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FORORD

Gruppen som arbetat med forstudien bestar av Linnéa Svanstrom (Installatorsforetagen/EEF,
huvudforfattare) och Magnus Everitt (Installatorsforetagen).

Vi vill tacka de personer som har stallt upp pa intervju och darigenom bidragit med vardefulla
erfarenheter och reflektioner. Vi tackar aven SBUF som valt att finansiera forstudien.
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SAMMANFATTNING

Malsattningen med denna forstudie har varit att fa en 6kad forstaelse for de hinder som installatorer
upplever for att kunna genomfora energieffektiviseringsprojekt samt att battre forsta installatorernas
roll och syn pa affiarsutveckling. Under varen 2018 har intervjuer genomférts med VVS-foretag och
elinstallationsforetag for att ta reda pa hur de arbetar med dessa fragor. Totalt har nio foretag
djupintervjuats och med hjilp av undersokningen gar det att fa en fingervisning om hur foretagens
forutsattningar ser ut och vad som kan goras for att stimulera utvecklingen av energitjanster i
branschen. Eftersom de intervjuade foretagen utgor ett begrdnsat urval ger undersékningen en
indikation pa hur féretag resonerar i branschen.

Nagra faktorer som installationsforetag upplever hindrar dem fran att installera de mest
energieffektiva losningarna och jobba med energitjanster r:

e Det saknas bestéllare som vill och vagar gora langsiktiga investeringar

e Det saknas en ordentlig eftermarknad for uppféljning av installationer

e Tjansteutvecklingen himmas pa grund av inldsning 1 arbetssétt och roller

e Fiardiga handlingar begridnsar handlingsutrymmet och energieffektiva forslag far inte
genomslagskraft

Under forstudien har arbetsgruppen jobbat efter hypotesen att de flesta installationsforetag idag
arbetar pa en mycket god marknad och att viljan att ldra nytt och utveckla verksamheten dirmed &r
begrinsad. Hypotesen kan sédgas stdmma delvis. Alla intervjuade foretag identifierade flera
intressanta utvecklingsomraden sa som digitalisering, partneringprojekt, produktionseffektivitet, etc.
Omradet smarta fastigheter upplevs intressant men det finns en osidkerhet kring vilken roll
installationsforetaget ska ta. Nar det kommer till att utoka foretaget och fa det att vixa ar det dock
ingen som hade ambitioner om att bli s mycket storre. De risker som forknippas med att véxa ar:

e Att tappa engagemang hos medarbetarna

e Bristande lojalitet som kan leda till att medarbetare slutar pa foretaget
e Okad administration och ddrmed ligre 16nsamhet

e Okad tidsatgang for uppliarning av nya medarbetare

e Osikerhet 1 att driva storre foretag

I intervjuerna har ocksa fragor om hur foretagen upplever det att arbeta med uppdrag inom
energieffektivisering mot offentlig sektor. Detta eftersom det skapar direkt nytta i det planerade
projektet EnOff (Energieffektivisering i1 Offentlig sektor) dar Installatorsforetagen ar en av
finansidrerna. Féretagens uppfattning kan sammanfattas som:

e Lang vég fram men nédr det val héander sa blir det verkstad.

e Lagre timpris men ger trygghet for framtida affarer.

e Langsiktighet nir det kommer till investeringar vilket gynnar energieffektivisering.
o Begrinsade mojligheter att forandra l6sningar efter behov
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Bakgrund

Inom ett projekt som drivs av Energieffektiviseringsforetagen (EEF) och Energimyndigheten har det
genomforts en behovsanalys pa bestédllarsidan som visar pa att det finns stor potential att arbeta med
mer kundanpassade energitjédnster.! Lika viktigt som det dr att forsta bestdllarnas behov ar det att
forsta behoven hos leverantorer av energitjanster, det vill sdga installatérer. For att fa med sig
kunderna pa energieffektivisering behover alltsa foretag utveckla battre tjanster, det vill siga arbeta
med utveckling av sina energitjénster.

Installatorsforetagen vill 6ka takten pa energieffektivisering 1 Sverige eftersom det dr en viktig
samhéllsinsats som samtidigt bidrar till 6kade affarsmojligheter for installationsbranschen. Det finns
diarmed en vilja inom Installatorsforetagen att branschen ska utvecklas nir det giller energitjdnster.

Resultatet av denna forstudie skapar direkt nytta i det planerade projektet EnOff som star for
Energieffektivisering 1 Offentlig sektor. I det projektet kommer kommunala fastighetsbolag bland
annat att samverka med installationsféretag i framtagandet av kundanpassade energitjanster. EnOff
kommer vid beviljad projektansékan till Tillvaxtverket att drivas av EEF och Installatorsforetagen ar
en av finansidrerna av projektet.

Enligt ansokan till denna férstudie redovisas del 1 1 den hér rapporten och fungerar som ett underlag
till del 2. Del 2 ingar i1 det ovan ndmnda projektet EnOff.

Syfte

Syftet med forstudien &dr att kartlagga hur medlemsforetagen kan bli battre pa att inkludera
energieffektivisering 1  sina  tjdnster samt  identifiera  intresse for  férdjupade
energieffektiviseringsprojekt. Rapporten behandlar framforallt den forsta delen av syftet.

Malsattningen dr att fa en okad forstaelse for de hinder som installatérer upplever for att kunna
genomfora energieffektiviseringsprojekt samt forsta installatorernas roll och syn pa affarsutveckling.
Hypotesen ar att de flesta idag arbetar pa en mycket god marknad och att viljan att ldra nytt och
utveckla verksamheten diarmed &r begransad.

Avgransningar

Forstudien avgriansas till att 1 forsta hand intervjua foretagsledare eller personer 1 ledande position
pa installationsféretag som idag erbjuder energieffektivisering eller marknadsfor sig pa nagot satt
inom energi/miljé/hallbarhet. Detta for att mojliggora mer konkreta samtal och for att intervjun ska
kénnas relevant for tillfragade foretag.

Intervjuerna behandlade inte de tekniska aspekterna av energieffektivisering och energitjanster
eftersom det ansags mer intressant att forsta bakomliggande orsaker till hur féretagen tanker kring
affirs- och tjdnsteutveckling i en bredare bemérkelse. Genom att béttre forsta foretagens verksamhet
gar det att ge ett battre stod nar det kommer till energitjanster.

! Projektet heter Energitjanster och &r finansierat av Europeiska regionala utvecklingsfonden. https://www.eef.se/projeki-
energitjanster/



https://www.eef.se/projekt-energitjanster/
https://www.eef.se/projekt-energitjanster/

Fragestallningar

Foljande fragestéallningar avses besvaras 1 forstudien:

e  Hur resonerar foretagen kring affiars- och tjadnsteutveckling?

e Hur resonerar foretagsledare kring att fa sitt foretag att véixa?

e Vilka utvecklingsbehov ser foretagen géillande ny kunskap och framtidsfragor kopplat till
energieffektivisering?

e Hur upplever foretagen det att arbeta med uppdrag inom energieffektivisering mot offentlig
sektor?

Genomforande

Genom intervjuer har forstudien kunnat kartldgga och analysera installatérernas roll och syn pa
affarsutveckling for energitjanster. Resultatet presenteras som den sammanvigda bilden 6ver vad
som har framkommit i intervjuerna.

Intervjuerna har genomforts per telefon och omfattat mellan 30—45 minuter. Intervjufragorna bifogas
1 bilaga 1. Alla fragor har inte stallts till alla respondenter, antingen pa grund av irrelevans eller pa
grund av tidsbrist. Exempelvis har inte fragor kring offentlig sektor stallts till foretag som inte arbetar
med kunder inom den offentliga sektorn.

Totalt har nio stycken foretag intervjuats (bade VVS-foretag och elinstallationsforetag). Personerna
som deltagit har 1 de flesta fall varit VD for foretaget. I vissa fall har istallet vVD, entreprenadchef
eller energiingenjor intervjuats.

Det har varit forhallandevis enkelt att hitta foretag som kunde tédnka sig att stialla upp pa intervju.
En nyckelfaktor ar troligtvis att det inte krdvdes nagon forberedelse och att de upplevde att amnet
var nara kopplat till deras kidrnverksamhet.

Utover ovanstaende har forstudien dessutom genomfort féljande:

e Undersokt offentlig sektors intresse for deltagande 1 del 2.
e Samlat in underlag till separat projektansokan till Tillvaxtverkets utlysning i februari 2018.

Resultatet av dessa tva aktiviteter finns att ta del av i separat ansokan till Tillvaxtverket.

Enligt projektansékan for denna forstudie var ambitionen att presentera forstudiens resultat pa
Installatorsforetagens Innovationsforum under varen 2018. Detta har inte genomférts eftersom
datumet for Innovationsforum har blivit senarelagt till hésten 2018.



Resultat

I intervjuerna har det kommit fram méanga intressanta saker som presenteras i de olika avsnitten
nedan. Till de flesta avsnitten finns citat fran intervjuerna for att pa ett mer beskrivande satt formedla
hur installatérer upplever olika situationer i sin vardag.

Uppdrag inom offentlig sektor

Manga av de intervjuade foretagen riktade sig till bade den privata och den offentliga sektorn, men
intrycket var att uppdrag inom offentlig sektor inte var deras forstahandsval. Det framkom bade
fordelar och nackdelar som sammanfattas i1 tabellen nedan.

Nackdelar Fordelar

Trogt och ineffektivt Skapar volym och langsiktighet
Begransningar i avtalen Underlattar resursplanering
Samre betalt, tvingas ga ned 1 pris Styrs av energimaél

Sma eller inga mojligheter att forandra | Ger trygghet i affarerna
I6sningar vid behov

Citatet nedan ger en bra sammanfattning av hur foretagen upplever det att arbeta med
energieffektivisering mot offentliga bestéillare:

"Ndr de vdl bestdmt sig sa blir det verkstad.”

*k%k

Bestéllarnas attityd till att investera langsiktigt

Som flera andra undersokningar ocksa visat pekar manga av de intervjuade pa problem med att
bestéllarna ser kortsiktigt och att investeringskostnad &ar ett hinder for energieffektivisering. Det ar
ocksé en forutsattning att det finns ett intresse eller en eldsjél hos bestéllaren for att komma framat.
Denna aspekt menar nagon inte ir lika tydlig ndr det kommer till offentliga bestéllare, dar det finns
en langsiktighet pa ett annat sitt. Trots att ekonomin verkar vara bestillarnas storsta drivkraft kan
foretagen stota pa hinder 4ven om kalkylen visar bra resultat:

“Bestdllarna biter inte trots bra ekonomi i forslagen, de mdste vara intresserade!”

Tkk

Nagra forsoker komma runt bestillarnas ovilja genom att motivera projekt med 6kad driftsédkerhet,
lagre effektabonnemang eller genom att stélla motfragor och tillsammans med kunden komma fram
till bra l6sningar.

Uppdragens utformning paverkar mojligheterna
Flera upplever att totalentreprenad fungerar bast for energieffektiviseringsprojekt och vissa av de
intervjuade erbjuder bade projektering och installation.

Flera menar att potentialen for energieffektivisering ar stérre i ROT-projekt &n vid nyproduktion pa
grund av att de vid nyproduktion inte upplever sig ha mojlighet att paverka lésningar.

Vid arbete efter fardiga handlingar sa forekommer det att installatérerna har idéer pa béattre, mer
energieffektiva losningar. Alla menar att de 1 dessa fall foreslar alternativa produkter eller 16sningar,



men att det dr svart att fa igenom dessa. Anledningarna som lyfts dr exempelvis att det ar svart att
dndra pa en ramhandling, forslagen kan hamna hos fel person eller kanske aldrig nar fram till
fastighetségaren om det finns exempelvis en byggentreprenor dar emellan. Man kan ocksa uppleva
att en konsult kan bromsa forslagen. Nagra menar att eftersom bestillaren redan har anlitat en expert
och lagt ned pengar pa projekteringen finns en ovilja dndra pa féreslagna lésningar. Som motsats
namns att det 1 projekt med sa kallade CM-bolag (Construction Management) fungerar béttre eftersom
denna typ av bolag har bestédllarens béasta mer i fokus. Vidare upplever ndgon att man som installator
vid besiktning far ta konsekvenserna av handlingar dar losningarna inte &4r genomtinkta eller
samordnade, varmegolv lyftes specifikt som exempel.

Rollférdelning och samarbete med andra entreprenorer
Manga intervjuer landade 1 samtal om samarbete och rollférdelning 1 projekt.

"Det storsta problemet i projekt dr kommunikation - ju fler kockar i soppan desto vdrre. Det behouvs en
kunnig projektledare!”

*kk

"Att komma 6verens muntligt gdller inte langre, det har blivit en juridisk gegga.”

*k%k

Nagra tar upp samverkansentreprenader som en losning och menar att det i forlangningen kan
fungera bra.

Samarbetet med byggaren pekas ut som sirskilt viktigt. I en av intervjuerna ges exempel pa ett
initiativ for att forbattra detta. Foretaget anordnar gemensamma “energibyggar-event” dar de far
tillfalle att mota bade kunder och byggentreprenorer samtidigt. Ytterligare ett exempel péa
samverkansaktiviteter som ndgon tar upp 4r en av deras bestédllare som tagit initiativ till
teambuilding dar de samlat entreprendrer fran olika hall.

Flera upplever det svart att konkurrera om uppdrag med byggforetag eftersom resurser och
forutsattningar skiljer sig at. Exempelvis ndmns att byggforetag har mer kompetens inom
projektledning, milj6 och arbetsmiljé och i vissa fall 4ven har egna installationssamordnare. Nagon
tar dven upp att de som liten aktor inte har samma rabatter pa material och menar att byggforetag
har battre forutsiattningar hér. Vissa uttrycker att de trivs i en roll dir installatéren ingar i "byggarnas
produktionslina” men det forekommer olika uppfattningar om huruvida ett installationsforetag
borde/skulle kunna ta en byggares roll.

“Installationsbranschen far inte tappa hantverket och liksom byggarna gd mot
att bli ‘white-collar’-foretag.”

*kk

"Vi har provat att gd in som totalentreprenorer men fdatt sura blickar fran byggarna. Man vill inte
dventyra stdmningen i framtiden sd nu dr vi lite forsiktiga med det.”
*kk

Manga upplever det utmanande att resurssétta och planera arbeten utan att veta féorutsiattningarna
1 kommande projekt. Ytterligare en osdkerhetsfaktor som ndmns &r att inte veta vilka som ska bli ens



kollegor i projekten. Flera namner att det skapar trygghet om man vet att man ska jobba med samma
personer aven framover.

"Det hdr dr ett av de svdaraste jobben som finns.”

*khkk

Drivna kunder och spdnnande uppdrag motiverar

I vardagen uppskattas bland annat ordning och reda, intressanta jobb, trygghet och en rolig
arbetsplats. Nagon beréttar att det enligt medarbetarundersékningen inte var lénen som var det
viktigaste for sin personal.

Flera verkar uppskatta att jobba med bestéllare som ser langsiktigt och de féretag som erbjuder mer
4n bara installation vill gdrna fa vara med hela vigen i projekt, fran projektering till service efter
installation.

Nagra menar att de véljer ut kunder som de méirker vill lite mer for att till exempel undvika
prispressade projekt som kan leda till fusk. Ytterligare en aspekt av att arbeta med intressanta kunder
och spannande projekt ar att det ar ett séitt att motivera och ddrmed behalla personalen:

"Vi drivs av att hitta kunder som utmanar for da behdller vi montorerna.”
E
Omedveten tjansteutveckling
Det tycks vara ovanligt att arbeta medvetet och fokuserat med tjdnsteutveckling bland de intervjuade

foretagen. Snarare sker en omedveten forandring eller anpassning till specifika forutsdttningar i
aktuell byggnad eller efter 6nskemal hos kunden.

"Vi kor inte bara pd, men jag skulle inte sdga ait vi fordndrar oss heller.”

*kk

Ett exempel dar foretagets tjansteutbud radikalt hade forandrats berodde péa ett A4garbyte och den nya
dgaren hade en annan kundbas.

Ett hinder for att utoka tjansteutbudet upplevs vara att det inte finns nigra pengar i att félja upp
utfort arbete 1 och med att kunden inte vill betala for det.

Nagon ser det inte som sin uppgift att driva nagon utveckling utan identifierar sig som ett
produktionsbolag:

Vi driver ingen teknikutveckling, vi dr ett produktionsforetag.”

*kk

Anledningarna till att tjinsteutveckling sker passivt kan sdkerligen vara manga. Nagon resonerar att
de pa grund av tidsbrist och inlasning i arbetssétt brister i sin tjdnsteutveckling.

Ett par stycken intervjuade foretag sticker ut och beskriver hur de aktivt utvecklar sina tjanster.
Exempelvis har nya specialisttjanster tillsatts just for att méta kundernas énskemal.

"Tjdnsterna utvecklas standigt genom att vi utgar fran problem och hittar losningar.”

*kk



Forsaljning och nya uppdrag

Nagra framgangsfaktorer for att sdlja energieffektiviseringsprojekt har identifierats 1 intervjuerna.
Flera pekar pa att serviceuppdragen ofta ger tillfallen for energieffektiviseringar, dels eftersom det
innebdr nira kundrelationer och tillfdlle att titta pa installationerna men ocksa genom att
serviceledarna anses vara mer innovativa och ha energifrigor mer i atanke &dn projektledarna.
Serviceuppdragen kan ocksa innebéra en mojlighet att foresla béattre 16sningar.

"Det kan ge merforsdljning, ndr vi dnda dr ddr kan vi lika gdrna gora det bra.”
b
Det ar vanligt bland foretagen som intervjuats att alla anstéllda har nagon form av saljfunktion.

Montorer och serviceledare dr de som framforallt star for den dagliga kundkontakten och blir darmed
automatiskt séljare i ndgon méan.

"De sdljer pd relation och prestation.”

*k%k

Det formella ansvaret for att ta in nya uppdrag ligger oftast hos vd eller filialchefer, det 4r ingen som
har en utsedd séljorganisation. Nagon beréattar att det finns ett mal om att prova minst en ny kund
per ar. Ett av foretagen berdattar om hur de alltid utvarderar och lamnar pris pa nya uppdrag i team
om tva for att kvalitetssdkra siljprocessen.

“Eftersom det inte finns sa stora marginaler sa gdller det att géra rdtt fran borjan.”

*kk

De anledningar som lyfts vid fragan om vad det 4r som gor att foretaget far jobben ar bland annat
erfarenhet, en tidsplan som héller och kompetens.

Svarighet att fordndra intdktsmodellen

Det ar tydligt att foretagen upplever svarigheter med att hoja timpriset och samtidigt behalla
kunderna. Exempelvis berédttar nagon att de inte kan ta mer 4n sjalvkostnadspris pa vissa tjanster.
En férandring av intdktsmodellen till att ta mer betalt for den utférda tjansten dn fér det material
som anvéants tycks vara svar att fa till eftersom de intervjuade menar att kunderna inte ser helheten.

"Vi har testat att hoja timpriset och inte ta ndgot pd materialet, men kunderna ser bara timpriset.”
kkk
A andra sidan finns en insikt om att nuvarande intiktsmodell inte dr optimal. Négra tar upp att det
pagar en fordndring dér bestdllarna, och i vissa fall 4ven byggarna, koper in eget material vilket
innebar ldgre omsittning i projekten for installatérerna. Det kan ocksa uppsta problem gentemot
kunder som i storre utstriackning nu 4n tidigare kan ta reda pa vad olika produkter och material kostar
1inkop.
Vi forsoker hdalla uppe timpriset, men det gdller att forklara och forsvara varfor vi maste hoja det.”
kkk

“Branschen dr uppbyggd sd att man mdste sdlja material, men man kanske inte kan sdlja material
pad vartenda jobb.”



*kk

Nagra av de intervjuade verkar dock se mojligheter och menar att det inte spelar nagon roll om
intédkterna kommer ifran material eller timmar.

"Materialet inte ska vara avgorande for att affdren ska gd runt.”
kkk
Ett exempel kunde identifieras ddr man lyckats hitta en modell med olika priser for olika typer av

kompetenser (ex. data/tele, konsult, antenn etc.) och respondenten menade att det fungerar tack vare
att IT-branschen banat vig for liknande upplagg.

Att vaxa eller inte

Ingen av de intervjuade pekade pa nagra sirskilda hinder for att fa foretaget att vidxa, men det var
heller ingen som hade nagra direkta planer pa att blir stérre. De intervjuade féretagen var néjda med
dagens ldge och sdg istéllet risker med att vdxa. Flera menade att det ar 14tt att personalen tappar
engagemanget och lojaliteten mot foretaget om det skulle bli storre. Nagra sag ocksa en risk att tappa
1lonsamhet pa grund av mer administration och tidsatgang for att lara upp nya medarbetare.

Nagra beskrivande citat:

"Jag skulle kunna sdlja dubbelt sG mycket jobb, men dd kndcker jag organisationen”

*kk

"Vi dr ddr vi vill vara. Vi har en lonsamhet pa 15 % och dr néjda med det. Det dr bra flyt idag.”

Tkk

"Vi vill inte vdxa mer dn sd, jag dr inte utbildad att driva stora foretag.”

Tkk

“Foretagsmodellen gdr inte ut pd att vdxa, vi vill behdlla engagemanget.”

*kk

"Ndr foretag vdxer sa slutar folk.”

*kk

Utmaningar och utvecklingsomraden

I intervjuerna stélldes specifikt fragan hur man ser pa utvecklingen mot mer teknikintensiva
byggnader och smarta hem. Det 6vergripande intrycket ar att elinstallationsforetag jamfért med VVS-
foretag 4r mer medvetna och tydligare ser sin roll inom de hir omradena. Ndgon menar att
elbranschen har vuxit och numera innefattar d4ven styr-, reglerteknik och 6vervakning och att det har
lett till att de 1 vissa projekt ar stérre dn bygg. Flera av de intervjuade VVS-foretagen ser inte lika
tydligt sin roll men ar 4nda nagot medveten om trenden.

Vidare ser manga "det har med smarta hus” som en uppgift for styrforetagen. De utmaningar som tas
upp handlar om bade teknik och kommunikation. Dels upplever man svarigheter att samkdéra olika
styrsystem men ocksa att det forekommer flera svara ord dar mycket dessutom &r pa engelska, vilket
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gor det utmanande for installatérer och IT-tekniker att kommunicera. Inom det hir omradet
efterfragas mer stod.

Ovriga utvecklingsomraden som har tagits upp &r:

e Partneringprojekt och projektledning i entreprenader
o [Effektivitet 1 produktion och i vardagen

o Affirssystem och “digitaliserad vardag”

e Elfordon och laddinfrastruktur

e Tjanstefiering och abonnemang pa tjanster

e Bl battre pa att foresla energieffektiviseringsatgiarder

11



Avslutande diskussion och slutsatser

Nagra av de konkreta hinder for nya energieffektiva forslag som har lyfts 1 forstudien handlar om
svarigheter att fa igenom forédndringar i firdiga handlingar. Det finns en ambition och expertis hos
installatérer som inte verkar forverkligas i tillrackligt stor utstrdckning. Anledningarna till att
forslagen inte far genomslagskraft verkar landa i ekonomi och kommunikation. Om férslagen val nar
slutkunden finns dér en ovilja att gora en storre investering for att pa sikt spara i minskade
driftkostnader. Men forslagen kan ocksa fastna pa védgen och prioriteras bort av nagon aktor langs
kedjan. En storre transparens och forstaelse for vardekedjans olika aktoérer skulle sékerligen vara en
mojliggérare.

En framgangsfaktor for energieffektivisering som identifierats dr uppdrag som sker nira slutkund,
sarskilt nAmnt ar serviceuppdrag. Har verkar det finnas stor potential fér bade kundanpassade
l6sningar och energieffektiviseringar. Samtidigt lyfts problem med att det saknas en ordentlig
eftermarknad for uppfoljning av genomforda installationer. Det hdr omradet dr intressant att utforska
vidare ur ett tjinsteutvecklingsperspektiv.

Det verkar ovanligt att foretagen arbetar medvetet och méalinriktat med sin tjadnsteutveckling. Det
verkar vanligare att anpassa sig efter radande forutsidttningar hos kunden eller i den aktuella
byggnaden, vilket visserligen kan sédgas vara en tjdnsteutveckling ocksa men med ett smalare fokus.
Detta kanske kan grunda sig 1 att man som installator primért ir tekniskt fokuserad och intresserad.
I och med att det i deras vardag ocksa rader tidsbrist och upplevd inlasning i roller och arbetssétt ar
det forstaeligt att det ar svart att ha mojlighet att arbeta mer proaktivt. Det finns exempel pa foretag
som provat andra saker sa som att fordndra intdktsmodellen till att inte lata materialintdkten vara
avgorande, eller ta ett storre ansvar som totalentreprenor. Det hir verkar dock méta visst motstand
for de som forsokt. Det ar alltid en sirskild utmaning att vara pionjiar, men i framtiden behéver nog
branschen vara mer 6ppen mot nya uppldgg och andra typer av aktorer och lésningar.

En annan aspekt av att utveckla sin verksamhet ar huruvida foretaget ska véxa eller inte. Har hade
man kunnat tro att det skulle finnas en drivkraft att ta tillvara den goda marknad som rader och vilja
utoka sin verksamhet och bli fler medarbetare. Men istéllet 4r féretagen néjda med dagens situation
och ser istéllet risker med att vdxa, exempelvis risken att tappa medarbetare, engagemang och
lojalitet. Det tycks finnas en osdkerhet hos foretagsledarna att driva storre verksamheter. Det kan
sékerligen finnas de som ar intresserade av att utvecklas for att kédinna sig mer trygga, exempelvis
genom nagon form av foretagsledarutbildning.

Vidare nar det giller kompetensutveckling har omradet smarta fastigheter specifikt diskuterats
eftersom det bor innebara stor potential for energieffektivisering. Det ar dock inte helt évertygande
att installatérerna ser smarta fastigheter som sitt omrade och det kan finnas en risk att den framtida
teknikutvecklingen ”ges bort” till andra aktérer. Fortsatt informationsspridning och kunskapsstod
behovs antagligen inom detta omrade.
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BILAGA 1 — INTERVJUFRAGOR

Generellt om foretaget och drivkrafter
e Beriétta lite kort om foretaget och vad det &r som driver er framat?

e Hur kommer energieffektivisering in i ert arbete? Skulle du séga att ni profilerar er mot
energi/miljé/hallbarhet? Hur kommer det sig i sa fall?

e Har ni alltid erbjudit energibesparande atgiarder? Hur lange har ni profilerat er pa det har
séttet?

e Har profileringen lett till fler eller andra typer av kunder och uppdrag?

Energieffektivisering i uppdragen

e Om nivet att en dyrare produkt/l6sning innebir sédnkta driftkostnader for
kunden/fastigheten, skulle ni féresla denna for kunden da?

e Om ja, hur argumenterar ni och 6vertygar ni kunden?
e  Om nej, varfor inte?

e Upplever ni att det ar lattare/svarare att fa till energieffektiva losningar beroende pa om ni
har en offentlig eller en privat bestéllare, olika entreprenadformer eller uppdragstyper?

e Dvs, dr det ndgon "kombination" som sticker ut och fungerar bast (eller samst) for
energieffektiva losningar?

Organisation och kunder/affarsmodeller
e Vem/vilka drar in nya uppdrag? (tekniker, saljare, chefen..)
e Hur ser era uppdrag ut?

Korta uppdrag Langa/lopande avtal
Mest nya kunder Mest befintliga/aterkommande kunder

e Vilka slags kundtyper har ni?

Foretag Privatpersoner
Privata bestillare Offentliga bestéallare

e Har ni dndrat ert sétt att sidlja, marknadsfora er eller dndrat era tjdnster utifran vad era
kunder tyckt?

o  Hur/varfor/varfor inte?
e Ser ni 6ver ert tjansteutbud/innehall regelbundet?

e Vad ar det som gor att just ni far jobben?
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e Hur tar ni betalt idag? Per timme vs material

e Tror du att det kommer att férdndras i framtiden?

Offentlig sektor
e Jobbar ni som arsentreprendrer at nagon offentlig aktor?
e Hur ar det att jobba mot offentliga sektorn generellt?
e Hur ar det att jobba med just energieffektivisering mot offentliga sektorn?

e Kinner ni att ni kan konkurrera pa samma villkor som byggentreprenorer? (Géller det 4ven
privat sektor?)

Framtiden
e Finns det nagot omrade ni vill utveckla er inom?
e Finns det nagra hinder for er att vaxa?

e Hur ser ni pa utvecklingen mot mer teknikintensiva byggnader och installationer (t.ex.
smarta hus/smarta stédder/digitalisering/IoT)?

e Intressant? Svart?

Avslutningsvis
e Vad skulle fa er att jobba mer med energieffektivisering? Ar det nagot som hindrar?

e Vad tror du ar det viktigaste som behovs for att fa fler energieffektiva fastigheter och
system?

e Nu har vi pratat mycket om energieffektivisering, men om man tinker mer pa vardagen 1
jobbet, vad dr det da som ar viktigt for dig?

e Arbetsmiljo, sikerhet, stress, kompetensutveckling, administration som tynger,
regler

e Ar det nagot du vill tillagga eller som du kommit att tanka pa?
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