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En adfaerdsfokuseret kortlaegning af boligejerens
motivation og oplevelse af at anskaffe og have en

varmepumpe med smart styring og lager pd Lolland
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FUTURE

FUTURE-projektet bestdr af syv visionaere casesamarbejder pd tveers af de tre regioner i Greater Copenhagen. De syv
cases tester og demonstrerer forskellige teknologier, vaerktgjer eller forretningsmodeller indenfor vedvarende energi eller
udnyttelse af ressourcer:

- Case 1: Fleksibel energilagring i individuelle bygninger

+ Case 2: Integration af vedvarende energi i komplekse bygninger

« Case 3: Forbedret energihusholdning gennem balanceret varme og keling i sygehusbygninger

» Case 4: Energioptimering gennem smarte grids i bygninger

» Case 5: Cirkuleere lgsninger, der integrerer energi, ressourcer og affald

« Case 6: Resttekstiler som en del af fremtidens byggeri

« Case 7: Intelligent brug of produktdata, der forbedrer og fremmmer genbrug i cirkulzere samfund
Vedvarende energi

Projektet vil:

- Udnytte, integrere og lagre vedvarende energi bedre, s& vi far et mere fleksibelt energisystem

» Fremme energieffektive l@sninger i bygninger

Derfor skal vi designe lgsninger og infrastruktur, der kan bygge bro mellem behovet for forsyningssikkerhed p& den ene side,
og det faktum at vedvarende energikilder ofte fluktuerer.

Ressourceudnyttelse
Projektet vil:

« @ge ressourceeffektiviteten og skabe en cirkulaer omstilling af samfundet. Vi skal forleenge levetiden af materialer,
genanvende affald og rester s& de indgdr i nye kredslab.
« Begraense produktionen af jomfruelige materialer og dermed ogsd energiforbruget

Derfor demonstrerer projektet, hvordan man lokalt kan styre produkt- og materialestremme, sd man fremmer en mere
intelligent materialeanvendelse

Laes mere her:
https://www.gate21.dk/future/



https://www.gate21.dk/future/

Formal og baggrund

Fremtiden er grgn og det samme er de Igsninger, som vi skal bruge til at opvarme vores
boliger med. Intelligente varmelgsninger med smart styring og lager er i hastig udvikling
og tilbyder i dag den enkelte boligejer en mulighed for at optimere sit energiforbrug og
veere en del af den grgnne omstilling.

Desveerre er der ikke nok boligejere der investerer i en varmepumpe med smart styring
og lager, og det fulde potentiale ved det intelligente system opnas derfor ikke i dag.

Som et led i det starre FUTURE projekt ensker Gate 21, SEAS-NVE, DTU, Neogrid,
REFA, HeatPlan og Kalundborg Kommune at kortlaegge, hvorfor det forholder sig sadan,
og hvad der kan ggres, for at aendre pa det. Alt sammen med udgangspunkt i Lolland
Kommunes geografi.

| denne rapport preesenteres resultaterne fra kortlaegningen.

Indsigterne der praesenteres bygger farst og fremmest pa en grundig undersggelse af
motivationen og oplevelsen hos en raekke boligejere, der allerede har valgt at abonnere
pa en varmpumpe med smart styring og lager. En tilsvarende kortleegning, men med
fokus pa barrierer, er lavet for boligejere for hvem det vil veere relevant at konvertere til en
intelligent varmepumpelasning, men som af den ene eller anden arsag endnu ikke har
konverteret.

Til sammen tegnes et billede af, hvad skal der til, for at fremtidens boligejere bliver
interesseret i at kabe — eller leje — en varmepumpe med smart styring og lager, og hvad
der skal til, for at de sa faktisk foretager konverteringen.
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Sammenfatning

De boligejere, som i gjeblikker lejer en varmepumpe med smart styring og lager er overordnet set tilfredse med lasningen. Det viser vores
interviews med nuvaerende lejere af varmepumpen (Tema 1).

Sammenlignet med den tidligere varmekilde, fx et oliefyr eller et treepillefyr, angiver nuvaerende lejere, at den intelligente varmepumpe er
betydeligt billigere, mere driftssikker og samtidig giver stgrre komfort i dagligdagen. Kundesegmentet er i gjeblikket domineret af maend med
interesse for teknologi og innovation.

Lejerne beretter om meget forskellige kunderejser, hvilket delvist afspejler, at Igsningen stadig er et nicheprodukt. Samlet har ca. halvdelen selv
opsggt lgsningen ved grundig research, mens den anden halvdel mere eller mindre tilfeeldigt er endt med en varmepumpe med netop smart
styring og lager.

Kunderne er tilfredse med at leje — men flertallet angiver samtidig, at de hellere ville have haft kgbt Igsningen, hvis det havde veeret muligt.
Ingen af de adspurgte lejere ser et problem i at dele data eller lade ‘andre’ styre varmepumpen digitalt. At lejerne ‘kun’ er tilfredse med
Igsningen skal ses i lyset af, at samtlige kunder enten har oplevet — eller stadig oplever — forskellige typer af udfordringer med varmepumpen.

En raekke barrierer star i vejen for udbredelsen af varmepumper med smart styring og lager i Lolland Kommune (Tema 2). Det geelder
geografiske aspekter sasom gkonomiske udfordringer og hgj gennemsnitsalder, hvilket begge kan spaende ben for investeringer i
varmepumper. Det gaelder ogsa lokale aktgrer, fx handvaerkere og ejendomsmaeglere, hvor barrieren kommer af manglende tillid og statte til
varmepumpekonceptet. Endelig er kravet om leje og ikke eje en barriere i sig selv, hvor bankerne i gjeblikket ikke lykkes med at tale fordelene
ved lejekonceptet tilstraekkeligt op.

Pa baggrund af lejernes oplevelse og motivation (Tema 1) og barriereanalysen (Tema 2) preesenterer vi sidst i denne rapport seks anbefalinger
til mulige indsatsomrader (Tema 3). Vi foreslar indsatser malrettet hhv. lokale handveerkere, ejendomsmeeglere og bankradgivere. Derudover
anbefaler vi, at produktet tilpasses sa ejer-aspekterne tales op ift. lejer-aspekterne og at fordelene ved smart styring og lager kommunikeres ved
brug af en hotline og malrettede borgermader.



Sadan naede vi1 frem til indsigterne

Ejere
Boligejere der allerede har investeret,
eller abonnerer p3, et
varmepumpesystem med lager.

Modne
Boligejere som proaktivt har udvist
interesse for konvertering til
varmepumpe med smart styring og
lager.

Umodne
Boligejere for hvem det vil veere
oplagt at skifte til varmepumpe, dvs.
boligejere uden for fjernvarmenettet
og fx ejere med oliefyr.

Kgbere
Boligkgbere som befinder sig i en
kabsproces eller har boet i deres hus
i under 24 maneder.

Aktorer

Andre markedsaktgrer der spiller eller
kan spille en rolle i
beslutningsprocessen fx
bankradgivere og handveerkere.

Kan:QQQdddddd

Alder: 43 —86 ar

Tidligere opvarmningskilde: Oliefyr x 7, elpaneler x 1, solceller x 1

Ken: Q Q g o g g dadaC
Alder: 58 — 71 ar

Nuvarende opvarmningskilde: Oliefyr x 2, pillefyr x 2, naturgas x 1,
jordvarme og solceller x 1, breendeovn x 1

ke Q@ Q@ QQQQQCT

Alder: 48 — 82 ar, heraf fem over 75 ar

Nuvarende opvarmningskilde: Oliefyr x 6, breendeovn x 2

ken: O O Jd

Alder: 30 - 38 ar

Nuvarende opvarmningskilde: Pillefyr x 2, naturgas x 1, elpaneler x 1
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Ejendomsmaeglere (3) Bankradgivere (1)
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Empirien der ligger til grund for rapportens
resultater er indsamlet via 39
semistrukturerede interviews plus fem
opfglgende interviews. Interviewsne er
foretaget over telefon eller MS Teams i
perioden fra 1. februar 2021 til 15. april 2021.

Inklusionskriterierne for at deltage som
respondent var at vedkommende boede i
Lolland Kommune og at respondenten
passede ind i én af de fem, pa forhand
definerede, malgrupper (se farste kolonne i
tabellen til hgjre). Kun i grupperne ‘Ejere’ og
‘Kebere’ har vi veeret ngdsaget til ogsa at
rekruttere uden for Lolland Kommune.

Temaerne der blev afdeekket i de afholdte
interviews varierede fra malgruppe il
malgruppe. Hvor det hos ejerene primeert var
fokus pa oplevelsen af at have en
varmepumpe med smart styring og lager, var
der i interviews med modne, umodne og
kebere i hgjere grad fokus pa barrierer som
disse personer potentielt kunne stgde pa i
tilegnelsesprocessen. Hos aktgrerne
varierede temaerne igen, idet der her var
fokus pa den enkelte akters rolle i
processen.
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Indholdstortegnelse

Tema 1: Oplevelsen som lejer af varmepumpe med smart ~ Tema 3: Anbefalinger

* En varmepumpe med smart styring og lager er farst og fremmest en
styrlng og lager varmepumpe Y
Kunderne er tilfredse og sammenligner lasningen med deres tidligere « Flere handvaerkere skal promovere varmenumpelgsninger
varmekilde P pump 9

Flere ejendomsmaeglere skal promovere varmepumpelasninger

Den optimale betalingsmodel kombinerer det bedste fra ejer- og lejerlgsningen
« Lav en hotline der sikrer at boligejeren ikke mister interessen i processen

Brug kundemadet i banken til at seette fokus pa konverteringer
» Flere borgermader med fokus pa smart styring og lager

» Fire faktorer fremhaeves som seerlige fordele ved en varmepumpe med smart
styring og lager

* Kundesegmentet er i dag praeget af maend med interesse for teknologi og
innovation

» Konverteringsrejsen: Vejen fra sort til gren lgsning kan ga ad to ruter

* Kunderne er tilfredse med at leje — men flertallet ville foretreekke at eje

* Det er helti orden, at varmepumpen styres af ‘andre’

« Det er vanskeligt for kunderne at forsta, hvor besparelsen kommer fra

* Lav og svingende temperatur fremhaeves som de starste ulemper ved
varmekilden

Tema 2: Barrierer for udbredelse af varmepumpe med smart

styrlng og lager

Status quo bias medfgrer at man nadigt udskifter noget som allerede fungerer
« /Eldre mennesker er modvillige til at konvertere til en intelligent varmepumpe
* @konomien er en barriere for mange i Lolland Kommune
» Boligejeren er modstander af lejekonceptet
» Boligkaberen prioriterer ikke udskiftning af varmekilde nar de kaber ny bolig
» Fordelen ved smart styring og lager som samlet pakke er sveer at gennemskue
» Ikke alle lokale handvaerkere er varmepumpeambassadarer
* Den lokale ejendomsmeegler er ikke varmepumpeambassader
» Bankerne lykkes ikke med at promovere varmepumper i Lolland Kommune
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Kunderne er tilfredse og sammenligner
lgsningen med deres tidligere varmekilde

Boligejere der har konverteret til en varmepumpe med smart styring og lager via
en abonnementsordning er i langt de fleste tilfaelde tilfredse med Igsningen. Dette
pa trods af, at ingen har oplevet et gnidningsfrit forlgb. Alle kan berette om
konkrete udfordringer med lgsningen eller om elementer, som ikke lever op til
deres forventning (se side 18).

Arsagen til den umiddelbare tilfredshed ligger i, at boligejerne sammenligner
varmepumpesystemet med den tidligere varmelgsning. | de fleste tilfaelde har
boligejerne konverteret fra et olie- eller pillefyr, som kraevede mange timers
vedligehold, var dyr i drift og som skabte bekymringer hos ejeren, fordi Igsningen
ikke var rentabel pa hverken kort eller lang sigt. Begejstringen for den nye
varmekilde er altsa et resultat af en sammenligning med dens forgaenger — og ikke
at den fx ‘leverer varen’ ift. alternative, konventionelle varmepumper.

Tilfredsheden bgr ogsa til en vis grad ses i lyset af det adfeerdsvidenskabelige
begreb ‘choice supportive bias’, som betyder, at vi mennesker har en tendens til at
favorisere det valg vi allerede har taget. Skulle man veaere utilfreds med sin nye
varmepumpe, er man utilfreds med sig selv og sin egen beslutning — og det er ikke
rart. Trods klare ulemper veelger flere boligejere at fokusere pa de positive
aspekter ved den nye varmelgsning, og delvist ignorere eller nedtone det
negative.
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Fire faktorer fremhaeves som saerlige fordele ved
en varmepumpe med smart styring og lager

Vi har spurgt lejerne af varmepumper med smart styring og lager om, hvad de er seerligt glade for ved
lasningen. Fire faktorer skiller sig ud og gar igen blandt de adspurgte.

Topscoreren er den gkonomiske besparelse, som alle peger pa — og de fleste som det farste. At Igsningen er
gren fremhaeves af nogle som vigtigt, mens den er mere ‘nice to’ for andre.

En faktor der ikke bliver naevnt ved varmelagsningen er oplevelsen af forbedret indeklima. Adspurgt har ingen af
respondenterne oplevet et forbedret indeklima — men heller ikke at det er blevet ringere.

Den gkonomiske Hoj komfort Trygheden ved at vide, Losningen er gren
besparelse at der altid er varme
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Fire faktorer fremhaeves som saerlige fordele ved
en varmepumpe med smart styring og lager

Den gkonomiske besparelse

Alle kunderne oplever, at de har sparet penge pa deres
varmeregning nar de sammenligner med deres tidligere
varmelgsning. Det er uden tvivl den faktor, som vaegter
tungest, nar boligejeren vurderer, hvor tilfreds han er med
varmepumpen. Boligejeren er dog sjeeldent klar over,
preecis hvor mange penge han har sparet, og har sjeeldent
regnet efter.

Nar jeg sammenligner med tidligere, hvor
jeg havde oliefyr, sa sparer jeg nok 5 —
6.000 kr. om aret nu.

Varmepumpeindehaver

Hoj komfort

Nar den primeere varmekilde i boligen er en varmepumpe
pa abonnement er der ikke meget som boligejeren skal
gore eller se til for at sikre varme i huset. Varmepumpen
passer sig selv og oplevelsen star derfor i steerk kontrast til
det boligejerne er vant til, da deres tidligere varmelgsning,
ofte bade kraevede tid, penge og bekymringer. Boligejeren
oplever nu en gget komfort — ganske enkelt fordi han skal
gere mindre praktisk selv.

Det smarte ved en varmepumpe, frem for
et oliefyr, er at det ikke sviner. Far var der
meget arbejde i at holde fyret rent, og det
slipper jeg for nu.

Varmepumpeindehaver
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Fire faktorer fremhaeves som saerlige fordele ved
en varmepumpe med smart styring og lager

Trygheden ved at vide, at der
altid er varme

En del kunder angiver, at dét at vide, at der altid er varme —
eller at udbyderen af varmepumpen har ansvaret for, at der
er varme — giver en stor tryghed og er vigtig for deres
oplevelse af Igsningen. En boligejer angiver fx at han netop
valgte en abonnementslgsning, fordi han dermed kunne
"dele ansvaret” med udbyderen. P& den made havde han
feerre bekymringer nar han i forbindelse med sit job ikke
kunne veere hjemme, og sikre, at der var varme i huset til
resten familien.

Serviceaftalen er jo en fed ting at have —
Sé har du et stgre sikkerhedsnet og din
familie star ikke uden varme og vand.

Varmepumpeindehaver

Lasningen er gren

Den sidste gevinst ved varmepumpen, som flere naevner,
handler om klima. Alle varmepumpelejere som indgar i
projektet er bevidste om, at de med deres valg af
opvarmningskilde er med til at reducere deres samlede
klimaaftryk. Flere nsevner dog blot denne faktor som en
‘sidegevinst’ ved Igsningen og ikke som en faktor, der
spiller en afgegrende rolle for deres samlede vurdering af
lzsningen.

Det skulle veere noget der var driftssikret —
0g sa er det jo et plus med det lave
klimaftryk — det peger jo ogsa lidt i
retningen af mine egne veerdier.

Varmepumpeindehaver
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Kundesegmentet er 1 dag praeget al maend
med interesse for teknologl og Inovation

Fra Suntherms personaanalyse ved vi, at den typiske kgber af et
varmepumpeabonnement med smart styring og lager er en mand mellem
50 og 70 ar, der bor med sin partner, og som har et oliefyr som sin
nuvaerende opvarmningskilde. Billedet kan nuanceres yderligere ved ogsa
at se pa, hvad ‘driveren’ for boligejeren er, nar han veelger en varmepumpe
med smart styring og lager.

Pa baggrund af interviews med de boligejere, som i gjeblikket lejer en
varmepumpe med smart styring og lager fremgar det, at de stort set alle —
og seerligt meendene — har en seaerinteresse inden for teknologi og
innovation.

Ofte er seerinteresseren sa velintegreret en del af boligejerens personlige
veerdiseet, at den ogsa er forankret i hans identitet og selvforstaelse. Af
samme arsag bliver grundtraekket en ‘driver’, som konsulteres nar han star
over for en stgrre beslutning i livet — fx nar han skal renovere eller udskifte
sin varmekilde.
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Jeg har altid vaeret nysgerrig pa
teknik og nymodens ting — og jeg
synes det kunne veere fedt at vaere
en del af det (lees: projekt med
varmepumper).

Varmepumpeindehaver

Jeg elsker sadan nogle projekter,
nye opfindelser eller bare noget
med en god ide.

Varmepumpeindehaver

Jeg kan godt lide at seette mig ind i
tingene og jeg er nok lidt af en
teknikngrd.

Varmepumpeindehaver
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Konverteringsrejsen: Vejen fra sort til gron lgsning
kan ga ad to ruter

Varmepumper med smart styring og lager er fortsat sa nyt et produkt, at der ikke er tale om en almindelig
kunderejse fra behov til lasning. Respondenterne der indgar i projektet beretter alle om forholdsvis forskellige
rejser fra idéen om at udskifte sin gamle varmekilde til at den nye varmepumpe er installeret.

Boligejerne kan dog opdeles i to lejre, som er nogenlunde ligeveegtigt repraesenteret. | den ene lejr, er
varmepumpelejerne gaet ad en selvsteendig rute og har pa baggrund af egen research fundet frem til Igsningen.
| den anden lejr har behovet primeert veeret en varmepumpe, og det er sa lidt tilfeeldigt — og mere drevet af
udbudssiden — at det lige blev en varmepumpe med smart styring og lager.

Rute 1 Rute 2
Boligejeren finder selv frem til @nske om varmepumpe —
smart styring og lager smart styring og lager er

noget andre foreslar

12
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Rute 1: Boligejeren tinder selv frem til smart
styring og lager

Fordi boligejeren har et gnske om at skifte sin nuvaerende varmekilde — fx pa grund af varmekildens alder eller af
gkonomiske arsager — sgger han aktivt efter alternativer og opdager den traditionelle varmepumpe som en
relevant lasning for ham. Fordi han har en seerinteresse for teknologi, innovation og delvist ogsa elnettet, graver
han et spadestik dybere og stader i sin s@geproces pa muligheden for at vaelge en varmepumpe med smart
styring og lager.

Boligejere pa denne rute gar meget selvstaendigt til vaerks. De bruger meget tid pa at afsgge markedet, er
nysgerrige pa alternative Igsninger og har mentalt overskud og teknisk forstaelse til at soge veek fra
konventionelle varmepumpelasninger og se interessante muligheder i smart styring og lager.

Da den intelligente varmepumpe fortsat er et nicheprodukt er denne rute primeert til tech- og grenne ‘ngrder’ og
egner sig ikke til hr. og fru Danmark.

Jeg sagte selv pa nettet og fandt frem til tre forskellige producenter,
som jeg ringede til. Jeg havde efterfglgende dem alle tre pa besag, og
fik dem til at at komme med et tilbud.

Kommende varmepumpeindehaver
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Rute 2: Onske om varmepumpe - smart styring og lager er
noget andre foreslar

Modsat rute 1 er boligejeren i rute 2 ikke aktivt pa udkig efter alternative varmelgsninger. Han vil typisk veere klar
over, at dén varmelgsning han har ikke er optimal, og at den skal erstattes inden for et par ar. Gennem venner,
familie, kolleger eller lokale initiativer bliver han gjort opmaerksom pa varmepumper med smart styring og lager.
Han kontakter en eller flere udbydere af Igsningen og far et tilbud han takker ja til.

At det netop er en varmepumpe med smart styring og lager, som boligejeren ender med, er derfor til en vis grad
tilfeeldigt. Det skyldes ikke et indre gnske eller behov fra lejeren selv, men afspejler mere, at en seelger har vaeret
dygtig eller en ven har anbefalet en god Igsning.

Denne rute adskiller sig fra rute 1 ved netop at veere til hr. og fru Danmark. Alt der kraeves her er en erkendelse
af, at en eller anden slags varmepumpe kan vaere en god idé. Boligejeren skal dog veere aben over for ny
teknologi, gode argumenter og have mod pa at veere abonnent og ikke ejer.

Jeg fik et brev fra borgerforeningen, om at der ville komme to
leverandgrer forbi. Sa det var jo egentlig lidt tilfeeldigt at jeg blev

opmaerksom pa lgsningen.
Varmepumpeindehaver
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Kunderne er tilfredse med at leje - men
flertallet ville foretraekke at eje

Flere af de gevinster som kunderne fremhaever ved deres varmepumpe
med smart styring og lager haenger sammen med abonnementsordningen.
Det geelder seerligt, nar det kommer til oplevelsen af gget tryghed og
komfort, som flere angiver, at lasningen medfarer (se side 9 og 10).

Boligejere som har en varmepumpe igennem et abonnement ser altsa ikke
lejeforholdet, som en decideret ulempe, og en enkelt respondent angiver
endda abonnementsordningen som den primaere arsag til, at han valgte
varmesystemet. Flere af respondenterne angiver desuden at for dem,
svarer det at have en varmpumpe pa abonnement til at lease en bil — og
opleves altsa ikke som en 'unaturlig’ ting.

Flertallet af respondenterne i projektet foretreekker dog at eje
varmepumpen frem for at leje den, hvis dette havde vaeret en mulighed og
hvis deres gkonomi havde tilladt det. Denne preeference for at eje
varmepumpen bunder for de pagaeldende respondenter i en forstaelse af,
at det altid er mest gnskveerdigt og fordelagtigt at eje frem for at leje, fordi
man pa den made er uafheengig af andre og selv kan kontrollere sine
ejendele.
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Jeg har det fint med at leje. Det er
jo en del af Iasningen, og sa far jeg
servicepakken med. Det giver
sikkerhed og var ogsa med i mine
overvejelser.

Varmepumpeindehaver

Jeg vil hellere eje. Jeg har en starre
ansvarsfaolelse for de ting jeg
anskaffer mig. Jeg leaser aldrig.

Varmepumpeindehaver
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Det er helt 1 orden, at varmepumpen
styres af ‘andre’

Det vigtigste for lejerne af varmepumper med smart styring og lager er, at
varmepumpen leverer den varme, som boligejeren godt kunne taenke sig. Hvis
boligejeren gnsker 22 grader, skal der gerne veere 22 grader — og sa er det ikke sa
vigtigt, hvordan systemet rent teknisk beerer sig ad.

Generelt for lejerne af varmepumper med smart styring og lager geelder det, at de ikke
forstar eller kender til alle de teknologiske aspekter ved systemet. Dog forstar de, at
selve pumpen kan styres af udbyderen og at det bl.a. er dét, der er med til at sikre, at
kundens energiforbrug optimeres.

Dette aspekt af Igsningen har alle det helt fint med, og det opleves ikke som en
barriere eller ulempe at ‘nogle andre’ styrer den. Det opleves heller ikke negativt eller
invaderende at udbyderen far indblik i lejerens data. Tveertimod er det et aspekt ved
lasningen som mange af lejerne opfatter positivt: Ved at dele deres data med
udbyderen bliver det netop muligt at optimere energiforbruget, uden at de selv skal
goere noget for det.

Ingen af boligejerne med den intelligente varmelgsning eftersperger en stgrre grad af
autonomi eller styring selv. Trods flere er tech-entusiaster giver ingen udtryk for, at de
gerne selv vil kunne justere eller handtere mere. Arbejdsfordelingen og dataadgangen
synes altsa at veere i orden.

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

De kan jo se hvornar vi gar i bad og
alt muligt, og det generer mig altsa
ikke.

Varmepumpeindehaver

Hvis der opstar en fejl er jeg jo den
sidste der far besked: Faorst ved
pumpen, at der er sket en fejl og sa
sender den besked til leverandaren
som sa ordner fejlen. Sa far jeg en
SMS om at problemet er Iast far jeg
overhovedet selv har opdaget det.

Varmepumpeindehaver
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Det er vanskeligt for kunderne at forsta,
hvor besparelsen kommer fra

Samtlige af de adspurgte lejere af en varmepumpe med lager, angiver at have sparet
penge pa deres varmeregning efter de konverterede fra deres tidligere varmelgsning.
For alle pa naer én beror denne opfattelse dog blot pa et skan og ikke pa en egentlig
sammenligning mellem den tidligere og nuveerende lgsning. Kun én af respondenterne
angiver, at han ved, hvor meget han har sparet, fordi han har sammenlignet.

Adspurgt til hvor besparelsen sa kommer fra, forklarer to respondenter, at de vha.

lagersystemet kan udnytte de varierende elpriser, mens én respondent naevner
stramrefusion som arsag til besparelse.

Ingen af de adspurgte varmepumpelejere har en god forstaelse af, hvordan den nye
lasning sikrer dem en gkonomisk besparelse. Nar det forholder sig sadan, skyldes det
forst og fremmest at bade afgiftsfritagelsen, gevinsten ved varierende elpriser og
ordningen om strgmrefusion er komplicerede koncepter at forsta. Det geelder bade for
den almene varmepumpelejer, men ogsa for fagfolk i branchen.

Dét der er vanskeligt at forsta for lejeren, er fagrst og fremmest hvad begreberne
daekker over, og hvad det sa betyder ift. hans personlige varmeforbrug. Herefter bliver
‘regnestykket’ yderligere kompliceret af, at sammenligningen med den tidligere lgsning
sjeeldent er ligetil, da der nu er tale om et helt anden type varmelgsning.

Med den nuveaerende abonnementsordning er det derfor ikke en nem opgave for lejeren

at vurdere om han har sparet noget, hvor meget han har sparet og hvorfor han har
sparet.

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Jeg betaler bare igennem min
leasingaftale, men jeg ved egentlig
ikke helt, hvordan tingene heenger
sammen, eller hvordan jeg sparer.

Varmepumpeindehaver

Jeg har ikke tal pa det, men vi har
sparet en del. Det er min
fornemmelse.

Varmepumpeindehaver
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Lav og svingende temperatur fremhaeves
som de stgrste ulemper ved varmekilden

Nar talen falder pa, hvad der ikke fungerer i varmesystemet, bliver det hurtigt et
spgrgsmal om, hvorvidt varmepumpen leverer varme som den skal. Selvom systemet
af producenten bliver beskrevet om driftssikkert ift. tidligere l@asninger, er det ikke fejlfrit.
Konkret oplever mange lejere svingende temperaturer, hvilket er en kilde til frustration.
— Seerligt fordi det netop er dette, som skulle vaere en fordel ved lgsningen
sammenlignet med varmepumpe uden smart styring og lager.

Udover svingende temperaturer, angiver lejerne en raekke ‘bgrnesygdomme’ ved
produktet, som baerer praeg af, at produktet fortsat er nyt og i udviklingsfasen. Her
bliver der bl.a. naevnt udfordringer med Igsrevet mikroplast i filteret og udfordringer
med installeringen.

Som naevnt har alle oplevet udfordringer med Igsningen. For de flestes vedkommende
har det dog ikke haft den store negative effekt. Respondenterne udviser en hgj grad af
forstaelse og accept af de uforudsete udfordringer, som maske ikke er repraesentativ
for en almindelig kunde, men mere er et resultat af interviewsituationen.

En enkelt indehaver giver dog udtryk for, at udfordringerne har fyldt mere end rimeligt,
og at han nok ville have valgt en ‘normal’ varmepumpe, hvis han havde kendte til
udfordringerne pa forhand.

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Nej, vi har ikke meerket den stabile
temperatur. Tveertimod har vi
meerket at det ikke er varmt nok her
i vinterperiode. Det fgles som om,
der ikke er varme nok pa anleegget.

Varmepumpeindehaver

Den er meget mere driftssikker end
vores tidligere lasning, der var et
oliefyr, men den er slet ikke
problemfri. Ved den seneste
frostperiode har den slet ikke veeret
gearet til at holde temperaturen og
indfri vores @nsker pa 22-23 grader.

Varmepumpeindehaver
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Varmepumpeejerens oplevelse

Hvor stor betydning havde det for dit valg Hvad var vigtigst for dig ved valget om at
af varmepumpe, at lgsningen kunne konvertere til varmepumpe med lager?
optimere dit energiforbrug?

Ingen
betydning
11%
At optimere mit
energiforbrug
22%

At bidrage til den
grenne omstilling

Nogen betydning 33% Stor betydning
A At spare penge
67%

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Hvis det havde vaeret muligt for dig, havde
du sa foretrukket at kabe frem for at leje
din varmepumpe med lager?

Leje 22%

Kabe 78%



Varmepumpeejerens oplevelse

Hvordan fandt du frem til, at du skulle have
en varmepumpe med lager?

Fandt selv frem til
det

Andre foreslog det o
56% 44%

Er du overordnet set tilfreds med, hvordan
din varmepumpe med lager fungerer?

Utilfreds
11%

Meget tilfreds
22%

Overordnet tilfreds
67%

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Hvor stor betydning havde det for dit valg
af varmepumpe med lager, at Igsningen
bidrager positivt til den grgnne omstilling?

Stor betydning
Ingen betydning 33%
45%

Nogen betydning
22%



Varmepumpeejerens oplevelse

Har du oplevet uforudsete udfordringer ved din
varmepumpe med lager? (fgr, under og efter)

Nej Ja, ofte

0% | 0%

En gang i mellem
44%

Sjeeldent
56%

Ved du hvor meget du sparer som fglge af
at have konverteret til varmepumpe med
lager i forhold til tidligere?

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Hvor hgrte du om varmepumpe med lager?

Internettet og
reklamer
22%

Arrangementer
33%

Omgangskreds
45%
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Tema 2: Barrierer for udbredelse af

varmepumpe med smart styring og lager

““



Status quo bias medfgrer, at man ngdigt
udskifter noget som allerede fungerer

Vi ved at det vil veere rentabelt for en lang reekke af boligejere pa Lolland at konvertere
deres nuvaerende varmekilde til en varmepumpe — og en del gor det ogsa. Vi ser dog
stadig en stor andel af boligejere, der ikke far det gjort, selvom de bade har viden om,
at konverteringen er relevant for dem, og motivationen til at gare det.

En af arsagerne til at denne gruppe af boligejere ikke kommer i mal og konverterer
skyldes at deres beslutningsproces er pavirket af en sakaldt ‘status quo bias’. Denne
bias er et velkendt og veldokumenteret feenomen fra adfeerdsvidenskaben som
beskriver, hvordan de fleste mennesker har en tendens til at holde fast i dét de allerede
har — dvs. bevare status quo — nar de star i en valgsituation med komplekse
valgmuligheder.

Ved at forholde sig passiv og bevare status quo undgar boligejerne — bevidst eller
ubevidst — at opleve det mentale og folelsesmeessige ubehag som fglger med, nar man
traeffer en stor beslutning, der kan have konsekvenser i mange ar, og hvor man netop
er usikker.

Seerligt det aeldre segment lader til at veere meget pavirket af status quo bias. Det kan
maske haenge sammen med, at det for dem er mere unaturligt at skrotte eller erstatte
noget, der fungerer tilfredsstillende.

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Jeg skiftede forst da oliefyret gik i
stykker. For det gav det ikke
mening, for der virkede mit oliefyr jo
fint.

Varmepumpeindehaver
med tidligere oliefyr
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Aldre mennesker er modwvillige tl at
konvertere til en intelligent varmepumpe

En gennemgaende barriere for at konvertere til en varmepumpe med smart
styring og lager er en hgj alder for boligejeren. Jo eldre boligejeren er, desto
mere sandsynligt er det ogsa, at han eller hun ikke er interesseret i at
konvertere til en intelligent varmepumpe.

Der er to arsager til denne modvilje. Den farste skyldes, at boligejeren, pa grund
af sin alder, ikke mener at hun nar at fa det fulde udbytte af konverteringen og at
det derfor ikke er et rentabelt valg — ogsa selvom den lejes. Den anden skyldes,
at en eeldre boligejer kan opleve det som en uoverskuelig beslutning at skulle
overveje og udfgre en udskiftning af varmekilden.

Samtidig spiller det en rolle, at den aldre del af befolkningen ikke lader til at
vaere seerligt interesseret i den klimameaessige fordel ved at optimere sit
energiforbrug og heller ikke er interesseret i de teknologiske muligheder, der er
forbundet med lgsningen.

Til sidst kan den hgje alder ogsa indirekte ses som en barriere ift.
abonnementskonceptet. Den zeldre generation er mindre vant til at kgbe noget
pa abonnement og kan have sveert ved at forene tanken om, at noget sa vigtigt
og basalt som varme i huset ikke kommer fra en kilde, man selv ejer og selv er
ansvarlig for.

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Jeg er alt for gammel, det kan jeg
sgrme ikke seette mig ind i.

Boligejer 82 ar, oliefyr

Det kan ikke betale sig for os — vi er
sa gamle og det er jo en
langtidsinvestering. Og det tror vi
ikke rigtig pa.

Boligejer 71 ar, treepillefyr

21



1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

(konomien er en barriere for mange 1 Lolland Kommune

Blandt de boligejere, som anser det som en fornuftig beslutning at konvertere fra den nuvaerende lgsning til en
varmepumpe, er gkonomien en af de hyppigst naevnte arsager til manglende handling. Mange boligejere i Lolland
Kommune har ganske enkelt ikke mulighed for at kabe en varmepumpe for egne midler og heller ikke mulighed
for at lane pengene i banken.

Flere boligejere som vi har talt med har faet afslag pa lan i banken, mens andre blot har en klar forventning om at
de vil fa et afslag i banken.

Banken vil sgu nok ikke lane penge @konomien er ikke til det lige nu. Jeg er
til en gammel mand pa pension. blevet skilt og barnene skal have kgrekort.
Boligejer Boligejer

Nar gkonomien er sa stor en barriere ift. udbredelsen af varmepumper er det helt oplagt at teenke, at
varmepumper pa abonnement er en seerlig farbar lgsning pa Lolland. Dog forholder det sig sadan, at selv
udbetalingen pa knap 20.000 kr. som er pakraevet af udbyderen for at opstarte abonnementsordningen, for nogle
boligejere ogsa er for hgj en udgift ift. den begreensede gkonomi.

Hertii kommer, at der i den samme befolkningsgruppe kan spores en stor usikkerhed forbundet med
forventningerne til udgifterne til det at leje. Dette uddybes pa naese side.

22



1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Boligejeren er modstander al lejekonceptet

P& grund af den relativt lave kgbekraft pa Lolland er det naerliggende at taenke, at
promovering af abonnementslgsningen vil veere en effektiv forretningsmodel. P& den

made behgver boligejeren nemlig ikke at have mange penge op ad lommen og vil Jeg skal squ ikke leje noget —
alligevel kunne opna alle fordelene ved en varmepumpe. det er penge ud af vinduet hver
maned.

Der er imidlertid stor modstand blandt boligejerne i malgruppen ift. at leje en

varmepumpe og forskellige versioner af citatet til hgjre er blevet naevnt, nar Boligejer med oliefyr
respondenterne i undersggelsen er blevet bedt om at forholde sig til muligheden for at

leje frem for at eje en varmepumpe.

Litteratur og studier fra bl.a. forbrugerpsykologi kan bidrage med to teorier, der hver for
sig og i interaktion med hinanden, kan forklare modstanden mod at leje.

Vi foretraekker at kebe ting, vi skal bruge i mange ar. Flere studier fra Jeg vil ikke leje. Den manedlige
forbrugerpsykologi finder, at langt de fleste mennesker foretraekker at kabe ydelse er for stor og jeg vil meget
produkter, hvis man forventer at bruge dem i en lang periode. Produktets hellere vente til jeg har sparet
forventede forbrugsperiode har altsa en direkte betydning for vores preeference for pengene op.

at eje versus at leje. Hvad angar varmepumper forventer de fleste boligejere at

skulle bruge varmepumpen i mange ar. Boligejer med pillefyr

Der er en symbolsk vaerdi knyttet til det at eje noget, og det er historisk blevet
anset som ‘finere’ at eje frem for at leje. Det geelder seerligt nar det kommer il
mere fundamentale ting i tilveerelsen. Af den grund kan det medfgre bade mental
og folelsesmaessig ubehag at tage en beslutning om, at ga fra eje noget (fx
husets varmekilde) til at leje det. 23



Boligkgberen prioriterer ikke udskiftning
af varmekilde nar de kgber ny bolig

For boligkgberen er det sjeeldent boligens varmekilde der ender med at veere tungen
pa veegtskalen ift., om hun beslutter sig for at kebe huset eller ej. Her spiller faktorer
som beliggenhed, pris og indretning en langt starre rolle. Er man sa heldig at finde
dremmehuset - og det sa har et oliefyr - vil dette for langt de fleste ikke rykke ved
beslutningen om at kabe.

De fleste boligejere der kaber en bolig med olie- eller pillefyr ved typisk godt, at det
ikke er en optimal eller klimavenlig varmekilde, og de ved typisk ogsa godt, hvilke
andre alternativer der findes. Langt de fleste boligkgbere der har deltaget i
undersggelsen havde ligeledes ogsa haft en intention om at udskifte den gamle, sorte
varmekilde som fulgte med da de kabte huset, men ingen har gjort det.

Arsagen, fortaeller flere, er bl.a. at andre renoveringsprojekter blev prioriteret hajere.
Dette var ofte komfort- eller luksusforbedringer sasom et nyt kgkken eller et nyt bad, og
hvor veerdien af forbedringen var mere handgribelig for keberne. Samtidig forteeller
flere, at beslutningen om at udskifte varmekilden blev udskudt til senere, fordi den
nuvaerende lgsning jo kunne dét den skulle — nemlig at levere varme.

Jo laengere tid der gar, hvor boligkgberen lever i boligen, desto stgrre sandsynlighed er
der for, at hun ogsa pavirkes af status quo bias, nar hun senere hen igen overvejer at
konvertere (se side 20).

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Vi gjorde os ikke s& mange
tanker om varmekilden, da vi
kabte. Vi teenkte mere pa, om vi
kunne se os selv bo i huset.

Boligkgber med pillefyr

Nu har vi jo boet her i et halvt ar
og det fungerer fint med
varmen. Sa det bliver nok ikke
lige nu, at vi far det skiftet.

Boligkgber med pillefyr
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Fordelen ved smart styring og lager som
samlet pakke er svaer at gennemskue

Ser man pa salgstallene er der pa nuveerende tidspunkt ikke stor efterspargsel pa
varmepumper med smart styring og lager. Forklaringen skal dog ferst og fremmest
findes pa udbudssiden. Googler man varmepumper skal man veere talmodig og teknisk
kyndig for at na frem til — og forstd om man har fundet — Igsninger med smart styring
og i seerdeleshed lager.

For de forbrugere der kender til Iasningen fordi de stader pa den tilfaeldigt eller selv
ops@ger den, lyder det, at det er sveert at forsta, hvilke konkrete fordele man opnar ved
at veelge en varmepumpe med smart styring og lager sammenlignet med andre typer
varmepumper.

Prisen for abonnementet er stort set den samme som for en ‘normal’ varmepumpe, sa
hvorfor skulle man veelge denne lgsning, som tilmed kreever mere plads og hvor
veerdien af de ekstra komponenter ikke er tydelig?

Som beskrevet pa side 11 er det ofte personer med en seerinteresse for teknologi, der
kan se veerdien eller fordelene ved at have tilkoblet et lager. For den almindelige
boligejer — uden seerinteresser — er fordelene med lageret svaere at forsta.

Kompleksiteten og manglen pa overbevisende salgsargumenter ger, at det er
neerliggende for kunden ‘bare’ at ga med den simple model — den normale
varmepumpe pa abonnement eller kgb af egen varmepumpe — fordi man her kan
gennemskue, hvad man far for pengene.

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Smart styring og lager? Det
kender jeg faktisk ikke.

Boligejer med oliefyr

Jeg lod mig nok lidt forbleende
af den avancerede teknologi.
Jeg havde ikke en kvalificeret
baggrund for at veelge.

Varmepumpeindehaver
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Ikke alle lokale handvaerkere er

varmepumpeambassadgrer

En vigtig akter nar det kommer til at promovere konverteringen til varmepumper, er den
lokale handveerker. Det vil ofte veere ham, der har kontakten med boligejeren i
situationer, hvor det er oplagt at gare ejeren opmaerksom pa muligheden for at skifte —
fx nar oliefyret skal repareres eller nar ejeren alligevel skal renovere. Handvaerkeren er
ofte en person, som boligejeren har tillid til, og er samtidig ogsa den aktgr, som
boligejeren typisk vil henvende sig til som den fgrste, nar han overvejer at konvertere til
en ny varmekilde.

Pa grund af handveerkerens store bergringsflade med boligejeren er det helt afggrende
for udbredelsen af varmepumper, at handvaerkeren er fortaler for Igsningen og vil
anbefale den til de boligejere for hvem det giver mening.

Pa nuveerende tidspunkt er det dog ikke alle lokale handveerkere der er medspillere ift.
promovering af varmepumper. | nogle tilfeelde er de endda direkte modspillere. For
nogle handveerkere betyder enkelte ‘skreekhistorier’ om varmepumper, at de ikke
anbefaler dem. For andre geelder det, at de ikke har noget incitament for at anbefale
dem, og derfor bare ggr som de plejer. Det kan ogsa veere et spgrgsmal om
kompetencer, men det har ingen af handvaerkerne dog selv peget pa.

| de tilfeelde, hvor handveerkeren promoverer varmepumper som en god lgsning, er
handvaerkeren typisk VE-godkendt og firmaet markedsfgrer sig som leverandgr af
grenne Igsninger.

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Min lokale handveerker,
sagde, at det ikke
kunne betale sig for mig
at skifte og at jeg bare
skulle beholde mit
oliefyr.

Boligejer, oliefyr
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Den lokale ejendomsmaegler er 1ikke
varmepumpeambassadgr

Ngjagtig som for den lokale handveerker ser vi ogsa en manglende stgtte fra lokale
ejendomsmeeglere. Her lader modstanden til at veere stgrre — meget sjeeldent
anbefaler de varmepumper og stort set aldrig med abonnement.

Arsagen tyder pa at vaere, ligesom med handvaerkeren, at enkelte darlige historier
fylder meget i ejendomsmeeglerens bevidsthed og medfarer, at han ikke tgr eller vil
anbefale varmepumper pa abonnement som alternativ til fx et gammelt oliefyr.

De darlige erfaringer drejer sig iseer om salgssituationer hvor den potentielle kgber ikke
gnsker at overtage en bolig med varmepumpe pa abonnement, og saelgeren ma derfor
afholde hgje og uforudsete udgifter ved en opsigelse.

For meegleren kommer abonnementslgsningen derfor til at fremstd som en haemsko for
et gnidningsfrit salg. Disse personlige, frustrerende oplevelser bliver for flere meeglere
en direkte kilde til en modstand mod Igsningen.

Ligesom handveerkeren er den manglende stgtte fra ejendomsmeegleren en relevant
barriere for at udbrede salget af varmepumper — ogsa med smart styring og lager.
Ejendomsmaegleren har stor indflydelse pa overvejelserne nar de kommende ejere
treeder ind i bryggerset og beser det gamle oliefyr.

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

De der varmepumper er
noget rod — i hvert fald nar
de er pa abonnement.
Kunden ved aldrig hvornar
han kan komme ud af
abonnementet og det gar
det sveerere at seelge
huset.

Lokal ejendomsmaegler
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Bankerne Iykkes 1kke med at promovere
varmepumper 1 Lolland Kommune

En af Lolland Kommunes helt store barrierer for udbredelsen af varmepumper,
herunder ogsa intelligente varmepumper, er boligejernes gkonomi.

Banken er derfor en central aktgr nar det kommer til barrierer og lgsninger. Pa
nuveaerende tidspunkt lader det til, at bankerne i Lolland Kommune har mandat til at
promovere energirenoveringer til deres kunder, men i praksis ikke omseaetter strategien
til handling. Helt konkret tager radgiverne ikke de ngdvendige snakke om muligheder
og fordele ved at konvertere fra sorte til granne varmekilder — som ejer eller lejer.

Som neevnt pa side 22 har flere boligejere pa Lolland en oplevelse af at veere
‘blacklistede’ af banken og altsa uden mulighed for at kunne Iane penge til at kabe eller
leje en varmepumpe. Det er dog ikke vores indtryk, at boligejerne altid har ret i det. |
flere tilfeelde vil udbetalingen til abonnementslgsningen veere tjent hjem efter en kort
arreekke og et lan til udbetalingen kan derfor godt fa bankens accept.

Det er saledes vigtigt at banken nedbryder fordommen om, at banken ikke giver lan
uanset hvad — nar banken faktisk har et gnske om at lane til abonnementslgsninger.

Nar banken pa nuveerende tidspunkt ikke radgiver om konvertering til gren varmekilde,
skyldes det primeert, at den enkelte kunderadgiver ikke fgler sig godt nok kleedt pa, til
at tage snakken med kunden. Bankradgiveren har sjeeldent materiale at stgtte sig til,
og er derfor bange for at sige noget forkert. Det bliver pa den made lettere for
bankradgiveren at gare ‘som hun plejer’, for ikke at bevaege sig ud pa dybt vand.

1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

Det er ikke naturligt for
vores radgivere at
sparge til grgnne
l@sninger, det skal vi
vaenne radgiveren til.

Bank i Lolland Kommune
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Tema 3: Anbetfalinger




1Nudgeyou

DEN DANSKE NUDGEENDHED

En varmepumpe med smart styring og
lager er forst og fremmest en varmepumpe

Dette afsnit om anbefalinger indledes med en forholdsvis simpel, men stadig meget central, betragtning som er vigtig at have
for gje i planleegningen af mulige indsatser. Beslutningen om at investere i en varmepumpe med smart styring og lager starter
med en beslutning om at investere i en varmepumpe. Fgrst nar boligejeren har kgbt ind pa idéen om at investere i en
varmepumpe, kan boligejeren overskue at tage stilling til fordele og ulemper ved forskellige typer — fx varmepumper smart
styring og lager.

Den typiske beslutningsproces som boligejeren gennemgar, for han beslutter sig for at vaelge en varmepumpe med smart
styring og lager fglger med andre ord to skridt.

@nsker vi at udbrede varmepumpesystemet med smart styring og lager er det derfor vigtigt ‘saette ind’ pa det rette tidspunkt i
beslutningsprocessen, og have in mente, at den almene boligejer altsa farst skal overbevises om at kgbe en varmepumpe og
derneest er modtagelig over for idéen om smart styring og lager.

De rette tidspunkter til at ggre boligejeren opmaerksom pa idéen om at konvertere til en varmepumpe kan fx veere il
kundemgdet i banken, eller nar oliefyret skal repareres. Det rette tidspunkt til at seette fokus pa smart styring og lager kan
omvendt veere, nar man kontakter en handveerker med henblik pa at fa et tilbud pa en varmepumpe.

Udover at planleegge indsatserne efter de rette tidspunkter er det ogsa nedvendigt at indse, at typen af initiativer, som er
effektive at implementere, vil vaere forskellige alt efter om malet er at fa boligejeren til blot at blive interesseret i at kabe en
varmepumpe eller om malet er at ggre ham interesseret i smart styring og lager. Indsatser malrettet forskellige relevante
aktgrer skal altsa afstemmes med, hvor boligejeren er i beslutningsprocessen.
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Flere handvarkere skal promovere
varmepumpelosninger

Den lokale handveerker skal i hgjere grad tilbyde at installere varmepumper
bade med og uden smart styring og lager. Lige nu er indtrykket, at relativt
mange ikke er kommet med pa varmepumpebglgen og flere endda er direkte
modstandere af lasningen.

Vi anbefaler en todelt indsats med malet at fa flere handveerkere i Lolland
Kommune til at blive ambassadarer for varmepumper.

Farste skridt er i en adfeerdskortlaegning at afdeekke, hvorfor forskellige typer af
handveerkere ikke promoverer varmepumper, nar andre i branchen ggr.

Det kan veere et spgrgsmal om viden, kompetencer, faglig modvilje eller
gkonomiske incitamenter. Modsat oliefyr og treepillefyr kraever en varmepumpe
fx faerre reparationer og Igbende vedligehold, hvilket betyder, at handveerkeren
skal tjene alt det pa installationen, som han tidligere tjente over tid.

Andet skridt er at anvende indsigterne i en raeekke indsatser som skaber dialog
med handveaerkerne. Det kan fx vaere workshops, ga-hjem-mgder, eller direkte
henvendelser fra varmepumpeudbydere — afhaengig af hvad de identificerede
barrierer er. Da handveerkeren ofte er sidste led i kunderejsen er handvaerkeren
et eksempel pa en aktgr, som skal kleedes pa ift. at forstd og promovere
varmepumper med smart styring og lager.
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Flere ejendomsmaeglere skal promovere
varmepumpelosninger

Et af de tidspunkter i boligejerens liv, hvor der er stgrst sandsynlighed for, at hun laver forbedringer i boligen er i kabsperioden og i
manederne herefter. Det er fx i denne periode vi ofte ser, at boligejeren far lavet nyt kakken eller laegger en plan og et budget for,
hvornar dette skal ske. Boligkgbet udgar pa den made et vigtig ‘touchpoint’, hvor boligejeren er ekstra modtagelig over for input til,
hvordan hendes nye bolig kan forbedres.

Det er oplagt at udnytte dette touchpoint til at gere boligkeberen opmaerksom pa muligheden for at udskifte en gammel, udtjent
varmekilde til en varmepumpe. Lige nu, er en af barriererne for at dette sker, at eiendomsmaegleren ikke anbefaler varmepumper —
enten fordi han ikke ved nok om Igsningen, eller fordi han har en direkte modvilje imod den.

Ligesom handveerkeren skal flere ejendomsmeeglere blive ambassadgrer for varmepumper. Modsat handveerkeren skal
ejendomsmeegleren ikke forstd og promovere smart styring og lager, men blot varmepumper generelt.

Ambitionen er, at ejendomsmeegleren italeseetter vaerdien og fordelen af at udskifte den eksisterende lgsning med en varmepumpe
af en slags. Det kan fx ske ved at forteelle en succeshistorie med konvertering til varmepumper. Kan ejendomsmaegleren endvidere
guide til en hotline eller en anden uvildig eller privat radgiver, er det en fordel, da det er konkret og handlingsanvisende.

Vi anbefaler, at der afholdes et seminar eller webinar for maeglere i omradet. Det vil veere en fordel at afholde seminarerne pa
keaedeniveau, sadan at de steerke ‘negative stemmer’ bliver hgrt og handteret. Seminaret kan kombineres med en praesentation af
mulige redskaber som meeglerne kan bruge, fx en one-pager med business casen for et standardhus og relevante
kontaktpersoner.

Forud for seminaret anbefaler vi at interviewe nogle af deltagerne, sadan at vi sikrer, at seminaret rammer ned i praecis de temaer,
som er vigtige at fa diskuteret. 32
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Den optimale betalingsmodel kombinerer
det bedste fra ejer- og lejerlosningen

Lige nu, er det sveert for den almindelige boligejer at spotte og forsta fordelene ved varmepumper med smart styring og
lager. De boligejere, som mener der er fordele ved produktet, mgder efterfelgende en ny udfordring nar de overvejer at
anskaffe den intelligente varmepumpe, nemlig kravet om en abonnementsordning. For nogle er den til at leve med, for andre
er den en showstopper.

Vi foreslar to mulige Igsninger til at handtere den barriere, som en lejemodel i sig selv giver anledning til. Den ene er retorisk
og indebezerer en anden made at omtale det samme produkt pa. Den anden er mere effektiv, men kraever en helt ny
betalingsmodel.

Den retoriske lgsning bestar i at droppe den begrebsmaessige dikotomi om, at man enten kan kabe en varmepumpe eller
leje en varmepumpe. | stedet skal vi praesentere, hvad der ngjagtigt svarer til en leasingmodel, men hvor ordene ’leasing’ og
‘leje’ er veek, og ordene ‘kgbe’ og ‘eje’ anvendes i stedet. Man kgber altsa en varmepumpe, som man betaler for Igbende
gennem sit ejerskab.

Alternativt vil det veere fordelagtigt, om markedet tilbad at kebe varmepumper pa afbetaling. P4 den made kan man
konstruere en betalingsmodel med lav udbetaling og lgbende afdrag — en model, der ngjagtig ligner den fra leasing-
modellen, men hvor boligejeren har en steerk oplevelse af at kgbe og eje varmepumpen. Modellen kendes fx fra
mobiltelefoner, hvor mange tilbyder kab med afbetaling over en arraekke.

Den nye betalingsmodel kraever, at udbyderen selv — eller i samarbejde med en aktgr — kan stille en betydelig kapital til
radighed for at finansiere investeringsudgiften. Sadanne aktaerer findes pa markedet og det er derfor en model, der allerede
er i stgbeskeen og kan forventes at blive rullet ud i fremtiden. Denne udvikling kan styrkes ved aktivt at ops@ge de relevante
parter for sadan et partnerskab, og foresla dem modellen.
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Lav en hotline der sikrer at boligejeren
ikke mister interessen 1 processen

Nar boligejeren farst har fattet interesse for at konvertere til en varmepumpe med
smart styring og lager — eller blot en varmepumpe — er det vigtigt, at vi ikke 'taber
ham pa gulvet’ fordi han farer vild i processen. Vi skal sgrge for, at ‘fastholde’ ham,
mens han er interesseret og har motivationen til at laere mere om Igsningen.

Lige nu, er det sveert for boligejeren at vurdere, hvem han skal kontakte hvis han er
interesseret i at kgbe eller abonnere pa en varmepumpe med smart styring og
lager. Vi risikerer, at dette ‘bump pa vejen’ — den manglende viden om hvem han
skal ringe til — betyder at boligejeren helt opgiver projektet eller ringer til den
forkerte.

Hvis udbredelsen af flere varmepumper med smart styring og lager skal finde sted,
er det vigtigt at det er let for boligejeren at tage det farste skridt i processen. Af den
arsag foreslar vi at oprette en telefonisk varmepumpe-hotline, som kan hjeelpe de
boligejere, der overvejer at konvertere godt i gang.

En handlingsanvisende hotline kan veere et vigtigt redskab til at fastholde
boligejerens motivation og interesse nar den opstar og til at hjeelpe boligejeren godt
i gang og besvare konkrete spagrgsmal. Vi ved, at der er mange misforstaelser og
spergsmal forbundet med dét at skifte fra en varmekilde til en anden, og dette
seerligt nar det drejer sig om varmepumper med smart styring og lager, som alt
andet er lige er mere komplicerede at forsta end andre varmesystemer.
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Brug kundemgdet 1 banken til at seette
fokus pa konverteringer

Flere af boligejerne pa Lolland for hvem, det vil veere relevant for at skifte til en varmepumpe med smart styring og lager,
er af den opfattelse, at de er ‘blacklistede’ af banken — bade ift. at kunne lane til kgb af varmepumpe og til at lane il
udbetalingen pa et abonnement. Denne opfattelse kan bunde i en misforstaelse, da et lan til abonnementslasningen i
mange tilfaelde vil blive accepteret af banken.

Gruppen af boligejere, der tror de er blacklistede, fgler sig modlgse og det er derfor ikke dem, der retter forespgrgsel til
banken om at lane penge til abonnementet. Det ser de slet ikke som en mulighed. ‘Pushet’ kommer med andre ord ikke
fra boligejerne selv.

Modsat har banken en god mulighed for at skabe et ‘pull’ og veere dem, der gar boligejeren opmeerksom pa muligheden
for at udskifte den gamle, udtjente varmekilde med en varmepumpe. Bankradgiveren kan rette henvendelse mod
potentielle kunder og sammen med boligejeren laegge en plan for finansieringen.

Pa nuveerende tidspunkt sker det ikke, fordi kunderadgiveren i banken ikke er treenet i at tale om energirenoveringer og
gren energi, og derfor ikke faler sig godt nok klaedt pa til at bringe emnet pa banen til fx et kundemgde.

Lasningen er at ga sammen med udvalgte banker og fokuseret hjeelpe kunderadgiveren til at tage snakken. Det kan
bl.a. gares ved at forankre dialogen i et konkret veerktgj, fx to slides, en one-pager eller en flyer, der stgtter radgiveren
med information om varmepumper, og som kan hjselpe boligejeren i gang med at tage det fgrste skridt. Det er vigtigt at
one-pageren er sa konkret og handlingsanvisende som muligt. Fx kan den indeholde telefonnumre til konkrete

installaterer og priser.
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Anbefaling 6

Flere borgermader med fokus pa smart
styring og lager

Borgermgderne er en effektiv og troveerdig kanal til at na ud til de boligejere, for hvem det
er relevant at skifte til en varmepumpe. Det oplever bade Lolland Kommune og de
borgere, som har deltaget.

Dét borgermgderne kan, er dog farst og fremmest at skabe interesse for varmepumper og
at presentere disse, som det grgnne alternativ nar man konverterer fra et olie- eller
gasfyr. Borgermgderne bruges lige nu i mindre grad som kanal til promovere
varmepumper med smart styring og lager.

Hvis den intelligente varmepumpe med styring og lager skal udbredes til flere boligejere pa
Lolland er det oplagt at dedikere mere tid og flere ord til Igsningen pa borgermgdet. Fx
med et oplaeg fra en fagperson eller udbyder der praesenterer produktet og seetter fokus
pa, hvad det er, denne type varmepumpe kan, som den ‘normale’ varmepumpe ikke kan.
Det er vigtigt, at produktet preesenteres pa en letforstaelig made, da konceptet kan vaere
sveert for den almene boligejer at forsta ved farste ‘made’.

Samtidig er det oplagt at ‘highlighte’ de aspekter af varmepumpen, som vi ved appellerer til
boligejerne med saerinteresser inden for teknologi og innovation. Fx muligheden for
optimere sit energiforbrug og reducere trafikken pa elnettet.

Det er selvfglgelig ogsa muligt at udfgre borgermede kun om varmepumper med smart
styring og lager, men fordi sa fa boligejere kender til lasningen, vil antallet af deltagere
hgjst sandsynligt veere derefter. Lagsningen bgr i stedet veere, som skitseret her, at
inddrage varmepumper med smart styring og lager i de normale borgermgder.
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