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Energitjänsteguiden – Vad kunderna vill ha

Vad är viktigast för era kunder när det kommer till att köpa energitjänster 
och börja energieffektivisera? Vi har genomfört kvalitativa intervjuer med 
bostadsrättsföreningar, fastighetsägare, lokalhyresgäster och 
industriföretag för att ta reda på detta.

I dessa tio avsnitt kan ni fördjupa er i vad era kunder värdesätter och hur ni 
kan hjälpa dem att använda energi mer effektivt och profilera er som 
energitjänsteleverantörer - allt utifrån deras förutsättningar och önskemål. 

Vissa avsnitt är mer inriktade mot bostadsrättsföreningar eller fastighets-
ägare andra mot industriföretag eller lokalhyresgäster. Alla citat är tagna ur 
intervjuerna vi har genomfört.



Så här har intervjuerna gått till
KVALITATIV UTVECKLINGSPROCESS

• Vi intervjuar tills vi når mättnad

• Uppmuntrar till berättande

• Lyssnar efter vad som är viktigt för kunden

• Identifierar bakomliggande faktorer snarare än 

åsikter genom att fråga: varför?

• Fokuserar på de gemensamma nämnarna
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Avsnitt 3

Få kunderna att räkna hem affären



Kunderna tänker i kronor - inte kWh!

• Kunder pratar i kronor och energieffektiviseringsbranschen 
pratar kWh – detta kan leda till missförstånd och ej infriade 
förväntningar.

• Det finns en viss skepsis mot ”glädjekalkyler” – tydlighet och 
transparens efterfrågas.

• Visa gärna åtgärder som har längre pay-off i en LCC-kalkyl, så 
de kan se att det ändå är lönsamt för dem.



Affärsvana och personligt risktagande 
skiljer sig

• BRF-styrelser: Saknar oftast affärsvana, lekmän/privatpersoner. Riskerar 
tryggheten i sitt hem - referenser blir därför särskilt viktigt.

• Fastighetsägare: Professionella i att förvalta fastigheter, behöver dock inte 
vara särskilt affärsvana – kan därför behöva mer vägledning.

• Industri: Professionella och konkurrensutsatta, vana vid affärer 
(avtal/upphandling/förhandlingar/kravställande/utvärderingar).

Det är viktigt att veta vilka förutsättningar de olika kundgrupperna har.



Fastighetsägare 

• Har ofta låneutrymme

• Inte alltid beredda att låna till 
energieffektivisering – förklara 
att det är lönsamt på lång sikt

• Driftnettot är en förutsättning 
för investeringar

BRF

• Beslutsförmåga begränsas 
av nuvarande avgiftsnivå

• Investeringar som fördelas 
och syns inom kassaflödet 
kan bli gjorda – erbjud 
avbetalning

• Höjning av lån kräver ofta 
beslut från årsstämman

Industri 

• Mycket konkurrensutsatta

• Begränsat låneutrymme för 
investeringar – produktion 
prioriteras

• Lokala banker har ev. större 
tillit till regionens 
industriverksamhet – föreslå 
detta

Ekonomiska förutsättningar



Erbjud avbetalning där kunden ”betalar” med energibesparingen:

Erbjud detta till kunder som har begränsat låneutrymme eller 
då låneutrymmet avsätts till kärnverksamheten.

Erbjud detta till BRF:er som inte fonderar pengar.

Se till att avbetalningsupplägget är transparent så att kunden 
kan ”lita på affären”.

Hjälp kunderna att lösa finansieringen

En del kunder behöver finansieringslösningar från leverantören 
för att möjliggöra större investeringar.


