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1. Inledning

Om installationsbranschen i 6kad grad skapade sina erbjudanden utifran ett
brukarperspektiv kunde manga férdelar vinnas - for savil brukare och d4gare som
klimat och samhélle. Det finns enkla, innovativa, energieffektiva l6sningar 1
installationsbranschen, men det finns ingen efterfragan pa dessa dé kunden inte vet
inte vad de ska fraga efter - samtidigt som installatorerna inte erbjuder det pa grund av
brist pa efterfragan.

Installationsbranschen behover férpacka produkter och arbetstimmar pa ett nytt satt -
ett sdtt som relaterar till nyttan och funktionen som kunden &r ute efter. Branschen
behover byta synsatt och prissitta efter det som driver kunden. Branschen ska silja
I6sningar som &r funktionsdrivna och 16ser kundens problem, istéllet for att endast
sélja specifika produkter och installation av dessa.

Malbilden dr bekymmersfria helhetstjinster som gynnar savial brukare som dgare samt
klimat och samhaélle.

Huvudférfattare och projektledare dr Hans Nyblom, undersékning, sammanstéllande
och forfattande Annika Malmbrandt.

Stort tack for innehall och inspel fran branschkollegor och medlemmar hos
Installatorsforetagen samt sarskilt tack till SBUF for delfinansiering av denna
forstudie.

2. Problembeskrivning och forutsattningar i branschen

Branschen har borjat snegla at ratt hall genom t.ex. lI6pande avtal, EPC och
servicekontrakt vilket 4r en bra borjan. Det finns dven produktforetag som har paborjat
resan genom att erbjuda tillkép av installation vid kép av produkt, vilket &r ett steg i
ratt riktning. De saknar dock det langsiktiga ansvarsantagandet och den forlangda
affarsrelationen.

Forutsattningarna i branschen ar goda - men i dagsléaget dr den for inlast pa t.ex.
ackordsprislistan och specifika priser fér enskilda produkter och timmar. Branschen
behover inrikta sig mer mot att erbjuda en tjanst som fortsitter leverera over tid.
Problemet idag ar att de l16sningar som séljs inte inkluderar det som ar viktigast for
kunden - mervardena av installationen. Installationerna behéver konceptualiseras till
en helhetslosning ddr kunden betalar for produkt och arbetstimmar, men &ven for
mervarden som energieffektivisering, battre inomhusklimat, image och inte minst
bekymmersfrihet.



Vi har dven identifierat en problematik gédllande var efterfragan ligger, och var
bestallningen gors. Driftpersonalen besitter inte helhetssynen - men det 4r de som gor
bestéllningar pa installationer. Fragan dyker daremot upp vid intervjuer med affars-
och fastighetsutvecklare pa storre foretag - varfor erbjuder vi inte "tjanstefiering”?

Installatorerna skulle da kunna installera béttre saker till en langsiktigt ldgre kostnad
- forpackat som en bekymmersfri helhetstjanst som svarar pa kundens behov, samtidigt
som kunden far en helhetslésning levererad - och betalar for sa vl sjalva produkten
som for bekymmersfriheten.

3. Oversikt: Tjanstefiering i andra branscher och internationellt

Konceptet tjanstefiering 4r mer utbrett 1 andra branscher. Gillande till exempel
bilservice sa har vi gatt fran att ha ett egenansvar for néar och hur bilen ska servas till
att vi nu kan betala per manad for en garanterat fullservad valfungerande bil. Vi
betalar fortfarande for oljebyte och reservdelar men detta i en férpackning som aven
innehaller bland annat mervérdet bekymmersfrihet. Aven tandldkare anvander sig av
systemet - istallet for att betala for tandlakarens specifika arbetstid och material nar du
val far hal, sa betalar du per manad och blir kallad automatiskt nir det behovs, och da
ingar allt.

Vander man sig aterigen till installatorsbranschen sa finns det inget att riktigt jamfora
med 1 ndrheten, varken 1 Norden eller norra Europa. I USA har de kommit lite langre
gallande att vdva in sina installationer i en helhet, men de saknar fortfarande stora
delar av helheten. Det finns inga exempel pa nidr mervirden och kundens behov bakas
in 1 erbjudandet - och det ar dar vi ser att den stora potentialen ligger.

4. Efterfragan: Behov och 6nskningar

Vi har 1 flertalet undersokningar identifierat ett behov hos fastighetsiagare géllande
enkelhet och smidighet nir det kommer till stédprocesser i1 fastigheter. De efterfragar
ett totalansvar sa att de inte behéver lagga ner tid, kraft och energi pa att forsta och
projektleda installationer. I undersékningarna kan man ocksa se ett stort behov av
samordnade digitaliserade installationer 1 fastigheter. Fastighetsdgarna efterfragar en
mojlighet att fa paketerbjudanden - de vill helt enkelt ha service och enkelhet.

Vi vet ocksa att fastighetségare kan vara skeptiska till helhetsataganden och radda for
att bli fastlasta 1 avtal, men detta galler dock 1 forsta hand system och produkter.
Langsiktiga leverantorskontakter ser fastighetsidgare daremot stora férdelar med.

Genom att satta funktionen och mervardena i fokus och inkludera bade produkt och
arbetstimmar samt underhall och kompletteringar sa ger vi fastighetsdgarna en
framtidssdkring med service och enkelhet 1 fokus.



5. Sammanfattning och slutsatser

Det finns en stor potential for en modernisering av branschen, men inget gérs pa grund av
lag efterfragan, da kunden inte vet inte vad de ska fraga efter. Samtidigt finns det inget
utbud, eftersom installatérerna inte erbjuder det, pa grund av brist pa efterfragan eller
insikt 1 fordelarna for saval kund som det egna foretaget.

Allt talar for att vardet pA mantimmar 1 installationsbranschen kommer att ga ner
samtidigt som prispressen pa installationsmaterial blir hogre, pa grund av
pristransparensen i och med den digitala handeln. Branschen behéver dndra sitt synsatt pa
vardet av det som gors - kundnyttan, merviardena och langsiktigheten maste férpackas och
séljas som en helhet. Installatérerna behéver forsta vad installationen kan ge kunden - 1
det langa loppet - och prissétta sina tjanster darefter.

Det finns 4ven en dold efterfragan pa detta - men den ligger hogre upp 1 kedjan och
synliggors darfor inte 1 bestdllningarna.

Tanken pa ett foljdprojekt till denna forstudie skjuts pa framtiden da delar av insikterna
kan utvecklas 1 det 1 dagarna ansokta projektet inom Samverkan och samverkanskunskap.
Vardeleverans och viardeprissidttning ar centrala dven inom detta omrade.
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