksamhetssfar kravs, tex besok pa plats hos

foretaget.
‘ Utvardering
‘ Genomforande
‘ Kunskap
Intresse

Figur 10. Utvecklingstrappan. Inom processen att salja ett smahus finns individer p& alla nivaer i
utvecklingstrappan.

Atgarder for storre genomslag for val med hoég energiprestanda

For att skapa ett okat genomslag for nya smahus med hogre energiprestanda behover
smahustillverkarna erbjuda képarna enklare mojligheter att gora energieffektiva tillval, t.ex. genom att
erbjuda standardiserade kostnadseffektiva paketlésningar av atgarder. Smahustillverkarnas hemsidor
behover ocksa tillhandahalla mer lattillganglig information om energieffektiva val.

Vidare maste smahussaljarnas energikunskap oka. Det kravs ocksa att smahuskoparna far en okad
energikunskap, och tillgang till battre och mer lattillganglig information om energi, t.ex. forbattrad
hemsidesinformation fran smahustillverkare och Energimyndigheten och 6kade insatser fran de
kommunala energi- och klimatradgivarna.

Eftersom det ar investeringsutrymmet som ofta ar begransande fér vilka val, inklusive energival, som
en smahuskdpare kan gora, skulle atgarder som tar hansyn till t.ex. minskade driftskostnader kunna
ge stort genomslag fér mer energieffektiva tillval.



8.3  Forslag till fortsatt arbete

For att skapa ett okat utbud och en 6kad efterfrdgan pa nya sméahus med hégre energiprestanda
foreslas foljande atgéarder:

e Framtagande av stod for att underlatta forsaljning av smahus med hogre energiprestanda.
Detta ska kunna anvandas i tillsammans med kommunikationsansvariga/marknadsansvariga
hos smahustillverkarna. Detta stod kan omfatta:

o Checklistor for energi pa hemsidor/ i centralt marknadsféringsmaterial

Workshops med kommunikations-/marknadsansvariga pa plats

Uppfdljande Skype-mdten

Stod for att skapa miljépaket

Broschyr och eller film om mervarden. Kan med fordel placeras pa en neutral

plattform som tex p& Energimyndighetens/BeSmas hemsidor

o O O O

e Genomférande av en "Roadshow” med besok av sméahustillverkarnas ledningsgrupper:
o Mote med ledningsgrupper (inte enbart BeSmas styrgrupp, dven andra bor besokas)
o Mote med smahustillverkarnas kommunikations- och marknadsansvariga (se ovan)

o Oka incitamenten for forsaljare att strava mot mer energieffektiva val.
o Skapa battre incitament for smahussaéljarna for att f& dem att 6ka fokus pa
energieffektivisering.
o Presentera "Arets energieffektiva séljare”. Kan presenteras pa t.ex. Trahusdagarna.

e Undersoka mojligheterna till gron finansiering.

I tillagg till detta har ett foljande 6nskemal fradn smahustillverkarnas ledningsgrupper identifierats:

e Utarbetande av en fardplan for fossilbranslefria smahus, med utgangspunkt fran
Byggbranschens Fardplan for fossilfri konkurrenskraft (Sveriges Byggindustrier, 2018).

e Onskemél om aterkommande besok av BeSma for att diskutera energieffektivitet. Har pekar
fler p& mojligheterna att n& ut bredare om aven foretag utanfor styrgruppen kan besokas.

BeSma ser stor potential att utveckla de tva forsta punkterna i ett gemensamt projekt under 2019.
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9.1  Genomforda intervjuer med smahuskdpare

Tabell 4. Intervjuade smahusk&pare och datum for genomforda intervjuer

Namn pd intervjuperson | Intervjutillfalle
UIf Johansson 2018-09-28
Styrbjorn Gustavsson 2018-10-03
Felix Glnter 2018-10-04
Simon Gunnarsson 2018-10-04
Magnus Jonsson 2018-11-12
Melissa Rossi 2018-11-23
Alexander Hansson 2018-11-23
Niclas Karlsson 2018-11-26

9.2  Undersokta hemsidor (Nov 2018)

Fiskarhedenvillan, www.fiskarhedenvillan.se
A-hus, www.a-hus.se
Anebyhusgruppen, www.anebyhusgruppen.se

Trivselhus, www.trivselhus.se

37



