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BAKGRUND

Starka tillviixtmarknader gér igenom stora utmaningar, inte minst vad géller forsiiljningsar-
betet, kopprocessen samt den marknadsforing och kommunikation som tillhor detta.

Denna kommunikationsstudie kring solel har till syfte att ge underlag for att utveckla
branschens kommunikationsmetoder och val av media. Studiens mal har varit att fa en bild
av hur foéretagen marknadsfor sig, vilka metoder som anvéinds och hur tekniken presenteras.
Forhoppningen har varit att ur rapportens resultat hitta forslag till metoder som effektivise-
rar motet mellan siljare och kipare.

Intresset kring solel och forsiljningen av solceller expanderar kraftigt.

Under de senaste &ren har marknaden arligen 6kat med 60-80 procent i Sverige. Under
2018 beriiknas marknadstillviixten komma upp i imponerande 100 procent.

Trycket okar pa foretagen. Allt fler fragar efter offerter, tekniken ér relativt ny och okénd.
Tillsammans med att marknadsforingen i mangt och mycket gér fran print till digitalt stiller
detta stora krav pd aktorerna i branschen.

Som en foljd av detta och med mélet att hitta viigledning och rad till foretagen och andra
aktorer i branschen utfors denna kommunikationsstudie av Alexandersininstitutet.

SOLREG HALLAND

Projektets overgripande mél &r att friimja en 6kad produktion och anviindning av solenergi i
Halland genom att béttre tillvarata och exploatera den teknik och kunskap som finns inom
solenergibranschen.

HUVU DAKTIVITETER
Utveckla och testa nya skalbara affirsmodeller f6r solenergi i en samhillsbyggnads-

kontext.

* Insatser for att stirka bestillarkompetensen for solenergi bide inom offentlig och
privat sektor.

* Etablera ett samverkansforum for affarsutveckling och marknadsutveckling inom
solenergi.

* Skapa nya samarbeten mellan aktorer i olika branscher som syftar till att hitta nya
tillimpningar av solenergi och stirka solenergins marknadsposition.

FINANSIERING OCH BUDGET

Projektet finansieras av Europeiska regionala utvecklingsfondens stsdprogram for Vistsve-
rige. Region Halland samt Energimyndigheten medfinansierar projektet.



INLEDNING

Solelsmarknaden expanderar kraftigt, sdvil nationellt som internationellt. Marknaden i
Sverige har 6kat med 60-80 procent per per ir, allt sedan 2012. Innevarande ér dr prog-
nosen att forsiljningsvolymerna kommer att f6rdubblas. Ingenting tyder pa att denna
marknadsutveckling kommer att brytas inom en nira forestiende tid.

Orsakerna till det stora intresset och den framgangsrika f6rsiljningsdkningen dr manga.
Den viktigaste anledningen dr sannolikt att prisnivderna for solceller har sjunkit drastiskt.
Som bifogad graf visar har priserna pi nyckelfirdiga solcellsanliggningar gatt ner med i
stort sett 70-80 procent under 2010-talet. Prisfallet tillsammans med frikostiga subven-
tioner (se sammanstillning bilaga grafer och bilder) gor att konkurrenskraften for solels-
investeringar okat mérkbart under senare ar.

Aven politiskt har intresset for solel Gkat. Som ett exempel har sittande Regering okat
investeringsstodet for villadgare under 2018, fast prisnivierna fortsatt sjunka och i mot-
sats till vad Energimyndigheten och branschorganisationen Svensk Solenergi foreslagit.
Vid sidan av det frikostiga investeringsstodet finns det mojlighet att nyttja ett skatteav-
drag for utlevererad el frin anliggningar upp till 100A (>69 kW installerad effekt). Det
politiska intresset och de subventioner som dr gillande sitter fokus pd teknikomradet
vilket dels paverkar trovirdigheten men ocksé far en rad andra foljdeffekter, som exempel
kan nimnas ett 6kat massmedialt intresse.

En ytterligare orsak till de 6kade installationsvolymerna ér radande teknikutveckling
och att allt fler aktorer finns tillgdngliga pd marknaden. Bredvid detta utvecklas solcellerna
i allt hogre grad mot att bli byggnadsintegrerade. Det medfér dels att merkostnaderna for
installationerna sinks men ocksa att tekniken blir allt mer estetiskt tilltalande. Med fler
installerande foretag gors ocksa tekniken mer tillginglig. De 6kade volymerna forbittrar
ocksa foretagens kunskapsnivier och ger mojlighet till lagre installationspriser, samtidigt
som forutsittningarna f6r en 6kad kvalité stirks.

Allt ar dock inte ros. I kraftigt expanderande marknader uppstir utmaningar i savil de
toreskrivande- som i de installerande- och konsumerande leden. Kravbilden men ocksi
trycket pd de siljande foretagen okar. Allt fler fragar efter offerter och komplexiteten till-
tar samtidigt som kommunikationsmetoderna foérindras drastiskt. Pa kundsidan sker en
torindring dir de trendsittande och riskbendgna "early-adopters” i allt hogre grad ersitt
av mer konventionella bestillare, lite férenklat uttryckt "den stora massan”. Kravbilden
pa kommunikationen férdndras dirmed, i den meningen att teknikintresset, miljo- och
klimatmedvetenheten och inte minst intresset for det ekonomiska utfallet férstirks. Detta
medfor att helt andra och nya fragestillningar blir avgorande for affirerna.

Det dr med utgangspunkt frin ovanstiende som innehallet i denna kommunikations-
studie kommit till. Malsdttningen har varit att sammanstilla intryck och erfarenheter frin
marknadens aktorer for att se hur kommunikationsmetoderna férindras och vilka behov
som foreligger. Denna kommunikationsstudie har ocksd en ambition att sammanstilla
hur tekniken kommuniceras och genom vilka medier, men ockséd bena ut vilka fragestill-



ningar som dr avgérande for bestillarna och hur konsumenterna agerar for att inhdmta
information kring tekniken.

Allt material och det innehéll som presenteras i denna kommunikationsstudie ska be-
handlas med beaktande av GDPR — den nya Dataskyddsféreordningen. Det dr uppdrags-
givarens ansvar att avgriansa hur och pi vilket sitt informationen i detta PM kan och far

publiceras/spridas.

UPPDRAGET

Uppdraget bestar av att gora en kommunikationsstudie om solenergi till kund. P4 en vixande
marknad stills nya krav av bestillarna. Intressenterna 6kar i antal vilket forandrar frigestall-
ningarna men sitter ocksd en storre press pa de siljande foretagen. Kommunikationsstudien
ska redovisa och sedermera ge underlag hur kommunikationsmetoderna kan utvecklas och
vilka media som dr avgérande for entreprendrer och aktérer pé solelsmarknaden.

Malsittningen dr ocksd att ge en bild av vad bestillarledet stiller for informationskrav
infor en investering. Férhoppningen dr att hitta metoder som stimulerar en samverkan mel-
lan siljare och képare, i syfte att effektivisera séljprocessen och genom det 6ka forsiljningen.

Malet dr att genom kommunikationsstudien hitta riktlinjer i vad som kan férbittras
och ge en 6kad forstaelse i vad bestillarna efterfrigar f6r information. Studien ska ocksi
ge underlag till hur bestillarna kan stimuleras till att 6ka sin delaktighet och sitt engage-
mang i processen.

METOD

Underlaget f6r kommunikationsstudien har i huvudsak inhimtats via ett fraigeformulir
som sints ut till fem stycken huvudgrupper, som kan beskrivas enligt f6ljande;

Solelskonsulter

Anvindare/slutkunder

Kommunala Energi- och klimatradgivare
Ovriga/sakkunniga allmint kring energi
Leverantorer och installatorer

ik e

Knappt 50 féretag och personer har kontaktats och 28 stycken har inkommit med svar
och ligger till grund f6r det som redovisas nedan.

For att fa en bild av hur féretagen exponerar sig och marknadsfor solel har 16 stycken
hemsidor besokts. Hemsidorna representerar olika foretag i branschen, allt ifrin storre
kraftbolag till mindre installerande féretag, enligt den lista som bildggs.

For att fi en bild av hur slutkonsumenten tinker, agerar och tycker kring sin upphand-
ling av solel har fyra stycken personliga intervjuer med genomforts. Sammanstillningen



och redovisningen av dess intervjuer framgir nedan. Malsittningen har varit att med
intervjuerna diskutera med slutanvindarna hur processen gatt till. Allt ifrin hur intresset
vicktes och informationen inforskaffades till att fi en beddmning av kommunicerat ma-
terial. Har broschyrmaterial och offerter motsvarat férvintningarna?

For undersokningen har ett antal offerter inforskattats for att synas och bedémas, dels
ur ett leverantérsperspektiv men ocksd ur kundens synvinkel. Kan offerterna anses vara
pedagogiskt uppstillda, dr innehillet tydligt och adekvat, saknas information och fore-
kommer det felaktigheter?

RESULTAT

Genomgang av hemsidor

Av de 16 utvalda hemsidorna representerar foretagen branschens olika aktorer, allt frin storre
kraftbolag och grossister till mindre installationsforetag. Gemensamt ér att samtliga foretag
pi ett eller annat sitt marknadsfor och siljer solel. Storleken (omsittning) pa bolagen varierar
stort. Gemensamt dr att omsittningen har 6kat dramatiskt under senare ir. Det dr anmiérk-
ningsvirt att ménga bolag har mer dn fyrdubblat sin omsittning fran 2014 och fram till nu.

Generellt ger hemsidorna ett uttryck for att det ér en ny teknik som lanseras. Overgri-
pande skiljer sig budskapen ocksa at om det ér installerande foretag som exponerar sig
eller om det dr grossister och leverantorer eller tillverkare som marknadsfor sig.

En handfull av de genomgéingna sidorna har en modern framtoning med korta, tydliga
budskap och ett enkelt uppligg med syfte att fa intressenten/besokaren att begira en offert
online eller boka ett hembesok. Nagra foretag har anammat ett pedagogiskt uppligg med
tydliga menyrader som gor det enkelt att navigera och finna den information som 6nskas

Nagra av de inledande och siljande rubrikerna av lite mer allmén karaktir later enligt
toljande: ”"Stralande tider att skaffa solceller”, "Komplett helhetslosning till bra pirs”, Vi
hjilper dig hela vigen”, "Det ska vara enkelt att skaffa solkraftverk”, ”Du fér ren el och
sinkta driftkostnader”, "Det solklara valet”, "Overskottsenergi som inte anvinds ger in-
takter”,”Solen dr gratis, miljovinlig och framtiden”, "Det solklara valet”.

Den hir typen av rubrikval dominerar. Det intressanta med dessa rubriker dr att de siljer
in solen generellt och inte féretagen specifikt. Detta dr ett tydligt tecken pé att tekniken dr
en relativ ny foreteelse pa marknaden. Ett exempel pa motsatsen dr bilindustrin som inte
lingre marknadsfor bilen som fordon utan ligger allt krut pa det egna varumirket.

Det finns dock foretag som inledningsvis framhiver sig sjilva och sina egna varumir-
ken och tjinster. Dessa rubriker kan vara formulerade enligt f6ljande: Vi f6r solenergi.
Enkelt.”, ?Vi bygger det hallbara samhillet — pé riktigt”, ”Vi gor solenergi enkelt och
16nsamt”, "PPAM Transoparium — virldsrekord i effektivitet”,”Vi hjilper dig hela vigen”,

"Med egen utveckling och forskning blir vi unika”,”Vilkommen till Kopernikus — en virld
med solen i centrum”, "Fyra stralande skil att vilja solceller fran oss”.



Det ir tydligt att hemsidorna och dess foretag vill avdramatisera och forenkla besluts-
processen att investera i solel. Foretagen vill i mangt och mycket framhiva att de har
kompletta helhetslosningar typ: "Komplett helhetslosning till bra pris”, ”Solceller — En-
kelt och tryggt frin start till mal”,”Forfragan — Hembesok — Installation”. Argumenten dr
alltsomoftast tydliga och koncisa typ: "’Komplett anliggning — Spara pengar — Sa funkar
det” eller "Enkelt — Bekvimt — Tryggt”. Vissa foretag viljer att forenkla processen genom
att ha stegvis information med rubriker som: "Fran beslut till installation — 6 steg”. Det dr
ocksi tydligt att foretagen vill lotsa in intressenterna (besokarna) att aktivera sig genom
att gora val typ: "Redo for projektering och offert? Ga till formuléret.”

En bra sak som manga (dock lingt ifrin alla) stiller till forfogande ér referenser. Upp-
liggen med referensobjekten varierar. I manga fall hade det varit 6nskvirt med komplette-
rande och mer tydliggérande information till exempel genom att ange anldggningsstorlek,
utfall, kontaktuppgifter etc.

Det finns nagra hemsidor som visat speciellt innovativa upplagg. Till exempel anvinder
ett foretag enkla och tydliga animationer for att beskriva hur en solcellsanlidggning funge-
rar. Nagon har anvint offentliga personer for referensobjekt, vilket skapar nyfikenhet men
ocksi ger trovirdighet. Att ha referenser utsatta pa en karta ger moéijlighet att se om det
finns nagon anliggning i ens egen nirhet att besoka.

Dessvirre finns det ocksa saker att anmirka pa. Det kan vara allt ifrdn roriga och otyd-
liga uppligg och avsaknad av struktur, till att méanga dr allt for vaga i sina siljande budskap.
Nagra foretag presenterar ingen teknik alls vilket kinns som en stor brist, andra gir djupt
i tekniken vilket kan "skrimma” den oinvigde. Nagra foretag gor det enkelt for sig och
linkar till deras leverantdrers hemsidor vilket gor teknikpresentationen tung, inte bara
tekniskt utan ocksa genom att tekniken presenteras pa frimmande sprak.

Offerter

For att komplettera bilden av branschens aktérer och hur dessa agerar p4 marknaden har
8 st. offerter fran 7 st. olika foretag synats. De synade offerterna har ett hogst varierande
upplagg, innehill och omfing. Offerternas "spretighet” forstirker bilden av att solelsbrans-
chen ir relativt ung i sin struktur och i en expanderande fas. Med ett lysande undantag ar
intrycket att offerterna saknar adekvat information och stringens i sina uppligg och i det
som férmedlas. Slutsatsen blir dessvirre att méanga offerter inte dr kompletta i sin infor-
mation till intressenterna. Detta paverkar naturligtvis kopprocessen!

Det lysande undantaget kan dock uppvisa ett pedagogiskt uppligg med all viktig in-
formation kortfattat och tydligt uppstilld. Omfanget av offerten dr 10 sidor ddr uppstill-
ningen foljer en tydlig rubricering som gor det litt for lisaren att hitta och ta del av den
information som kinns viktig och adekvat som beslutsunderlag.

Bland rubrikerna kan nimnas:
* Tekniska uppgifter (typ av solcellspanel, hur ménga, anldggningsstorlek (m2), typ av

vixelriktare m.m.).



* Ingiende garantier (installation, funktion, produkt, vixelriktare, optimerare, monta-
gesystem samt effektgaranti).

* Sammanstillning pris.

* Uppskattad produktion och férutsittningar (nuvarande el-f6rbrukning, arlig solels-
produktion, drlig besparing, egenanvindning el, lutning och viderstrecksorientering
av solceller, forluster skuggning samt antalet soltimmar).

* Ingiende delar i nyckelfirdig solcellsanldggning standard.

* Dimensionering.

* Besparingskalkyl.

* Uppskattad produktionsberikning.

* Ingiende huvudkomponenter.

. Ovriga produkter (tillval, t ex batterier, laddbox for elbil och smart-mitare)

* Betalningsalternativ.

. Ovriga villkor

Foredomligt hjilper ocksa denna leverantér till med bygglovsirenden, ansékan om inves-
teringsstod och kontakter med aktuell nitigare. I offerten framgar med all 6nskvird tydlig-
het de allminna villkoren, férhillningssitt till GDPR, att certifiering finns for taksikerhet,
elsikerhet och erforderliga behorigheter for el-installationer och f6r- och efteranmalan av
ndtanslutning. Fér kundens trygghet framkommer ocks att alla komponenter ar CE-mirkta.

Forutom kostnadsredovisningen finns ocksa en utforlig besparingskalkyl som visar
aterbetalningstiden samt en uppskattad manatliga elproduktion.

En ytterligare positiv del i villkoren ir att slutbetalningen inte sker forrin en funktions-
kontroll dr genomférd av anliggningen. Som parentes kan ndmnas att nigon leverantdr er-
bjod 2 érs fri telefonsupport, vilket ur ett konsumentperspektiv far anses som vildigt positivt.

Uppstillningen av denna offert kan verkligen rekommenderas som standard fér bran-
schen. Mianga intressenter och bestillare efterfrigar en tydlighet och girna nigon form
av "mall-liknande” och standardiserad uppstillning av offerter och annat kommunikativt
material. Forlagan till detta skulle utan tvekan kunna vara denna offert.

Som inledningsvis beaktades saknade ménga av de 6vriga offerterna stringens och vik-
tig information for att kunna ta ett tryggt investeringsbeslut. I vissa fall var offerterna
direkt undermaliga i det hinseendet att till exempel garantitiderna inte framgick. I ndgot
fall saknades ocksd information om beriknad elproduktion och dirmed kunde varken
aterbetalningstid eller 16nsamhet beriknas. Slaende var ocksi att de flesta féretagen en-
dast bildgger kopior av tillverkarnas datablad, som ofta dr pa engelska. Detta forsvirar
naturligtvis for intressenten att sitta sig in i tekniken och de komponenter som omfattas
av offerten. Det kan ocksa tyckas mirkligt att ménga foretag sinder med allt f6r detaljerad
information som kan kinnas svartydd och ovidkommande f6r den oinvigde kunden.

Fi av foretagen hjilper till med elcertifikatregistreringen och rad och val av elhandlare
eller mojligheterna till att sdlja ursprungsmarkt el. Det kan ocksé tyckas mirkligt att vissa
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leverantorer och installatérer tillimpar olika uppligg for forskottsbetalning.

Prisspannet (inklusive moms) pa offerterna lig mellan knappt 12 000 kr per installerad
kW upp till 37 120 ke/kW. Anmirkningsvird stor variation kan tyckas. Anliggningen
med det ldgre priset avser ett storre projekt (252 kW) och anldggningen med det hogre
priser avser ett villaprojekt med sé kallade "takpanne-férsedda-solceller”. Tva av offerterna
avser samma projekt (drygt 7 kW) och dir varierar priset frin 19 400 ke/kW upp till 22
900 kr/kW.

Personliga intervjuer
Intervjupersonerna representerar fyra olika malgrupper. Malsittningen med intervjuer-
na har varit att f4 en bild av hur kommunikationen med leverantdrerna har uppfattats
och om aterkopplande material sisom offerter och broschyrer motsvarat férvintningarna.
Specifika fragor har ocksa stillts for att utlysa hur kunderna kommit i kontakt med tek-
niken och vilka vigar som tagits for att hitta leverantorer.

Ett generellt intryck vid intervjuerna dr att uppfattningarna varierade stort bland de till-
fragade. Tydligt dr att uppfattningen kring kommunikationen med de till siljande foretagen
och lamnat material till stor del styrs av det fortroende som den siljande personalen ingett.

Representant fér en bostadsrattsforening
- @r i fdrd att investera
Intervjuobjektet hade en uppfattning att offerterna var ofullstindiga, bland annat sakna-
des vilka garantivillkor som gillde. Vid sidan av detta framgick inte solcellernas verk-
ningsgrad och det fanns ingen pay-off kalkyl (Ionsamhetsberikning) bifogad. En av de
tvd offerterna som den intervjuade personen hade erhallit hade bilagor med "ovisentlig
teknik”, vilket mer forvillade dn forklarade och forenklade vigen till beslut.

Intervjupersonen ansag att offerterna inte var siljande utan kunde definitivt utvecklas
pa den punkten.

Vidare ansag personen i friga att det hade varit en stor férdel om uppstillningen och
innehéllet av offerterna hade forenklats och gjordes mer begripliga. D4 detta ér helt nytt
hade det varit bra om vissa saker tydliggjordes, t ex genom att nagon del av materialet
anpassades for "den oinvigde”. Det ir viktigt att allt bemétande och allt material som
limnas stirker fortroendet, inte bara f6r tekniken utan ocksa det siljande foretaget. I det
material som den tillfrigade hade fatt fanns stora brister vilket inte stirkte fortroendet
eller investeringsviljan.

Kontakten med branschen hade skett via en inspirationsféreldsning som kommunens
Energi- och Klimatridgivare hade arrangerat.

Lantbrukaren )
- har haft sin anldggning i ett Gr, 50 kW, NOJD!

Den intervjuade anliggningsdgaren var i stort sett vildigt n6jd med allt bemétande och



allt material (offerter) som hade limnats. Uppenbarligen hade siljaren och det siljande
toretaget gjort ett bra jobb!

Ofterterna var tydligt uppstillda och innehéll all den information som 6nskades. Det
hir gjorde upphandlingen enkel och trygg. En stor fordel var ocksa att siljaren hjilpte
till med alla ans6kningar och tillstind som skulle till, allt ifran kontakter med byggnads-
nimnd till ans6kning av investeringsstdd och anmilan av elcertifikat. I det hir avseendet
framgick att sdljarens engagemang och trovirdighet spelar stor roll for kundens trygghet
och fértroende.

En kommentar som framstilldes dr vikten av att handla upp anlidggningen av en part
och inte dela upp entreprenaden. Delas projektet mellan flera aktdrer f6rsviras upphand-
lingen samtidigt som garantifunktioner och serviceitaganden blir mer komplicerade.

Kontakten med branschen skedde via en vin (anliggningsigare).

Industrirepresentanten .

- har haft sin anléggning i drygt ett ar, 127 kW, NOJD!

Intervjupersonen sig solcellsinvesteringen som vilken investering som helst i verksam-
heten. Det giller att veta vad som 6nskas och sitta sig in i vad som ir specifikt viktigt och
avgorande for att utfallet ska bli enligt plan.

Det material som hade limnats som underlag for investeringen hade varit rak i sin
kommunikation, tydligt uppstilld och all visentlig information fanns med sasom garanti-
villkor, prisbild och de ekonomiska forutsittningarna och framfor allt vad anldggningen
ska generera. Det dr viktigt att offerten dr komplett sa att bestillaren vet vad som ingar!

Leverantorer med erfarenhet fir kunskap och insikt i vad kunderna efterfrigar vad
giller adekvat information och underlag, i syfte att férenkla kopprocessen. Det dr ocksa
viktigt att leverantorerna kan hjilpa till med allt "runt omkring” saisom bygglov, certifikat
och bidrag och minst viktigt férutsittningarna for att silja el och hur energiskatten péver-
kas for den industriella verksamheten.

En brist som beskrevs under samtalet var att det siljande féretaget inte foljde upp in-
stallationen, varken dess tekniska funktion eller dess elproduktion. Som en f6ljd av detta
gick en del av den producerade elens virde till spillo. Uppfoljningen dr viktig for att skapa
tortroende men ocksi for att kunna tillhandahalla bra referenser som kan bira fram nya
affirsmojligheter.

Kontakten med branschen hade intervjupersonen fitt av en vin (sakkunnig). Att upp-
handlingen varit sa smidig var helt beroende pa att en engagerad och duktig entreprenér

fanns tillginglig.

Privatpersonen
- villaprojekt, storlek okénd, haft sin anldggning i 2 r, NOJD!
Upprinnelsen till investeringen var att personen i friga sig en annons i en lokaltidning
om solceller i samband med en takomldggning. Annonsen vickte ett intresse och via in-
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ternet kontaktades ett par foretag som hade sin verksamhet i nirheten.

Via telefonsamtal orienterade privatpersonen sig om foretagens produktutbud och fick
svar pi de mest overgripande tekniska fragestillningarna. Genom telefonsamtalen utkris-
talliserades ett par huvudalternativ. Ett av dessa foretag valdes ut for att gora ett platsbe-
sok. Syftet var att undersoka takkonstruktionen och applicerbara ytor, for att kunna limna
ett systemforslag med tillhérande offert.

Vid hembescket konstaterades att en ny takpanne-solcell skulle passa bra. Konstruk-
tionen kunde integreras pa ett smart sitt i takkonstruktionen vilket gav ett smickrare
utseende samtidigt som férankringen bedémdes blir bittre.

I samband med platsbesoket 6verlimnades broschyrmaterial som var till stor beldten-
het! Materialet innehall all adekvat teknisk information och den senare 6verlimnade of-
ferten kindes ocksa OK for personen i fraga. Allt informationsmaterial bedémdes tydlig i
sin struktur och i sitt uppligg. Mer eller mindre besvarades alla uppkomna fragor.

Ett tydligt rad fran intervjupersonen ér att férhandla och ha en motpart f6r hela instal-
lationen. Den hir typen av upphandlingar b6r handlas upp som en totalentreprenad, det
vill siga entreprenéren ska ansvara savil f6r projektering som alla delar i entreprenaden. I
hindelse av driftstorningar eller vid garantifragor dr det enklare och mangt mycket smi-
digare att ha en part att stilla kraven mot.

Den aktuella anldggningen har varit i drift under tvd ar och anlidggningsigaren ar
mycket n6jd med utfallet. Anlaggningen har uppfyllt alla férvintningar och till och med
gett lite mer el-produktion dn som utlovats. Anliggningsigaren drar sig inte det minsta
tor att rekommendera solceller till andra! Alla borde nyttja tekniken och i det aktuella bo-
stadsomradet dr det ménga hus som stir infor byte av taktdckningsmaterial, dessa borde
definitivt passa pa att investera i solpaneler.

En liten notering om entreprendrens tidsbrist noterades. I samband med ett inlogg-
ningsproblem var det svart att fi tag pa entreprendren vilket resulterade i en smirre drift-
storning.

SLUTSATSER

Energimarknaden stir infor for stora fordndringar. Inom ett par decennier ska en omstéll-
ning ske dér vi gar fran dndliga och milj6- och klimatpéverkande energislag till férnybar
energiteknik med minimal belastning f6r omgivningen.

Vid sidan av energiomstillningen har den osedvanligt varma och torra sommaren satt
fokus pd klimatférindringarna. Detta har medfort ett allt storre intresse f6r miljo- och
klimatfragor, vilket i sin tur leder till att individer och foretag soker 16sningar och teknik
som minskar milj6- och klimatbelastningen.

Detta gor att fokus riktas mot savil ny- som etablerad teknik, som férvintas forbittras
bade vad avser verkningsgrad och kostnader och dirmed fa en forbittrad konkurrenskraft.
Solceller kan definitivt klassas in i detta segment. Intressant dr ocksa att nya anvindnings-



omriden gor sig gillande (t ex laddning av elfordon) vilket 6kar intresset och anvind-
ningsgraden ytterligare.

Solelsmarknaden har under en lingre tid haft en arlig tillvixt pa 60-80 %. Under 2018
torvintas tillvixttakten 6ka ytterligare. Pa den hir typen av tillvixtmarknader rader stora
forindringsprocesser, savil tekniskt som ekonomiskt. Aven kravbilden pa tillverkande och
levererande foretag forindras, liksom kunskapsnivin bland bestillarna. MEN det finns
ocksa risker pa starka tillvixtmarknader. Sker en 6verhettning kan detta sl hart tillbaka.

Vid sidan av de ekonomiska forutsittningarna och omstillningen av energif6rsorjning-
en forindras generellt metoderna och sittet att kommunicera, kanske speciellt pa energi-
marknaden. Den printade reklamen minskar drastiskt i omfattning och den digitala 6kar.
I kommunikationsstudien framkommer att (mini) missor och informationsevenemang
har en stor betydelse. Och inte minst tillgdngen pa trovirdiga referenser.

Konkurrensen dr pataglig vilket stiller sina krav. Omvirldsfrigor som egenforsorjning,
milj6- och klimatférindringar samt oro for prisdkningar har sin paverkan. Det finns ocksa
en stor forindringsbendgenhet i starka tillvixtmarknader. Informationsbehovet férindras
till exempel nar marknaden gir frin en dominerande mingd “early-adopters” (med sina
speciella krav vad giller information och ekonomi) till nir den "stora massan” visar intres-
se for tekniken. Den nya och méngt stérre mélgruppen stiller helt andra och nya krav pa
kommunikationen och informationsinnehéllet, men ocksa vad giller férvintningarna och
térhoppningarna pé investeringarna.

Energimarknaden dr inne i ett paradigmskifte. Samhillet gir frin storskaliga energi-
16sningar till en f6r méanga allt mer lockande mikrof6rsorjning. Solceller dr ett typiskt ex-
empel pé detta. Ett tips dr att de siljande foretagen anammar detta i sin kommunikation!

Slutsatsen blir att solcellsmarknaden befinner sig i férindring. Nya virdegrunder vix-
er fram, ett 6kar miljo- och klimathot sitter sina spar och detta tillsammans med att
solenergin stirker sin konkurrenskraft med allt ligre priser och mer och fler generésa
subventioner. Virt sitt att kommunicera ar ockséd paverkande tillsammans med att kunder
och intressenter fordndras sina informationsdnskemal. Sammanfattningsvis dr det ingen
overdrift i pastdendet att solelsmarknaden har en rad omfattande utmaningar att anta och
manovrera.

SAMMANSTALLNING FRAGEFORMULAREN

Nedan sammanfattas inkomna svar pa frigeformuldren. Frageformuliret som skickats ut
bifogas. Sammanstillningen av de stillda frigorna, dr gjord i nimnd ordning och efter
respektive rubrik. Totalt dr det 28 inkomna svarsformuldr som bearbetats. Svaren har en
bred representation av marknaden, se bilagd sindlista.

Kommunikationsmetoder och val av medier
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1. Vilka kommunikationsmetoder (i telefonbearbetning, brevutskick, e-post, kombinationer
mellan dessa etc.) anser du huvudsakligen anvinds for att silja solel?

Huvuddelen av de svarande pekar ut internet som den huvudsakliga kommunikations-

metoden. Specifikt omnidmns Facebook dir bilder pa anliggningar och anliggningsdata

enkelt kan kommuniceras. De slutkonsumenter som svarat beskriver genomgiende hur

information och fakta soks pa nitet. Ofta ger detta ocksd en motivation till att ta telefon-

kontakt.

Forvanansvirts manga hinvisar till minimiéssor och féredrag. Det mer ambitiésa him-
tar ocksd information fran faktabocker.

Pi nagot sitt blir det en kombination av olika kommunikationsmetoder. Att soka via
nitet dr ofta ett forsta steg, i nidsta moment ar det telefonsamtal och det fysiska motet
som giller.

Nigra av leverantorerna (de siljande foretagen) nidmner telefonbearbetning som en
viktig metod. Det dr ocksd uppenbart att en viss annonsering i lokalpress ocksa fore-
kommer. An mer intressant ir kanske att annonsera i specifika villatidningar, som nar
den milgruppen pa ett effektivt sitt. For foretagen dr det visentligt att hélla hemsidan
uppdaterad, modern och siljande. Uppenbart ar det manga kunder och intressenter som
anvinder sig av sokmotorer vilket gér att hemsidorna, férutom att vara siljinriktade, ocksé
maste vara sokbara!

I en framtid 4r det nigon som nidmner Tv-reklam som ett intressant forum. Ska den
stora massan nés kan Tv-reklam mojligen vara kostnadseffektiv. Under ridande forsilj-
ningsvolymer dr det dock tveksamt, &tminstone ur kostnadssynpunkt.

2. Finns det nagra svagheter i dessa metoder och vad behover utvecklas for att underlitta
kontakterna mellan siljare och kopare?

Minga av de svarande anser inte att det finns nagra svagheter i den digitala marknads-

toringen. Viktigt dr dock att utveckla metoder, kanaler och budskap for att né effektiva

resultat. En svaghet dr att de digitala plattformarna miéste uppdateras och hallas aktuella

for att inte tappa trovirdighet. Problematiken i detta avseendet ér att det kriver resurser

fran foretagen.

En svaghet i all marknadsforing ar dess envigskommunikation. For att na resultat med
marknadsféringen maste malet vara att skapa dialog. Intressenter och den tilltinkta kun-
den bor lockas till att ta kontakt, antingen genom att gora en online-offert eller pa nigot
annat sitt stimuleras till att 6nska ett hembesok eller liknande.

Framfor allt hos den tillfrigade gruppen sakkunniga framkommer att sévil siljare som
képare miste oka sin kunskap i dmnesomrédet. I raidande marknadstillvixt soker sig allt
fler aktorer till branschen. Tillflodet dr s stort att nigon menar att en sanering av de
siljande foretagen dr behovlig. Det giller f6r entreprenérerna att vissa sina argument, gé
traditionella siljutbildningar och bygga pé sin kunskap for att bygga fortroende.

En svaghet i den digitala marknadsféringen ér att nd fram i bruset. Detta stéller krav pa



kommunikationen vilket de siljande féretagen maste ha koll pa. Budskapen maste vissas
till och tringa igenom samtidigt som marknadsféringen mastet malgruppsanpassas och
verkligen na den tinkta mottagaren (kunden/intressenten) pa ett kostnadseftektivt sitt.

Nu ndr intresset dr pa topp stills manga offertforfragningar som tar resurser att bearbe-
ta och tid att ta fram. Har maste entreprendrer och de siljande foretagen lira sig sortera.
Snabbkalkyler som ger ett snabbt svar pd kostnadsnivier, aterbetalningstid och l16nsamhet
skulle sannolikt hjilpa till med denna utkristallisering av de som verkligen dr kdpbendgna.

En svaghet i digitala kommunikationsmetoder ér att vissa dtaganden kriver fysiska
besok och okulira besiktningar for att vinna trovirdighet. Offerter som limnas enbart p
uppgifter via e-post eller telefon kan ha manga luckor och brister vilket kan bromsa upp
képprocessen, eller rent av vara orsak till att det inte blir nagon affir.

Sdljande telefonsamtal dr inte alltid uppskattade och opersonliga e-post har en tendens
att dka i papperskorgen. Generellt dr telefonbearbetning en foraldrad metod med diligt
rykte. Det hir dr en svaghet (eller kanske snarare en risk) som bor beaktas. Losningen kan
vara att jobba mer med online-offerter och informationsplattformar dir kunderna sjilva
gor en del av jobbet.

En risk med all kommunikation dr att endast en liten del av malgrupperna nas. Mark-
nadsféringen kan helt enkelt bli f6r sndv och inte na ut brett plus att segmenteringen av
malgrupperna gor att endast vissa nds vilket himmar bredd och méjlighet att na andra
malgrupper. Losningen bor vara att s6ka nya malgrupper som kan nés kostnadseffektivt
via internet.

En sak som skulle kunna utvecklas dr sa kallade "chattfunktioner” dir kunder och in-
tressenter enkelt skulle kunna fi vara pa fragor, diskutera med anliggningsigare och chat-
ta med leverantorer, aktuella myndigheter och manga, méinga fler.

3. Vilka medier (t ex digitala och print) anser du frimst anvinds for att marknadsfora och
sdlja solel?
Som pa friga 1 dominerar de digitala plattformarna sdsom Facebook och féretagens hem-
sidor som svar pa denna fraga. Digitala byggtidningar omnidmns liksom miniméssor och
toreldsningar. Det finns ocksa en rad sajter som ér av speciellt intresse sisom Solelkollen,
"Bengts villablogg”, Svensk Solenergi och ménga, minga fler.

Det samlade intrycket dr att print forsvinner allt mer och ersitts av digitala marknads-
metoder. Det dr viktigt att foretagen anpassar sin kommunikation och sina budskap till de
nya metoderna. P4 hemsidor kan budskapen uttryckas pa ett helt annat sitt dn i trycksaker.
Det gir till exempel att fordjupa sig i teknik och budskap pa ett annat sitt dn vad det gir
via print. Andra former av uttrycksformer gar ocksi att anvinda, t ex filmsekvenser och
animationer. En annan faktor dr ocksi att mangden information mycket enklare gir att
utoka digitalt, jimfort med print.

4. Vad finns det for styrkor och svagheter i anvindandet av dessa medier?
Styrkan beskrivs framfor allt genom den digitala teknikens kostnadseffektivitet och moj-
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lighet att na stora grupper. Det gir ocksa att med viss annonsering styra till utvalda och
relativt sndva mélgrupper. En intressant férdel dr att befintliga nitverk kan anvindas och
genom det kan budskap och information snabbt na ut till marknaden, vilket t ex dr en
stor fordel for nystartade foretag. De digitala kommunikationsmetoderna ér relativt enkla
att anvinda och kan snabbt aktualiseras och hallas uppdaterade. En nackdel med detta dr
mojligen att det resurskravande (tid, kraft och pengar).

Svagheten dr att det kan vara svart att tringa igenom bruset. Kostnader for att hamna
hogt upp pa sékmotorerna anses ocksé vara till nackdel.

5. Hur tror du generellt att kunderna gar tillviga for att inforskaffa information om solel?
Det klart dominerande svaret dr via internet. Minga nimner ocksa referenser som en vik-
tig kunskapskilla. Att lyssna pd "grannen” ndimner nigon som ett tydligt exempel ddr det
blir manga anlidggningar pi ett och samma stille. Informationen sprids "mun-till-mun”.
Som mer specifika informationsportaler nimns bland annat branschorganisationen
Svensk Solenergi och "Bengts villablogg”. En viktig instans for opartisk information som
uppskattas dr den som kommunernas Energi- och Klimatridgivare bidrar med. Tydligen har
ocksi elbolagens hemsidor en viktig funktion for den primira informationsinhamtningen.

6. Skulle nigon form av standardisering (typ basfakta) av dokumentationen underlitta
processen, till exempel om offerter foljde nagon form av mall? Kan du ge nigot exempel?
Svaren dr mer eller mindre entydiga, absolut behdvs det nigon form av standardisering av
det informationsmaterial som sprids. I forsta hand for att offerter och teknisk information
ska kunna stillas mot varandra och pa ett enkelt sitt jimforas. Snabbheten dr en annan
taktor. Standarduppligg skulle méjligen kunna snabba pé processen att fa fram offerter, tids-
faktorn dr en viktig del i kopprocessen. Intrycket ér att givna nyckeltal (till exempel ke/kW,
kostnad/kWh osv.), tydliga garantivillkor etc. 6kar forstielsen och dirmed trovirdigheten.
Nigot som sannolikt inte ska underskattas i en relativt ung men kraftigt vixande bransch.

I sammanhanget kan nidmnas att manga privatpersoner inte dr bekanta med nomenk-
laturer som kW och kWh och dess betydelse for kostnadsjamforelser och lénsamhetsbe-
rikningar. Andra saker att standardisera och dirmed (forenklat) forklara kan vara olika
funktioners betydelse, typ optimerarnas funktion i anldggningarna, dskskydd (varfor och
hur), mikroinvertrar (varfor, hur och kostnad) etc.

Nagon av de svarandena tyckte ocksa det kunde vara intressant med att ange basfakta
kring foretagen, typ dlder pa foretaget, omsittning, aktuella certifieringar etc.

Det dr ocksi viktigt att det tydligt framgar vad som ingér i priset, vad innefattar begrep-
pet "nyckelfirdigt”, ingar support, driftuppfoljning, mitning for el-certifikat etc. Offerter-
na maste vara stringenta i sin uppbyggnad och befrias frin ovisentliga data som annars
kan ”bilda en slags dimrida” kring vad som erbjuds.

All standardisering av kommunikationsmaterialet 6kar sannolikt trovirdigheten och
inger en viss trygghet som ddrmed i forlingningen frimjar marknadstillvixten.



7. Vad behéver de levererande (siljande) foretagen prioritera i sitt kommunikationsarbete
for att frimja marknadsutvecklingen?

Fran bestillarleden kommer synpunkter som att kommunikationen maste bli snabbare,
tydligare och korrekt, samt anpassad f6r den mélgrupp den avser. Uppbyggnaden maste
vara forstaelig och konsekvent. Minga 6nskar ocksa att snabbt kunna besoka det aktuella
objektet for att kunna offerera, baserat pa aktuella férutsittningar. En annan synpunkt
ar att inte lova mer dn vad som kan hallas, det vill siga att anlidggningens funktion och
prestanda verensstimmer med foérvintningarna. Det giller ocksi att inte blanda ihop
begrepp utan vara tydlig. I annat fall minskar fértroendet.

Det ir viktigt att framhiva de ekonomiska forutsittningarna (att det ar 1onsamt) och
att anldggningarna dr enkla att férvalta. De siljande foretagen maste forsta vad som efter-
fragas och sedan uttrycka det i sin kommunikation med kunderna. I detta sammanhang
handlar det om att identifiera behovet och direfter féresla en teknisk 16sning som upp-
fyller kravbilden, bade vad avser teknik, funktion och 16nsamhet. En 6kad noggrannhet
efterstrivas av manga. Det finns ocksa en poing i att erbjuda helhetsldsningar som inger
kunden i en storre trygghet.

8. Vilka dr viktiga budbirare i kop- och siljprocessen? (forutom de siljande foretagen)

Hir nimns som ovan referenser och de kommunala Energi- och Klimatridgivarna
som viktiga budbérare. Konsulter och myndighetspersoner samt branschorganisationen
Svensk Solenergi ir andra som omnimns, och inte minst NOJDA KUNDER! All form
av mediamedverkan dr av stort virde nir det giller att sprida kunskap och trovirdighet
kring tekniken. Staten har ocksi en viktig roll. Trovirdigheten och tilltron f6r tekniken
okar ndr staten stir bakom och beslutar om investeringsstod, skattereduktion och liknan-
de subventioner. St6d av olika former har i sig ett ekonomiskt virde men ér ocksa viktiga
vad giller trovirdighet.

9. Vilken basfakta kring solel dr viktigast for kunderna att fi svar pa?

Svaren varierar stort beroende pid vem som svarat. Bland investerarna lyfts bland annat
vikten fram av att tydliggora infrastrukturen kring tekniken, typ kabeldraggning, anslut-
ningspunkt, utrymmen foér vixelriktare, betydelse av viderstreck och taklutning och si
vidare. Dimensioneringskriterierna dr av betydelse, vad ar utgingspunkten och vad blir
resultatet med investeringen (hur stor yta, total investeringskostnad, 16nsamhetsberik-
ning, funktion och forvaltning etc.). Det dr ocksa viktigt att kunderna ges forstéelse i hur
solelen virderas och villkoren for att silja 6verskottsel.

Minga dr ocksa tydliga med att energiutbytet och de ekonomiska forutsittningarna ar
viktiga basfakta. Vissa gir lingre dn si och 6nskar LCC och LCA kalkyler och hur dessa
ar beriknade. Miljonyttan dr under alla férhéllanden av stor betydelse (dock inte helt av-
gorande for att det ska bli affir!).
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Det dr ocksa viktigt f6r kunderna att veta vilka steg som ska tas i kdpprocessen och att
det framgar tydligt i kommunikationen.

Sakerhetsfaktorer dr viktigt och dven vilka krav forsikringsbolagen stiller pd installa-
tionerna.

Vad iir avgorande f6r en solelaffir?

1. Ar lonsambeten den viktigaste och drivande faktorn?

Svarande frin de investerande leden ir relativt samstimmiga i att ekonomin ér viktig, om
inte en avgorande faktor. Det finns ocksé tankar kring att si kallade early-adopters (som
kanske fortfarande dr den viktigaste investerargruppen) har en annan syn pa de ekonomiska
villkoren, det vill siga de stiller inte alls ssamma lonsamhetskrav som "den stora massan”.

De siljande foretagen har en annan syn pa ekonomin. Dir dr uppfattningen att solel
mer kops pé kinsla och vilja att bli oberoende. Det kan vara si att policy (miljéprofile-
ringen) anses vil si avgorande, eller om en solcellsinvestering kan stirka varumirkets
milj6- och klimatansvar, kinns det mer motiverande.

Under alla férhallanden vill nog girna kunderna kunna rikna hem investeringen. Men
utan bakomliggande drivkrafter, som att kunna géra en god sak for miljon eller i viss man
agera lite "trendigt”, hade sannolikt investeringstakten varit betydligt beskedligare. En del
av de svarande menar ocksé att genom investeringarna drivs marknaden framat. Det kan
tor vissa foretag vara viktigt att ligga i framkant och att dven kunna visa det, genom att
investera i solceller. I den aspekten kan ocksd det estetiska lyftas fram. Nir fricka kon-
struktioner blir tillgangliga 6kar intresset, for att det lyfter byggnaden och dven synliggor
engagemanget for miljén och klimatet. Det kan ocksa vara viktigt for vissa kopare att
agera “trendigt”, som blir fallet nir ny teknik anammas!

Den viktiga slutsatsen dr att det sannolikt varierar stort frin kopare till kdpare och inte
bor generaliseras.

2. Ar majligheten att producera egen el (och dirmed ett 6kat oberoende) viktig?

Detta ir helt klart en utlésande faktor for méanga. Det giller dock att vara drlig. Det blir
sillan mer 4n ett 50% tillskott frin solcellerna. De informerade kunderna har full kinne-
dom om detta.

Aven hir kan nog konstateras att betydelsen varier fran kund till kund. Men tydligt i
de inkommande svaren dr att kinslan av att producera egen el dr mycket tillfredstillande
och drivande for att investera i solceller.

Kan den egenproducerade elen dessutom kopplas till att minska "klimatangesten” blir
det ett ytterligare argument till investeringen.

3. Hur viktiga dr garantivillkoren for en slutgiltig bestillning?
For investerarna dr svaren dterkommande att garantivillkoren dr viktiga for att motivera



investeringen, inte minst for trovirdighet och trygghet. Ndgot som ér speciellt viktigt nir
det giller ny teknik och nya marknader. Men det kan konstateras en spretighet i svaren.
Alla uttrycker inte att garantivillkoren har s stor betydelse. M6jligen ar garantivillkoren
mer viktiga for att kunna jimfora olika anbud, dn villkoren i sig sjélva.

Nagon uttryckte att garantivillkoren dr “sniriga” och svara att tolka. Hir kan finnas ett
behov till férenkling?!

Garantivillkoren dr av varierande vikt beroende pa kundsegment. Privata kunder stiller
sina krav och den offentliga sektorn sina.

4. Ar miljo- och klimatskilen avgirande?

I stort sett f6ljer svaren samma inriktning som i fraga 3, ovan. Det vill siga en viss spretig-
het, beroende pa vilken mélgrupp som svarat. Fér manga dr det dock ett viktigt argument
att kunna bidra med en forbittring av miljon och klimatet. Som nagon skrev: "Inte avgo-
rande men bidragande”

Jag far en kinsla av att klimatargumentet dr sjunkande nir jag liser igenom de inkomna
svaren. Det dr andra argument som numer véger tyngre, men visst har miljén och klimatet
en viss bonuseffekt.

Klimatnyttan som sidan dr nog inte si viktig, dd viger PR-virdet av att gora en kli-
matsmart investering betydligt hogre.

For den insatte dr miljo- och klimatnyttan ganska begrinsad da endast 2% av Sveriges
elproduktion dr baserad pa fossila brinslen.

5. Har tillverkningslandet av produkterna nigon betydelse?

Majoriteten av de svarande menar att tillverkningslandet har vildigt liten betydelse. En
av Energi- och klimatriddgivarna skrev att 25-50% har frigor om val av tillverkningsland.
Det ir dock inte samma sak som att det har en betydelse, eller inte.

Aven hir (precis som ovan) har betydelsen minskat med aren. Sannolikt styr priset och
garantivillkoren mer dn vilket tillverkningsland som giller. Hade det funnits en tillverk-
ning i Sverige hade det sannolikt haft en stor betydelse.

For den insatte tillverkas 85 procent av alla solceller i Asien! Dirmed har fragan inte
s stor relevans.

6. Ar det viktigt att kunden har en forstielse for tekniken och hur den fungerar?

— Upplever du kunden som teknikorienterad?
Nagon skriver "Inte si viktigt att forstd tekniken, det viktiga dr det som kommer ut ur
skapet”

Teknikintresset och teknikkunskapen forindras med vilka segment kunderna tillhor.
Early-adopters har sina krav och 6nskemal. Nu nir "den stora massan” borjar intressera sig
ar teknikintresset helt annorlunda och betydligt mindre detaljerat. Det viktigaste for de
nya segmenten ar att det fungerar, vad som tekniskt ligger bakom funktionen ér av mindre
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intresse. Nagon svarar att “forsiljningsreklamen kan vara allt f6r teknikorienterad for den
stora massan av moéjliga kopare. Vem bry sig om hur en LED-lampa fungerar?”

Det kan finnas en poing i att kunderna representerar ménga olika intresseomraden.
Nagra dr civilekonomer med stort intresse for avkastning och lénsamhet, nagra ir tek-
niker vilka stiller tekniken mer i fokus, medan andra stiller det estetiska mer i centrum.

En annan aspekt dr att méta den 6kade teknikkunskapen som kunderna far genom att
soka information pé nitet. Det kan ha sina for- och nackdelar! Till exempel ér allt som
skrivs pa nitet ir inte korrekt. Asikter kan vara svira att dndra, felaktig information kan dir-
med bli resurskridvande och i vissa fall till och med avgérande for om det blir affir eller inte.

Summa summarum ges intrycket att teknikintresset just nu ger vika fér funktion och
ekonomi. Det vill siga det ska bara fungera!

7. Ardet statliga investeringsstodet av stor betydelse for ridande intresse och marknadsut-
veckling?

Svaren varierar en hel del. Bland de som representerar kunder och ska investera (har

investerat) forefaller investeringsstodet och andra subventioner vara av stor vikt, till och

med helt avgorande. Andra ser det inte som avgorande utan att andra faktorer (till exem-

pel miljo- och klimatnyttan) kan ha lika stor betydelse for att investeringen blir av.

Det finns dock andra aspekter kring investeringsstodet och det ér t ex att det bromsar
upp képprocessen, vilket kan vara himmande f6r forsiljningen. I sammanhanget ér det
ocksd nigon som nimnder att alla former av bidrag och st6d kan vara kostnadsdrivande,
vilket naturligtvis inte dr bra.

Sammanfattningsvis kan dock sdgas att stodet dr en stor anledning till den kraftiga
marknadstillvixt (det spas +100% under 2018) som vi ser just nu. A andra sidan, menar
manga, att marknaden miste bli sjdlvbirande pa sikt och inte hallas uppe av ett investe-
ringsstod!

8. Vad anser du paverkar och leder till bestillningar av solelanliggningar

— vad dr i forsta hand opinionsbildande och forsiljningsdrivande?
Informationen far inte vara allt f6r teknisk utan saklig och korrekt. Viktigt att informa-
tionen inte dr allt for 6verdriven i sina 16ften kring utbyte och 16nsamhet. Nagon skriver
att det vore bra att forstirka de "mjuka argumenten”.

Det ir ocksa avgorande att kvalitén pé installationerna dr hog. Eftersom referenser har
en stor betydelse méste en hog kvalité efterstrivas och det i hela processen!

Bidrag och subventioner dr en viktig ingrediens for marknadstillvixten, inte bra dess
ekonomiska betydelse utan ocksa for att det ger en virdefull legitimitet for tekniken och
branschen!

Befintliga anlidggningsigare dr ofta entusiastiska och oerhort viktiga opinionsbildare.
Som négon uttryckte det:” Den allminna instillningen till solenergi dr att den 4r bra och
upplevs positiv och helt enkelt smart att investera i.”



All medverkan i media som vi ser just nu har sikert ocksd en stor betydelse. Positiva
artiklar som ocksd gor tekniken mer tillginglig, samtidigt som det blir en positiv spiral i
att det talas mer om solceller, fler och fler installationer ger erfarenhet och kinnedom. Det
haller helt enkelt pa att bli en folkrorelse!

Omvirldsfaktorer sisom klimathotet, rinteldget och 6kande elpriser har en stor inver-
kan pd marknadsutvecklingen.

Staten har ocksd genom sina olika myndigheter en viktig roll som budbirare. Staten
kan ge legitimitet till tekniken men ocksa sikra upp att informationen ér oberoende, kor-

rekt och saklig.

9. Vilken roll och betydelse har berorda myndigheter (Energimyndigheten och Boverket) i
informations- och saljprocessen?

Svaret ges delvis ovan:” Staten har ocksd genom sina olika myndigheter en viktig roll som

budbirare. Staten kan ge legitimitet till tekniken men ocksé sikra upp att informationen

ar oberoende, korrekt och saklig.”

For att ge trovirdighet och trygghet kring ny teknik har staten en viktig roll att axla. Ett
bra initiativ dr t ex Energimyndighetens nya informationsportal (solelportalen.se) som
lanserades i borjan av september 2018.

Oberoende tester av tekniken och dess prestanda har ocksa betydelse f6r introduktio-
nen av ny teknik. Tanker till exempel pa de tester som RISE (tidigare SP) gor pa solceller.

Staten har ocksa viktiga funktioner i att skapa trygghet och sikerhet kring ny teknik.
I det hir sammanhanget tinker jag till exempel pa elsikerhetstoreskrifter, lagar och f6r-
ordningar frin brandmyndigheten, taksikerhet, villkor och sikerhet vid nitanslutning
osv. Ett annat exempel dr Energimyndighetens uppdrag att finansiera och informera om
certifierade installatorer (underforstatt utbilda installatorsledet). Staten ger genom detta
en garanti for fakta och sikerhet. Staten kan ocksa underlitta f6r marknaden genom att
t ex slopa krav pa bygglov eller plocka bort anslutningsavgifter f6r mikroproduceran-
de el-anliggningar (<63A), som gjordes 2010. En annan sak som berérda myndigheter
skulle kunna jobba med dr krav pa uppgifter som en offert ska innehalla, olika typer av
checklistor etc. Allt for att underlitta tolkningen av olika typer av informationsmaterial
och forenkla och tydliggora upphandlingsprocessen.

Staten kan ocksa ge i uppdrag till berérda myndigheter att folja och stimulera mark-
nadsutvecklingen genom att kontinuerligt analyser marknadsutvecklingen och ge f6rslag
till insatser som ger okad stimulans och en lingsiktig forsiljningsokning som manar till
en stabilitet pa marknaden.

10. Ar ndgot annat av speciell vikt for solelsmarknaden?
Denna fraga har gett sparsamma och "breda” formuleringar som mer eller mindre finns
representerat bland de 6vriga svaren.

Nagon har tryckt pa langsiktigheten och att den saknas i branschen, vilket kommer att

21



22

leda till problem framéver. Hir nigra andra citat frin de svarande:
"Nitkoncessionen maste forindras”

"For att uppritthilla fortroendet for branschen dr det viktigt att man lycks vixa lagom fort
och hitta kompetent arbetskraft. Med stor efterfragan ir risken stor att mindre kompe-
tenta foretag ger sig in i branschen. Det dr viktigt att foretagen certifiera sig for att kun-
derna ska kinna sig sidkrare pa att de har rtt kompetens.”

"Mycket miste forenklas. T ex dr det idag ménga kontakter med siljare, Skatteverk, nit-
bolag, elhandelsbolag med flera.”

"Langsiktighet gillande feed in tariffer”
”Ja, mycket mer — kvalitetssidkring, uppféljning, kunskapshéjningar i alla led.”
Ekonomi och 16nsamhet

1. Vad behover ekonomiskt uppmuntras (argumenteras) for att 6ka forsiljiningen?

Det generésa investeringsstodet omnidmns som nagon som bér kommuniceras och tydlig-
goras. Med ridande kostnadslage och ett 30% stod blir de ekonomiska villkoren oerhort
gynnsamma!

Med anliggningarnas linga garantitider dr det viktigt att kommunicera hur elpriset
kommer att utvecklas under den nirmaste 25-30 aren. Elprisets utveckling 6ver tid far en
oerhort stor betydelse f6r det ekonomiska utfallet under anlidggningarnas totala drifttid.

En viktigt podng ir att kostnaden for solelen kan befdstas under kalkyltidens lingd. Det
innebir i praktiken att kostnaden for solelen kan faststillas under 25-30 ér. Detta ir helt
unikt vad giller motsvarande investeringar i energibranschen.

De mindre kontroversiella svaren anger som vintat; Investeringskostnad, pris’kWh
och forvintad livslingd. De ekonomiska budskapen bor fokusera kring nir investeringen
ar betald och vad det innebir for avkastning pa satsat kapital.

Minga glommer att kommunicera det 6kade virdet pa fastigheten vilket absolut far en
betydelse i den ekonomiska helhetsbedémningen.

Allt f6r fa kommunicerar mojligheten att fi "gratis” el under ménga, manga r.

Generellt behover staten sitta ner foten vad giller lingsiktiga spelregler (ersittnings-
modeller) for virdet av inmatad "6verskottsel” pa nitet.

2. Vad behéver kunden for basfakta kring ekonomin for att 6vertygas att bestilla?
Basfaktan bor kretsa kring investeringskostnad och produktionskostnad/kWh och den

beriknade édterbetalningstiden. Enkla Excelmallar bér framarbetas som intressenterna



sjalv kan laborera med. Typ den mall som togs fram i MDH-projektet (MirlarDalens
Hogskola): "Investeringskalkyl for solceller”.

Kunderna bor fa en trovirdig basfakta kring hur fortjanstfull en solelsinvestering dr och
vad virdet 6ver tid kan inbringa med anledning av det minskade elinkopet. Det dr ocksa
viktigt att informera om vad det i praktiken innebir f6r inkomster att silja verskottsel
och f6r de som kan rikna in skattereduktionen. Det dr ocksa viktigt att férklara hur stabil
kalkylen dr 6ver tid.

Det giller ocksi att fa med servicekostnader, framtida reparations- och utbyteskostnader
(for uttjanta komponenter) och andra utgifter som kan bli aktuella under kalkyltidens ér.

Hir dr tvd slagkraftiga citat: "Att det dr bittre att ha pengarna pa taket dn pa banken”
och ”Osilkerheten kring elpriset utveckling de kommande 30 dren”

3. Ar dterbetalningstiden avgirande eller iir det kostnaden per producerad kWh viktigast i
den ekonomiska redovisningen?
Moiligen en obegavad fraga i sammanhanget, Svaren varierar och det finns egentligen
ingen norm f6r hur adekvata berdkningar 6ver sa hir langa tidsperioder ska goras. Det gér
inte att forutsiga ekonomins villkor och férutsittningar under de nirmaste 10-25 aren.
Hur som haver varierar det fran kund till kund (och vilket segment kunden tillhor)
vad som dr viktigast och mest avgérande for investeringen. Det viktigaste dr att kunden
kidnner trygghet i den berdknade avkastningen pa investeringen.
Vid en summering av limnade svar verkar det som att dterbetalningen uppfattas som

langt mer visentlig dn pris/kWh.

4. Hur minga procent skulle solelmarknaden tappa om investeringsstodet drogs in?

Svaren varierar stort, allt ifrin 0-100 %. Skulle en genomsnittlig procentsniva anges tror
jag att majoriteten av svaren hamnar pa en férsiljningsminskning med 40-50% om inves-
teringsbidraget togs bort. Manga menar ocksa att tappet inledningsvis skulle bli ganska
stort men att marknaden sedan skulle dterhimta sig 6ver tid.

5. Vad tycker du det finns for osikerhetsfaktorer kring ekonomin som kunderna oroar sig for?
Minga (faktiskt de flesta) anger att skattereduktionens varaktighet dr en stor osikerhets-
taktor och som f6r villadgarna har en stor betydelse for det ekonomiska utfallet. Generellt
ar alla typer av stdd av politisk karaktir osikra 6ver tid och kan egentligen bara knytas till
mandatperioder.

Utvecklingen av fasta kostnader, typ nitavgifter, dr ocksd en osdkerhetsfaktor som
manga oroar sig for. Aven elprisets utveckling dr f6r manga fyllt med osékerhet.

6. Nigot annat...?
Hir var tydligen ménga trotta eller hade tomt ut sina svar. Endast en kommentar skrevs
ner hir och formulerades enligt féljandes: "Ju fler som installerar solpaneler desto billigare
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blir varje panel. Tumregel f6r lirkurvor siger att en f6rdubblad panelproduktion reducerar

priset per panel med 20%.”
Ovriga fragor — nagot att tilligga?

1. Fria funderingar och inspel — ndagot glomt?

Hir tva citat: ”Ja, detta med avridkningsperioder dr oerhort viktigt. Det har hos oss hint

att kunder ar 1 levererat nigot mer 4n de képt till/frin nitet. Ar 2 fir de di per automa-
tik en rikning frin nitbolaget som gor att de inte dr mikroproducenter utan sméskaliga

producenter istillet. Det kullkastar mycket av ekonomin férutom att det ar en obehaglig

overraskning, dven om vi och manga andra varit noga med att klargora det. Det som ir

intressant tycker jag dr om samma automatik sker ar 3 at andra héllet om férhallandena

da har dndrats. Det tycker jag dr en viktig fraga 6ver hela landet. Jag tycker ocksa nitbo-
lagen skulle kunna aldggas att rapportera in till stodet att anldggningen dr inkopplad.”,”
Kunskapshojning i alla led ar viktigt f6r en héllbar utveckling och minimerar risk f6r neg.
kommunikation kring drift.”

2. Finns det nagot annat dn ovanstiende som dr avgorande for marknadsutvecklingen?
Foljande inldgg citeras:

” Prisutveckling for solcellsmoduler och vixel-riktare samt 6kad verkningsgrad for
modulerna. Styrs av omvirlden. Politiska mal f6r solel i Sverige. Elhandelsbolag och
nitbolags instillning till solceller. Overvigande positiv idag, men det ir inte sa i alla
linder dir solel blivit stort och en konkurrent till elhandelsbolagen.”

” Duktiga och ansvarsfulla siljare och montorer ar viktigt. Ndr marknaden vixer som den
gor finns det alltid risk for lycksokare. Tanker pa virmepumpsbranschens utveckling. Frin
bérjan dok det upp lycksokare utan gedigen kunskap som férstorde det for seriésa aktorer.”
"Maoijligen en indirekt faktor pa sikt for brf:er och medlemmar. Om den yngre, mer mil-

jomedvetna, generationen ska kopa ligenhet och viljer pa ligenheter dir en brf har solel,
laddstolpar, bilpool f6r elbil etc och den andra inte har négon alls si kan det vara avgoran-
de f6r valet och dirmed for priset pa bostadsritten.”

”Bra solcellsforetag far mycket positiva skrivningar och spridning av erfarenheter. Men det
motsatta rider ocksa. En slarvig eller dilig anliggning dr for6dande.”

”Takliggarforetag tycker jag borde vara mer intresserade och kunde vara en budbirare och
en samarbetspartner for solelféretag.”



” For att na de kunder som inte tycker att kiselsolceller i aluminiumram ér snygga behéver
estetiskt tilltalande takintegrerade solcellsanliggningar (dir takpannan ir solcellspanel)
marknadsféras mer och kanske ga ner lite i pris.”

"Politiska beslut paverkar ocksi. Lag om att alla nybyggda hus dir det dr méjligt ska ha sol-
celler eller hardare nybyggnadskrav till exempel. Offentlig sektor har ocksa stor inverkan
genom att upphandla stora volymer.”

"Kunderna miste fi langsiktiga spelregler di anliggningarna har si pass ling livslingd
och pay-off. Kan man ga in och binda alla osikerheter si skulle liget se helt annorlunda
ut. (Garantier som garanteras av utomstiende forsikringsbolag, driftbidragen tidssikra-
de). Mianga dr fortfarande vildigt oroliga pa grund av den stora omsittningen av foretag
inom detta omréde. Vi hor fortfarande en hel del fall dir installatérer begir stora belopp
i forskott nar de skall installera, detta skrimmer kunderna!”

” Kvalitetssikring och kunskapshé6jning.”

” Palitliga installatdrer som gor ett bra jobb. En del oseriésa firmor poppar upp nir en
marknad utvecklas sa fort. Si certifierade duktiga installatérer kommer att paverka mark-
naden stort. Klapare f6rstor for manga nir ryktet borjar ga.”

SAMMANSTALLNING OFFERTERNA

Offerter har begirts in frdn 7 st. olika aktorer gillande olika typer av objekt, for att fa en
bred representation av marknaden. De tillfrigade foretagen representerar allt frin en av
Sveriges storsta aktorer till mer lokala och mindre solelsentreprendrer med en geografisk
spridning i s6dra delarna av vért land. Totalt har 8 st. offerter synats och som ligger till
grund for slutsatserna ovan.

1. Foretag 1, installatér i Halland
124,8 kW avseende en industrilokal.
Totalpris 1 335 000 kr + moms (10 697 ke/kW).

2. Foretag 2, grossist- och entreprendrsforetag i Stockholms lin.
256,3 kW avseende en industrifastighet.
Totalpris 2 402 951 kr + moms (9 372 ke/kW).

3. Foretag 3. Installator i Vistra Gotaland.
7,6 kW avseende en privatbostad.
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Totalpris 139 200 kr + moms (18 315 kr/kW).

4. Foretag 4, installator Halland.
10,08 kW avseende villaprojekt.
Totalpris 141 672 kr + moms (14 055 kr/kW).

5. Foretag 5, installator Jonkopings ldn.
252 kW, avseende en industrifastighet.
Totalpris 2 278 200 kr + moms (9 040 ke/kW).

6. Foretag 6, installator Halland.
16,5 kW avseende en privatbostad.
Totalpris 186 826 kr + moms (11 323 kr/kW).

7. Foretag 7, installator Skine.
7,08 kW avseende ett villaprojekt.
Totalpris 109 900 kr + moms (15 522 kr/kW).

8. Samma foretag som nr 4.

13,32 kW avseende en privatbostad eller méjligt en lantbruksfastighet.
395 535 kr + moms (29 695 kr/kW).

Hemsidorna
Se bilaga

Slutsatser

Energibranschen dr i forindring. Forst och frimst pagar en omfattande omstillning till

hallbar energiférsorjning. Milet dr att Sverige till &r 2040 ska ha 100 procent férnybar el-
produktion. Till &r 2030 ska energianvindningen vara 50 procent effektivare jimfort med

ar 2005. Riksdagen har ocksa fastlagt méal om att Sveriges inte ska ha négra nettoslutslipp

av vixthusgaser till ar 2045.

Bredvid detta sker en omstrukturering av energimarknaden. Nya investeringar sker allt
mer i smaskaliga energianliggningar. I f6rsta hand genom vindkraftsetableringar, under
senare ar ser vi ocksd en 6kad investeringsgrad i solelsprojekt. Trenden dr tydlig, mark-
naden gar frin storskaliga 16sningar till det som benimns som mikroproduktionsanligg-
ningar. Solelsinvesteringar pa egna hem ir ett bra exempel pé detta. Allt fler vill producera
sin egen el och s nira dir den anvinds som méjligt!

Energibranschen, och i detta avseende framfor allt elmarknaden, dr avreglerad vilket
innebdr att det finns minga aktorer som péaverkar utvecklingen. For en solcellsinnehavare



ar elhandlaren viktig i det avseende att betalningsviljan for "6verskottsel” fran solcellsan-
liggningar har en betydelse for investeringarnas 16nsamhet. Att marknaden édr konkur-
rensutsatt fir i detta sammanhang en sirskild betydelse.

Energibranschen i stort har ett allt 6kat milj6- och klimatintresse. Detta gor att bran-
schens aktorer, stora som smd, visar ett 6kande intresse for solel. Genom energibolagens
erbjudanden legitimeras tekniken, gors mer tillginglig samtidigt som bolagen ger tillit,
trovirdighet och trygghet for solenergin!

Solelsmarknaden har sin speciella situation. Utmirkande dr att forsiljningen 6kar kraf-
tigt samtidigt som det dr en relativt ung bransch. Detta medfér stora utmaningar for de
siljande foretagen men ocksa for intressenter och kunder.

Tekniken tilldrar sig av manga skil ett stort intresse. Mianga ser fordelar i att kunna
producera sin el sjilv. Naturligtvis dr de ekonomiska betingelserna i form av sjunkande
priser och frikostiga subventioner och stdd ocksa lockande. Att dessutom kunna gora en
insats f6r miljon och klimatet gor att méanga attraheras av tekniken.

Det allt storre intresset for solel och att marknaden vixer kraftigt stiller nya krav pa ak-
torerna. Forst och frimst giller det att hinna med alla férfragningar och offerter som ef-
terfrigas. Det sker ocksé en forindring av kundsegmenten dir de sé kallade "Early-adop-
ters” nu i storre grad ersitts av den “stora massan”. Detta faktum stéller helt nya krav pa
informationsinnehillet och argumenteringen mot intressenterna Samtidigt med detta ser
vi hur informationsflodet i allt storre grad limnar den tryckta virlden (print) for att di-
gitaliseras.

Min rekommendation dr att innehallet i denna kommunikationsstudie anvinds for att
hjilpa marknaden till ett effektivare informationsarbete som okar trovirdigheten och ing-
er trygghet for bestéllarna. Nedan lyfts ndgra insatser fram som skulle kunna framarbetas
med hjilp av innehillet i denna kommunikationsstudie.

Allt fler intressenter och otaliga offertforfragningar

Branschen behdéver hjilp att strukturera och framfér allt standardisera sitt informations-
material sdsom broschyrer och offerter. Genom detta kan handliaggningen av offerterna
snabbas upp samtidigt som uppligg, innehéll och omfing i hégre grad formas efter kun-
dernas férvintningar.

Early-adopters — stora massan

Kunder som gar in tidigt pd en marknad stiller i manga fall inte samma krav pa 16nsamhet
som den efterfoljande kundmassan. Aven krav pi teknisk information kan skilja sig t.
Som en 16ljd av detta behover savil informationsmetoderna och informationens innehall
anpassas for de nya kundsegmenten. Innehillet i denna kommunikationsstudie kan delvis
vara vigledande i rekommendationer till vilken information som dr av storsta vikt for
intressenter och kunder.
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Upphandlingsrad

Slutkunderna, kanske i forsta hand villadgare, beh6ver hjilp i kopprocessen. Allt ifrin var
onskvird och adekvat information kan sokas till tips och rid om vilka steg (och i vilken
ordning) som ska tas i képprocessen. Med anledning av offerternas varierande utform-
ning skulle en handledning i vad en offert bor innehalla och ge svar pi vara att foredra.

Vikten av referenser

Referenser dr ett mycket kostnadseftektivt sitt att marknadsfora solel (och f6r den delen
vilka produkter och tjdnster som helst). Mojligen behover denna metod utvecklas i den
meningen att referensbeskrivningarna blir tydligare och fler och samtidigt far en framtri-
dande roll pa foretagens hemsidor. P4 nigot sitt borde ocksd kommunikationen av refe-
renserna utvecklas, tinker pd mojligheten att exponera objekten pd Facebook, via riktade
e-postutskick eller méjligen ocksé internetannonsering.

Trovirdighet och trygghet

Starka tillvixtmarknader tilldrar sig alltid stort intresse. Det giller f6r branschen att virna
om kvalité, bade vad avser teknik och installationer. Nya och vixande marknader har ofta
utmaningar i att skapa trovirdighet och trygghet. Genom att nyttja referenser, fa opini-
onsbildare att gi i god for tekniken och myndigheter att stotta upp med legitimitet okar
mojligheterna till trovirdighet och trygghet. Det giller att motverka vixtvirk och risken
tor 6verhettning.

Osiikerhetsfaktorer

Branschen behover handskas med en rad osikerhetsfaktorer. I rapporten nimns till ex-
empel osikerheten vad giller varaktigheten for olika subventioner och stéd som finns
pa marknaden. Elprisutvecklingen ér en annan faktor som inger osikerhet och det finns
dven en oro kring nitigarnas framtida agerande. Branschen behover hjilp att identifiera
osikerhetsfaktorerna och tips pa hur det ér limpligt att f6rhalla sig till dessa.

Frin print till digitalt

Diametralt gar vi frin print till ett digitalt informationsfléde. Detta inger 4 ena sidan
stora mojligheter men samtidigt stora utmaningar att anta. Budskap, innehéll och omfang
i informationsmaterialet méste anpassas till det digitala. Utvecklingen gir snabbt, nya
digitala plattformar vixer fram. Det giller for foretagen att dels identifiera de digitala
moijligheterna men ocksa att anpassa argumenteringen till dessa nya forum.

Offertmallar

Foretagen behéver informeras om betydelsen att offerterna innehaller den information
som dr av vikt for kunderna. Detta for att skapa trovirdighet for branschen i helhet och
mer specifikt trygghet f6r kunderna. Fér kunderna dr det av stor vikt om all adekvat infor-



mation finns med samtidigt som det blir enkelt att jimféra informationen och stélla offer-
terna mot varandra. Genom standardiserade offertmalar har branschen mycket att vinna!

Lonsamhet- och aterbetalningskalkyler

Likt punkten ovan skulle intressenter och kunder ha stor nytta av att ha tillgang till "stan-
dardiserade” berikningskalkyler och metoder for l16nsamhetsberidkning. De ekonomiska
torutsittningarna for solelsinvesteringar bygger péa kalkyltider upp till 25-30 4r, vilket
gor dem helt unika. For att skapa forstaelse och trovirdighet vore en tillgang av opartiska
kalkylmetoder att foredra.

Hemsidorna

Foretagen behover hjilp att utforma sina hemsidor. Allméinna riktlinjer kunde vara limp-
liga att jobba fram, typ: Hur far foretagen argumenten att sticka ut i bruset, hur attraheras
sokmotorerna, vilka argument biter pa kunderna, vilken information dr viktig att ha med,
hur ska referenserna presenteras, hur stimuleras dialogen pi hemsidorna (for att undvika
monologen), vad dr siljande etc.
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BILAGOR

Grafer och bilder

Arlig installerad solcellseffekt i Sverige
Under 2017 installerades det uppskattningsvis 92 MW solcellseffekt i Sverige.
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Prisutvecklingen for solcellssystem i Sverige
Viktade medelpriser for nyckelfardiga natuppkopplade solcellssystem
inrapporterade av svenska installationsféretag (exklusive moms).
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15,1 — 15,0 kr/W

13,2+ 12,3 kr/W
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10,6 —+9,2 kr/W



INVESTERINGSSTOD

Natanslutning kravs, soks via Lansstyrelsen, 30% av den totala
kostanden. Gdller i man av medel, oversokt, l1dnga vantetider...1 500
miljoner kronor avsatt tom. 2019 !!

Nytt i hostbudgeten 60% i bidrag av godkand investeringskostnad
upp till 50 000 kr, totalt 175 miljoner tom. 2019.

ROT-AVDRAG

Skattereduktion for villadagare for upp till 30% av arbetskostnaden,
vilket motsvarar

cirka 8-10% av totalkostnaden. Schablon kan tillampas (30% av
totalkostnaden)

Kan INTE kombineras med investeringsstodet

EL-CERTIFIKAT (storre an 15 kW) pa all producerad

solel

Finansiell handel for att stimulera tillvaxt av fornybar el. Gadller all
producerad el, speciell matning kravs och avtal med Svenska
Kraftnat. Just nu ett virde pa 5 - 20 6re / kWh

SKATTEREDUKTION FOR EGENPRODUCERAD EL
(utlevererad)

Fran 1 januari 2015, anslutningar upp till 100 A (69 kW), max 30 000
kWh, 60 6re / kWh
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Frageformularet

Kommunikationsstudie om solenergi till kund

Solelsmarknaden stir infor stora utmaningar. Aven kraftiga tillvixtmarknader behover
synas for att forsiljningsarbetet och kdpprocessen ska kunna utvecklas. Jag utfor en kom-
munikationsstudie it Alexandersoninstitutet i Varberg som har till syfte att ge underlag
till att utveckla metoder och val av media.

Genom att identifiera hinder och utmaningar pé solelsmarknaden ska slutsatserna leda
till vad och hur kommunikationsmetoderna kan utvecklas. Forhoppningen dr att hitta
metoder som stimulerar en samverkan mellan siljare och kopare, i syfte att effektivisera
siljprocessen och genom det oka forsiljningen.

Malet dr att kunna ge de siljande foretagen insyn i vad som kan forbittras och ge en
okad forstaelse i vad bestillarna efterfragar f6r information. Studien ska ocksd ge under-
lag till hur bestillarna kan stimuleras till att 6ka sin delaktighet och sitt engagemang i
processen.

For att fa underlag till studien skulle jag uppskatta om du vill besvara fragorna nedan
utifrin dina forutsittningar och perspektiv till marknaden. Ser frigorna som personligt

stillda just till dig. Tack pd férhand for hjdlpen !
Kommunikationsmetoder och val av medier

1. Vilka kommunikationsmetoder (telefonbearbetning, brevutskick, e-post, kombina-
tioner mellan dessa etc.) anser du huvudsakligen anvinds {or att silja solel?

2. Finns det nagra svagheter i dessa metoder och vad behéver utvecklas for att under-
litta kontakterna mellan siljare och kopare?

3. Vilka medier (t ex digitala och print) anser du frimst anvinds for att marknadsfora
och silja solel?

4. Vad finns det {or styrkor och svagheter i anvindandet av dessa medier?

5. Hur tror du generellt att kunderna gér tillviga for att inforskaffa information om
solel?

6. Skulle nagon form av standardisering (typ basfakta) av dokumentationen underldtta
processen, t ex om offerter f6ljde nigon form av mall? Kan du ge nigot exempel?

7. Vad behover de levererande (siljande) foretagen prioritera i sitt kommunikationsar-
bete for att frimja marknadsutvecklingen?



8.

9.

Vilka dr viktiga budbirare i kop- och siljprocessen? (forutom de siljande foretagen)

Vilken basfakta kring solel dr viktigast f6r kunderna att fa svar pa?

Vad iir avgorande for en solelaffir?

1.

Ar I6nsamheten den viktigaste och drivande faktorn?

Ar méijligheten att producera egen el (och dirmed ett 6kat oberoende) viktig? (och
att dirmed oka sitt oberoende)

Hur viktiga dr garantivillkoren f6r en slutgiltig bestéllning?
Ar milj6- och klimatskilen avgorande?
Har tillverkningslandet av produkterna nagon betydelse?

Ar det viktigt att kunden har en forstielse for tekniken och hur den fungerar - Upp-
lever du kunden som teknikorienterad?

Ar det statliga investeringsstodet av stor betydelse for radande intresse och mark-
nads-utveckling?

Vad anser du paverkar och leder till bestillningar av solelanldggningar — vad dr i f6r-
sta hand opinionsbildande och f6rsiljningsdrivande?

Vilken roll och betydelse har berérda myndigheter (Energimyndigheten och Bover-

ket) i informations- och séljprocessen?

10. Ar nagot annat av speciell vikt f6r solelsmarknaden?

Ekonomi och lIo6nsamhet

Vad behover ekonomiskt uppmuntras (argumenteras) for att oka forsiljningen?
Vad behéver kunden f6r basfakta kring ekonomin f6r att 6vertygas att bestélla?
Ar dterbetalningstiden avgorande eller ir det kostnaden per producerad kWh vikti-

gast i den ekonomiska redovisningen?
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4. Hur manga procent skulle solelmarknaden tappa om investeringsstodet drogs in?

5. Vad tycker du det finns {6r osikerhetsfaktorer kring ekonomin som kunderna oroar
sig for?

6. Nigot annat ...?
Ovriga fragor — nagot att tilligga?
1. Fria funderingar och inspel — nagot glomt?

2. Finns det nagot annat dn ovanstdende som dr avgorande f6r marknadsutvecklingen?
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