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Bakgrund: Windforce ar ett foretag vars affarsidé ér att utveckla, tillverka och tillhandahalla
produkter och kompletta energisystem som gor det mdjligt for den enskilde individen att sjélv
producera sin egen el. Detta dr nagot som manga tror kommer efterfragas i en omvérld dar
energipriserna skenar och dar minniskans energiberoende inte tycks minska. Det nuvarande
scenariot dr inte hallbart och i framtiden kommer var vardagliga energi behdva produceras pa
ett mycket mer hallbart sétt. [ Windforce produkter ingér smaskaliga vindkraftverk som en
16sning. Men dr vi verkligen villiga att kopa sméskaliga vindkraftverk och vad ar det som
intresserar oss for idén? Syfte: Syftet med uppsatsen dr att undersoka om Windforce affarsidé
Overensstimmer med konsumenternas behov och uppfattningar. Vi vill ocksd hjélpa
Windforce och hitta vilka faktorer som foretaget kan péverka for att fa konsumenter att kopa
deras produkter i form av smaskaliga vindkraftverk samt dven fa en uppfattning om
marknadens potential. Metod: Vi har utfért en marknadsundersokning dér vi forst anvént oss
av en webbaserad enkdtundersokning for att fa en insyn 1 malgruppens attityder och intressen
for konceptet smaskalig vindkraft. Darefter har vi anvint oss av kvalitativa intervjuer, med
utvalda respondenter utifrin Windforce mélgrupp for att forsoka ta reda pa hur Windforce ska
fa konsumenterna att investera i deras vindkraftsprodukter. Resultat: Enkédtundersokningen
visar bland annat att kunskapen om konceptet sméskalig vindkraft och aktérerna pé
marknaden dr liten. Intervjurespondenterna efterfragar en palitlig och serios aktér som
levererar nyckelfardiga produkter, men dven levererar konsultation kring installationen.
Vidare menar respondenterna att tydligare konsumentméarkning av produkterna behdvs. En
sammanfattning av undersokningen visar ocksa att respondenterna &r positiva till konceptet da
det dr miljovanligt och ger dem en mojlighet att bli mindre beroende av elbolagen men
negativa till att investera 1 produkterna da de inte litar pa produktens egenskaper och
efterfrdgar vissa statliga incitament i form av nettomdtning som skapar lonsamhet i
investeringen. Slutsats: Da konsumenterna efterfrdgar ett beslut om nettomitning frén staten
och ett sitt att verifiera produkternas egenskaper sé drar vi slutsatsen att Windforce skall vara
1 framkant med att konsumentmarka sina produkter. De behover ocksa fortsitta skapa intresse
for sina produkter och smaskalig vindkraft for att pa sa sitt sitta press pa beslutstagarna i
frigan om inforandet av nettomitning. En annan slutsats vi kan dra av undersokningens
resultat dr att Windforce bor inféra en konsultationstjanst i1 sitt tjansteutbud for att fa
konsumenter att vilja investera i deras produkter. Till slut sa bor de ocksa se 6ver medievalet 1
sin marknadskommunikation.

Nyckelord:  Attityder, Windforce, Smaskalig vindkraft, Marknadsundersdkning,
Marknadsforing



Forord

Forst och framst skulle vi vilja tacka Windforce som gav oss chansen att fa insikt 1 foretagets
marknadskommunikation. Ett sarskilt tack riktar vi till Daniel Ritter, marknadsansvarig.

Vi vill ocksa tacka de respondenter som bidragit med svar till var enkdtundersékning, men
ocksa de mer talmodiga som vi intervjuat i var kvalitativa undersokning. Dessa har gett oss en
insyn i den potentiella marknaden samt kommit med synpunkter som hjélpt dels oss 1 vart
arbete men ocksa som kommer att hjdlpa Windforce och mgjligtvis andra foretag i sin kamp
pa den smaskaliga vindkraftsmarknaden

Sist men inte minst vill vi rikta ett tack till var handledare Hilmar Heitsch for hans upplysande
synpunkter och stod under uppsatsen gang.

Forfattarna,

Tomas Schultz Per Granqvist
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1. Inledning
1.1 Bakgrund

Oljereserverna sinar, kiarnkraftverken ldggs ner och energipriserna fortsétter att stiga. Detta &r
varken ett ekonomiskt eller ekologiskt héllbart scenario. Fragan tas dagligen upp i medier och
det borjar bli dags for foretag och den enskilde individen att ta ansvar. I framtiden kommer
var vardagliga energi behdva produceras pa ett mycket mer hallbart sétt for att framja miljon
(FN, 2002). Idag tillverkas elen av ett fatal stora aktorer. Vattenfall, E-on och Fortum star
ensamma for ca 70 % av elproduktionen i1 Sverige och en liknande situation finns i flertalet
europeiska ldnder (Bjorkman & Juntti 2010). Under 2011 har energidiskussionen varit 4n mer
1 fokus. Kérnkraftskatastrofen i Japan och avvecklandet av kdrnkraft i Tyskland har stérkt
opinionen for fornyelsebara energikéllor. Runt omkring oss finns energi och vi maéste bli
bittre pa att ta tillvara pa den. Sol- och vindkraft dr identifierat som intressanta alternativ till
de idag milj6hotande energikéllorna.

Windforce ar ett foretag vars affarsidé ar att utveckla, tillverka och tillhandahalla produkter
och kompletta energisystem som gor det mdjligt for den enskilde individen att sjdlv producera
sin egen el. Energisystemen skall vara av typen nyckelfdrdiga paketlosningar och en viktig del
1 Windforce erbjudande dr kombinationen av sol- och vindenergi. Nar man kombinerar dessa
far man ett hybridsystem, ett energisystem som producerar energi storre delen av éret. Med
hybridsystem blir det ocksa lédttare for Windforce att konkurrera och differentiera sig pé
marknaden gentemot andra aktorer som 1 manga fall bara levererar solpaneler eller
vindkraftverk, men ej i kombination. Windforce innovationer har utvecklats under flera ar 1
samarbete med en aerodynamikprofessor och ingenjorer. Sedan ett halvar tillbaka siljer
foretaget smé vindkraftverk och solpaneler for egen energiutvinning. Under sommaren 2011
kommer dock de forsta helt egenkomponerade energisystemen med Windforce egna
vindkraftverk, det vertikala V3 och det horisontella SpeedX att lanseras. Windforce kommer
att erbjuda tva hybridsystem, H1 och H2. H1 é&r det lilla kompakta hybridsystemet for
sommarstugan/fritidshuset samt villan 1 tdtbebyggt omrade. H1 kan producera upp till 100 %
av en medelstor svensk sommarstugas elbehov, vilket gér sommarstugan helt
sjalvforsorjande. Windforce H2 system innehaller bland annat V3 och dr anpassat for villan i
glesbygden eller det mindre lantbruket.

Fenomenet smaskalig energiutvinning ar relativt nytt i Sverige och trenden mot 6kad egen
elproduktion dr stadigt vixande. (Palm & Tengvard 2009) Vid en 6versyn av liknande
marknader som kommit langre én den svenska framgér att de senaste aren inneburit en kraftig
O0kning av antalet sdlda produkter for sméskalig energiutvinning. I ldnder sdsom Tyskland,
England och Danmark har marknaden kommit léngre, da det i dessa ldnder finns ett politiskt
klimat som gynnar marknaden. (Bjorkman & Juntti 2010). Windforce har identifierat att det
finns goda forutséttningar for en kunnig och mélmedveten aktor att expandera bade pa den
svenska och internationella marknaden.



1.2 Val av uppsatsdmne

Windforce sokte under januari 2011 studenter inom marknadsforing som kunde hjélpa
foretaget med att se hur man kunde fora malgruppen nérmare foretaget och deras produkter.
Till detta efterlystes en marknadsundersokning om vad som intresserar privatpersoner, och da
fraimst villadgare, for smaskalig vindkraft. Detta projekt tyckte vi lit intressant och tog da
kontakt med den marknadsansvarige for Windforce. Tillsammans med Miljébron, som dr en
lank mellan néringslivet och den akademiska virlden, hade Windforce formulerat och
identifierat det allmidnna problemomradet. Efter var granskning av problemomradet kunde vi
tillsammans med Windforce marknadsansvarige och med hjilp av var handledare, komma
fram till de avgransningar och problemformulering som ligger till grund fér denna uppsats

1.3 Problemdiskussion

Problemet som Windforce och marknaden brottas med idag &r att fa konsumenter att kopa
produkterna inom segmentet smaskalig vindkraft. Foretaget lever idag pa att sidlja
solenergiprodukter dd marknaden for dessa har kommit mycket ldngre i sin utveckling dn den
for smaskalig vindkraft. For att Windforce ska lyckas 1 sitt forsok att skapa
konkurrensfordelar genom sina hybridpaket med kombinerad vind-och solkraft s& maste man
hitta vad som triggar konsumenten att investera i smaskalig vindkraft. Under maj och juni
2011 amnar Windforce att lansera sina nyutvecklade produkter pa den svenska marknaden.
Windforce har identifierat tre marknadssegment med stor potential dd dessa har en
elforbrukning 1 nivd med vad Windforce energisystem kan leverera:

 Villor
e Gardar/lantbruk
e Fritidshus

Den huvudsakliga och potentiellt storsta malgruppen enligt Windforce &r villadgare,
huvudsakligen 1 mindre titbebyggda omrdden med arsmedelvindar 6ver fem m/s. Enligt SCB
finns det ungefar 1,7 miljoner villor i Sverige. En stor grupp med manga potentiella kunder,
men den maste definieras tydligare. Manga av dessa villor finns i omraden dir husen ligger
ndra varandra, eller dir det finns méanga hoga hinder som stor vinden.
I nidsta kapitel presenterar vi en marknadskartliggning av den smaskaliga
vindkraftsmarknaden i Sverige och Internationellt. Dér belyser vi vilka mdjligheter och hinder
marknaden karaktdriseras av.



1.4 Frégestillningar

* Vad ar det som gor villadgare intresserade av smaskalig vindkraft?

* Hur ska Windforce fa villadgare att investera i ett smaskaligt vindkraftverk?

1.5 Syfte

Syftet med var uppsats dr att undersoka vilka attityder konsumenterna inom segmentet
villadgare har kring smaskalig vindkraft. I var uppsats hoppas vi komma fram till hur
Windforce afférsidé dverensstimmer med konsumenternas behov och uppfattningar. Idag kan
man se marknaden som att foretagen inom smaskalig vindkraft stdr for langt ifran
konsumenterna. Syftet dr att hitta vilka faktorer som Windforce kan paverka for att komma
ndrmare dessa, samt &ven se om marknaden verkligen har den potential som man hoppas pa.

1.6 Avgransning

Vi har valt att avgrinsa studien till att endast innefatta fenomenet smaskalig vindkraft. Denna
avgransning gors dé smaskalig solenergi som foreteelse blivit mer accepterad som innovation,
samt att Windforce problem inte ligger 1 forséljningen av deras solenergiprodukter.

Studien 1 denna uppsats kommer att avgrénsas till att endast omfatta villadgare da denna anses
som den potentiellt storsta malgruppen. Det dr d&ven hdr Windforce anser att den storsta
utmaningen finns. Vi har ytterligare valt att angridnsa vart omrade till mindre titbebyggda
villor dér det finns gynnsamma vindférhallanden.

Vi har dven valt att enbart fokusera pa den svenska marknaden da det &r pa denna som
Windforce planerar att borja silja sina produkter.



1.7 Uppsatsens disposition

Uppsatsen kommer att vara disponerad enligt foljande:

1. Inledning — Uppsatsens dmne presenteras samt diskuteras for att leda till uppsatsens
problemfragor och syfte.

2. Marknaden idag och dess potential — [ detta avsnitt bekantar vi ldsaren med vad
smaskalig vindkraft dr, samt ger en mer komplett bakgrund dér marknaden och dess aktorer
beskrivs sdvil nationellt som internationellt.

3. Teoretisk referensram — Hir anges de teorier och tidigare forskning som vi anser har varit
lampliga for denna uppsats och dess problemomréde.

4. Metod — Under denna rubrik kommer de metoder som vi anvént oss av vid genomforandet
av uppsatsen att presenteras.

5. Empiri - I detta avsnitt presenteras resultatet av de undersdkningar som vi har utfort.
Undersokningen kommer att sammanstillas av diagram och intervjucitat for att i nésta steg
analyseras med hjdlp av det teoretiska ramverket.

6. Analys — Hir kommer den empiri och teori vi nimnt ovan att analyseras for att sedermera
leda till en slutsats.

7. Slutsatser — Under denna rubrik kommer slutsatsen for hela uppsatsen att presenteras och
diskuteras. Forslag pa vidare studier kommer dven att presenteras.



2. Marknaden idag och dess potential.

Den smaskaliga vindkraftsmarknaden 1 Sverige och internationellt betecknas som en
potentiellt stor tillvixtmarknad. Vi borjar med att introducera ldsaren i vad fenomenet
smaskalig vindkraft innebdr och hur marknaden ser ut. Dérefter presenterar vi Windforce
potentiella mélgrupper och en branschanalys for att ndrmare belysa vilken problematik
marknaden brottas med idag.

2.1 Smaskalig vindkraft

Definitionen av ett smaskaligt vindkraftverk, dven omndmnt miniverk, &r att det é&r
bygglovsfritt, har en rotordiameter pa max 3 meter samt har en totalhdjd pd maximalt 20
meter (Bygglagen (1987:10) 8 kap 2§).

I den svenska skattelagstiftningen ndmns det ocksa att fornyelsebar elproduktion inte é&r
skattepliktig om den “framstills 1 Sverige av en producent som forfogar Gver en installerad
generatoreffekt av mindre dn 100 kilowatt och som inte yrkesmaissigt levererar elektrisk kraft”
(Lag 1994:1776 Kap. 11§1,2). Smaskalig vindkraft definieras dirmed som vindkraftverk med
en effekt lagre dn 100 kilowatt och som avses att forbrukas i den egna verksamheten.

Installationen gors med fordel genom placering pa en gardstomt eller ett hustak, vilket
Oppnar mojligheten for privatpersoner med villor och fritidshus att investera 1 egen
elproduktion. Elproduktion som utnyttjar vinden som energikdlla har ndstan aldrig ett
konstant produktionsflode, utan producerar vid olika tidpunkter, beroende péd véder, olika
mycket el. Detta innebdr att man behdver fa ett tillskott pa el under de perioder som
vindkraftverket inte dr i anvindning. Ett helt oberoende av elbolagen ar saledes omgjligt om
man vill vara sdker pa att ha tillgdng till el dygnet runt. D& ar alternativen att ha ett eget
lagringssystem 1 form av ett batteripaket, eller att man producerar el ut pa elbolagets elnit.
Det sistndmnda alternativet dr idag begrénsat och mindre 16nsamt da elbolagen generellt inte
betalar tillbaka dverskottet som den egna elproducenten producerar, om inget sirskilt avtal har
slutits parterna emellan.

Detta avtal betecknas inom branschen som nettomitning, och innebér att den el som du
producerar ut pa elndtet far du tillbaka 1 form av en tillgodohavande buffert, eller pengar
tillbaka pa elrdkningen.

For att ett smaskaligt vindkraftverk ska fungera optimalt krdvs dven en noggrann éversikt av
omradet dir det &mnas placeras. Vid laga hdjder och 1 urban milj6 rdder det mycket turbulens,
vilket kan leda till simre effektivitet &r utlovat av tillverkaren (Vindkraftféreningen 2010).



2.2 Windforce Airbuzz Holding AB

Windforce startade sin verksamhet som aktiebolag under 2010, men vindkraftverken har
under flera ar utvecklats av en vélkénd innovator och aerodynamikprofessor. Idag finansieras
den I6pande verksamheten genom fOrsdljning av solpaneler och solféljare, samt dven
importerade miniverk. Windforce affarsidé &r att utveckla, tillverka och tillhandahalla
produkter och kompletta energisystem som gor det mdjligt for den enskilde individen att sjélv
producera sin egen el.

Under maj och juni ménad planerar Windforce att borja salufora sina egna smaskaliga
vindkraftverk for den svenska marknaden. Visionen &r att bli marknadsledande och att under
2012-2013 inleda en kraftig expansionsfas.

2.3 Marknadsstorlek Sverige

Det finns 1 Sverige idag cirka ett tusental smaskaliga producenter av egen el, frin framst sol-
och vindenergi (Energimarknadsinspektionen R2010:23) Marknaden 1 Sverige bestar 1 nuldget
av ett tiotal foretag som utvecklar och konstruerar smaskaliga vindkraftverk. Ytterligare tva
foretag importerar utlindska vindkraftverk som modifieras och séljs under eget varumarke.
Ovriga aktodrer dr idag aterforsiljare och distributdrer av importerade vindkraftverk fran 0,2
till 80 kW effekt (Vindkraftforeningen 2010).

Enligt Small Wind Annual Report 2009 som é&r en internationell arlig rapport frén
International Energy Agency, installerades under ar 2009 80st nya sma vindkraftverk under
10kW effekt 1 Sverige. Mer omfattande data om den svenska marknaden dr dock
knapphéndig, men den potentiella framtida marknaden bedéms vara mycket stor dé detta ar en
marknad som idag befinner sig i borjan av sin utveckling (Palm & Tengvard)

Vidare menar IEA att den svenska marknaden for sméskalig vindkraft idag ar forhéllandevis
liten, men forvintas vixa om ritt politiska incitament skulle finnas tillgdngliga. “Wind Task
27”7 heter IEA:s initiativ som syftar till att utveckla rekommendationerna for
konsumentmirkning av sméskaliga vindkraftverk. Deras senaste rapport i fraigan kom ut 1 maj
2011 och belyste dn mer problematiken kring avsaknaden av konsumentmérkning fér den
svenska marknaden.

2.4 Marknadsstorlek internationellt

Marknadspotentialen 1 Sverige for Windforce beskrivs ndrmare under rubriken malgrupper,
dir storleken och potentialen hos Windforce olika malmarknader redovisas. For att visa
konkreta exempel pé potentialen hos marknaden och fenomenet smaéskalig elproduktion
beskrivs hér utvecklingen 1 nigra av Sveriges grannldnder ddr fenomenet dr betydligt mer
utbrett.



Tyskland dr ett av Europas ledande linder av sméskaligt producerad el. Tack vare regelverk
som Germany’s Renewable Energy Sources Act (EEG 2007) och fordelaktiga
inmatningstariffer har en blomstrande smaskalig fornyelsebar energimarknad bildats (Element
Energy 2008:9). Inmatningstariffer, det vill siga nettométning, innebdr att smé elproducenter
har ritt enligt lag att sdlja sitt producerade eloverskott. I Tyskland ar det idag vanligt att man
installerar produkter for sméskalig elproduktion pa sitt hus.

I Storbritannien har man, likt 1 Tyskland inf6rt si kallad nettomitning. UK Renewable skriver
1 sin rapport om den smaskaliga vindkraftsmarknaden att detta har ledat till en kraftig 6kning
av antalet silda miniverk med effekten 0-10kW. Under 2009 installerades 6279 st mini
vindkraftverk, en 6kning med 100 % jamfort med 2008, till ett marknadsviarde av 25,5
miljoner pund (UK Renewable 2010). Storbritanniens regering skriver i sin rapport Our
energy challenge - Power from the people att sméskalig elproduktion dr en forutsittning for
att landet skall na sina klimatma4l.

2.5 Marknadstillvaxt

Den globala tillvdxten for sma vindkraftverk vintas 6ka mycket kraftigt i takt med allt hardare
miljokrav, béttre produkter och ett vixande energibehov i1 utvecklingsldnderna. Globalt
installerades 20700 nya sma vindkraftverk under 100kW effekt under 2009, till ett virde av
189 miljoner dollar, en 6kning med 10 % 0&ver 2008 &rs nivaer. (AWEA, 2010). Enligt
rapporten raknar ocksa vérldens 15 ledande tillverkare av smaskaliga vindkraftverk med en
exponentiell tillvixt de ndrmaste aren. Det uppskattas ockséd att upp till 600000 mini- och
mellanstora vindkraftverk kan komma att installeras i1 Storbritannien innan 2020. (UK
Renewable, 2010)

Den globala sa vél som den svenska marknaden for smé vindkraftverk visar alltsa tydliga
tecken pé att vara en framtidsmarknad med mycket stor potential.

2.6 Malgrupper och dess potential

Windforce har delat in marknaden i fem segment;

* Villor

* Gardar/lantbruk

* Foretag och organisationer
* Fritidshus

* Kommuner och landsting

Windforce huvudsakliga kunderbjudande kommer att bestd av mindre hybridsystem och smé
vindkraftverk. For dessa anses villor, gardar/lantbruk samt fritidshus vara de mest relevanta
segmenten da dessa har en elférbrukning 1 nivd med vad Windforce energisystem kan
leverera.



2.6.1 Villor

Det finns ungefér 1,7 miljoner villor 1 Sverige som forbrukade uppskattningsvis 13,7TWh el
enligt 2007 ars statistik (Energy statistics for one- and two dwelling buildings, 2009). En stor
grupp med ménga potentiella kunder. Manga av dessa villor finns 1 omraden dir husen ligger
ndra varandra, eller dér det finns ménga hoga hinder som stor vinden. For dessa kan det vara
intressant att enbart satsa pa solenergi da vindforhillandena och tomtstorleken kan bli ett
problem for att kunna anvénda sig av sméskaliga vindkraftverk. Storsta fokus ligger istéllet pa
villadgare som bor 1 mindre titbebyggda omraden och dir tillgdngligheten till en stor tomt
finns.

2.6.2 Gardar/lantbruk

Denna maélgrupp har ofta ideala forhdllanden att montera vindkraftverk. Stora omraden med
ostord vind som dessutom ir glest befolkade. Det bor 1,4 miljoner méanniskor i glesbygden.
Totalt finns det 72 000 lantbruk i1 Sverige idag (Jordbruksverket 2010). Denna maélgrupp
bedoms ha en storre mojligt att investera i produkter for egen elproduktion. En konkurrent till
Windforce erbjudande for ménniskor med gérdar/lantbruk ar storre sa kallade gardsverk.
Dessa genererar betydligt mer effekt an Windforce energisystem, men kraver en betydligt
storre investering. Dessa verk kraver dven bygglov, en process som manga ganger kan vara
utdragen. I dessa fall 4&r Windforce erbjudande smidigt och i kombination med solenergi
erbjuds ett energisystem som ar betydligt mer pélitligt da det utgér fran tva energikillor.

2.6.3 Fritidshus

Fritidshus ar hus som inte dr bebodda aret runt. Det finns ungefar 690 000 sadana hus och av
dessa dr 92 % nétanslutna (SCB, 2001). 2001 forbrukade dessa hus 1 genomsnitt 4200kWh el
per ar och hus. Den ldga forbrukningen gor att det 4r mdjligt att med ett mindre hybridsystem
frdin Windforce generera 100 % av husets elbehov. Dessa hus kan alltsd bli helt
sjalvforsorjande med Windforce hybridsystem. De 8 % av husen som idag inte dr nétanslutna
kan istédllet for en hog investeringskostnad i nitanslutning investera i ett hybridsystem med
batteripaket. Nagot som ménga ganger ar billigare &n vad det kostar att dra el till huset.



2.7 Branschanalys

Marknaden for smaskalig elproduktion befinner sig idag i ett tidigt stadium vilket gor att
branschen och dess aktdrer visar tecken pa att det finns flera saker att forbdttra innan man fullt
ut kan erbjuda vad kunderna efterfrigar. Enligt American Wind Energy Association sa finns
det idag 250 foretag som tillverkar eller har planer pa att tillverka sma vindkraftverk under
100kW effekt. 95 foretag av dessa finns 1 USA och minst 47 av dessa har borjat silja sina
produkter kommersiellt. 99 % av de totalt 250 foretagen har farre dn 100 anstidllda (AWEA
2010). Sma vindkraftstillverkare finns idag i 26 ldnder och majoriteten befinner sig i en
uppstartsfas. IEA:s grupp "Wind Task 27 har nyligen enats om en sa kallad "Recommended
Practice” for konsumentméarkning av smé vindkraftverk. Markningen kommer underlatta for
konsumenter att hitta bra produkter och for seridsa foretag att visa pa sin trovardighet. Genom
att infora nettomédtning sd att den smaskaliga elproducenten har mojlighet att sdlja sitt
overskott okar forutsittningarna for att snabbare fa 16nsamhet. Nettométning innebér att man
genom nettodebitering bara betalar for sin nettoforbrukning, det vill siga man skall kunna dra
av eller fa betalt for det dverskott man skickar ut pa elnétet och bara betala for den el man
totalt sett koper in. (EI, R2010:23) Detta dr redan idag mdjligt i flera europeiska linder, vilket
haft en mycket positiv effekt pa marknaden.

Energimarknadsinspektionens (EI) utredning kring nettomitning frdn november 2010 pekar
pa svérigheterna att infora nettodebitering, da det 1 Sverige inte gar att forena denna metod
med gillande skatte- och momsregler. EI foreslér déarfor att Skatteverket ges 1 uppdrag att
utreda huruvida det gar att d&ndra dagens skatteregler sa att nettodebiteringen dven omfattar
energiskatt och moms.

Enligt en artikel 1 NyTeknik angdende El:s utredning sdger Bengt Stridh, expert pa
smaskaliga solenergisystem pd ABB, som suttit med i1 utredningens referensgrupp, att
resultatet dr otillrdckligt (NyTeknik 2009). Som en reaktion pa detta har ett antal
branschorganisationer, fran Svenska Energi till LRF uppvaktat Niringsdepartementet med
forslag pa en forenklad modell for nettométning, ett beslut i fraigan kan komma redan till
sommaren 2011, enligt bedomare. Samtidigt har det nu blivit klart att féreningen Elinorr som
bestér av 16 nétbolag i1 sodra och mellersta Norrland infor nettométning.



3. Teori

Vi kommer 1 detta kapitel bekanta ldsaren med det teoretiska ramverk som vi har valt att
anvéinda oss av for att forklara hur den smaskaliga vindkraftsmarknaden kan utvecklas samt
hur de attityder som skapar konsumentens intresse formas och sprids. En del av detta kapitel
ar att forsta vad en attityd dr och hur den bildas hos individen. Kunskap om attityder en viktig
del for att kunna observera individers beteenden och vérderingar (Greenwald, 1989; Fishbein
& Ajzen 1975). Konsumenternas attityder anser vi vara betydande for att kunna forklara hur
Windforce ska dndra konsumenternas beteenden samt forstd deras virderingar kring
smaskalig vindkraft och pd s& sdtt f4 kunder att investera i produkterna. Motivation och
kopmotiv dr ocksa viktiga faktorer att ta hdnsyn till d& det dr dessa som Windforce vill
kartlagga med hjédlp av denna uppsats. Vidare kommer vi att presentera Everett M. Rogers
teorier om spridning av innovationer for att bekanta ldsaren med hur minniskan fungerar 1
beslutsprocessen om att forkasta eller anamma en innovation. En innovation handlar enligt
Rogers om en ny idé och dd Windforce produkter pa den relativt unga smaskaliga
vindkraftsmarknaden &r nya sa kan dessa definieras som innovationer d&ven om sjilva tekniken
1 sig inte dr ny (Palm & Tengvard 2009).

3.1 Tidigare forskning inom dmnet smaskalig vindkraft

Palm och Tengvard har 2009 i sin rapport for Elforsk tidigare syftat att undersoka hur
anvéndare, aterforsdljare och elnitsforetag ser pa egenproducerad el. Denna rapport skapar en
mer allmin och bredare syn pd konceptet egenproducerad el. Rapporten har hjilpt oss att
uppskatta grundproblematiken pd marknaden men skapade ocksa en plats for vér uppsats
inriktning som tyr sig till Windforce problematik. Aven Thorstensson skriver 2009 i sin
rapport ”Small-scale Wind Turbines - Introductory market study for Swedish conditions” om
vilken potential smaskalig vindkraft har for den svenska marknaden, samt bedyrar vikten av
konsumentmirkning. Bjorkman och Juntti har 2010 ocksa avlagt en rapport om den
smaskaliga vindkraftsmarknaden men da& fokuserat pd vilken potential smdéskaligt
egenproducerad el har att spridas pa fastighetsmarknaden.

3.2 Definition av attityder

Attityd definieras som en slags virdering som kan vara bade positiv, det vill siga gynnsam
eller negativ och da ogynnsam for attitydobjektet. (Warneryd, 1979) Attityd kan ocksa
definieras som en tendens att avge ett visst virdeomddme om ett forhallande eller ett foremal.
De anges ofta verbalt och kallas da ofta for asikt. En attityd kan inte studeras direkt utan
maste behandlas kring reaktioner pa bestimda stimuli (Wérneryd 1979). Vi syftar till att
undersoka malgruppens reaktioner kring smaskalig vindkraft for att studera malgruppens
attityder. De upplevda reaktionerna speglas ocksé av vilken kultur individen lever i men ocksa
vilken personlighet, finansiell status och sociala forhdllanden denne har. (Pratkanis et.al.,
1989).
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Wirneryd hdvdar att attityder bestar av tre komponenter; kognitiv, affektiv och
handlingsbendgenhet. Den kognitiva komponenten bestér av det som individen tror sig veta
om attitydobjektet. Denna tro kan vara en bade bra och délig tolkning av de verkliga
forhallandena. Den affektiva komponenten visar vad individen tycker om attitydobjektet.
Denna komponent kan vara av positiv karaktir sa som kérlek och beundran eller negativ sa
som réddsla och hat. En attityd forknippas oftast enbart med den affektiva komponenten och
det 4r denna komponent som ligger nédrmast individens vérderande reaktioner.
Handlingsbendgenheten visar sannolikheten for vissa beteenden mot attitydobjektet, sitt sitt
att bete sig eller intentionen till handling 1 attitydfrdgan. Om individen har en positiv attityd
till ett foretag sa dr &mnar han soka foretagets produkter forst och sprida positiv word of
mouth om det. Ar individens attityd diremot negativ sa handlar individen pa ett helt annat stt
och forsoker antagligen visa sin skepsis till foretaget och undvika det (Wirneryd 1979).
Attityder kan vara komplexa och enkla vilket oftast beror pé attitydobjektets art och bredden
pa de kognitiva element som objektet innehaller. Ju fler element desto mer komplex ar
attityden. En attityd kan ocksd enligt Warneryd (1979) vara mer eller mindre intensiv. Har
utbreder sig skalan pd den affektiva axeln och ju starkare affektiva kdnslor man har kring
objektet desto intensivare dr attityden. I en asikt sa uttrycker detta sig oftast i forstiarkande
adjektiv som till exempel; mycket positiv. Attityder har ocksa olika grader av centrala roller i
individens system av vérderingar och sjdlvbild. En central attityd brukar kallas individens
engagemang 1 attityden och &ar oftast forankrad i individens sjdlvuppfattning vilket ger
resultatet att den dr svarpaverkad. En intensiv attityd dr ocksa svar att paverka, dock ar det sé
att bara for att en attityd dr intensiv sa behover den inte vara central. En attityd kan vara
intensiv och negativ mot smasaker, men dnda spela en liten roll i ens liv da attityden inte &r
central. (Katz, 1960)

3.2.1 Hur bildas attityder

Det finns fyra olika hypoteser som visar hur individer bildar dessa reaktionsmdnster som
kallas attityder. Vi ska kort redovisa dessa hypoteser som inte nddvéndigtvis utesluter
varandra utan snarare kompletterar (Katz, 1960). Olika individer har olika monster som deras
attityder skapas genom och varje forsok att forstd attityder bor ta hdnsyn till dessa mojliga
monster och hypoteser. Forsta hypotesen dr att ménniskan forstar sin omvérld och skapar sig
en sorts logisk bild av denna genom att vara pé stindig jakt efter den information som passar
in 1 dennes varldsbild. En attityd blir i denna hypotes en funktion av midngden information och
anvinds som ett sétt att ge mening at individens omvérld. Andra hypotesen visar attityder som
en funktion av behovstillfredsstillande objekt dvs. klassisk betingning med beldning och
straff. Har anses individen anpassa sig till de objekt som ger eller forhindrar en
behovstillfredsstillelse. Individen skapar en positiv attityd mot de objekt som ger
behovstillfredsstéllelse och mot de objekt som forhindrar behovstillfredsstéllelse skapas en
negativ attityd. Denna hypotes stimmer ofta in pa de sociala situationer som individen utsétts
for som t.ex. att uteslutas eller accepteras av en grupp. Den tredje hypotesen visar att attityder
kan vara symptom av individens férsvarsmekanismer mot sina drifter och impulser. Attityder
blir moralbevarande verktyg som hindrar individen att sjdlv bli anklagad for de farliga
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impulserna utan projicierar ut dem péd andra (Warneryd, 1979). Den fjdrde och sista hypotesen
visar ungefdr samma som den fOrsta fast istéllet for omvérlden sa strdvar individen bade
medvetet och omedvetet efter att skapa attityder som passar ithop med dennes egen sjilvbild
och livsstil. Om t.ex. individen uppfattar sig som en vélinformerad konsument sa skapar detta
hans attityder till reklam och marknadskommunikation. Enligt Wérneryd (1979) sd méste man
ta hédnsyn till vilken typ av attityd det géller om man ska forséka genom Overtalning,
propaganda eller marknadskommunikation férdndra individens attityd till ett visst objekt.

3.3 Motivation

Begreppet motiv definieras ofta som en forklaring till en handling eller beteende som é&r
ovéntat och avvikande och som séledes behover en sérskild forklaring (Warneryd 1979). I vér
uppsats s& kommer vi bearbeta begreppet kopmotiv da en del av fragestédllningen dr hur man
ska fa villadgare att investera i smaskalig vindkraft. K&pmotiv kan kategorisera individen men
ocksa finnas hos och styra hans handlande 1 ett speciellt fall. Ett motiv kan forklaras med
exemplen; mdl: “jag kopte ett miniverk dd jag har som mal att minska mina elkostnader”,
behov: ”Jag kopte ett miniverk da jag behover en hobby” och vdrderingar: ”jag vill inte kdpa
ett miniverk da jag tycker dessa dr forfulande”. I vissa fall stills dock mer specifika krav pa
motiv och menas dé vara en drivkraft inom individen som kan forklara ett visst handlande.
“Motiv kan sdlunda sdgas var en forvintan om behovstillfredsstillelse med hjdlp av att ett
bestimt mal uppnas” (Wérneryd 1979).

Da detta dr faststéllt s kan man alltsd hiarleda motivation till ett kép fran konsumentens behov
av produkten. Behov paverkar attityder och dessa paverkar i sin tur kop (Katz, 1960) Vi
forfattare maste alltsd hérleda vilka behov och mal konsumenterna har for att definiera deras
kopmotiv till produkten. Vi utgdr di ifran en ekonomisk konsumentteoretisk grund som
innebér att: konsumenten har behov som han med hénsyn till knappa penningresurser maste
vdga mot varandra och didr han ocksa bildar preferenser till olika utgiftsalternativ si att
behoven tillgodoses i ritt ordning och ritt méngd (Wérneryd 1979). Individen maste alltsa ta
stéllning till vilken nytta produkten ger och om den &r vard investeringen. Hiar behdver vi som
forfattare ta reda pa vilken nytta konsumenten anser att produkten ger for att pa sa sitt fa en
Oversikt av situationen.

3.4 Diffusion

Med diffusion menar forskaren Everett M. Rogers spridning av innovationer. Enligt Rogers
(1995) ar det ér en sorts kommunikation mellan flera parter, ddr meddelandet handlar om en
ny idé och det &r nyheten hos idén som skapar innovationen. Vid anammandet eller
forkastningen av en innovation sd star man infor flera val. Rogers antyder att eftersom
innovationer dr nya och oftast oprévade koncept sa finns det en osédkerhet som spelar roll i
valprocessen. Denna osdkerhet motverkas genom information om objekten som man viljer
emellan. Vidare information om innovationen reducerar osédkerhetsfaktorn i1 valet om att
forkasta eller anamma. Rogers definierar diffusion som "den process genom vilken en
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innovation kommuniceras genom vissa kanaler over tid bland medlemmarna i ett socialt
system." (Rogers 1995:35) Vi ska i1 fortsdttningen av kapitlet forklara de ovan ndmnda
diffusionsbestindsdelarna (innovationer, kommunikations kanaler, tid och sociala system) da
detta kommer behdvas bade i1 forebyggande syfte for att forstd uppsatsens metod men ocksa
for att forsta var resultatanalys senare 1 arbetet.

3.4.1 Innovationer

En innovation definieras enligt Rogers (1995) som en id¢, 16sning eller foremél som uppfattas
som nytt av anvidndaren. Det finns fem viktiga faktorer som spelar en stor roll i spridningen
och anammandet av innovationer. Dessa faktorer &r:

3.4.1.1 Relativ fordel

Den relativa fordel som innovationen ger gentemot andra alternativ som finns p4 marknaden.
I var studie anses detta visa varfér man just ska vilja smaskaliga vindkraftverk for sin
energiproduktion och inte ndgot av de andra alternativen. Den relativa fordelen med en viss
innovation kan ocksa forstirkas genom incitament s& som statliga bidrag och regleringar.
Detta Okar hastigheten och kvantiteten pa spridningen men minskar dock kvalitén da
egenskaperna hos den grupp som tar tekniken till sig med incitament skiljer sig fran den grupp
som gjorde det utan (Rogers, 1995).

3.4.1.2 Kompatibilitet

For att fa& en snabb spridning s& maste innovationen vara kompatibel med nuvarande
varderingar, tidigare erfarenheter och behoven hos de potentiella anvéindarna. Men ocksa vara
kompatibel med nuvarande produkter pd marknaden. (Rogers, 1995) Nuvarande vérderingar
sétter alltid en pragel pd innovationer och kan ge en negativ effekt pa spridningen om de inte
ar kompatibla. Tidigare erfarenheter hos anvéndarna kan ocksa skapa problem for spridningen
da man kanske gér i gamla fotspar och inte anvénder innovationen pa ritt sétt. Innovationen
maste ocksa sjdlvklart vara kompatibel med de behov som anvéndarna har. I en del av fallen
s dr de potentiella anvdndarna ovetande om att de har ett behov for innovationen.

3.4.1.3 Komplexitet

En innovation som anvéndaren tycker &r komplex och svéranvind skapar ofta en negativ
effekt pa dess spridning da det tar ldngre tid for individen att forstd innovationen och skapa en
attityd om att anamma eller forkasta. (Rogers, 1995) Individen maste ocksé leta ytterligare
information om innovationen och detta paverkar i sin tur adaptionsprocessen.

3.4.1.4 Mojligheter for test

Anvindarna till innovationen behdver en mojlighet till att antingen sjilv fa testa eller se
nagon annan med liknande egenskaper gora det for att anamma eller forkasta innovationen.
For vissa innovationer kan detta l4tt ordnas men for andra kan det vara en svar process och
detta skapar da en forsenad spridning.
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3.4.1.5. Synligt resultat fran innovationen dar den har anammats.

Dé resultat for tester eller anvindning av innovationen &dr synlig och latt dtkomligt for
potentiella anvéndare s& skapar man en positiv effekt pa spridningen av innovationen. Att
pavisa test och dess resultat for potentiella anvdndare minskar osédkerhetsfaktorn pé
innovationen och gor det littare for anvdndaren att ta till sig produkten.

3.4.2 kommunikationskanaler

Spridningen av innovationer skapas oftast genom att en individ sprider ett budskap om
innovationen till en annan individ genom en kommunikationskanal. Dessa
kommunikationskanaler kan vara massmedia, internet, eller interpersonella kanaler s som
forsdljning over disk eller telefon. Det ar vanligt att individer inte utvédrderar och skapar sin
egen uppfattning om innovationen utan gar enbart pa vad tidigare anvindare som har liknande
egenskaper tycker om produkten (Rogers, 1995). Detta kriver da att man anvinder sig av
sddana kommunikations kanaler dér detta kan férmedlas.

3.4.3 Tid

Tiden spelar roll i beslutsprocessen av att anamma eller forkasta en innovation da ménniskor
tar olika lang tid pa sig att ta till sig innovationer (Rogers 1995). Man kan enligt Rogers dela
in individer i fem kategorier dér de delas in efter deras egenskaper och hur tidiga de 4r med att
anamma innovationer. Kategorierna dr innovatdrer, tidiga brukare, tidiga majoriteten, sena
majoriteten och eftersldpare. Innovatdrer dr den kategori som &r forst att ta till sig en
innovation, de ar vélutbildade, riskbendgna och har ett intresse for att folja utvecklingen.
Innovatdrer har ocksa oftast en god finansiell stillning. Tidiga anammare dr den grupp som é&r
ndst snabbast efter innovatdrerna att ta till sig en ny innovation. Dessa &dr ocksa vilutbildade
och brukar vara sociala ledare. For gruppen tidiga majoriteten tar det langre tid att anamma en
innovation och de har oftast en social status 6ver medel. De dr enligt Rogers inte riskbenidgna
och véntar gidrna med beslut for att istédllet vara sdkra pd att de viljer ritt. Sena majoriteten ar
en grupp konservativa individer som é&r skeptiska till nya idéer. De har oftast en sdmre
finansiell stillning och social status under medel. Eftersldpare dr den grupp som ar sist med
att anamma en innovation. De &r traditionalistiska och saknar oftast helt social status. Lag
finansiell stillning och tar néstan aldrig nigra risker.
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3.5 Beslutsprocessen

Innovations-beslutsprocessen édr enligt Rogers (1995) den process diar man gar fran att fa
information om innovationen och fa reda pa dess existens, till att forma en attityd kring den
och gora ett beslut om att anamma eller forkasta, for att darefter implementera och sedan
verifiera idén. Han delar darfor in beslutsprocessen i fem vitala delar; Kunskap, overtygelse,
beslut, implementering och bekriftelse déar utfallet for varje del ar viktig i innovationens
spridningsprocess.

1. Kunskapsdelen dr ndr en individ blir varse om innovationens existens och forstar dess
funktion.

2. Overtygelsedelen #r nir man skapar en positiv eller negativ attityd gentemot innovationen.

3. Beslutsdelen dr den del dir man aktivt tar stdllning till att anamma eller forkasta
innovationen.

4. Implementeringsdelen dr nir individen borjar anvédnda innovationen.

5. Bekriftelsedelen dr den del nir individen soker stod for sitt tidigare beslut om att anamma
innovationen och kan hér antingen fortsétta pd samma linje eller dndra sitt tidigare beslut och
inte anamma innovationen igen.

Tidigare 1 detta kapitel fick vi en forstdelse for hur attityder skapas hos individer samt vad
som motiverar manniskor till att ett visst agerande. Vi hoppas att med dessa forkunskaper och
med hjélpa av Rogers teori om individens beslutsprocess kunna analysera vad det dr som
hindrar villadgare att ta till sig innovationen smaskalig vindkraft. Vi hoppas ocksa kunna
anvinda oss av Rogers diffusionsteori for att analysera vara insamlade data och hjdlpa
Windforce att hitta vilka faktorer de kan paverka for att eventuellt fordndra beslutsprocessen
hos konsumenterna.
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4. Metod

4.1 Angreppssitt

I skrivandet av uppsats finns de olika angreppssétt att anvdnda sig av vid genomforandet av
uppsatsen. De tvad vanligaste angreppssitten inom vetenskapsteori dr att anvdnda sig av
induktion samt deduktion. Vid induktion utgir man frdn empirin for att sedermera ga mot
teorin. Motsatsen till detta &r da deduktion diar man utgér fran teorin for att gd mot empirin
(Wigblad 1997). Utover dessa tva angreppssitt finns dven ett synsétt som heter abduktion.
Detta synsitt 4r en kombination mellan induktion och deduktion didr man ser pa samverkan
och vixelverkan mellan teori och empiri (Wigblad 1997). Med detta menas att man far ett
sambandssynsitt déar teori och empiri samverkar med varandra utan nigon ensidighet &t
varken det ena eller andra hallet. Sambandsynsittsteorin kan tas ur tvd utgangspunkter.
Antingen tas den ur teorin for att diarefter samverka med empirin, eller sa tas utgangspunkten 1
empirin for att sedan samverka med teorin. Denna uppsats dr baserad pa en variant av
abduktion dir utgangspunkten ar teoretisk. Empirin har dérefter samlats in for att analyseras
med hjélp av den befintliga teorin som finns inom uppsatsens problemomrade. Resultatet av
analysen kommer forhoppningsvis att ge Windforce mer konkreta metoder 1 malséttningen att
komma nidrmare kunderna.

4.2 Undersokningsmetod

Nar en undersokningsmetod ska véljas star valet oftast mellan undersokning av kvantitativ
eller kvalitativ karaktir. Skillnaden mellan metoderna &r att vid kvalitativ studie samlas data
in i form av ord, text och handlingar for att sedan analyseras och kategoriseras. Vid
kvantitativ studie samlas data in i form av siffror och fokuserar pa méngd, antal och frekvens
av kvantifierbara variabler (Saunders et. al 2007).

Vi har valt att anvdnda oss av en kvalitativ- och kvantitativ undersokningsmetod 1
kombination dd vi anser att detta varit ett bra sdtt att besvara uppsatsens
problemfragestillning.

Till den kvantitativa undersékningen har vi anvént ett e-survey verktyg for att skapa en
internetbaserad enkédt som senare skickades ut till den potentiella malpopulationen av
respondenter. En internetbaserad enkit passade bdst da vi behdvde fa med respondenter fran
ett stort geografiskt omrdde. Denna metod av datainsamling med standardiserade fragor och
svarsalternativ 1 enkétform ar ldmpligt vid en kvantitativ studie da den dr strukturerad och
dess utgangspunkter och hypoteser ar bestimda (Saunders et. al 2007).

Respondenterna till enkdtundersékningen fann vi frimst genom diskussionsforum pa Internet.
De diskussionsforum som vi valde att publicera enkéten pa var foljande: ViiVilla.se, hus.se,
varmepumpsforum.com, byggahus.se samt energiportalen.se. Enkdten skickades ut den 11
april 2011 och fanns tillgdnglig fram till 9 maj 2011. Tanken med den kvantitativa
undersdkningen var att ta reda pa vilka behov, uppfattningar och attityder som malgruppen
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kan ha kring smaskalig vindkraft. Enkéter passar bast ndr man ska ta reda pa attityder och
asikter hos vanligt folk (Ejvegérd, 2003)

Till den kvalitativa studien har vi valt att genomfora sju stycken intervjuer och respondenterna
ar personer som visat intresse for Windforce produkter genom en intresseanméilan. Den
kvalitativa studien syftar till att fa storre forstaelse om varfor mélgruppen tycker som de gor
om smadskalig vindkraft, Windforce och dess produkter. Vi menar ocksa att fa en djupare
helhetsforstaelse av malgruppens motiv till att investera i smaskaliga vindkraftsprodukter.

Det finns precis som for enkéter olika metoder for att genomfora kvalitativa undersokningar.
Strukturerad, ostrukturerad eller semistrukturerad 4r de metoder som forekommer 1
litteraturen. (Saunders et. al 2007). Av dessa har vi valt att anvdnda oss av semistrukturerade
intervjuer. Denna metod har valts eftersom vi anser att den bést kan ge den djupare forstaelse
som vi Onskar f4 av malgruppens attityder, intressen och motiv. Vi som forfattare hade ett
antal frdgor som vi Onskade fa svar pa vilka fungerade som riktlinjer for intervjuerna. Dérefter
fick respondenterna tala mer fritt och utrymme for eventuella foljdfragor fanns, detta yttrade
sig 1 en form av Oppen diskussion. Da respondenterna var spridda over ett stort geografiskt
omrade valde vi att genomfora dessa intervjuer per telefon.

4.3 Datainsamling

Till denna uppsats har bade primér- och sekundirdata anvints. Primardata dr nyinsamlad data
och information som samlats in specifikt for uppsatsen och som syftat till att besvara studiens
problemfraga. Sekundérdata & andra sidan &r data som redan samlats in och sammanstéllts for
andra sammanhang och syften (Saunders et al. 2007)

Primédrdata kan till exempel samlas in i form av intervjuer, observationer, experiment eller
enkéter (Saunders et al. 2007). I var uppsats har primirdata kommit fran de svar vi fatt frén
semistrukturerade intervjuer och den enkdtundersdkning som genomforts. Detta har gjorts for
att fa sa aktuell och specifik data som mdjligt om malgruppens intresse och investeringsmotiv
till smaskalig vindkraft samt Windforce produkter.

Sekundérdata dr som tidigare ndmnts redan insamlad data och kan vara i form av artiklar,
litteratur, tidningar eller hemsidor (Saunders et al. 2007). Till denna uppsats har vi valt att
anvénda oss av litteratur, hemsidor, vetenskapliga artiklar och tidigare forskning kring &mnet.
Sekundirdata kan komma 1 intern eller extern form. Den stora fordelen med de interna
sekundirdata som vi har anvént i form av kundinformation, har i vart fall varit att den var
lattillgidnglig till en lag kostnad.
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4.4 Framtagande av respondenter och urval

Windforce marknadsavdelning har sedan hosten 2010 fatt in ca 60 intresseanmilningar pé
sina smaskaliga vindkraftverk. Vi tog del av materialet och valde initialt att ta kontakt med
samtliga for att forst hora om intresse fanns for att delta 1 en marknadsundersokning och sen
for att se om deras egenskaper passade in i var avgridnsning av mélpopulationen. Av dessa till
en borjan totalt 60 personer fick vi positiv respons fran 15, och av dessa 15 valde vi ut sju
personer for djupare semistrukturerade intervjuer da dessa hade de egenskaper vi sokte. Nar
det kommer till urvalet av dessa sju intervjuer sd har vi valt ett urval som bendmns som
purposive alternativt judgemental sampling. Metoden innebér att vi med vart eget omdome
viljer ut intervjupersoner som vi finner bést ldmpliga for att ge svar pa uppsatsen
problemfraga (Saunders et al. 2007).

Kriterier for urvalet av respondenterna till den kvalitativa undersékningen:

- Respondenten ska bo i villa i mindre tdtbebyggt omrdde
- Respondenten ska ha gynnsamma vindforhallanden
- Respondenten ska ha ett behov av produkterna

Nasta steg 1 studien var att genomfora en kvantitativ undersokning. For detta valde vi att sitta
thop en enkidtundersokning genom att anvdnda oss av enkédtverktyget Carl Zipper E-surveys.
Malgruppen villadgare ansag vi vara léttast att nd genom diskussionsforum pa internet sirskilt
riktade mot just villadgare. De diskussionsforum som vi valde att publicera enkéten pd var
foljande: ViiVilla.se, hus.se, varmepumpsforum.com, byggahus.se samt energiportalen.se. Vi
ansag att dessa forum hade flera deltagare som visade intresse for egen elproduktion. Efter att
ha undersokt forumen sa gjorde vi ocksa uppskattningen att flera av deltagarna pa dessa
forum hade de egenskaper som definierade tidiga anammare och tidiga majoriteten frén
Rogers kategorier av innovativa individer.

Kriterier for urvalet av respondenterna till den kvantitativa undersokningen:

- Respondenten ska bo i villa i mindre tdtbyggt omrdde

4.5 Framtagande av enkit- och intervjufragor

Fragorna till den webbaserade enkidten och intervjuerna har formulerats av oss forfattare. Vid
bearbetningen av fragorna har vi utgétt frin rapportens syfte, fragestéllning och teorier da det
ar dessa som ska samspela i en senare analys. Fragorna har vi forsokt formulera pa ett sddant
sétt sd att de enkelt och snabbt ska kunna besvaras av respondenten men samtidigt ge oss en
bra insikt 1 dennes attityder kring och intresse for smaskalig vindkraft. I enkédten har vi anvént
oss av fler slutna frdgor men ocksa nagra Gppna for redan hir att fa en djupare insikt i
malpopulationens attityder. Vi sparar dock flera av de djupare fragorna till den kvalitativa
undersdkningen da vi inte vill att de skall finna enkéten langtrakig och paverka dess resultat
negativt. Nir vi vara klara med frdgorna sd konsulterades dessa med Windforce
marknadsansvarige for att fa ytterligare feedback och asikter. Intervjufragorna har ocksé
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konsulterats med var handledare som 1 sin tur gav oss konstruktiv kritik och viktiga aspekter
att ha 1 atanke.

Nar man utfor en attitydundersokning som 1 detta fall s& bor man skapa fragor dar man med
hjélp av pastaenden kan fa svaren hdller med eller haller inte med av respondenten (Warneryd
et al. 1990). Valen av pastdenden har gjorts i samradande med Windforce marknadsansvarige
och formats efter det teoretiska ramverk som finns pd omradet. Eventuella mittenalternativ sa
som har ingen dsikt ska helst undvikas da dessa kan anvéndas som undvikandesvar av
respondenten om denne inte vill svara pa fragan. Det dr dock bevisat att det finns stérre chans
att man far farre vésentliga svar dd man har med ett si kallat mittenalternativ. Likvil s& bor
man dndd ha med ett har ingen dsikt-alternativ 1 attitydundersdkningar da det mycket vél kan
vara sa att respondenten inte har nidgon asikt i eller kunskap om frdgan. (Wérneryd et al.
1990)

4.6 Metod for analys av insamlad data

De data vi har samlat in fran enkdtundersokningen och de kvalitativa intervjuerna har
sammanstillts och presenterats under resultatdelen 1 denna uppsats. Resultatet har analyserats
med hjilp av de teorier beskrivna i den teoretiska referensramen och direfter publicerats 1
uppsatsens analysdel. Malséttningen med analysen har varit att svara pa uppsatsens
problemfraga och syfte. Analysen av resultatet ledde séledes ut 1 en slutsats.

4.7 Kéllkritik och trovardighet

Till denna uppsats har bade primér- och sekundérdata anvints. Primérdata har samlats in i
form av en enkdtunders6kning samt kvalitativa intervjuer. Sekundirdata bestar 1 huvudsak av
vetenskapliga artiklar, tidigare forskning och litteratur.

Vid insamlingen av primirdata i form av en enkédtundersokning finns det en risk att
respondenterna inte tinker till eller trottnar och déarfor anger svar som inte dverensstimmer
med deras verkliga attityder. Vi har dock 1 storsta utstrackning forsokt skapa fragor sd att
detta ska undvikas, genom att i enkidten fokuserat pa slutna frdgor snarare &n Oppna.
Anvindandet av fragor med en graderingsskala 1-5 anser vi saledes inte vara av uttrakande
karaktdr utan ger en verklig fingervisning om hur respondenternas attityder inom dmnet ér.
Vidare kan édven kritik riktas mot trovirdigheten hos respondenterna da det i stort sett &r
omgjligt vid en anonym undersdkning att validera respondenternas reliabilitet.

Vid de kvalitativa intervjuerna har personer ur malgruppen villadgare tillfragats och
respondenterna har ej varit anonyma. En viktig aspekt dr hur vi som undersokare stiller
frigorna. Vart beteende kan péverka kvalitén pa svaren som respondenterna ger (Saunders et
al. 2007). Detta upplever vi dock inte har varit nagot problem, utan stimningen under
intervjuerna har upplevts som god och avslappnad. Intervjurespondenterna fann vi genom
Windforce intresseanmélningar. Kritik kan riktas mot detta tillvigagangssdtt dd dessa
respondenter kan vara partiska eftersom de redan &r intresserade av Windforce produkter. Vi
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anser dnda att detta var ett relevant tillvigagangsséatt da det var det mest effektiva sitt att na ut
till delar av mélgruppen. Windforce och vi anser att detta varit ett trovirdigt sitt att fa en
djupare forstaelse om vad som intresserar villadgare for smaskalig vindkraft och vad som ger
dem investeringsincitament. Reliabiliteten for informationen som erhéllits under intervjuerna
anser vi har varit hog. Dock kan viss kritik riktas mot att vi har anvint oss av telefonintervjuer
pa grund av det stora geografiska avstandet mellan respondenterna Detta kan ha medfort att vi
eventuellt missat de gester, ansiktsuttryck och rorelser som respondenten formedlat vid
framforandet av sina asikter (Christensen et al, 2001,)

De sekundérkillor som anvdnds till arbetet dr framst vetenskapliga artiklar, broschyrer,
tidigare forskning samt vetenskaplig litteratur.

Déa branschen for smaskaliga vindkraftverk &r i stindig fordndring och marknadens tillvaxt
globalt var ca 10 % mellan 2009-2010 (AWEA 2010) sa kan tidigare forskning pa omridet
vara inaktuell i vissa avseenden, dd de senaste rapporterna och uppsatserna pa d&mnet varit
skrivna 2008-2010. De flesta vetenskapliga artiklar om attityder kring vindkraft har inte
handlat om smaskaliga vindkraftverk, utan snarare om stora vindkraftverk.

Generellt dr trovardigheten kring vetenskapliga artiklar och vetenskaplig litteratur hog da
dessa med storsta sdkerhet genomgatt flera granskningar innan publicering. Kritik kan dock
riktas mot dldern pa viss vetenskaplig litteratur som vi anvént oss av. Viktigt att pdpeka ar att
dven om en kélla dr dldre behdver det inte innebéra att den &dr simre eller mindre aktuell &n
nya kéllor (Saunders et al. 2007)

En del av det branschmaterial som vi har anvint oss av kommer fran Windforce och kan anses
vara subjektivt. Detta har vi dock tagit med i1 vara berdkningar och granskat ndrmare innan
publicering.

20



5. Empiri

I detta kapitel kommer vi att presentera resultatet av bade enkdtundersékningen men ocksa av
de kvalitativa intervjuer som vi har gjort. Vi kommer forst att redovisa resultatet frén
enkédtundersokningen i form av text, diagram och citat for att sedan visa resultatet frdn
intervjuerna 1 form av text och citat av intervjurespondenterna. Enkédtundersokningen har gett
oss forfattare en inblick 1 malgruppens attityder till, samt intressen for konceptet smaskalig
vindkraft och ddrmed till Windforce produkter. I intervjuundersokningen har vi ocksé fatt en
djupare helhetsforstdelse av malgruppens motiv till att investera 1 smaskaliga
vindkraftsprodukter. Da var enkdtundersokning resulterade i

5.1 Resultat frén enkdtundersokningen

Enkétundersokningen hade totalt 56 mottagare varav 40 svarade fullstdndigt pd enkatfrdgorna.
Svarsfrekvensen var saledes 71 %. Ett av uppsatsens syften var att undersoka vilka attityder
villadgare har kring smaskalig vindkraft, och resultatet fran enkdtundersokning gav oss en
indikation pé detta. Innan respondenterna fick pabdrja undersokningen ville vi férvissa oss om
att de var inforstidda med vad begreppet smaskalig vindkraft innebar. Dérfor gavs det i
inledningen till enkdten en kort beskrivning om foreteelsen smaskalig vindkraft och
respondenterna fick dven se bilder pa bygglovsfria miniverk.

Vi ansdg det dven relevant att veta mer om respondenterna i form av olika demografiska
parametrar. Dessa parametrar var kon, alder, inkomst, villa- samt tomtstorlek. Vi kommer att
redovisa dessa hir nedan i form av cirkeldiagram och dérefter 1 en sammanfattande samt
forklarande text. Vi har valt att ange diagramresultaten i1 antal istdllet for procent da
procentsatser skulle bli missvisande vid det ldga antal av respondenter som vi har pa var
enkétundersokning (Ejvegard, 2003).

Kon

M Man:

M Kvinna:

32

Figur 1. Konsfordelning
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Alder

k418-24 ar:
M 25-34 ar:
M 35-44 3r:
M 45-54 3r:
i 55-64 ar:

M 65-74 ar:

L 75+ ar:

Figur 2. Aldersfordelning

Figur 3

Arsinkomst

¥ 0-150.000:-/ar:

4 150.000-200.000 kr/ar:
¥ 200.000-250.000 kr/ar:
i 250.000-350.000 kr/ar:

M Mer dn 350.000 kr/ar:

Figur 3. Inkomstfordelning

Figur 4

Villastorlek

M 50-100 kvm:

101-150 kvm:
k4151-200 kvm:
201-250 kvm:

k250 kvm:

Figur 4 Villastorlek
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Tomtstorlek

M <1000
i 1001-2000
M 2001-3000

i 3001-4000

i >4000

Figur 5

Figur 5 Tomtstorlek

Majoriteten av respondenterna i enkidtundersdkningen var mén i medel- och 6vre medelaldern.
32 av 40 respondenter var saledes mellan 35-74 ar. Néstan hélften av respondenterna hade en
arsinkomst som dversteg 350 000 kr, och ndrmare en fjardedel hade en arsinkomst mellan
250 000-300 000 kr. Villastorleken hos néstan hélften av de svarande uppgick till mellan 100-
150 kvm och tomtstorleken hos 16 av de svarande uppgick till mellan 1000-2000 kvm. Cirka
tre fjardedelar av respondenterna hade en tomtstorlek éver 1000 kvm.

En del av undersdkningens syfte var att kartldgga vilka attityder respondenterna hade och vi
hade formulerat nio pastdenden som respondenterna sedan fick gradera pa skalan 1-5. Dar 1
betydde “haller inte alls med” och 5 betydde ‘“héller starkt med”. Alternativet “har ingen
asikt” fanns ocksa med. Nedan redovisas resultatet fran undersokningen i1 form av
cirkeldiagram.

Smaskalig vindkraft dr miljovanligt
och framjar en hallbar utveckling

11

M 1. Haller inte alls med
M2
M3
M4

M 5, Haller starkt med

i Har ingen asikt

Figur 6. Smaskalig vindkraft 4r miljovénligt och frimjar en héallbar utveckling

P4 detta pastdende anser majoriteten av respondenterna att smaskalig vindkraft frdmjar en

hallbar utveckling och dr miljovénligt.
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Smaskalig vindkraft ar forfulande

M 1. Haller inte alls med
2
M3
M4

M 5. Haller starkt med

M Har ingen asikt

Figur 7. Smaskalig vindkraft ar forfulande

Detta pastaende delade respondenterna, dar ungefér hilften inte alls tyckte att det var

forfulande medans en fjardedel hade svért att visa en attityd till pastdendet.

Smaskalig vindkraft dr dyrt

M 1. Haller inte alls med
2

M3

M4

M 5. Haller starkt med

kM Har ingen 3sikt

Figur 8. Smaskalig vindkraft ar dyrt

Hela 29 av respondenterna holl starkt med om att sméskalig vindkraft ar dyrt.
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Ljudnivan for smasakliga
vindkraftverk ar storande

M 1. Haller inte alls med
M2
M3
M4

M5, Haller starkt med

M Har ingen asikt

Figur 9. Ljudnivan for smasakliga vindkraftverk ar storande

Till detta pastdende hade en stor del av respondenterna ingen asikt. Resterande attityder var

spridda hos respondenterna.

Smaskalig vindkraft ar ett satt for
mig att bli mindre beroende av
~elbolagen

M 1. Haller inte alls med
2

M3

M4

M 5. Haller starkt med

M Har ingen asikt

Figur 10. Sméskalig vindkraft &r ett sétt for mig att bli mindre beroende av elbolagen

I detta pastaende visade néstan tre fjardedelar att de 6nskar bli mindre beroende av elbolagen

genom smaskalig vindkraft.
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Smaskalig vindkraft ar ett satt att
minska mina elkostnader pa sikt

1

M 1. Haller inte alls med
M2
M3
M4

M 5. Haller starkt med

M Har ingen asikt

Figur 11. Sméskalig vindkraft &r ett sétt att minska mina elkostnader pé sikt

Haér haller ocksé tre fjardedelar starkt med i1 pastdendet och de vill minska sina elkostnader pa

sikt med hjdlp av sméskalig vindkraft.

Smaskalig vindkraft kdnns
komplicerat

M 1. Haller inte alls med
M2
M3
M4

M 5, Haller starkt med

M Har ingen 3sikt

Figur 12. Sméskalig vindkraft kdnns komplicerat

Attityderna till detta pastdende var mycket spridda men majoriteten har svart att skapa sig en

klar asikt till pastaendet.
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Det finns for lite information kring
smaskalig vindkraft

M 1. Haller inte alls med
2
M3
M4

M5, Haller starkt med

M Har ingen asikt

Figur 13. Det finns for lite information kring smaskalig vindkraft.

Nastan tre fjdrdedelar av respondenterna holl starkt med om péstaendet att det finns for lite

information kring smaskalig vindkraft.

Jag oroar mig o6ver vad grannarna
skulle tycka

M 1. Haller inte alls med
2

M3

M4

M 5. Haller starkt med

kM Har ingen 3asikt

Figur 14. Jag oroar mig 6ver vad grannarna skulle tycka

Hiélften av respondenterna holl inte med om att de oroar sig 6ver vad grannarna skulle tycka

om att de installerade ett sméskaligt vindkraftverk pa sin tomt. Cirka en fjardel hade ocksa

svart att skapa en attityd till vad grannarna skulle tycka.
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Enkétundersokningens sista del bestod av féljande 6ppna fragor:

-Har du tidigare erfarenhet frin egen elproduktion? Om svaret ar ja, vilken typ och hur
upplevde du att det fungerade?

Av de 40 tillfragade svarade 32 att de helt saknade erfarenhet fran egen elproduktion. Av de
Ovriga svarade fyra att de haft erfarenhet av solkraft, tre av vattenkraft, tva av annat. Endast
tva hade saldes tidigare erfarenhet av smadskalig vindkraft. P& foljdfrdgan om hur man
upplevde egen elproduktion fick vi totalt sju kommenterar kring hur man upplevde att det
fungerade. Majoriteten av kommenterarna var av negativ karaktdr och egen elproduktion hade
tidigare upplevts som komplicerad.

-Skulle du kunna tédnka dig att producera din egen el i form av smaskaliga vindkraftverk?
Utveckla gérna ditt svar.

30 av 40 respondenter svarade uttrycklig “ja” pa frdgan, medan sex respondenter svarade
bestimt nej. Fyra ldmnade blanka svar. Av de som var positivt instdllda hade majoriteten
kommentarer om fOrutsdttningar som maste uppfyllas innan de var villiga att bli egna
elproducenter.

“Ja! En forutsdttning dr att det finns tillrdckligt kostnadseffektiva anldggningar att tillgad, de
som finns idag verkar inte riktigt halla mattet. En annan forutsdttning dr att jag kan skicka ut
overskottet pa allmdnna elndtet och fa rdkna av detta pa min elrdkning, samma modell som i
Tyskland”.

“Om investeringskostnaderna blir vettiga Kanske staten kan ge investeringsbidrag, som de
gor till solfangare”

“Ja absolut om nettomdtning blir verklighet sa dr jag med direkt, utan nettomdtning blir det
nog svart att motivera ekonomiskt”

De faktorer som mest frekvent forekom bland svaren rorde sig om de ekonomiska aspekterna
kring investeringskostnaderna och om nettométning skulle inforas i Sverige.

“Ja absolut, jag har bergvirme men det rdcker inte for att gora sig oberoende av

elleverantorer och distributorer. El-distributorernas monopolstdillning maste brytas pa ndgot

“«

sdtt. Verkar vara mycket svart. Enda sdttet dr att gora sig oberoende.
“Ja absolut. Allt som gor mig mindre beroende av elbolagen dr bra!!*

Elbolagens oligopolstéillning pd marknaden och att bli mindre beroende av dessa férekom
ocksé frekvent bland kommentarerna.

-Vad tycker du dr det storsta hindret for dig att kopa smaskalig vindkraft?

Har tog 22 av 40 respondenter upp pris, ekonomi eller nettométning i sina svar. fyra av 40 var
kritiska till regelverk och den byrakratin som finns kring smaskalig vindkraft. Tolv av 40
antydde att de saknade information, och kunskap om smaskalig vindkraft och att de sokte
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seri0sa tester av produkten. Nedan foljer nadgra exempel pa respondenternas kommentarer
kring de storsta hindren.

“Ekonomiska hindret, man vet inte riktigt hur produktivt det dr. Det optimala vore att ha en
oberoende organisation. = Konsumentmdrkning”

“Sndriga regler gentemot elbolagen... Reglerna dr skrivna pd de stora elbolagens fortjdinst.
Det skulle behéva sdttas till en helt opdverkad utredning om regelverket, denna instans skulle
sedan utforma ett bdttre alternativ dn nuvarande extremt krdangliga och for egenproducenter
dyra l6sningar. “

“Seriosa resultat av tidigare anvindning av produkten och bevis for effektivitet. Sedan sa
behovs det effektivare lagringsmojligheter av elen.”

“priset, krangligt att det inte dr nyckelfirdiga paket. ingen nettomdtning”
“Bevis pa effektivitet. Lagringsmojligheter.”

-Vet du vart man kan kopa smaskaliga vindkraftverk idag och i1 saddana fall kan du ndmna
nagon aterforséljare?

17 av 40 svarade att de kdnde till minst en aterforsiljare av sméaskalig vindkraft och 23 av 40
svarade bestdmt nej pa fragan. Av de respondenter som kinde till minst en aterforsiljare var
det fyra som nimnde Hannevind och Egen el. Aven andra konkurrenter nimndes vid enstaka
tillfallen, dock var det endast en som nimnde Windforce.

5.2 Resultat frén intervjuerna

For de kvalitativa intervjuerna hade vi genom Windforce marknadsavdelning tillgang till 60
stycken intresseanmélningar. Av dessa 60 fick vi positiv respons av 15 personer som kunde
tdnka sig att stdlla upp for en djupare intervju. Vi gjorde dock beddmningen att endast sju av
respondenterna hade bast egenskaper och var darmed bast ldmpade for intervjuerna.

Nedan kommer varje respondent att presenteras ndrmare. Av hénsyn till att flertalet ej ville
stélla upp med fullstindigt namn i rapporten, har vi valt att presentera respondenterna endast
vid férnamn.

5.2.1 Presentation av intervjurespondenterna

Bosse, 53 ar. Yrke: lirare. Bor pa gard utanfor Laholm, Halland.

Respondenten bor i en villa pa 94 kvm och har en tomt pa cirka 2000 kvm. Vindférhallandena
anser han vara gynnsamma da flera storre vindkraftverk finns i ndromradet.
Arsmedelvindhastigheten uppskattade Bosse till minst fem m/s. Hans arliga
energiforbrukning uppgick till 17300 kWh/éar. Hade erfarenhet fran egen elproduktion.
Arsinkomst: ville ej uppge.
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Lars-Ove, 58 ar. Yrke: egenforetagare inom tryckeribranschen. Bor i villa utanfor
Umea Respondenten bor i en villa pa 250 kvm och har en tomt pa ca 2000 kvm, men uppgav
att han hade tillgang till en hektar granntomt for att eventuellt anvénda till smaskalig
vindkraft. Vindforhallandena dr goda dé Lars-Ove anser att arsmedelvindhastigheten ar 6ver
fem m/s. Hans arliga energiférbrukning uppgick till 10-12000 kWh/ar. Arsinkomst: 250-300
000 kr/ar

Niklas, 36 ar. Yrke: lidrare. Bor i villa i Flen.

Respondenten bor i1 en villa pa 130 kvm och har en tomt pa ca en hektar. Vindférhallanden
visste han inte exakt, men ansdg att det fanns goda forutséttningar for vindkraft i omradet.
Han rliga elforbrukning uppgick till 12—15000 kWh/ar. Arsinkomst: 300 000 kr/&r

Roger, 55. Yrke: egenforetagare inom restaurangbranschen. Bor i villa i Trosa.
Respondenten bor i villa pd 120 kvm och har en tomt pd 7000 kvm. Hans vindférhallanden ar
ej uppmiitta, men fir anses som goda enligt honom sjilv. Arlig elférbrukning uppskattades till
24000 kWh/4r. Arsinkomst: 250 000 kr/4r.

Jan, 71. Yrke: pensionerad tandlikare. Bor i villa pa Hono

Respondenten bor i villa pd 140 kvm och har en tomt pa 1500 kvm. Vindforhallanden ar
mycket goda d4 han bor pé en skiirgardso. Arlig elférbrukning uppskattas till 20000 kWh.
Arsinkomst 340 000 kr/4r.

Alf, 59. Yrke: produktionstekniker. Bor pa gard i Sunne

Respondenten bor i villa pd 180 kvm och har en tomtstorlek pa ca 2500 kvm. Det finns ocksa
nirliggande dkermark som kan anvindas till smaskalig vindkraft. Arsmedelvindarna ir inte
uppmatta men anses vara goda da det dr 6ppet. Den érliga elforbrukningen uppskattas till
14000 kWh/4r. Arsinkomst ca 250 000kr/ar

Bjorn, 39. Yrke: logistikchef. Bor i villa i Kungsbacka

Respondenten bor i villa pa 100 kvm och har en tomtstorlek pa 3000 kvm. Arsmedelvindarna
uppskattas till mer d4n fem m/s. Den érliga elforbrukningen uppskattas till 9000 kWh/ér.
Arsinkomst: 450 000 kr/ar

5.2.2 Presentation av intervjumaterialet och

Nedan presenterar vi den diskussion som vi har haft med intervjurespondenterna om den
smaskaliga vindkraftsmarknaden, forvintningarna pd Windforce produkter samt generella
attityder kring sméaskalig vindkraft.

5.2.2.1 Tidigare erfarenheter och attityder kring den smaskaliga vindkraftsmarknaden
Samtliga respondenter, utom en, hade inte tidigare haft erfarenheter av smaskalig vindkraft.
Dock sa hade flertalet installerat virmepump eller solpaneler sedan tidigare. Intresset for att
bli sin egen elproducent betecknade vi bland respondenterna som mycket hog.
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Pé& frdgan om vad som skulle fa respondenterna att investera i ett smaskaligt vindkraftverk
idag fick vi svar av varierande karaktir. Dér vissa mer pdpekade miljoaspekten som viktigt,
medan andra menade att ett mal med investeringen var att bli mindre beroende av elbolagen.
En tydlig gemensam ndmnare som respondenterna delade var att det krdvdes tydliga
effektsiffror pa hur mycket vindkraftverken faktiskt producerade, samt att det pa sikt blev
lonsamt. Respondenterna efterfragade referensanldggningar dér de tydligt kunde se produkten
1 bruk och som kunde visa tydliga effektsiffror.

“Tydligare effektsiffor anser jag dr otroligt viktigt, men dven att det finns
referensanldggningar i landet sa att man kan se hur de fungerar och ldra sig tekniken bdittre.

Bidrag fran staten tror jag ocksda skulle vara en starkt padrivande faktor i att investera i
vindkraft” (Niklas)

“Viktigaste for mig dr att man kan bevisa att det ger bra med el, alltsa att det dr effektivt.
Konsumentmdrkning av produkterna skulle ocksa fa mig att lita mer pa tekniken. Det ska helt
enkelt inte krangla och vara lonsamt” (Bosse)

Summerat sett var samtliga respondenter mycket positivt instillda till att producera sin egen
el, under forutsittningen att det blir I6nsamt och att produkterna bevisligen ger de effekter
som utlovats. Nagot som alla ocksa framhdll som viktigt var att det skulle vara enkelt att bli
egen elproducent. Nyckelfardiga paket efterfrigades av samtliga ddr man utdver bara
forsdljning av vindkraftverken dven erbjuder full service och eventuell konsultation vid
placerandet av verket.

P& fragan om hur respondenterna ser kring lagar och regler pa marknaden var svaren ocksa
entydiga. Det krdvdes enligt alla, fler politiska incitament 1 form av subventioner och sa
kallad nettométning for att investeringen skulle bli mer lockande.

“Vad ska du gora med oéverskottselen? Det dr for mig en av de viktigaste fragorna idag
eftersom jag har ett mindre energibehov dn de flesta villadgarna. Det behdvs bdttre
lagringsmajligheter i form av utvecklade batterier eller incitament fran elbolagen sd som
nettomdtning. ” (Bjorn)

“Det verkar bli enklare, da fler och fler lokala energibolag slipper in egna elproducenter.
Nettomditning dr givetvis en forutsdtining for framtiden. Bygglovsfria verk dr ocksd en
forutsdttning for mig.” (Lars-Ove)

5.2.2.2 Forvantningar pa Windforce produkter.

Dé samtliga respondenter sedan tidigare visat intresse for Windforce produkter ville vi och
Windforce veta vad de forvantar sig vid ett eventuellt kop av produkterna. Vilka mal och
behov de har med produkterna var darfor intressanta aspekter. Malet pa langre sikt var for alla
att bli mindre beroende av elbolagen, och att fi lonsamhet i den egna elproduktionen. En
aterbetalningstid som samtliga nimnde var max 10-12 ar fran inkop.
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I friga om garantier och service svarade majoriteten att man hade forvantningar pa drygt fem
ars garanti, och mgjlighet till service och konsultation vardesattes hogt. Summerat sett hade
alla en 6nskan om att man hellre betalade lite mer, men fick desto bittre service och trygghet i
kopet.

“Bekvimlighetsfaktorn dr viktig for mig. Jag koper helst ett nyckelfirdig paket dir full
service dr ingdr” (Jan)

“Intressant vore om man kunde ldgga till ett extra serviceavtal. Det hade kints tryggare”

(Al

“Service, forstar om det inte ingar i priset, men jag dr villig att betala mer for service och
kvalitet” (Bosse)

P& fridgan om vad man ansdg som ett rimligt pris for ett sméskaligt vindkraftverk svarade
samtliga att det berodde pa hur mycket el verket kunde generera. Runt 100 000 kr var dock de
flesta villiga att investera i, sdrskilt om det var i kombination med solpaneler, det vill sdga
hybridsystem.

Installation var ndgot som samtliga respondenter ocksa uppskattade konsultation inom. De
flesta trodde att det kunde utfora installationen sjdlva, eller kdnde nagon 1 sin
bekantskapskrets som hade kunskapen. En konsultation innan installationen var dock nagot
som efterfragades av respondenterna.

“Konsultation for mig dr mycket viktigt! Vinner kan givetvis hjdlpa mig, men konsultation om
vart man bdst placerar verket, samt rdad infor installationen ser jag som mycket vdsentligt i
val av leverantor ““ (Roger)

“Att lita pa leverantéren for mig dr det viktigaste. Jag forsoker ldsa pda sa mycket som mojligt
om vilka som sdljer sma kraftverk. Det finns ju tyvirr idag inga oberoende tester eller siffror
man kan lita pa, ddrfor det mycket viktigt att jag hittar en serios aktor!” (Bosse)

Respondenterna hade ockséd uppfattningen av att Windforce var ett foretag som erbjod bittre
produkter #n konkurrenternas ifriga om energieffektivitet och ljudnivder. Aterigen var det
verifierbarheten av dessa egenskaper som var den storsta osdkerhetsfaktorn. Nyfikenheten pé
Windforce produkter var mycket hog och under intervjuerna dok stindigt fragan upp om nér
lansering av vindkraftverken var planerad.

“Om det dr sd bra som utlovat dr jag nyfiken pd produkten och foretaget. Pd hemsidan verkar
det mycket lovande” (Alf)

“Jag blev intresserad av att investera i ett smaskaligt vindkraftverk da jag har sett ndgra
prototyper vid hamnen ddr jag bor. Windforce produkter ser jag som de mest seriosa pd
marknaden och verkar ha ldgst ljudnivd vilket jag prioriterar.” (Jan)

De flesta hade hort talas om Windforce genom dels bekanta som tidigare handlat av
Windforce, dels genom artiklar 1 press och media. Dock sé ville tre av respondenterna kunna
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prenumerera pa ett nyhetsbrev frin Windforce for att lattare kunna fa aktuell information om
produkter och vad som hander pa marknaden.

“Ndr man dr av det dldre gardet som jag och inte bryr sig om facebook och liknande sa skulle
det vara skont att kunna prenumerera pa ett vanligt nyhetsbrev, via post eller e-post.” (Alf)

Summerat sett kan det sdgas att samtliga respondenter onskade en aktor som erbjod full
service, konsultation och kvalitativa produkter. Osdkerheten i att det idag inte fanns nagra
sdkra effektmétningssiffor hos Windforce eller flera andra aktorer pa marknaden gjorde att
man var tvungen att ga mer pa kénslan av trovirdighet.

5.2.2.3 Attityder generellt kring smaskaliga vindkraftverk

Da alla tidigare visat intresse for Windforce produkter sé var saledes alla positivt instédllda till
smaskaliga vindkraftverk. Den egenskap som vérdesattes hogst var ljudnivdn dir samtliga
respondenter hade en 6nskan om att ljudnivan skulle vara sa lag som mojligt.

Hur vindkraftverket sig ut delade respondenterna i tva liger. A ena sidan menade vissa att det
inte spelade ndgon roll sd ldnge det var funktionellt och effektivt. Andra menade att det visst
var viktigt hur det sdg ut da man var orolig for vad andra i omgivningen tyckte, eller att det
inte smélte in 1 ndrmiljon. Samtliga respondenter ansag att storleken pa verken hade viss
betydelse. Att det var smaskaligt och kunde placeras pé en del av tomten dir det varken syntes
eller hordes mirkbart var néstan en forutsittning for alla.

“«

“Den svenska avundsjukan dr en klassiker. Det maste se bra ut annars klagar grannarna
(Bosse)

“Svart att sdga, men i borjan av 90-talet diskuterades det mycket om parabolantennen och
dess forfulande effekter, men idag dr det inget man lyfter pa 6gonbrynet for” (Lars-Ove)

“Jag dr positivt instdlld och sa linge verken inte dr alltfor stora sa spelar utseendet ingen
roll. Grannarna blir mest nyfikna tror jag” (Niklas)

Summerat sett kan det ségas att samtliga var mycket positivt instéllda till den generella bilden
av smaskalig vindkraft.
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6. Analys

I denna del sa kommer vi att genom uppsatsens fragestillning och syfte analysera resultatet av
undersokningen med hjélp av det teoretiska ramverket. Vi borjar med att analysera forsta och
andra fragestillningen genom att jimfGra materialet i teorin med empirin. Analysen kommer
dérefter att fora oss vidare till vara slutsatser kring fragestillningarna.

6.1 Motivation och attityder kring smaskalig vindkraft

Vad ir det som gor villaiigare intresserade av smaskalig vindkraft?

6.1.1 Attityder kring sméskalig vindkraft

Enligt teorin definieras attityden som en tendens att avge ett visst virdeomdome om ett
forhallande eller foremal. Wérneryd menar att attityden bestar av tre komponenter; kognitiv,
affektiv samt handlingsbendgenhet.

I fraga om vad respondenterna i enkdtundersokningen tror sig veta om objektet, det vill sdga
den kognitiva komponenten av en attityd, visar véra undersdkningar att majoriteten av
respondenterna haller med, eller haller starkt med om att sméskalig vindkraft ir;

* Miljovénligt och frdmjar en héllbar utveckling

* [Ett sitt att minska sitt beroende av elbolagen

* [Ett sitt att minska sina elkostnader pa sikt

* Dyrtiinkop

* Det finns for lite information kring smaskalig vindkraft

De pastdenden dir majoriteten av respondenterna har svarat “héller inte med” eller “haller inte
alls med” ar

* Jag oroar mig dver vad mina grannar ska tycka
* Jag tycker det dr forfulande

Enligt Wérneryd kan denna tro vara bade en korrekt eller inkorrekt tolkning av de verkliga
forhallandena. Eftersom endast tvad av 40 respondenter har tidigare erfarenhet av smaskalig
vindkraft visar véra resultat tydligt pa att majoriteten av respondenterna inte kan veta exakt
vad smaskalig vindkraft innebér, daremot ger det en fingervisning om vad dem tror sig veta,
vilket fortfarande ger oss viktig information om attityden. Ett annat argument som stodjer
detta pastdende ar att 29 av 40 respondenter i enkdtundersokningen menar att det finns for lite
information om smaskalig vindkraft. Vi anser dirmed att detta antyder pa att marknaden for
smaskalig vindkraft fortfarande dr omogen och oetablerad. Tidigare forskning pd omradet
visar pa samma tendenser (Palm & Tengvard 2009).

P& pastdenden om hur komplicerat smaskalig vindkraft kénns ser vi dn en gang tendensen
bland respondenterna att man inte kan ta en tydlig stdllning. 13 av 40 respondenterna svarar
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pa mittenalternativet, vilket tyder pa att de inte riktigt kan ta stédllning till pédstaendet.
Ytterligare tva respondenter svarar “har ingen asikt”. Att respondenterna saknar ett tydligt
stillningstagande visar pé att det finns for lite information och kunskap generellt for att skapa
en attityd till pastdendet. Samma tendens kan skonjas under péstdendet “ljudnivan é&r
storande” dar 13 av 40 pastar att de ej har ndgon &sikt och tva av 40 svarar pa
mittenalternativet, vilket starkt tyder pa att den kognitiva komponenten saknas 1 bada fallen da
de inte kan skapa sig en tydlig attityd om objektet (Warneryd 1979).

Respondenterna i de kvalitativa intervjuerna har daremot mer tydliga &sikter och attityder om
smaskalig vindkraft, d4 dessa sedan tidigare visat intresse for konceptet. Aven fast sex av sju
respondenter ej haft tidigare erfarenhet av smaskalig vindkraft, har desto fler haft erfarenhet
av egen elproduktion. Detta kan ha medfort att det de tror, har en storre anknytning till de
verkliga forhdllandena, eftersom de besitter mer forkunskaper och saledes har mer
information &n enkétrespondenterna.

P& fragan vad som gjort dem intresserade av smaskalig vindkraft svarade dessa
intervjurespondenter pa liknanden sitt som enkétrespondenterna. Man ville minska sitt
beroende fran elbolagen, visa pa l6nsamhet pa sikt samt frimja en hallbar och mer miljévéanlig
utveckling. Detta visar pa att konceptet smaskalig vindkraft utgors av samma faktorer, oavsett
om man &dr mindre eller mer bekant med produkterna. Respondenter frdn béda
undersdkningarna visar alltsa tendenser pa att det 4r samma faktorer som styr vad man tror sig
veta om konceptet. Da vi kan se att det runt attityderna ror sig om en stor bredd av affektiva
element sa kan vi enligt Warneryd (1979) ocksé hirleda att attityderna dr komplexa.

Den affektiva komponenten visar vad individen anser om objektet och att det dr den som
formar attityden. Kénslor sdsom rédsla, hat, kdrlek och beundran dr exempel péd dessa, och det
ar ofta den affektiva komponenten som ligger ndrmast individens varderande reaktioner.
(Wiérneryd 1979).

Ur enkétundersokningens Oppna del, dir respondenterna svarade pa fragan “skulle du kunna
tdnka dig producera din egen el i form av smaskaliga vindkraftverk”, fick vi 6vervdgande
positiva respons. 30 av 40 respondenterna svarade ja pa fragan och vi tolkar det som att det
finns en positiv instillning till konceptet som sddant. Aven hir far man dock stilla sig kritisk
till, som vi tidigare ndmnt, det faktum att ménga upplever en brist pa information i samhllet
kring smaskalig vindkraft. Detta kan gora att man upplever det som positivt, trots att man
knappt vet hur produkterna fungerar. Vi tolkar resultatet som att en dvervidgande majoritet ar
villiga att bli egna elproducenter under forutséttningen att det dr 1onsamt och enkelt.

Vi upplever dven att de mycket starka negativa kdnslor som respondenterna har gentemot
elbolagen skapar mycket intensiva attityder som visar att det finns starka kinsloméssiga
aspekter att ta hidnsyn till. Flera respondenter upplever néstintill hatiska kénslor gentemot
elbolagen, och skulle vara villiga med detta som motiv att bli sina egna elproducenter.

Att det dr miljovanligt och frimjar en hallbar utveckling dr ocksa ett &mne dér respondenterna
visar starka kinslor, vilket vi markt bland de Oppna frdgorna i enkéten, och &ven bland
intervjuerna. Hos vissa av intervjurespondenterna som visar dessa kédnslor kan vi antyda att de
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ar av central karaktdr och engagerar respondenterna tydligt till att intressera sig for ett
miljovinligt energialternativ. D& dessa kdnslor var positiva sa skapas 1 sin tur intensiva och
positiva attityder till smaskaliga vindkraftverk och Windforce produkter (Wérneryd, 1979).
Vissa respondenter visar ockséd ett stort intresse 1 miljoaspekten men vi mirker att dessa
kanslor inte dr lika djupt forankrade i1 individernas sjilvuppfattning och dr alltsa inte en
ledande faktor till intresset for produkterna, utan dessa koncentrerar sig mer pa lénsamhet och
pris. Upplevelsen av att det dr dyrt skapar en negativ kénsla, som dock uppvégs av det ska bli
l6nsamt pa sikt. Detta dr ddrmed en av de viktigaste faktorerna, anser vi vid tolkandet av bade
enkétundersokningen och intervjuerna.

Den sista komponenten i en attityd, enligt Wérneryd (1979), ar handlingsbenégenhet och den
skapas efter hur de kognitiva och affektiva komponenterna ser ut.

Viér tolkning &r att det finns manga attityder kring fragorna och flertalet av respondenterna har
varit mycket aktiva och utforliga i sina kdnslomissiga beskrivningar av konceptet. Detta
skulle enligt Warneryd innebira att ju starkare affektiva kdnslor man har kring objektet desto
intensivare blir attityden. En viktig aspekt som ror upp starka kénslor ar just elbolagens
maktstéllning 1 samhéllet, vilket flertalet respondenter har asikter kring. Detta gor att vi anser
konceptet smaskalig vindkraft, vinner pa att befinna sig 1 en “underdog-position”.
Konceptet smaskalig vindkraft vinner dven pa det faktum att det uppfattas som miljovanligt
och héllbart och det skapar en positiv handlingsbendgenhet. Det som dock ligger till nackdel
ar idag uppfattningen om att konceptet dr komplicerat och dyrt, vilket skapar en negativ
handlingsbendgenhet.

6.1.2 Motivation

Wirneryd menar att kopmotiv kan forklaras efter vilka mal, behov och vérderingar som
individen har. Intervjufragor om teorierna kring kpmotiv har varit en del av de kvalitativa
intervjuerna. Respondenterna har 1 vart fall redan visat intresse for produkterna och vi ville
veta vad som lag bakom deras eventuella kopmotiv.

Som mal med en eventuell investering hade alla gemensamt att man ville bli mindre beroende
av elbolagen och att pa sikt sédnka sina elkostnader. Behovet med produkten som skulle
tillfredsstillas var att det gav tillforlitlig energiproduktion, holl god kvalitet samt att det var
relativt underhallsfritt. Motivet dr en forviantan av behovstillfredsstillelse enligt Wérneryd. Vi
uppfattade det som att alla respondenterna idag kdnde en oro over att produkterna inte var
fullt tillfredsstidllande mot behovet. Tydliga effekt- och 16nsamhetskalkyler efterfragades och i
friga om service och garantier var de flesta Overens om att en aktér med nyckelfardiga
paketlosningar samt konsultationstjanster krdavdes.

Enligt Warneryd styr vérderingar ocksa kopmotivet. Miljoaspekten identifierar vi som en
viktig virdering hos vissa av respondenterna. De som vérderade miljéaspekten hdgt var ocksé
mer positivt instdllda till att kopa smaskalig vindkraft. Fem av sju intervjurespondenter
menade att det 1ag 1 deras intresse att vara klimatsmart och att handla dérefter, vilket kan
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forklaras med att ett kop av ett smaskaligt vindkraftverk dven kan vara 1 ett
sjalvforverkligande syfte. (Maslow, 1954)

Efter att ha analyserat resultaten om vilka motiv som ligger bakom ett kopbeslut, upplevde vi
det som att respondenterna inte riktigt kunde uppskatta nyttan hos produkten och hade siledes
svart att motivera en investering.

6.2 Spridning av innovationer och beslutsprocessen

Hur ska Windforce fa villadigare att investera i ett smaskaligt vindkraftverk?

6.2.1 Spridning av innovationer

Rogers menar att spridning av innovationer, dven kallat diffusion, dr en sort kommunikation
mellan flera parter dir meddelandet handlar om en ny idé. Smaskalig vindkraft som foreteelse
1 Sverige far sdgas vara ett relativt nytt och oprovat koncept. Det finns idag ingen
massmarknad for produkterna och anviandarna dr huvudsakligen teknik- och miljéintresserad
personer. En av anledningarna till detta faktum é&r att marknaden idag bestér av ett storskaligt
produktionssystem med ett fatal stora aktorer. (Bjorkman & Juntti, 2010). Vid anammandet av
en innovation dr attityden hos anviandaren avgorande. Detta skulle innebdra att anvindarens
attityd till sméskalig vindkraft spelar en stor roll i spridningen av innovationer (Roger 1995).

6.2.2 Innovationens egenskaper

Enligt Rogers har innovationen fem viktiga faktorer som spelar roll i spridningen och
anammandet av innovationer. Var analys 1 detta avsnitt syftar till att analysera om Windforce
produkter innehar de egenskaper som uppfyller dessa faktorer.

I fraga om relativ fordel gentemot andra alternativ som finns pd marknaden menar ménga av
respondenterna 1 bade enkdtundersokningen och intervjuerna att de skulle investera i ett
smaskaligt vindkraftverk om det vore I6nsamt och miljovénligt. Det som konsumenterna idag
jamfor nyttan mot ar hur de idag far sin el levererad. Det &r hir den relativa fordelen maste
belysas mer for att smaskalig vindkraft som koncept kan spridas. Manga av respondenterna
upplever idag produkterna som icke lonsamma och ifragasitter produkternas effektivitet,
vilket enligt Rogers teorier skulle hindra innovationens spridning. Det framkommer ocksa att
respondenterna har svért att uppskatta nyttan av innovationen pa grund av bristen av
information, det blir dd svart for dem att skapa en uppfattning om den relativa fordelen
gentemot andra energilésningar.

Kompatibilitet &r nésta faktor i spridningen av innovationen. Flera av respondenterna har i
undersdkningen talat om behovet av nettométning och lagringsmdjligheter av elen man
producerar. Rogers menar att om en innovation ska f en 6kad spridning sa maste den vara
kompatibel med marknadens nuvarande produkter. I detta fall handlar kompatibiliteten hos
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smaskalig vindkraft om att man idag inte kan utnyttja det dverskott som ett vindkraftverk
producerar. Elbolagens nuvarande vérderingar hindrar ddirmed spridningen da konsumenterna
inte far incitament till k&p i form av nettomitning. Aven de tekniska aspekterna nimns bland
respondenterna dair béttre lagringsmdjligheter efterfragas. Detta tyder ocksa pa att marknadens
nuvarande produkter inte &r kompatibla nog. Dock kan det sdgas att de nuvarande
varderingarna hos konsumenterna ifrdga om miljovéanlighet 4r kompatibelt med marknaden.

Komplexiteten med innovationen menar Rogers (1995) skapar en negativ effekt pa
spridningen av innovationen. Respondenterna har i intervjun pétalat komplexiteten hos
produkterna som ett hinder for ett eventuellt kop. Nyckelfardiga paketlosningar efterfragades,
vilket tyder pa att man Onskade enkelhet i avseende pa béade installation, konsultation och
eventuellt service. I enkdtundersokningen visade resultatet tvdrtom att respondenterna inte
hade ndgon vidare asikt i hur komplexa produkterna var d& de ej kommit i kontakt med
konceptet ndrmare. Enkelheten med produkterna behdver sadledes belysas d@n mer for att
potentiella konsumenter som ej varit i kontakt med konceptet skall anamma innovationen och
gynna spridningen.

Respondenterna 1 undersokningen uttrycker sig kritiskt till mojligheterna att kunna testa
innovationen. Vi kan tolka tydliga tendenser i enkédtundersokningen som sédger att
respondenterna dr okunniga och oerfarna om produkten i vissa avseenden. Detta 1 sin tur tyder
pa att de inte har haft en mojlighet att fa testa innovationen eller att fa se den i1 bruk. I
intervjuerna siger bara en av respondenterna att han visat intresse for produkten efter att han
har sett prototyper av den 1 ett tidigare skede. Resterande respondenter antyder att de vill se
referensanldggningar av produkten for att minska osdkerhetsfaktorn i beslutsprocessen. Att
mojligheterna till test av produkten ska forbittras anser vi som en betydande faktor till en
okad spridning och anammande av innovationen.

Synliga resultat av dédr innovationen har anammats kan kopplas ihop till ovanstdende
analysdel. Det vill sdga att de efterfragade referensanldggningarna uppfyller likvél en stor del
av denna faktor. Flertalet av respondenterna i bade enkétundersokningen och intervjuerna
menar att det idag inte finns tydliga effektsiffror, ett problem som hade avhjilpts genom
konsumentmirkning och mer reglering av marknaden. Rogers (1995) menar att om denna
faktor saknas sa uppstér en stor osdkerhetsfaktor och individen far di svérare att anamma
innovationen i beslutsprocessen.

6.2.3 Kommunikationskanaler och tid

Hur man formedlar sitt budskap om innovationen menar Rogers dr en annan viktigt faktor for
spridningen av innovationen. Respondenterna i enkdtundersokningen tillfragades om de kénde
till vilka aktorer som fanns pa den smaskaliga vindkraftsmarknaden och endast en av 40
respondenter kénde till Windforce. 23 av 40 respondenterna hade ingen uppfattning om var
man kunde képa smaskalig vindkraft, 6vriga 16 ndmnde konkurrenter till Windforce, varav
vissa av de aktOrerna inte ldngre existerade eller fanns pd den svenska marknaden. Detta
tolkar vi som att marknadens samtliga aktorer inte lyckats formedla budskapet genom sina
kommunikationskanaler och att spridningen av innovationen just nu forsenas av denna faktor.
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Da malgruppen for Windforce produkter &r medeldlders midn som bor i villa, och dven vi
identifierat att de respondenter vi har haft till en Overvigande majoritet varit man i
medelaldern, borde kommunikationskanalerna for just denna mélgrupp utvecklas bittre.

Rogers menar att man kan klassa individen efter deras egenskaper och hur tidiga de &r med att
anamma innovationer. Vi har identifierat att Marknaden befinner sig i ett tidigt skede déar
endast de sd kallade innovatorerna dr de som anammat smaskalig vindkraft. En av
respondenterna 1 intervjun hade redan experimenterat med smaskalig vindkraft, medan 6vriga
respondenter var 1 ett skede dir de visat ett starkt intresse och var vilutbildade med Over
medelinkomst. Enligt Rogers kédnnetecknas den tidiga anammaren av hog utbildningsgrad,
hog social status och god inkomst. Vi har gjort bedomningen av vara intervjuer att
respondenterna dr dels innovatorer” och tidiga anammare. Eftersom samtliga respondenter
hade starka positiva attityder till smaskalig vindkraft kan det betecknas som att de dr villiga
att investera inom en snar framtid. Nir det géller enkdtundersdkningen kan man efter de
demografiska egenskaperna hos respondenterna utroéna, tillsammans med svaren, att intresset
finns. Dock sa ar skepticismen mer utbredd och respondenterna fokuserade mer pa
osdkerheten hos produkten, dn pa mdjligheterna, och vi bedomer darfor att dessa respondenter
hor mer till den tidiga eller sena majoriteten.

Tidiga
anammare

Tidig Sen
majoritet majoritet

Innovatorer Eftersldpare

Figur 15. Spridningskurvan for innovationer (Rogers 1995). Modifierad av forfattarna

6.2.2 Beslutsprocessen

Rogers menar att de komponenter inom teorin som vi tidigare gatt igenom 1 detta avsnitt
resulterar 1 en beslutsprocess som delas in fem vitala delar; kunskap, Overtygelse, beslut,
implementering och bekriftelse.

Efter att ha analyserat resultatet fran enkdtunders6kningarna och intervjuerna kan vi summerat
sett sdga att kunskapen om smaskalig vindkraft och dess funktion inte ar fullt tillrdcklig hos
respondenterna. Dock kdnner en Overvdgande majoritet till dess existens. I frdga om hur
overtygad respondenterna dr om konceptet bedomer vi att de Gver lag har en positiv
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instéllning och en Overvidgande majoritet skulle kunna tédnka sig att investera i smaskalig
vindkraft. Nar det kommer till beslutet att anamma eller forkasta innovationen finner vi fa
respondenter som tagit steget fullt ut och faktiskt kopt sméskalig vindkraft. Detta tyder pa att
det dr 1 denna del av beslutsprocessen som konsumenterna avviker och det &r hiar som
Windforce aktivt bor bearbeta de potentiella kunderna for att & spridning pd innovationen.
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7. Slutsatser

Hér presenterar vi de slutsatser som besvarar vara fragestdllningar och vart syfte med
uppsatsen. Vi avslutar med en slutdiskussion och presenterar forslag till fortsatt forskning pé
omradet.

Vad ir det som gor villaiigare intresserade av smaskalig vindkraft?
* Onskan att bli mindre beroende av elbolagen

En av de viktigaste anledningarna till intresset for smaskalig vindkraft var 6nskan om att bli
mindre beroende av elbolagen. Att bli sin egen elproducent och mer sjidlvforsorjande
uppfattade vi att respondenterna i bade enkdtundersékningen och intervjuerna framhdll som
utlosande faktorer till en eventuell investering da flera respondenter upplevde néstintill
hatiska kéinslor gentemot elbolagen. Slutsatsen som kan dras av detta dr att aktérerna pa den
smaskaliga vindkraftsmarknaden bor utnyttja denna negativa kédnsla hos konsumenterna och
séledes vanda den till en positiv fordel.

* Mogjligheten att minska sina elkostnader pa sikt

Detta dr en av nyckelfaktorerna, men ocksé dven det storsta hindret idag for att skapa intresse
for sméskalig vindkraft. En 6vervigande majoritet av respondenterna i denna uppsats anser att
investeringskostnaden ér for hog och 16nsamheten 14g. Vi uppfattar det dock som att priset i
sig pa produkterna inte ska sénkas, utan att det snarare adr kunskapen om konceptet smaskalig
vindkraft som maste 6kas. Att for fa minniskor har forstaelse for hur tekniken fungerar och
inte ser nyttan med produkten tror vi med bakgrund av teorin dr forklaringen till varfor
individen uppfattar det som dyrt. Samtliga respondenter i intervjun svarade att man forvéntade
sig en dterbetalningstid pa max 10-12 ar, nagot som varken Windforce eller 6vriga produkter
pa marknaden kan garantera idag. Om Windforce ddremot skapar tydliga informationskallor
och pavisar produktens lonsamhet pa sikt s& skulle inte konsumenterna bry sig lika mycket
om det hoga priset.

* Friamjandet av en héllbar utveckling och milj6aspekten

Uppfattningen att smaskalig vindkraft &r miljovénligt och frimjar en hallbar utveckling delas
av 1 princip alla deltagare 1 undersokningarna dven om vissa dr mer engagerade i &mnet &n
andra. Intresset for produkterna grundar sig pa de globala trenderna om frimjandet av héllbar
utveckling. Dessa vérderingar dr idag statusmarkorer i samhillet, men ocksa styrda av ett
sjalvforverkligande behov. Att individen ska bli sin egen miljévénliga elproducent och pa sa
sétt bli en framjare av héllbar utveckling tror vi dr en faktor som marknaden for smaskalig
vindkraft bor ta fasta pa. Att sdlja en livsstil till kunden kan vara &dnnu ett sitt att na ut till de
tidiga anammarna och majoriteten i malgruppen.
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Hur ska Windforce fa villadigare att investera i ett smaskaligt vindkraftverk?
* Inférandet av nettométning

For att marknaden for smaskalig vindkraft 1 Sverige ska kunna fa en sddan tillvixt som i
flertalet europeiska lidnder, visar tidigare forskning pa dmnet att inférandet av nettomitning ar
en forutsdttning. Detta har vi 1 vara undersokningar gang pa gang fatt bekriftat. Flera
respondenter i enkdtundersokning och samtliga 1 intervjuerna papekade detta, vilket tyder pé
att problematiken &r kdnd hos malgruppen. Nettomédtning hade inneburit avsevért kortare
aterbetalningstider for kunderna och ddrmed gjort Windforce I6nsamhetskalkyler for
produkterna mer intressanta. Av detta drar vi slutsatsen att inféorandet av nettométning &r den 1
sdrklass viktigaste faktorn, da det skulle 6ka smaskaliga vindkraftens fordel gentemot andra
alternativ och saledes fa villadgare villiga att investera. I nuldget &r det innovatdrer och 1 viss
man tidiga anammare som &r villiga att investera, men forst med nettométning i bilden kan
den tidiga och sena majoriteten av malgruppen visa intresse och sa smaningom investera i
smaskalig vindkraft. Vi bedomer att Windforce i1 nuldget kan paverka situationen genom att
fortsdtta skapa mer intresse for sina produkter och sméskalig vindkraft samt pa sd sitt sitta
press pa beslutstagarna. Man kan ocksd genom att standigt forbattra produkternas egenskaper
och kunderbjudandet 6ka spridningen av innovationen.

* Konsumentméarkning av produkterna

Uppsatsens undersokningar har visat att det finns en stark efterfragan hos respondenterna att
ett smaskaligt vindkraftverk ska kunna pavisa trovardiga och opartiska effektsiffror. Tidigare
forskning pa d@mnet belyser ocksd vikten av konsumentmirkning som en viktig faktor till
utvecklandet av den smaskaliga vindkraftsmarknaden. Windforce planerar att lansera nya
produkter med hogre effektivitet och ldgre ljudniva. Dock dr de tekniska fordelarna som
Windforce framhaller svara att nd ut med till alla konsumenter, som inte vet vad
konkurrenternas verk har for ljudnivéer eller tekniska prestanda. Detta kan kopplas samman
med att konsumentmérkning vore till en mycket stor fordel for Windforce, konsumenterna
och didrmed marknaden. Windforce bor vara i framkant néar det géller att konsumentmérka
produkterna da detta skulle skingra eventuellt tvivel hos malgruppen att investera. Som
Rogers framhdver maste nyttan och synliga resultat med produkten framhidvas for att
innovationen ska kunna 6ka sin spridning.

» Palitliga och seridsa aktorer efterfragas

Flertalet respondenter 1 véra undersokningar patalade behovet av seridsa och palitliga aktorer
pa marknaden dd man &r rddd for krdngel och komplikationer. Detta kan kopplas till
konsumentmirkningen som vi anser skulle sdtta marknadens aktorer pa prov och visa vilka
som dr palitliga. Eftersom smaskalig vindkraft idag kan uppfattas som komplicerad krivs det
av Windforce att man utéver forsdljning av produkterna dven erbjuder konsultation och agerar
mer som full-service leverantor.
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¢ Enkelheten maste framhallas béattre

Enligt Rogers skapar en komplex innovation negativ effekt pa spridningen. Vi anser att
Windforce behover framhélla enkelheten med sina produkter och tjdnster for att séledes skapa
incitament for investering. Idag framhéller flera av respondenterna i1 intervjun att en
forutséttning for att bli egen elproducent &r att det dr enkelt. Nyckelfardiga paketlosningar ér
idag en del av Windforce affédrsidé. Detta tror vi dr rétt viag att g4, men Okad niva av service
och konsultationstjanster hade skapat en starkare konkurrensfordel.

e Utveckla kommunikationskanalerna

Slutligen anser vi att kommunikationskanalerna bor utvecklas di det varit aterkommande 1
undersdkningen att konsumenterna har for liten kunskap om bédde konceptet smaskalig
vindkraft men ocksd om Windforce som foretag. Windforce behdver ocksa ligga 1 linje med
den malgrupp man idag riktar sig till, vilken 1 huvudsak dr medelaldermén. Rogers menar att
kommunikationskanalerna paverkar hastigheten pd spridningen av innovationen. Vi har
noterat att de kommunikationskanaler som Windforce anvidnder sig av inte matchar
malgruppen demografiska egenskaper. I enkdten och intervjuerna framhaller respondenterna
att det saknades vissa kommunikationsmedier och avsaknaden av referensanldggningar var
dven &dr en orsak till osdkerheten kring investering. Ett utvecklande av
kommunikationskanalerna skulle skapa ytterligare word-to-mouth effekt och skapa ytterligare
affarsmojligheter for Windforce.

7.1 Slutdiskussion

Undersokningens syfte var att se hur Windforce affarsidé stimde O&verens med
konsumenternas behov och uppfattningar, samt dven undersoka vilka attityder segmentet
villadgare hade kring smaskalig vindkraft. Vi har kommit fram till att marknaden for
smaskalig vindkraft dnnu inte kan ta steget till att nd majoriteten och tidigare forskning har
visat pd samma sak. For Windforce del finns det omrdden inom vilka man kan forbéttras och
bearbeta ytterligare for att 6ka sin konkurrenskraft och darmed 6ka sin marknadsandel.

Inte helt ovéntat visade det sig att kopmotiven till ett smaskaligt vindkraftverk drogs med
samma problematik som andra branscher dir miljoaspekten stod i fokus. Produkterna maste
vara bra for miljon, men ocksd vara ekonomiskt forsvarbara och visa tydliga
lonsamhetskalkyler. Miljobilen skulle till exempel aldrig ha fatt den snabba genomslagskraft
som den fick under 2000-talet om inte rétt politiska incitament hade skapats. P4 samma sétt
tror vi den smaskaliga vindkraftsmarknaden kan fungera. For att komma forbi de teknik- och
miljéintresserade ménniskorna, och dirmed nd massmarknaden kommer det krévas enighet
mellan beslutsfattare och marknadens aktorer.

Under uppsatsens gang har vi insett undersokningens begransningar och brister. Vi rdknade
med att fa ett storre deltagande i1 enkdtundersdkningen, men fick inse att det var svarare an
vantat att hitta villadgare som var intresserade av att delta. Vi uppnaddde dock minimigriansen
for vad som far uppfattas som en meningsfull enkdtundersokning (Ejvegérd 2003). Till de
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kvalitativa intervjuerna fick vi respondenter som hade mycket intressanta och givande
insikter, sdrskilt med tanke pa att de utgjorde det segment av malgruppen som Windforce
inom en snar framtid vill kunna sélja sina produkter till.

Ett utav enkédtundersokningens pastdende var om man oroade sig over vad grannarnas skulle
tycka om att man installerade ett smaskaligt vindkraftverk. En stor del svarade pé
mittenalternativet, det vill sdga att de har svart att ta stéllning i1 pastaendet. Detta pastaende ser
vi 1 efterhand som svart att bedoma dé respondenten far forsdka uppskatta grannarnas attityd
och inte sin egen. Det blir ocksd mer en friga om en attityd till grannen och inte till objektet
smaskalig vindkraft. Vi anser hir att detta pastaende kanske skulle ha omformulerats och
antyda mer mot omgivningen dn just grannen.

Det har ocksé varit svart att fa en insyn i1 vad som skapat attityderna hos respondenterna da
attityder dr individuella och speglas av vilken kultur individen lever i, men ocksd vilken
personlighet, finansiell status och sociala forhallanden denne har (Pratkanis et.al., 1989)

Vi ser dirmed vissa begransningar med undersokningen och kan inte dra for stora slutsatser
frdn en sadan liten population, men eftersom den ligger i linje med tidigare forskning sa fér
den @nda anses som relativt palitlig.

Vi hoppas att uppsatsen har gett Windforce en bredare syn pa vad de potentiella
konsumenterna efterfrdgar och vad som utgdér deras kdpmotiv. Trots vissa begrdansningar
anser vi ocksé att undersokningen gett ett visst bidrag till forskningen kring den smaskaliga
vindkraftsmarknaden.

7.2 Forslag till vidare forskning
Under uppsatsens gang har vi identifierat flera intressanta omrdden som vi inte berort djupare

1 var uppsats pa grund av tidsramen och avgransningarna. Nedan foljer nagra forslag till
vidare forskning pa dmnet:

* En mer omfattande kvantitativ undersokningen med fler respondenter dér fler
generella slutsatser kan dras

* Undersoka potentialen for andra kundsegment utover villadgare sasom fritidshuségare,
gardar/lantbruk och kommuner/landsting.

* Forskning om konsumentbeteende hos potentiella konsumenter av sméskalig vindkraft

*  Hur livsstilsmarknadsforing kan fungera och péverka potentiella konsumenter av
smaskalig vindkraft

* Utfora en liknande undersokning efter att nettomitning eller annat politiskt incitament
infriats pd marknaden
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Bilagor
Bilaga 1. Telefonintervju

Kundens forutséttningar:

Bostadsort:

Hus typ och storlek:

Ungefirlig arlig energiforbrukning (kWh):
Tomtstorlek:

Hur ser vindforhéllandena ut pa din tomt?

Intervjufragor:

* Har du tidigare erfarenheter av egen elproduktion? Om svaret &r ja; vad for erfarenhet? Vilken effekt?
Ar du ngjd? Om inte n6jd, vad &r problemet?

*  Vad ir det som intresserar dig for smaskalig vindkraft?

*  Vad skulle fa dig att investera i ett smaskaligt vindkraftverk?

* Vad dr det som gjort dig intresserad av Windforce produkter?

*  Vad anser du vara fordelarna med Windforce produkter gentemot andras?

*  Hur ser du pa lagar och regler kring marknaden for vindkraft?

*  Hur komplicerat tror du att det &r att kopa och installera ett smaskaligt vindkraftverk?

* Vad anser du dr den storsta osdkerhetsfaktorn idag med att kopa smaskalig vindkraft?

Produktforvantningar:

* Kan du uppskatta nyttan av den Windforce produkt som du visat intresse for?
* P4 hur méanga ér ser du att aterbetalningen &r rimlig?

¢  Vad anser du ir ett rimligt pris?

*  Vad forvéntar du dig for service och garantier?

* Installation? Kan du gora det sjilv eller installation av fackman

Attityder
Hur ser du pa vindkraftverk?

¢ Utseende
* Ljud
*  Vad tror du omgivningen tycker och ténker, spelar det ndgon roll?

Information om kunden:
Alder:

Kon:

Inkomst:

Yrke:

Utbildning:
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Bilaga 2. Enkétundersokning

Marknadsundersokning om attityder kring smaskalig vindkraft

1. Kon (Obligatorisk fraga)
2. Alder (Obligatorisk fraga)
3. Bostadsort (Obligatorisk fraga)

4. Boendeform (Obligatorisk fraga)
Villa med boyta 50-100 kvm:

Villa med boyta 101-150 kvm:
Villa med boyta 151-200 kvm:
Villa med boyta 201-250 kvm:
Villa med boyta &ver 250 kvm:

5. Hur stor tomt har du? (Obligatorisk fraga)
Tomtstorlek

<1000

1001-2000

2001-3000

3001-4000

>4000

6. Attityder kring sméskalig vindkraft (Obligatorisk fraga)

Har du tidigare erfarenhet fran egen elproduktion? Om svaret ir Ja, vilken typ?

Solkraft:
Vindkraft:
Vattenkraft:
Annat:

Ingen erfarenhet:

7. Attityder kring sméskalig vindkraft

Om du haft erfarenhet av sméskalig elproduktion tidigare. Hur upplevde du att det fungerade, och var du n6jd?

8. Attityder kring smaskalig vindkraft (Obligatorisk fraga)
P& en skala mellan 1-5, hur ser din attityd ut kring smaskaliga vindkraftverk i foljande pastaenden?

1. Miljovénligt och frimjar en hallbar utveckling
2. Det ar forfulande

3. Det ar dyrt

4. Det kdnns komplicerat

5. Det finns for lite information kring sméskalig
vindkraft

6. Ljudnivén ar stérande

7. Ett sétt for mig att bli mindre beroende av
elbolagen

8. Ett sitt att minska mina elkostnader pa sikt

9. Jag oroar mig over vad grannarna skulle tycka

1. Haller 5. Haller Har
inte alls starkt ingen
med 2 3 4 med asikt
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9. Attityder kring sméskalig vindkraft (Obligatorisk fraga)

Skulle du kunna tdnka dig att producera din egen el i form av smaskaliga vindkraftverk? Utveckla girna ditt svar

10. Attityder kring smaskalig vindkraft (Obligatorisk fraga)
Vad tycker du dr det storsta hindret for dig att kopa smaskalig vindkraft?

11. Attityder kring smaskalig vindkraft (Obligatorisk fraga)
Vet du vart man kan kopa sméskaliga vindkraftverk idag?
Ja.

Nej.

12. Attityder kring smaskalig vindkraft
Om du svarade ja pa foregdende fraga. Kan du ndmna nagon producent eller aterforsiljare?

13. Frivilliga uppgifter:
Yrke:

Arsinkomst:
0-150.000:-/ar:
150.000-200.000 kr/ar:
200.000-250.000 kr/ar:
250.000-350.000 kr/ar:
Mer dn 350 000 kr/ar:
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Bilaga 3

100%
90%
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70%
60%
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10%

0%

Miljovanligt Detadr  Detdrdyrt Detkdnns Detfinns Ljudnivan ar Ett satt for Ett sattatt Jag oroar

och framjar foérfulande komplicerat  for lite storande migattbli  minska mig Over

en hallbar information mindre mina vad

utveckling kring beroende elkostnader grannarna
smaskalig av pa sikt  skulle tycka
vindkraft elbolagen

M1, Héllerinteallsmed M2 M3 M4 M5 Hallerstarkt med M Haringen asikt
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