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Enkatstudie om drivkrafter bakom strukturforéandringar i elleverantérsbranschen

- En resultatsammanstélining
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Abstract: Elmarknadsreformen &r nu inne pa sitt femte ar och marknadens aktorer har, far
man férmoda, hunnit anpassa sig till de nya forandrade forhallanden som rader. Inalles har det
betytt att Sveriges, vid tidpunkten for avregleringen, ca 240 elleverantorer pa olika satt
tvingats ta konsekvenserna av en tilltagande konkurrens, kunders okade valmajligheter och
forandrade krav pa kompetens i organisationen. For halften av dessa foretag har kanske den
storsta forandringen sedan avregleringen inneburit att de blivit uppkopta av en konkurrent.
For den kvarvarande halvan har det kanske frdmst mérkts i delvis forandrade arbetssétt och ett
forandrat synsétt kring handel med el.

Syftet med foreliggande enkatundersokning ar att sammanstdlla en bild av hur dessa
forandringar tar sig uttryck. Enkaten fokuserar fyra strategiskt viktiga omraden: produkter och
intakter, kunder och kundkommunikation, samarbeten och integration samt elleverantérernas
konkurrenskraft.

Elmarknaden karakteriseras i stor utstrackning av att elkraft &r en i grunden odifferentierad
produkt. Trots detta bestar elmarknaden av aktérer med skiftande storlek och agarformer. For
att belysa dessa aspekter presenteras enkétresultaten dven ur ett storleks- och &garforms-
perspektiv.

Rapportens syfte &r att med relativt kort ledtid och i ett hanterbart format kunna presentera
enkatresultaten for en bredare l&skrets. Direkta kopplingar till underliggande forsknings-
fragor, jamforelser med tidigare gjord forskning samt analyser mot bakgrund av en teoretisk
referensram har darfor utelamnats.

Resultaten av enkatstudien ar alltfor omfattande for att summeras under denna rubrik. For de
ldsare som onskar en kortare sammanstallning av de viktigaste och/eller mest anmérknings-
varda resultaten hanvisas till resultatsammanfattningen i slutet av rapporten.
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Sammanfattning

Elmarknadsreformen ar nu inne pa sitt femte ar och marknadens aktorer har, far man férmoda,
hunnit anpassa sig till de nya férandrade forhallanden som rader. Inalles har det betytt att
Sveriges, vid tidpunkten for avregleringen, ca 240 elleverantorer pa olika satt tvingats ta
konsekvenserna av en tilltagande konkurrens, kunders 6kade valmojligheter och foérandrade
krav pa kompetens i organisationen. For halften av dessa foretag har kanske den storsta
forandringen sedan avregleringen inneburit att de blivit uppkdpta av en konkurrent. For den
kvarvarande halvan har det kanske frdmst markts i delvis fordndrade arbetssétt och ett
forandrat synsétt kring handel med el.

Syftet med foreliggande enkatundersokning ar att sammanstélla en bild av hur dessa
forandringar tar sig uttryck. Enkaten fokuserar fyra strategiskt viktiga omraden: produkter och
intékter, kunder och kundkommunikation, samarbeten och integration samt elleverantérernas
konkurrenskraft.

Elmarknaden karakteriseras i stor utstrackning av att elkraft &r en i grunden odifferentierad
produkt. Trots detta bestar elmarknaden av aktérer med skiftande storlek och agarformer. For
att belysa dessa aspekter presenteras enkatresultaten &ven ur ett storleks- och &garforms-
perspektiv.

Rapportens syfte &r att med relativt kort ledtid och i ett hanterbart format kunna presentera
enkéatresultaten for en bredare l&skrets. Direkta kopplingar till underliggande forsknings-
fragor, jamforelser med tidigare gjord forskning samt analyser mot bakgrund av en teoretisk
referensram har darfor utelamnats.

Resultaten av enkétstudien ar alltfor omfattande for att summeras under denna rubrik. FOr de
ldsare som onskar en kortare sammanstallning av de viktigaste och/eller mest anméarknings-
varda resultaten hanvisas till resultatsammanfattningen i slutet av rapporten.
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Inledning

Vi inleder med en kort orientering om forskningsomradet, precisering av enkatstudiens syfte
samt en presentation av rapportens disposition.

Bakgrund

Det har nu forflutit fyra ar sedan den svenska elmarknaden omreglerades. Under denna period
har stora forandringar mott Sveriges elleverantérer, inte minst under senare tid da dven
hushallskunder erhallit reella mojligheter att vélja leverantor. Det ar foérandringar som inte
bara far konsekvenser pa aktorernas satt att arbeta utan de har dven forandrat aktérernas bild
av branschens framtida utseende. Elleverantdrsbranschen i Sverige kan ségas vara unik i
vérlden. Den tillhor det fatal elmarknader som blivit avreglerade fullt ut och trots att
branschens ké&rna utgors av en produkt som &r fullstandigt homogen ar det i dagsldget en
bransch dar foretag av starkt skiftande storlek fungerar sida vid sida. En viktig del av
forklaringen till detta aterfinns i foretagens &agarforhallanden med pa manga hall starka
kooperativa och kommunala intressen. Dessa agarforhallanden gor att kanslan for den lokala
forankringens betydelse &r utbredd.

Mangfalden inom elleverant6rshranschen &r dock (sedan lang tid) satt under forandring. For-
andringar i sattet att arbeta har intensifierats sedan omregleringen. Ett av de tydligaste
uttrycken for det stora forandringstryck som rader i branschen &r den pagaende
strukturomvandlingen. Enkétstudien har som syfte ar att studera de drivkrafter som ligger
bakom strukturférandringen i elleverantérsbranschen. | studiens syfte ryms &ven att studera de
mojligheter olika elleverantérer tillvaratar eller pa sikt ser for att fortsitta verka pa
marknaden. Enkatstudien ingdr som en del i mitt pagaende avhandlingsarbete om strategier
och strukturomvandling pa den svenska elmarknaden.

Foreliggande rapport syftar till att i ett 6verskadligt format presentera enkatresultaten for en
bredare laskrets. Direkta kopplingar till underliggande forskningsfragor och hypoteser, jamfo-
relser med tidigare gjord forskning samt analyser mot bakgrund av en teoretisk referensram
gors inom ramen for avhandlingen. Rapporten skall saledes framst ses som en sammanstall-
ning av enkéatresultaten.

Rapportens disposition

Rapportens inleds med en beskrivning av enkatstudiens upplégg, val av respondenter samt
genomforande av svarsinsamling. Ddrefter presenteras svarsfrekvenser och mot bakgrund av
dessa gors en bortfallsanalys. | resultatdelen presenteras enkétresultaten i enlighet med
enkatformulérets upplaggning. Rapporten avslutas med en summering av enkétresultaten. |
bilagor aterfinns enkatformular, missivbrev samt vissa resultattabeller.
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Enkéatstudiens upplagg och genomférande

| detta kapitel kommer vi att redogbra for enkatens struktur och undersokningens
urvalspopulation. Kapitlet innehaller aven en presentation av svarsfrekvenser samt en
bortfallsanalys.

Enkatutformning

Eftersom det ar den konkurrensutsatta elhandeln som framst stéller ckade krav pa elbolagen
utformades enkéaten for att fanga denna del av verksamheten. Fragorna i enkéaten avser att
belysa viktiga strategiska omraden och fragestallningar som kan antas ha betydelse for
strukturomvandlingen. Fragorna i enkaten ar konstruerade med avsikt att belysa bade
branschen som helhet och grupper av foretag med skiftande storlek och agarforhallanden.

For att erhalla en 6kad 6verskadlighet av fragematerialet delades enkaten in i fyra delar. | den
forsta delen stalldes fragor om elleverantérens produkter och intaktsgenerering (8 fragor).
Den andra delen riktades intresset mot olika kundgruppers vérde samt utformning och
betydelse av aktorernas kundkommunikation (10 fragor). | den tredje delen stélldes fragor om
drivkrafter bakom samarbeten och integration (4 fragor) och i den fjarde och avslutande delen
behandlades fragor om olika omradens betydelse for konkurrensformagan (13 fragor). Totalt
bestar enkaten av 35 fragor (bilaga 1). | stort sett samtliga fragor har forsetts med
svarsalternativ. Underlaget till frdgorna ar framst hamtat fran resultat av tidigare studier
(Sandoff, 1996) men ett antal fragor och svarsalternativ baseras pa tidigare enkéter
(Lindblom & Sandoff, 1996 och Lindblom, 19972).

Val av respondenter

Enkatstudiens fragestallningar fokuserar elleverantorers syn pa mojligheter att inom ramen for
nuvarande agarkonstellation, finna former for verksamhetens fortlevnad. Valet av detta fokus
styrs i stor utstrackning av det pagaende avhandlingsarbetet, dar elmarknadsaktorernas
hantering av de forandrade marknadsvillkoren stalls i centrum snarare dn férandringar bland
marknadens aktérer. Mot denna bakgrund riktades enkaten till vad man skulle kunna kalla
traditionella eldistributionsféretag. Med traditionella eldistributionsféretag menas har foretag
vars dgare fore omregleringen av elmarknaden betraktades som eldistributorer.
Urvalskriteriet, for att betraktas som traditionell eldistributor, utgérs av medlemskap i
Sveriges Elleverantorer (SVEL). Eftersom studien vander sig mot traditionella eldistributorer

Sandoff, A.: "Elhandel under konkurrens —en studie av informationens betydelse for elhandlares méjligheter att
skapa mervarden”. Workingpaper, 1996, Handelshdgskolan vid Goteborgs universitet.
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pa den konkurrensutsatta delen av elmarknaden riktas enkéaten enbart till féreningens svenska
medlemmar. Branschorganisationen ar numer den enda sedan sammanslagningen av Sveriges
Elverksférening (SEF) och Riksforbundet Elleverantérerna (REL). SVEL har i sin medlems-
matrikel Over elhandelsforetag (1998-12-17) 148 medlemmar. Eftersom medlemskap &r
forenat med vissa kostnader valjer ibland elleverantorer att endast lata ett av foretagen,
elhandel eller elnédt vara medlemmar. | urvalet har darfor dven de foretag som har elhandel
men endast finns representerade som elnatsforetag i SVEL:s medlemsmatrikel inkluderats
(6 foretag). Fran detta urval har dragits de foretag vars dgare ar moderbolag som till
overvagande andel (> 50 %) bestar av ett bolag som sjalv bedriver elleverantérsverksamhet
(36 bolag). Motivet for detta urval &r att den typen av bolag inte kan sdgas bedriva ett
sjalvstandigt strategiskt arbete. Totalt skickades séledes enkaten till 118 elleverantorer’.
Eftersom enkatfragorna rorde strategiska Overvaganden adresserades enkaten till VD:n i
elhandelsholaget®.

Enkatutskick och paminnelser

Enkéten tillsammans med missivbrev skickades ut i slutet av juni 1999 (bilaga 1 och 2). En
forsta paminnelse skickades ut i borjan av augusti (bilaga 3). Under september manad
kontaktades samtliga i urvalspopulationen som annu ej besvarat enkaten per telefon for en
andra paminnelse. Till de respondenter som inte avsag att besvara enkaten stalldes fragor om
orsaken hartill. Enkatsvar mottogs fram t o m oktober manads utgang.

Svarsfrekvenser och bortfallsanalys

Enkaten besvarades av 38 foretag fore det att paminnelsen skickades ut. Ytterligare 15 foretag
besvarade enkaten efter den skriftliga paminnelsen. De kvarvarande 65 foretagen kontaktades
darefter per telefon. Av dessa inkom 15 foretag med svar. Av de 50 bolag som inte besvarade
enkdten uppgav ca halften vid telefonsamtalet att de avsag att besvara enkaten, resterande
andel anférde tidsbrist som orsak till ovilja att besvara enkaten. Enkaten besvarades av 68 av
de 118 foretagen som deltog i undersokningen. Sammantaget betyder det en svarsfrekvens pa
58 procent.

Bortfallsanalysen kommer att genomftras som en analys av svarsfordelningen utifran tre
indelningsgrunder: foretagsstorlek, dgarform och geografisk hemvist. Darutéver kommer &ven
respondentforetagen att analyseras med avseende pa svarstidpunkt, respondenternas
befattning samt den partiella svarsfrekvensen i materialet.

Som en reflektion pa detta urval kan sagas att det kan sigas att det uppskattningsvis vid tiden for enkatutskicket
fanns ca 200 foretag som salde el i Sverige.

Begreppen elleverantér och elhandelsbolag anvands synonymt i denna rapport. Sprakbruket ar forenligt med
branschorganisationens och energimyndighetens nomenklatur. Exempelvis heter det “byte av elleverantdr”. Viss
forvirring kan ibland férkomma i branschen. Begreppet elleverantor likstalls ibland med en verksamhet som
innehaller bade elnét och elhandel.



Svarsfordelning med avseende pa foretagsstorlek

Analysen av foretagsstorlek gors med antalet kunder som sorteringsgrund®. Har har tva olika
matt valts, analysen gors dels mot bakgrund av verkligt antal kunder, dels mot bakgrund av en
storleksklasstillnorighet. Foretagen delas in i tre storleksklasser: sma, medelstora och stora
foretag. Foretag med upp till 10 000 kunder tillhor storleksklassen sma foretag. De med minst
10 001 och som mest 50 000 kunder tillhér klassen medelstora foretag och de med ett kund-
antal 6verstigande 50 000 tillhor klassen stora foretag. Som synes ar klassbredderna inte lika
utan de ar istallet valda for att accentuera skillnader i produktutbud, arbetsmetoder och resurs-
tillgang. Valet av klasshredder baseras dels pa forekomst i andra studier, dels pa erfarenheter
fran tidigare forskning.

Det har inte varit mojligt att erhalla uppgift om antalet kunder hos alla de féretag som valde
att inte besvara enkaten. Vid en skattning och komplettering av dessa foretags kundantal mot
bakgrund av omséttningsuppgifter fas dock ingen namnvard forandring av svarsfordelningen.
Nedanstaende siffror kan darfor val sagas spegla den verkliga férdelningen®. Av tabell 1 fram-
gar att det inte foreligger nagra storre skillnader i medelvérde eller medianvarde for antal
kunder mellan gruppen som besvarat enkdten och totalpopulationen. Gruppen som ej besvarat
enkaten har dock en nagot hogre genomsnittsstorlek. Om vardena granskas mot bakgrund av
en storleksindelning sa ser vi att det framst ar vardena for klassen stora foretag som avviker
kraftigt. En narmare granskning visar att det ar ett fatal mycket stora bolag som astadkommer
denna avvikelse. | 6vrigt &r skillnaderna sma mellan de som svarat och inte svarat.

Tabell 1 Svarsfordelning med avseende pa antal kunder

Klassindelning Antal’ Genomshitt Medianvarde
antal kunder antal kunder
Samtliga foretag som svarat 68 43560 10 180
som ej svarat 50 (13) 51 080 15 750
totalt 118 (13) 46 440 13900
Sma foretag som svarat 32 3210 3400
(1 -10 000 kunder) som ej svarat 19 (9) 4010 3850
totalt 51 (9) 3400 3450
Medelstora foretag som svarat 27 23510 20 000
(10 001 - 50 000 kunder) som ej svarat 21 (3) 22130 18 300
totalt 48 (3) 22 960 19 000
Stora foretag som svarat 9 247 190 85 400
(50 001 — 1 400 000 kunder) som ej svarat 10 (1) 163 920 75 000
totalt 19 (1) 205 560 77500

* Andra tankbara sorteringsgrunder ar forsald mangd energi och omsattningens storlek. Antalet kunder antas bttre
spegla verksamhetens karaktdr an bolagets totala energiforsdljning. Avseende omsattningens storlek &r den
manga ganger svar att sarskilja for elhandelsverksamheten. Dessutom &r denna sorteringsgrund i huvudsak en
konsekvens av forsald mangd energi.

® Det bor papekas att anvandningen av omsattningen som bas for att uppskatta antalet kunder manga ganger kan
vara vanskligt. Andra verksamheter i foretaget, t ex fjarrvarmedistribution, kan 6ka omsattningen markant.

" Siffror inom parentes avser antal bolag dér exakta kunduppgifter inte varit mdjliga att erhalla. Dessa bolag ingar
darfor inte i berdkningarna av genomsnittligt antal kunder och medianvérdet.



Nedan i tabell 2 analyseras urvalspopulationens svarsférdelning mot bakgrund av en storleks-
indelning. Har har inte avsaknaden av antalet kunder orsakat problem da det i samliga fall
varit mojligt att avgora vilken storleksklass respondenten tillnr. Aven i detta fall &r
likheterna i klasserna stora mellan andelen som svarat och klassens andel av den totala
urvalspopulationen. Av tabellen framgar dock att det bade ar en nagot mindre andel stora
foretag och en nagot storre andel sma foretag som besvarat enkéten jamfort med motsvarande
andelar i urvalspopulationen.

Tabell 2 Svarsfordelning med avseende pa storleksklass

Storleksklass Antal Andel av Andel av antal Andel av
storleksklass svar/ej svar urvalspopulationen
Smé féretag som svarat 32 63 % 47 % 27%
som ej svarat 19 37% 38 % 16 %
totalt 51 100 % - 43 %
Medelstora foretag som svarat 27 56 % 40 % 23 %
som ej svarat 21 44 % 42 % 18 %
totalt 48 100 % - 41 %
Stora foretag som svarat 9 47 % 13% 8%
som ej svarat 10 53 % 20 % 8 %
totalt 19 100 % - 16 %

Svarsfordelning med avseende pa agarform

Det finns tre olika dgarformer representerade bland svenska elleverantorer. De utgors av
privata, offentliga och kooperativa foretag. De privat och offentligt &gda féretagen bedrivs
uteslutande som aktiebolag och de kooperativt dgda bedrivs som ekonomiska féreningar.
| urvalspopulationen forekommer nagra foretag med lika andel offentligt och privat dgande.
Dessa bolag klassificeras i undersékningen som offentligt dgda foretag. For att skapa en
tydligare bild av skillnaderna mellan olika &garformer presenteras inledningsvis i tabell 3 en
jamforelse av genomsnittlig storlek for olika dgarformer.

Tabell 3 Genomsnittlig storlek med avseende pa dgarform

Agarform Antal® Genomsnitt Medianvéarde
antal kunder antal kunder
Privata foretag som svarat 8 6 380 2750
som ej svarat 7@3) 250 880 81300
totalt 15 (3) 87 880 3050
Offentliga foretag som svarat 45 63 340 18 000
som ej svarat 31(3) 30300 19 500
totalt 76 (3) 50 640 19 000
Kooperativa foretag som svarat 15 4060 3090
som ej svarat 12 (7) 12 740 3700
totalt 27 (7) 6230 3400

& Siffror inom parentes avser antal bolag dér exakta kunduppgifter inte varit mdjliga att erhalla. Dessa bolag ingar
darfor inte i berdkningarna av genomsnittligt antal kunder och medianvérdet.



| tabell 3 kan det urskiljas att skillnaderna mellan olika dgarformers genomsnittliga kundantal
ar ganska stora mellan de som ej besvarat enkéten och urvalspopulationen. Framférallt géller
detta gruppen privata foretag. Denna stora skillnad beror pa den stora spridning i antal kunder
som foretagen i denna grupp uppvisar. Skillnaderna mellan de svarande och den totala
urvalspopulationen ar dock inte sa stora inom grupperna offentligt och kooperativt dgda
bolag. Medianvardena for de som besvarat enkaten sammanfaller d&ven mycket val med
medianvérdena for den totala urvalspopulationen inom varje grupp.

Om vi staller urvalspopulationens svarsfordelning i forhallande till 4garform sa ser vi i tabell

4 att andelen som besvarat enkéten inom varje agarform, mycket val stimmer 6verens med
den totala andelen foretag som &garformen representerar.

Tabell 4 Svarsfordelning med avseende pa agarform

Agarform Antal Andel av Andel av antal Andel av
agarformen svar/ej svar urvalspopulationen
Privata foretag som svarat 8 53 % 12 % 7%
som ej svarat 7 47 % 14 % 6 %
totalt 15 100 % - 13%
Offentliga foretag som svarat 45 59 % 66 % 38 %
som ej svarat 31 41 % 62 % 26 %
totalt 76 100 % - 64 %
Kooperativa foretag som svarat 15 56 % 22 % 13 %
som ej svarat 12 44 % 24 % 10 %
totalt 27 100 % - 23%

En djupare granskning av urvalspopulationens svarsfordelning (tabell 5) ger vid handen att
respondenternas svarsfordelning uppdelade i bade storleksklass och agarform stammer vl
dverens med den totala urvalspopulationens fordelning. Ett undantag finns dock och det ar
stora privat dgda foretag. | totalpopulationen finns tre sadana foretag representerade men inget
av dessa har besvarat enkaten. Vidare kan det papekas att det inte finns nagra stora
kooperativa foretag. Sammantaget betyder det att gruppen stora foretag endast representeras
av offentligt &gda bolag.

Tabell 5 Svarsférdelning med avseende bade p& dgarform och storleksklass®

Agarform Storleksklass Antal Andel av Andel av Andel av
agarform storleksklass totalpopulation
(%) (%) (%)
Privata foretag Sma 7/10 88/67 22120 10/8
Medelstora 1/2 12/13 4/4 2/2
Stora 0/3 0/20 0/16 0/2
Offentliga foretag Sma 12/19 27/25 38/37 18/16
Medelstora 24/41 53/54 89/85 35/35
Stora 9/16 20/21 100/84 13/14
Kooperativa foretag Sma 13/22 88/82 47/43 19/19
Medelstora 2/5 13/18 7/10 3/4
Stora 0/0 0/0 0/0 0/0

° Av utrymmesskal redovisas bade vérden fér svarspopulationen och urvalspopulationen i samma tabell. Det forsta
vardet avser svarspopulationen och det andra urvalspopulationen.



Svarsfordelning med avseende pa geografisk hemvist

Elleverantorernas geografiska spridning kommer att analyseras utifran den indelning i nio
regioner som SEL anvander. Kategoriseringen av bolagens hemvist har gjorts mot bakgrund
av elleverantorernas adresser i SEL:s medlemsmatrikel. Tabell 6 visar att svar inkommit fran
alla regioner och att skillnaderna mellan de som svarat och urvalspopulationen ar tdmligen
sma for de flesta regionerna. Undantaget utgdrs framforallt av region Syd. Regionens andel av
de som besvarat enkaten ar endast sju procent medan regionens andel av urvalspopulationen
utgors av 18 procent. En djupare granskning ger vid handen att det dr bade sma och medel-
stora foretag som svarar for avvikelsen. Aven region ABC uppvisar en nagot lagre svarsandel
an urvalspopulationen. Vid en djupare analys framtrader att det i denna region framst ar stora
bolag som star for huvuddelen av avvikelsen. En tolkning till de lagre svarsfrekvenserna ar att
respondenter i dessa regioner upplever en hardare konkurrens och darfér i mindre
utstrackning hade tid eller lust att besvara enkaten.

Tabell 6 Svarsfordelning med avseende pa geografisk hemvist

Region® Antal Andel av Antal Andel av Antal i urvals- Andel av
svarande svarande ej svarande  ej svarande populationen  urvalspopulationen
ABC 6 9% 8 16 % 14 12%
Ost 3 4% 2 4% 5 4%
Smal 9 13% 3 6 % 12 10 %
Syd 5 7% 16 32 % 21 18 %
Vst 20 29 % 10 20 % 30 25 %
Berg 10 15% 3 6 % 13 11%
GéaDa 8 12% 3 6 % 11 9%
NNo 1 2% 1 2% 2 2%
ONo 6 9% 4 8 % 10 9 %
Totalt 68 100 % 50 100 % 118 100 %

Svarsfordelning med avseende pa svarstidpunkt

Som en del i analysen av respondentforetagen presenteras en jamforelse av respondenterna
med avseende pa om de svarat fore eller efter det att paminnelsen skickades ut. Enkaéten
besvarades av 57 procent av respondenterna fore paminnelse och av 43 procent efter
paminnelse. En djupare granskning av fordelningen av respondenter som besvarat fore
respektive efter paminnelse visas i tabell 7. Indelas svarsmaterialet i storleksklasser sa
framgar att det ar ungefar samma andelar inom respektive klass som besvarat enkéten fore
respektive efter paminnelsen.

19 Regionindelningen baseras pa en lansfordelning enligt féljande: ABC omfattar Stockholm och Uppsala. Ost
bestér av Sédermanland, Ostergétland och Gotland. Smal bestér av Jonképing, Kronoberg samt Kalmar. Syd
omfattar Bleking och Skéne. Vst utgérs av Halland och Vastra Goétaland. Berg innehaller Varmland, Orebro
samt Vastmanland. GaDa omfattar Dalarna och Gavleborg. NNo (Nedre Norrland) bestar av Vasternorrland och
Jamtland och slutligen ONo (Ovre Norrland) som utgérs av Vasterbotten och Norrbotten.



Tabell 7 Svarstidpunkt med avseende pa storleksklass och dgarform

Sorteringsgrund

Fordelning av de som
svarat fore pAminnelse

Fordelning av de som
svarat efter pdminnelse

Fordelning av
samtliga svarande

Smé foretag 46 % 48 % 47 %
Medelstora foretag 38 % 41 % 40 %
Stora foretag 15% 10 % 13 %
Privata foretag 13 % 10 % 12 %
Offentliga foretag 2% 59 % 66 %
Kooperativa foretag 15% 31% 22%

Av tabellen framgar ocksa att utifran sorteringsgrunden agarform uppvisar offentliga foretag
en nagot storre andel respondenter som besvarat enkaten fore paminnelsen &n efter
densamma. Vidare utgor kooperativa foretag en stérre andel av de foretag som svarat efter
paminnelsen &n av de som svarat fore.

Svarsfordelning med avseende pa respondenternas befattning

Kvaliteten pa enkéatresultaten ar naturligt avhangig av vem som é&r uppgiftslamnare.
Respondenterna ombads darfér ange vilken befattning de innehar. Presentationen av
respondenternas befattning gors utifran de i enkaten foreslagna befattningarna VD, till vilken
enkaten adresserats, marknadschef och annan.

Tabell 8 Respondenternas befattning

Befattning Antal Fordelning
VD 47 75 %
Marknadschef 11 17%
Annan 5 8 %

Endast fem respondenter har valt att inte ange sin befattning. Av de som angivit sin befattning
ar i stort sett samtliga antingen VD eller marknadschef. Exempel pa de som angivit annan
befattning ar elhandelsansvarig, vice VD samt affarsomradeschef. Respondenterna utgors
saledes av personer med god inblick i enkatens fragestallningar.

Svarsfrekvens i materialet

Ovan presenterades enkdtundersokningens totala svarsfrekvenser ur olika perspektiv. De kan
forhoppningsvis ligga tillgrund fér en bedémning av undersokningens tillforlitlighet. En hog
svarsfrekvens kan tyda pa att respondenten har engagerat sig i ifyllandet av enkaten. Bakom
en hog svarsfrekvens for enkaten som helhet kan det dock dolja sig lagre svarsfrekvenser inne
i materialet. Férutom slarv fran respondentens sida, sa kan det bero pa att vissa fragor upplevs
som krangligt formulerade, de beror kéansliga omraden, framstar som irrelevanta eller sa
trottnar helt enkelt respondenten innan denne nar till slutet av enkaten. Samtliga dessa orsaker
leder till 1&gre svarsfrekvenser i materialet. Innan vi fordjupar oss i resultatpresentationen kan
det darfor vara pa sin plats att presentera en dversikt over respektive fragas svarsfrekvens.



For overskadlighetens skull presenterar vi de 35 fragornas svarsfrekvenser i ett
stapeldiagram™’. Diagram 1 visar att fem av frdgorna har en partiell svarsfrekvens
understigande 90 procent. Fyra av dessa har en svarsfrekvens som understiger 80 procent. En
forklaring till den laga partiella svarsfrekvensen pa dessa fragor kan finnas i att tre av fragorna
(b-fragorna) avser framtida forhallanden och fraga 2.8 ar enkatens enda helt 6ppna fraga.

Diagram 1 Svarsfrekvenser per fraga

1

09 -

08 | i HIiNIEN

07 ] 1N Himimn

06 | 1 Hmimin i

05 | 1N OO i

04 ] 1 00N i

03 ] 1N OO i

02 ] i il g or |ff |

01 i il el
o] (AN RERRRRRRRE (AN
N Y S N TSI NI TR

Som en avslutning pa bortfallsanalysen kan det vara pa sin plats att notera att enkatens
respondenter foretrdder en betydande del av Sveriges elleverantérer. Uttryckt i energi-
forsaljning representerar respondentforetagen genom olika &garkonstellationer ca 109 TWh
eller ndrmare tre fjardedelar av den totala energiforsaljningen i landet. Respondentféretagen
foretrader dessutom nérmare tre miljoner kunder.

1 Observera att den partiella svarsfrekvensen for fragorna 1.4 tom 1.7 &r beraknade med beaktande av fraga
1.3:s sista alternativ.



Enkatresultat

Enkéaten ar indelad i fyra delar. Var och en av dessa avser representera ett viktigt strategiskt
omrade som kan antas ha en avgoérande betydelse i den pagaende strukturomvandlingen.
Resultatpresentationen féljer samma ordning som fragorna i enkatformuléret (se bilaga 1).
For att minska risken for oklarheter och missforstand presenteras samtliga resultat atféljda
av den ursprungliga fragenumreringen.

Del 1 Produkter och intéakter

| den forsta delen av enkéten stélls atta fragor om elleverantorernas produkter och intakter.
Huvuddelen av dessa fragor ror forsaljning av kringtjanster, vilket ar ett relativt nytt inslag i
elleverantorernas utbud. Elleverantérernas huvudprodukt ar dock fortfarande forséljning av el.
Respondenterna ombads darfor i den forsta fragan (frdga 1.1) att ange den totala elforsélj-
ningen bade i GWh och i MSEK. | fraga 1.2 ombads respondenterna ange hur de inforskaffar
sin elkraft. EI ar en produkt som kan anskaffas pa ett flertal olika satt. | dagslaget kan el
inkOpas pa nedanstaende fem sétt.

* Inkép genom bilaterala kontrakt. Kontrakt skrivs mellan en elproducent och en
elleverantdr avseende en kontrakterad mangd elkraft. Typiskt for ett sadant kontrakt ar
att det endast omfattar forsaljning av el.

* Inkop genom elbdrsen (Nord Pool och OTC).

* Inkop genom tredje part med hjalp av en portfoljforvaltare.

e Inkop genom aterforsaljaravtal. Anskaffningssattet kan likstallas med bilaterala
kontrakt men omfattar dven andra produkter férutom el. Det kan sdgas vara en
narmare form av samarbete.

* Inkbép genom inkdpssamarbeten. Flera leverantérer samverkar om inkdp av en storre
maéangd elkraft.

Till dessa fem inkopssatt tillkommer naturligtvis anskaffning av elkraft genom egen
produktion. Respondenterna ombads ange hur stor andelen forsald elkraft till slutkonsument
som anskaffats genom respektive kategori. Resultaten av denna fraga visas i tabell 9. For att
kunna erhalla en storleksuppfattning av respektive anskaffningsform presenteras dven
berékningar av detta med hjalp av data fran fraga 1.1.

Enkétresultaten visar att aterforsaljaravtal ar den vanligaste forekommande anskaffnings-
formen bland respondenterna. Detta géller oavsett om man ser till antal respondenter som
anvander denna anskaffningsform, genomsnittlig anskaffningsandel eller verklig méngd
anskaffad elkraft. Tre femtedelar (60 %) av respondenterna sdger sig anskaffa el via ett
aterforsaljaravtal. Av de respondenter som angivit aterforsaljaravtal i nagon omfattning, anger
atta av tio att de enkom anvander denna anskaffningsmetod. De som angivit aterforséljaravtal
som inképsform anskaffar i genomsnitt 93 procent av sitt kraftbehov hérigenom. Trots att
aterforsaljaravtal utnyttjas av tre femtedelar av respondenterna och att detta i stort sett koper
all sin kraft genom detta forfaringssatt inkops endast 29 procent (8,9/30,3 TWh) av
respondenternas totala kraft inom denna anskaffningsform.
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Tabell 9 Elleverantdrernas anskaffning av elkraft

Fraga 1.2 och 1.1 Antal Fordelning Genomsnittlig Genomsnittlig méngd Total mangd
N=67 anskaffningsandel anskaffad el (GWh)**  anskaffad el (TWh)
Bilaterala kontrakt 21 31% 49 % 286 5,7
Nord Pool och OTC 12 18 % 58 % 742 8,9
Portfoljforvaltare 9 13 % 73 % 316 2,8
Aterforsaljaravtal 41 60 % 93 % 223 8,9
Inkdpssamarbeten 6 9% 54 % 180 11
Egen produktion® 5 7% 50 % 573 2,9

Den nést vanligaste anskaffningsformen ar bilaterala kontrakt vilken utnyttjas i olika
omfattning av ndrmare en tredjedel (31 %) av respondenterna. Den tredje mest vanligt
anvanda anskaffningsformen &r inkép via Nord Pool och OTC. Né&rmare en femtedel av
respondenterna utnyttjar inkdp via elbdrsen (18 %). Det ar &ven den anskaffningsform som
uppvisar den hogsta genomsnittliga méngd anskaffad elkraft per bolag. Tillsammans med
aterforsaljaravtal ar det den anskaffningsformen som star for den hogsta totala anskaffnings-
méangden. Inkdpssamarbeten ar den minst vanligt forekommande inkdpsformen. Endast en av
tio respondenter agnar sig at inkopssamarbete (9 %). Det ar dven den anskaffningsform som
uppvisar lagst genomsnittlig méngd inkopt elkraft och lagst total mangd inkopt elenergi.

Om resultaten analyseras utifran ett storleksperspektiv (tabell 10) sa ser vi att det a&r mycket
vanligare bland sma och medelstora elleverantorer (72 % respektive 63 %) att anvanda sig av
aterforsaljaravtal an bland stora. Endast elva procent av de stora leverantdrerna anvander sig
av aterforséaljaravtal. | stort sett omvant forhallande galler for anskaffning av elkraft via
elbdrsen. Narmare atta av tio av de stora men endast en av tio av de medelstora och en av
tjugo av de sma anvander borsen for att anskaffa elkraft.

Tabell 10 Anskaffning av elkraft sett ur ett storleksklass- och dgarformsperspektiv

Fraga 1.2 Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=67 n=32 n=27 n=9 n=8 n=45 n=15
Bilaterala kontrakt 25 % 26 % 67 % 50 % 27 % 33%
Nord Pool och OTC 6 % 11% 78 % 12% 24 % 0%
Portféljforvaltare 6 % 22% 11% 25% 11% 13%
Aterforsaljaravtal 72 % 63 % 11% 50 % 60 % 67 %
Inkdpssamarbeten 2% 11% 11% 12% 9% 7%
Egen produktion 9% 4% 11% 25% 4% 7%
Totalt 120 % 137 % 189 % 174 % 135 % 126 %

En indelning av svarsmaterialet utifran dgarform visar att tva av tre kooperativt dgda bolag
anvander sig av aterforséljaravtal. Bland de offentligt 4gda bolagen &r det sex av tio medan
det &r hélften av de privata bolagen som gér samma sak. Privata bolag ar den agarform som i
storst utstrackning anvander sig av bilaterala kontrakt. H&lften av dessa bolag gor det.

12 Antal respondenter som besvarat 1.1 och 1.2 &r n&got lagre &n for de som endast besvarat fragan 1.2 (angivet i
tabellen). Anskaffningsmangden for bilaterala kontrakt beraknas darfor pd 20 respondenter och for
aterforsaljaravtal pa 40 respondenter. Antalet respondenter i dvriga anskaffningsformer ar de samma som anges i
tabellen.

13 Beraknad residual. Alternativet finns ej med i enkéten.
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Bland kooperativa bolag &r motsvarande andel en tredjedel och bland offentliga endast en
fjardedel. Det &r vanligare bland offentligt 4gda bolag att anskaffa el via elbérsen an bland
privata och kooperativa foretag. Resultaten i tabell 10 visar ocksa att samtliga foretag, sa nar
som pa ett undantag, som angivit att de anvander sig av elborsen ar offentligt dgda. Inga
kooperativa bolag har angivit att de anskaffar el genom Nord Pool eller OTC.

Avslutningsvis ser vi i tabell 10 att antalet anskaffningsformer som bolagen utnyttjar tenderar
att 0ka med storleken och att privata bolag anvander i genomsnitt ett fler anskaffningsformer
an offentliga och kooperativa bolag.

Utbudet av energitjanster har allt sedan avregleringen 6kat i antal. For att utrona vilka energi-
tjanster som olika leverantérer erbjuder ombads respondenterna i fraga 1.3 ange dessa.
Forutom sex foreslagna kringtjanstkategorier gavs respondenten &ven mojlighet att ange egna.
Inledningsvis kan vi konstatera att trots att energitjanster 6kat i antal sedan avregleringen ar
det inte alla leverantérer som erbjuder dessa i dagslaget.

Tabell 11 Elleverantérernas kringtjanstutbud

Fraga 1.3 Antal Fordelning
N=67
Energisparatgarder (energieffektivisering, effektstyrning, totalvarme, forsaljning av div. utrustning) 35 52 %
Energiradgivning och energianalyser 48 2%
Serviceavtal (helhetsldsningar, serviceavtal hdgspénning, stallverksservice) 33 49 %
Energistatistik (samlingsfakturor, matjanster) 41 61 %
Entreprenadtjanster 30 45 %
Tele- och datakommunikation (optofiber, IT-tjanster) 14 21 %
Annat 4 6 %
Foretaget erbjuder inga kringtjénster 12 18 %
Total 217 324 %

Av tabell 11 framgar att narmare en femtedel av respondenterna (18 %) uppger att de inte
erbjuder nagra kringtjanster 6verhuvudtaget. En narmare analys (tabell 12) visar att detta
framst ror sig om sma féretag. Narmare en tredjedel av respondenterna i kategorin sma bolag
erbjuder inte nagra kringtjanster och bland de medelstora bolagen ar det knappt en av tio
(8 %). Samtliga stora bolag erbjuder kringtjanster. Svarsfordelningen sett ur ett agarforms-
perspektiv ger vid handen att hela 40 procent av de kooperativt &gda och 25 procent av de
privat dgda bolagen uppger sig inte tillhandahalla nagra kringtjanster. Endast ett av tio av de
offentligt &gda bolagen uppger det samma.

Avseende de kringtjanster som foretagen erbjuder sa framgar av tabell 11 att den typ av
kringtjanst som erbjuds av flest respondenter ar olika former av energiradgivning och energi-
analyser. Narmare tre av fyra respondenter erbjuder denna tjanst (72 %). Kringtjansten ar
aven den vanligaste oberoende av storleksklass. Samtliga stora bolag erbjuder denna typ av
kringtjanst. Motsvarande andel bland medelstora bolag ar 85 procent och bland sma bolag
53 procent. Har kan vi alltsa skonja ett visst storleksberoende. Uppdelat pa agarform fram-
trader delvis detta storlekssamband igen. Bland de privata och kooperativt &gda bolagen ar det
endast 38 procent respektive 47 procent som erbjuder energiradgivning medan motsvarande
andel for offentliga bolag ar 86 procent. Den n&st mest vanliga kringtjansten som de
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responderande foretagen erbjuder dr energistatistik av olika slag (61 %). Exempel pa sadan
statistik ar samlingsfakturor samt férbruknings- och jamforelsestatistik. Uppdelat i storleks-
klasser sa framgar att nio av tio (89 %) av de stora foretagen och sex av tio (61 %) av de
medelstora respondenterna erbjuder denna energitjanst. Endast en tredjedel (34 %) av de sma
bolagen gor det samma.

Tabell 12 Kringtjanstutbudet sett ur ett storleksklass- och dgarformsperspektiv

Fraga 1.3 Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=67 n=32 n=26 n=9 n=8 n=44 n=15
Energisparatgarder 34 % 61 % 89 % 12 % 68 % 21%
Energiradgivning och analyser 53 % 85 % 100 % 38 % 86 % 47 %
Serviceavtal 28 % 65 % 78 % 12% 66 % 20 %
Energistatistik 41 % 77 % 89 % 37% 77 % 27 %
Entreprenadtjanster 34 % 50 % 67 % 37% 57 % 13%
Tele- och datakommunikation 9% 21% 44 % 12% 32 % 0%
Annat 3% 12 % 0% 12% 7% 0%
Erbjuder inga kringtjanster 31% 8 % 0% 25% 9% 40 %
Total 234 % 385 % 468 % 175 % 402 % 173 %

Energitjanstforetag ar ett begrepp som fatt relativt stor spridning bland stora och medelstora
bolag under 90-talet. | begreppet ligger att foretaget skall arbeta for att sénka energiforbruk-
ningen hos sina kunder. Resultaten av enkatundersokningen visar att det &r ca halften av
respondenterna som erbjuder olika typer av energisparatgarder. Uppdelat i storleksklasser sa
ser vi att i stort sett samtliga stora foretag (89 %) erbjuder tjansten. Bland de medelstora ar det
nastan tva tredjedelar (61 %) och bland de sma en tredjedel (34 %) som gor detta.

Kringtjanster inom tele- och datakommunikation &r det endast en av fem respondenter som
erbjuder. Uppdelat i storleksklasser sa ser vi att narmare varannan (44 %) av de stora
foretagen, drygt en fjardedel av de medelstora och knappt ett av tio bland de sma erbjuder
olika former av tele- och datatjanster. Ur ett dgarformsperspektiv sa ser vi att det framst ar
offentligt dgda bolag som satsat pa denna typ av kringtjanster. Inga kooperativa bolag
erbjuder tele- och datatjanster i dagsldget och endast en av tio (12 %) av de privata bolagen
goOr detsamma.

Ur tabell 12 kan &ven utlésas att det ar vanligt bland foretagen att erbjuda flera kringtjanster.
En narmare granskning visar att det endast &r sma respondentféretag som enbart erbjuder en
typ av kringtjanst (15 %). | andra dnden av skalan ser vi att det ar hela 78 procent av de stora
bolagen erbjuder fyra eller fler typer av kringtjanster. Motsvarande andel bland de medelstora
bolagen ar 48 procent och 22 procent bland de sma. Ett medelstort foretag uppvisar faktiskt
den storsta mangden typtjanster av alla bolag. Det bolaget har angivit samtliga foreslagna
typer av kringtjanster. Oberoende av kringtjansttyp sa ar antalet erbjudna tjanster storst bland
stora foretag och minst bland sma foretag. Sammantaget kan det sdgas att stora bolag i
genomsnitt erbjuder dubbelt s3 manga typer av kringtjanster per féretag som sma bolag.
Medelstora bolag ligger ungefar mitt emellan dessa bada tva storleksklasser. Sett ur ett
agarformsperspektiv erbjuder offentligt agda bolag i genomsnitt mer &n dubbelt s3 manga
tjanster per foretag som de privat och kooperativt &gda gor.
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Som vi kan se erbjuder de allra flesta elleverantérer nagon form kringtjanster. For att utréna
vilken omfattning och betydelse kringtjanstférsaljningen har for bolagens resultat stalldes ett
antal fragor kring detta. Fragorna som stalldes avsag ta reda pa andelen som koper kring-
tjanster inom olika kundgrupper, kringtjanstforsaljningens absolutbelopp, samt vilken
betydelse kringtjanstforsaljning har for bolagets resultat i dagslaget saval som framtida
forvéantad betydelse.

Tabell 13 Kringtjanstforsaljningens omfattning

Fraga1.4,1.50ch 1.6 Genomsnittlig Vet ej”
N=56, N=55 och N=52 andel

Verksamhetskunder som képer nagon form av kringtjénst 6 % 29 %
Hushéllskunder som képer ndgon form av kringtjanst 3% 33%
Elleverantdrsholagets omslutning som ar hanforligt till férsaljning av kringtjanster 3% 25%

Resultaten av fraga 1.4 visar att den genomsnittliga andelen verksamhetskunder som képer
kringtjanster ligger pa ca sex procent**. Den genomsnittliga andelen skiljer valdigt lite mellan
storleksklasserna (mindre &n en procentenhet). Andelen verksamhetskunder som koper nagon
form av kringtjénst varierar mellan noll och 20 procent. 29 procent av de svarande angav sig
inte veta andelen verksamhetskunder som koper kringtjanster. Resultaten av nasta fraga (fraga
1.5) visar att den genomsnittliga andelen hushallskunder som képer nagon form av kringtjanst
ar lagre an for verksamhetskunder. I genomsnitt for de 37 respondenterna ar det ca tre procent
av hushallskunderna som képer ndgon form av kringtjanster. Aven avseende hushallskunder
varierar genomsnittet obetydligt mellan storleksklasserna (mindre &n tva procentenheter).
Trots den laga genomsnittliga andelen finns det en respondent som angivit att hela 25 procent
av hushallskunderna koper nagon form av kringtjanst. En tredjedel av respondenterna (33 %)
har angivit att de inte kanner till andelen hushallskunder som koper kringtjanster.

For att fanga betydelsen kringtjanstforsaljningen ombads de svarande att ange hur stor andel
av elleverantorsholagets omslutning som denna star for (fraga 1.6). Av de 52 svarande angav
25 procent att de inte kdnde till denna andel. Den genomsnittliga andelen som kringtjanst-
forséljningen utgor for de resterande 39 bolagen var ca tre procent. Den storsta angivna
andelen hos nagot foretag var 14 procent. Skillnader i genomsnittsvarden mellan storleks-
klasserna ar aven har sma (+/- 2 procentenheter).

Aven om intakterna fran kringtjanster &r sma kan de vara viktiga for verksamhetens totala
I6nsamhet. For att undersoka detta narmare uppmanades respondenterna i fraga 1.7 att gradera
betydelsen av intdkterna fran kringtjansterna for elleverantorsbolagets resultat. Enkétresulta-
ten i tabell 14 visar att drygt halften av respondenterna ansag att intdkterna har forsumbar
betydelse. Sett ur ett storleksklassperspektiv sa ser vi att denna uppfattning ar vanligast bland
de stora foretagen. Tva tredjedelar (67 %) av de stora bolagen angav att intdkterna fran
kringtjanstforsaljningen &ar forsumbar. Motsvarande andel for de sma och medelstora
foretagen ar nagot lagre (46 % respektive 50 %).

1 Antalet respondenter som angivit en andel &r 40 stycken.
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Att intakterna har en liten betydelse ansag en femtedel (21 %) av respondenterna. Ungefar
lika stor andel (23 %) angav viss betydelse, medan endast fyra procent ansag att de har en stor
betydelse for resultatet. Granskas resultaten utifran ett agarformsperspektiv finner vi att en
tredjedel (32 %) av de offentliga bolagen anser att intékterna fran kringtjanstforsaljningen har
viss eller stor betydelse.

Tabell 14 Kringtjanstforsaljningens betydelse fér bolagets resultat

Fraga 1.7 Antal Fordelning Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=57 n=22 n=26 n=9 n=5 n=41 n=11
Forsumbara 29 51 % 46 % 50 % 67 % 60 % 49 % 54 %
Liten betydelse 12 21% 18 % 27 % 11% 40 % 17% 27 %
Viss betydelse 13 23% 27 % 19 % 22% 0% 27 % 18 %
Stor betydelse 2 3% 9% 0% 0% 0% 5% 0%
Vet ej 1 2% 0% 4% 0% 0% 2% 0%

Aven om det i dagslaget endast ar 26 procent som kan sagas anse att intakterna fran kring-
tjansterna bidrar markbart till bolagets resultat (viss eller stor betydelse) sa &r det tankbart att
detta forhallande forandras i framtiden. Respondenterna anmodades darfor att bedoma hur
intakterna fran forsdljning av kringtjanster forvantas forandras inom den kommande
tredrsperioden.

Tabell 15 Kringtjanstforsaljningens forvantade forandring inom kommande trearsperiod

Fraga 1.8 Antal  Fordelning Sma Medelstora Stora Privata Offentliga  Kooperativa
N=65 n=29 n=27 n=9 n=7 n=44 n=14
Minska 1 2% 3% 0% 0% 0% 2% 0%
Forbli oférandrade 12 18 % 21 % 22 % 0% 29 % 16 % 21 %
Oka i viss utstréckning 34 52 % 48 % 52 % 67 % 29 % 57 % 50 %
Oka betydligt 12 18 % 14 % 19 % 33% 13 % 21 % 14 %
Vet gj 6 10 % 14 % 7% 0% 29 % 4% 14 %

Resultatet visar att drygt halften av respondenterna antar att intdkterna kommer att 6ka i viss
utstrackning. DarutOver anser en lika stor andel att intdkterna kommer att 6ka betydligt som
att de kommer att forbli oférandrade (18 %). Endast en respondent tror att intdkterna kommer
att minska inom den kommande trearsperioden. Var tionde respondent saknar uppfattning om
framtida intakter fran kringtjanstforsaljning. Ur ett storleksperspektiv framgar att stora bolag i
storre utstrackning tror pa en 6kning av intakterna fran kringtjanstférséljningen an vad sma
och medelstora bolag gor.
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Del 2 Kunder och kundkommunikation

| enkatens andra del stalls tio fragor om elleverantdrernas kunder och hantering av
kundkontakter. | den forsta frdgan, fraga 2.1 ombads respondenterna att ange antalet
verksamhets- respektive hushallskunder. Fraga 2.2 avser att utréna vilken ekonomisk
betydelse dessa kundgrupper har for elleverantorsbolagets resultat. Enkatsvaren visar att
endast fem procent av respondenterna ansag att verksamhetskundernas betydelse for det
ekonomiska resultatet var forsumbart. Avseende hushallskundernas betydelse var
motsvarande andel 44 procent. Nastan de omvénda procentsatserna galler uppfattningen att
kundgruppen har stor betydelse for verksamhetens resultat. 47 procent ansag att verksamhets-
kunderna har en stor betydelse for resultatet medan endast elva procent av respondenterna
ansag samma sak betraffande hushallskunderna. Sammantaget forefaller verksamhetskunder-
nas ekonomiska betydelse vara storre an hushallskundernas.

Tabell 16 Verksamhets- och hushallskunders ekonomiska betydelse for elleverantérsbolagets resultat

Fraga 2.2 och 2.3 Verksamhetskunder Hushallskunder
Antal Fordelning Antal Fordelning
N=64 N=62
Liten betydelse 3 5% 27 44 %
Viss betydelse 30 47 % 27 44 %
Stor betydelse 30 47 % 7 11%
Vet gj 1 2% 1 1%

Del 2 innehaller aven fragor om utformningen och betydelsen av elleverantorernas kund-
kommunikation. Dessa fragor inleds med fraga 2.4 dar respondenterna ombads svara pa om
och hur de vet att informationen till bolagets kunder haller ratt kvalitet. Enkatsvaren visar att
hela 37 procent av respondenterna uppger att de inte vet om informationen till kunderna haller
ratt kvalitet.

Tabell 17 Hur elleverantdrerna vet att informationen till kunderna haller ratt kvalitet

Fréga 2.4 Antal Fordelning
N=61

Det vet vi inte 23 38%

Vi gor uppféljningar med méatningar och nyckeltal (t ex kundenkéter) 34 56 %

Vi har vidtagit andra typer av atgarder 5 8 %

En narmare granskning av enkatresultaten visar att det ar hela 65 procent av de sma bolagen
som uppger att de inte kanner till om informationen till kunderna haller ratt kvalitet. Bland de
medelstora bolagen &r andelen 18 procent och bland de stora bolagen tolv procent”. En
respondent har angivit att de trots att de gér uppféljningar anda inte vet om informationen
haller ratt kvalitet. Aktiviteter da respondenter angivit att de vidtagit andra typer av atgarder
for att erhalla kinnedom om informationens kvalitet omfattar det t ex samtalsforum pa
arsstamman eller nara kundkontakter.

15 Antalet respondenter i de respektive klasserna sma, medelstora och stora bolag &r 26, 27 och 8.
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Ett viktigt redskap i kontakten med kunderna och i arbetet med kundrelaterad information &r
olika typer av datoriserade system. Respondenterna ombads i frdga 2.5a ange vilka i
branschen férekommande system man anvander, samt vilka av dessa system foretaget
planerar att anskaffa (fraga 2.5b) under kommande trearsperiod.

Tabell 18 Elleverantorernas tillgang till datoriserade system

Fraga 2.5a Antal Fordelning
N=64

System for handel med el 19 30%
Faktureringssystem 61 95 %
Kundinformationssystem 42 66 %
Avrende- eller projekthanteringssystem 16 25%
Intranet 23 36 %
Geografiska informationssystem (GIS) 19 30 %
Utomstaende organisation for att ombesorja drift av

datoriserade system (outsourcing) 6 9%
Inget av ovanstéende alternativ 1 2%
Total 187 293 %

Av enkatresultaten i tabell 18 framgar att det ar vanligt bland elleverantérerna att ha flera
olika typer av datoriserade system. Drygt halften (58 %) av respondenterna anger att de har
tre eller fler av ovanstaende system. Cirka hélften av dessa (30 %) har fyra eller fler system. |
denna grupp aterfinns samtliga stora bolag, narmare en tredjedel av de medelstora men endast
ett av tio av de sma bolagen. 14 procent av respondenterna anger att de endast har tillgang till
ett system. Fem av dessa foretag ar sma och fyra ar medelstora. Faktureringssystem &r den typ
av system som i stort sett samtliga respondenter angivit att de har tillgang till. Den nast
vanligaste forekommande typen av system ar kundinformationssystem. Knappt tva tredjedelar
av respondenterna anvander ett sadant system. Anvandningen sett ur ett storleksperspektiv
visar att halften av de sma bolagen, tre av fyra medelstora och samtliga stora bolag har
tillgang till ett datoriserat kundinformationssystem.

Tabell 19 Elleverantérernas tillgang till datoriserade system sett ur ett storleksklass- och
agarformsperspektiv

Fraga 2.5a Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=64 n=29 n=27 n=8 n=6 n=43 n=15
System for handel med el 31% 18 % 62 % 17 % 33 % 27 %
Faktureringssystem 90 % 100 % 100 % 100 % 98 % 87 %
Kundinformationssystem 52 % 74 % 88 % 33% 67 % 73 %
Avrende- eller projekthanteringssystem 10 % 26 % 75 % 17% 30 % 13%
Intranet 14 % 41 % 100 % 17 % 46 % 13 %
Geografiska informationssystem (GIS) 14 % 33% 75 % 17% 37 % 13 %
Outsourcing 10 % 7% 12% 0% 12% 7%
Inget av ovanstéende alternativ 3% 0% 0% 0% 0% 7%
Total 224 % 299 % 512 % 201 % 323 % 240 %

Intranet ar en intern databas atkomlig for medarbetare genom foretagets lokala natverk. Syftet
ar att gora information atkomlig for flera anvandare samtidigt som information endast finns i
en version pa ett stalle. 36 procent av respondenterna anger att de har tillgang till Intranet. Har
finns ett tydligt storlekssamband dér samtliga stora, 41 procent av de medelstora och endast
14 procent av de sma bolagen uppger sig ha tillgang till ett Intranet.
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Narmare en tredjedel av respondenterna uppger att de har tillgang till system for handel med
el. Att det ar nastan tva tredjedelar av de stora bolagen som har tillgang till ett dylikt system
ar kanske inte lika forvanande som det faktum att en nastan dubbelt sa stor andel bland sma
bolag (31 %) har det som bland medelstora (18 %).

Geografiska informationssystem (GIS) anvands for att koppla information om ledningsnatets
utbredning och beskaffenhet till information om leveranspunkter och kunddata. Denna
information kan sedan anvandas i kontakten med kunder vid t ex stérningar i elleveranserna.
30 procent av respondenterna uppger sig ha tillgang till ndgon form av GIS applikation. Tre
fjardedelar av de stora bolagen har tillgang till GIS medan motsvarande andel medelstora
bolag endast &r en tredjedel.

Den minst vanliga formen av ovan ndamnda system &r &rende- eller projekthanteringssystem.
En fjardedel av respondenterna uppger sig ha tillgang till ett sadant system. Aven har finns ett
tydligt storlekssamband. Tre av fyra av de stora bolagen har systemen medan motsvarande
andel for medelstora bolag &r ca en fjardedel och for sma bolag en tiondel. Néasta alternativ i
enkaten ar snarare en driftsform &n en systemtyp, men att lata en utomstadende organisation
ombesorja driften av foretagets datasystem kan vara en lésning pa foretagets informations-
hantering. Enkatresultaten visar att det &r ungefér lika vanligt oberoende av storleksklass att
anvanda sig av sa kallad outsourcing (ca 10 %).

Fragan om tillgangen till datoriserade system rymmer &ven fragan om vilka system bolaget
planerar att anskaffa (fraga 2.5b). Enkatresultaten i tabell 20 visar att det handlar om relativt
fa system som respondenterna planerar att anskaffa. Narmare halften av respondenterna
uppger att de inte planerar att inforskaffa nagra nya system och en tredjedel av respondenterna
planerar att inforskaffa endast ett nytt system. Sett ur ett storleksperspektiv sa visar
enkatresultaten att det ar 44 procent av de stora bolagen, 38 procent av de medelstora och
25 procent av de sm& som planerat att inforskaffa ett nytt system™.

Tabell 20 Elleverantorernas planerade anskaffning av datoriserade system

Fraga 2.5b Antal Fordelning
N=41
System for handel med el 13 32%
Faktureringssystem 4 10 %
Kundinformationssystem 16 40 %
Avrende- eller projekthanteringssystem 10 25%
Intranet 10 25%
Geografiska informationssystem (GIS) 4 10 %
Outsourcing 3 8 %
Inget av ovanstéende alternativ 3 8 %
Total 187 292 %

16 Antalet respondenter i de respektive klasserna sma, medelstora och stora bolag &r 16, 20 och 5
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Av de 52 procent som avser att inforskaffa ett eller flera nya system dar det framforallt
kundinformationssystem (40 %) och system for handel med el (32 %) som avses. Arende-,
projekthanteringssystem eller Intranet har en fjardedel av respondenterna planlagt att
inforskaffa. Endast var tionde respondent planerar att inférskaffa ett nytt faktureringssystem.
Lika vanligt (eller ovanligt) ar det att planera for en GIS applikation.

Studeras svarsmaterialet utifran en storleksklassindelning sa ser vi att det &ar en stérre andel
stora och medelstora bolag (40 % respektive 37 %) som har planerat att inforskaffa system for
handel med el an sma bolag (25 %). En djupare analys visar att 88 procent av de stora bolagen
avser att ha tillgang till system for handel med el i framtiden. Motsvarande andel bland
medelstora och sma bolag &ar knappt halften sa stor (41 % och 38 %). Av enkatresultaten
framgar vidare att halften av respondenterna i de medelstora bolagen planerar att inforskaffa
ett kundinformationssystem. Endast en knapp tredjedel (31 %) av de sma och en femtedel
(20 %) av de stora bolagens respondenter har gjort detsamma.

En djupare granskning av respondenternas svar visar att elleverantérsbolagen inte ar speciellt
bendgna att byta ut existerande system. De system som man planerat att inforskaffa &r till
overvagande del nyanskaffningar. En knapp fjardedel (23 %) avser att byta existerande
system. Endast en respondent har planerat att byta ut sitt nuvarande system for handel med el.
Fyra respondenter har planerat att byta sina faktureringssystem och lika manga &ar det som
planerar att byta sina kundinformationssystem. Tva respondenter har planerat att byta ut sina
arende- och projekthanteringssystem, medan inga respondenter avser byta Intranet eller GIS
applikation.

Tillgang till olika typer av system behdver inte betyda att man for den skull &r n6jd kvaliteten
pa informationen som dessa system genererar. For att utrona denna fragestallning stalldes
fragan om den tillgangliga informationen i foretaget pa ett andamalsriktigt satt moter
foretagets interna saval som externa behov (fraga 2.6)? Interna behov exemplifierades i
frageformuldret med framtagande av nyckeltal eller annat analysunderlag och externa behov
med behov i kundkommunikationen. Enkétresultatet i tabell 21 visar att hela 25 procent av
respondenterna anser att den tillgangliga informationen varken mdter interna eller externa
behov. Drygt fyra av tio (42 %) anser dock att den gor det. N&stan en fjardedel av
respondenterna var missndjda med den externa informationen men ansag anda att den
tillgdngliga informationen moter foretagets interna behov (23 %). Ingen av respondenterna
ansag att den tillgangliga informationen endast moter foretagets externa behov och inte de
interna.

Tabell 21 Moter informationen interna saval som externa behov?

Fraga 2.6 Antal Férdelning
N=62

Nej 16 26 %

Ja 26 42 %

Endast avseende interna behov 14 23 %

Endast avseende externa behov 0 0%

Vet gj 6 10 %
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Om vi studerar enkéatsvaren uppdelade i storleksklasser sa ser vi att det framst ar respondenter
fran medelstora bolag som anser att informationen varken mater interna eller externa behov.
44 procent av de medelstora bolagen ar av denna asikt. Motsvarande siffror for sma bolag ar
sju procent och 25 procent for stora bolag. Uppfattningen att informationen moter de behov
foretaget stéller &r daremot relativt jamt fordelat mellan storleksklasserna. Ungefar 44 procent
(+/- 2 procentenheter) av vardera storleksklassen var av denna uppfattning. Asikten att infor-
mationen endast uppfyller interna behov ar vanligare bland sma respondenter (37 %) an bland
medelstora (11 %) och stora respondenter (12 %).

En forutsattning for att behandla kunder pa ett individuellt sétt kan vara mojligheten att i
foretaget datoriserade fakturerings- och/eller kundinformationssystem sarskilja pa elforbru-
kare, rakningsmottagare och fastighetsagare. | fraga 2.7 ombads respondenterna uppge
huruvida en sadan sarskiljning gors eller ej. Enkéatsvaren visar att hela 34 procent av
respondenterna inte gor detta'’. Sett ur ett storleksperspektiv ser vi att 25 procent av de stora,
37 procent av de medelstora och 34 procent av de sma bolagen inte gér en sadan uppdelning.
Tre procent av respondenterna uppgav sig inte kdanna till om de gjorde en sadan uppdelning.

En viktig del i styrningen av elleverantdrsbolaget torde anvandningen av olika typer av
nyckeltal vara. For att fanga vilka nyckeltal som ar mest betydelsefulla ombads responden-
terna i fraga 2.8 ange dessa i prioritetsordning. En Oppen fraga genererar ofta lagre svars-
frekvens &n en sluten, vilket &ven visade sig galla i detta fall. Endast 37 respondenter (54 %)
besvarade fragan. Svarsfordelningen uppdelad i storleksklasser visar att det ar hela 89 procent
av respondenterna i de stora bolagen som besvarat fragan, 70 procent av respondenterna i de
medelstora men endast 34 procent av de sma bolagens representanter. For att géra resultat-
presentationen mer lattéverskadlig har svaren avseende det mest betydelsefulla nyckeltalet
indelats i fyra grupper. Den storsta gruppen innehaller olika typer av 16nsamhetsmatt. Denna
grupp innehaller aven flest forstahandsalternativ. Hela 65 procent av forstahandsalternativen
tillndr denna grupp. Vanligaste nyckeltalen i denna grupp utgdrs av olika sorters marginaler,
I6onsamhet/resultat samt avkastningsmatt. De Ovriga tre grupperna ar lika stora med elva
procent per grupp (fyra respondenter/grupp). | den andra gruppen sorteras kundrelaterade
matt. Typvarde for denna grupp ar olika matt pa kundtillfredsstallelse. Matten i den tredje
gruppen utgar fran bolagets elvolym (métt i GWh) Den fjarde gruppen innehaller nyckeltal
som mater foretagets kostnader. Forutom rena kostnadsmatt utgors nyckeltalen av olika matt
pa forsaljningspris och antal kunder.

Samma indelning i fyra grupper kan goras pa svaren for de nast viktigaste nyckeltalen. Det ar
33 respondenter som angivit ett andra viktigaste nyckeltal. Av svarsresultaten framgar att
gruppen med lénsamhetsmatt minskat till 48 procent. Gruppen med matt som utgar fran
elvolym har istallet okat fran elva till 27 procent. Andelen kundrelaterade matt som nast
viktigaste nyckeltal 6kade nagot till 15 procent och andelen kostnadsmatt minskade till nio
procent.

7 Totalt 64 respondenter besvarade fragan.
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Det finns 27 respondenter som angivit ett tredje nyckeltal. 1 denna grupp kan vi se en
ytterligare minskning av andelen lénsamhetsmatt. Som tredje viktigaste nyckeltal ar det
endast 22 procent av respondenterna som anger nagon form av lonsamhetsmatt. Kostnads-
matten daremot okar i andel och utgor 30 procent av respondenternas svar i denna grupp.
Andelen volymmatt ar lika stor som i gruppen for nast viktigaste nyckeltal, (26 %). Endast tva
respondenter anger kundmatt som tredje viktigaste nyckeltal. Ett antal nya matt har angivits
som inte kan inplaceras i de fyra mattkategorierna. Bland dessa matt férekommer olika typer
av riskmatt och matt pa andel tjansteforsaljning.

Endast 14 respondenter har angivit ett fjarde viktigaste nyckeltal. Tidigare namnda nyckel-
talskategorier finns representerade och i ungefdr samma andelar som for tredje viktigaste
nyckeltal.

Ur ett storleksperspektiv sa ar andelen lonsamhetsmatt som den viktigaste nyckeltalskategorin
lika mellan sma och medelstora bolag (70 %) men nagot lagre for stora bolag (50 %). Bland
stora bolag var kundmatt mer vanligt som viktigaste nyckeltal (38 %) &n hos sma (10 %) och
medelstora (5 %).

Vi har nu kommit till den avslutande fragan i delen om elleverantérernas kundkontakter. En
viktig del foretagens kommunikation med kunder och andra intressenter utgérs av olika typer
av profilerande verksamheter. Respondenterna anmodades i fraga 2.9 att ange vilka
profilerande aktiviteter man bedrev. Forutom 14 pa forhand angivna aktiviteter gavs
respondenten mojlighet att ange ytterligare aktiviteter.

Tabell 22 Elleverantérernas profilerande verksamheter

Fraga 2.9 Antal N=63 Fordelning
Lokala annonskampanjer i tidningar, radio, annonspelare etc. 48 76 %
Regionala eller nationella annonskampanjer 8 13 %
Direktreklam (t ex i samband med elrdkningen) 58 92 %
Hemsida pa Internet 38 60 %
Sponsring 51 81 %
Utstallare pd massor/evenemang 41 65 %
Seminarier och samkvam for inbjudna verksamhetskunder 34 54 %
Skolengagemang 36 57 %
Miljosatsningar 28 44 %
Alternativ energiproduktion ( t ex biobréansle, vindkraft, spillvarme) 28 44 %
Kommunala engagemang (andra &n ovan) 15 24 %
Forskningssamarbete hdgskola/universitet 12 19 %
Kvalitetscertifiering 18 29 %
Verksamma i SVEL/debatter/lobbyverksamhet 26 41%
Annat 5 8 %
Vi bedriver ingen profilerande verksamhet. 2 3%
Total 448 710 %

Av tabell 22 framgar att det ar sju typer av aktiviteter som bedrivs av fler an halften av
respondenterna. De ar i turordning; direktreklam (92 %), sponsring (81 %), lokala annons-
kampanijer (76 %), utstallare pa massor och evenemang (65 %), hemsida pa Internet (60 %),
skolengagemang (57 %) samt seminarier och samkvam for inbjudna verksamhetskunder
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(54 %). Resultaten visar att nastan halften av alla respondenter bedriver miljésatsningar
(44 %) och olika former av alternativ energiproduktion (44 %). Om de tva aktiviteterna slas
samman under rubriken miljoarbete s& kan det sagas att 79 procent av respondenterna sysslar
med denna typ av profilerande verksamhet.

Om svarsfrekvensen istéllet studeras utifran ett storleksperspektiv (tabell 23) sa erhalls en
fordjupad bild av antalet profilerande verksamheter elleverantorerna agnar sig at. Inlednings-
vis kan vi konstatera att det genomsnittliga antalet aktiviteter som respondenterna angivit okar
med respondenternas storlek. Sma bolag sysslar i genomsnitt med 4,7 profilerande aktiviteter
medan medelstora agnar sig at 8,7 och stora bolag bedriver hela 10,2 aktiviteter i genomsnitt.
Aven svarsfordelningen mellan storleksklasserna skiljer sig kraftigt at. Om vi viljer ut de
aktiviteter som fler &n halften i storleksklassen agnar sig at sa framtrader féljande bild:

Bland de stora bolagen aterfinns i stort sett samtliga aktiviteter i minst halften av foretagen.
Det ar endast aktiviteterna kommunala engagemang och regionala eller nationella annons-
kampanjer som inte bedrivs av minst hélften av respondenterna. Bland de sma bolagen &r det
endast fyra aktiviteter som forekommer i mer &n vartannat bolag. Dessa ar direktreklam,
sponsring, lokala annonskampanjer och olika typer av skolengagemang. |1 de medelstora
bolagen agnar sig minst halften av aktdrerna ét nio av de angivna aktiviteterna.

Tabell 23 Profilerande verksamheter sett ur ett storleksklass- och agarformsperspektiv

Fraga 2.9 Sma Medelstor Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=63 n=28 n=27 n=8 n=6 n=42 n=15
Lokala annonskampanjer 54 % 93 % 100 % 83 % 93 % 27 %
Regionala eller nationella annonser 4% 15% 38 % 17% 17% 0%
Direktreklam (t ex i samband med elrédkningen) 86 % 100 % 88 % 83 % 95 % 87 %
Hemsida pa Internet 21% 89 % 100 % 33% 74 % 33%
Sponsring 68 % 89 % 100 % 67 % 88 % 67 %
Utstallare pd massor/evenemang 36 % 89 % 88 % 50 % 84 % 20 %
Seminarier for verksamhetskunder 2% 63 % 100 % 33% 69 % 20 %
Skolengagemang 50 % 63 % 62 % 17 % 67 % 47 %
Miljosatsningar 18 % 63 % 75 % 0% 64 % 7%
Alternativ energiproduktion 25% 59 % 62 % 0% 62 % 13%
Kommunala engagemang (andra &n ovan) 14 % 33% 25% 0% 36 % 0%
Forskningssamarbete. hogskola/universitet 11% 15% 62 % 50 % 21 % 0%
Kvalitetscertifiering 14 % 37 % 50 % 33% 36 % 7%
SVEL/debatter/lobbyverksamhet 29 % 44 % 75 % 0% 48 % 40 %
Annat 4% 15 % 0% 17% 10 % 0%
Ingen profilerande verksamhet. 7% 0% 0% 17 % 0% 7%
Total 473 % 867 % 1025 % 500 % 864 % 375 %

Aven avseende enskilda aktiviteter kan intressanta iakttagelser med avseende pa storlek goras.
Inledningsvis kan det konstateras att de sma bolagens svarsfrekvens ér for samtliga aktiviteter
lagre dn de medelstora och stora bolagens. For vissa aktiviteter &r skillnaderna mellan
storleksklasserna dock inte sa stora. Detta galler t ex for direktreklam som utnyttjas av
samtliga medelstora bolag och néstan alla sma och stora bolag. Det kan dven sagas att ungefar
halften av bolagen oberoende av storleksklass sysslar med olika typer av skolengagemang.
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Tydliga skillnader mellan storleksklasserna foreligger for aktiviteterna: seminarier for
verksamhetskunder, kvalitetscertifiering samt engagemang inom SVEL. FOr vissa av
aktiviteterna ar svarsfrekvenserna hoga for storleksklasserna stora och medelstora bolag men
klart lagre for sma bolag. Exempel pa sadana aktiviteter ar lokala annonskampanijer, hemsida,
utstallningar pa massor, miljésatsningar och alternativ energiproduktion. For forsknings-
samarbete ar svarsfrekvensen daremot Iag for storleksklassen sma och medelstora bolag men
relativt hog for stora bolag. Kommunala engagemang (andra &n de som anges ovan i tabellen)
ar det endast 14 procent av de sma bolagen som sysslar med medan motsvarande andel ar en
tredjedel for de medelstora och en fjardedel for de stora bolagen. Om enkaétresultatet speglas
ur ett dgarformsperspektiv syns tydligt att kooperativt dgda bolag agnar sig at klart farre
aktiviteter &n Ovriga &garformer. |1 genomsnitt har de endast fyra aktiviteter per bolag.
Aktiviteterna som dessa bolag agnar sig at kan antas vanda sig framst direkt till de egna
medlemmarna, som exempelvis direktreklam och sponsring.
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Del 3 Samarbeten och integration

Enkaétens tredje del riktar intresset mot drivkrafterna bakom elleverantdrernas samarbeten och
integration med varandra. Totalt innehaller denna del av enkaten fyra fragor. Den forsta
fragan (fraga 3.1a) avser utrona inom vilka omraden elleverantorer bedriver samarbeten med
andra elleverantorer. | denna fraga ryms aven fragan om vilka omraden man énskar bedriva
samarbeten i framtiden (fraga 3.1b). Respondenterna ombads ta stallning till sex i dagslaget
forekommande samarbetsomraden men lamnades dven utrymme att ange egna samarbets-
omraden. Enkatresultaten visar att 77 procent av respondenterna sager sig bedriva nagon form
av samarbete med andra elleverantdrer och 74 procent anger att de vill utdka antalet
samarbetsomr&den i framtiden'®. | tabell 24 ser vi ocksd att de flesta respondenter som
bedriver samarbeten gor detta inom ett eller tva omraden.

Tabell 24 Antal nuvarande och framtida samarbetsomraden
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Fraga 3.1ab Nuvarande samarbeten Ytterligare 6nskade samarbeten Framtida samarbeten
Antal Fordelning Antal Fordelning Antal Fordelning
N=62 N=47 N=64
Inga® 14 23% 12 26 % 4 6%
Ett 16 26 % 10 21 % 8 12%
Tva 15 24 % 15 32% 19 30 %
Tre 5 8% 7 15% 11 17%
Fyra 6 10 % 2 4% 6 9%
Fem 5 8% 1 2% 9 14 %
Sex 1 2% 0 0% 7 11%

| analysen av antal samarbetsomraden har vi valt att dela in svarsmaterialet i tre klasser. Den
forsta klassen utgors av de respondenter som saknar samarbeten. Den andra innehaller de som
bedriver samarbeten inom ett fatal omraden (ett eller tvd) och i den tredje klassen ingar de
med manga samarbetsomraden (fler &n tre). Andelen respondenter utan samarbeten i
dagslaget utgérs av knappt en fjardedel (23 %). Andelen som bedriver samarbeten inom ett
fatal omraden utgors av halften av respondenterna och att vara verksam inom manga
samarbetsomraden ar det drygt en fjardedel som ar.

Sammanstéliningen av respondenternas énskan om ytterligare framtida samarbeten visar att
det ar vanligast att vilja utoka det nuvarande antalet samarbetsomraden med ytterligare tva

¥ Resultat avseende antal ytterligare framtida samarbeten innehéller inte de respondenter som angivit att de
bedriver ett samarbete i dagslaget och samtidigt angivit att de onskar bedriva samma typ av samarbete i
framtiden. Totalt ar det 11 svar som bortraknats. Naturligtvis finns mdjligheten att respondenter avser upphdra
med samarbeten som bedrivs i dagsldget men ingen av de 11 respondenter som ndmns ovan har utnyttjat denna
mojlighet. Mot denna bakgrund antas ingen av de dvriga respondenterna ha utnyttjat denna mojlighet heller.
Tillaggas bor att ingen av respondenterna har utnyttjat mojligheten att bade ange alternativet oférandrat fran
dagslaget samtidigt som de angivit 6nskade framtida samarbeten. Det forefaller sdledes som respondenterna
uppfattat fraga 3.1b som ytterligare samarbeten.

9 Antal framtida samarbeten ar beriknat genom en summering av antal nuvarande samarbeten och ytterligare
Onskade samarbeten i framtiden.

% Beraknat pd de som angivit att de inte bedriver nigra samarbeten/inte énskar bedriva nagra ytterligare
samarbeten i framtiden.
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omraden. En knapp tredjedel (32 %) vill gora detta. Att utoka antalet samarbetsomraden med
endast ett omrade &r det en femtedel (21 %) som vill. Om svarsmaterialet avseende nuvarande
och ytterligare samarbeten slas samman, erhalls en indikation pa antalet samarbetsomraden
som respondenterna kan antas bedriva i framtiden. En indelning i de ovan ndmnda klasserna
visar att endast var tjugonde respondent (6 %) avser att helt avsta fran samarbeten med andra
leverantorer i framtiden. Fyra av tio respondenter (43 %) avser att bedriva samarbeten inom
ett fatal omraden och drygt hélften (52 %) kommer att bedriva samarbeten inom manga
omraden. Det betyder att andelen leverantdrer som bedriver samarbeten inom manga omraden
kan komma att fordubblas jamfort med i dagslaget.

Atervander vi till dagens samarbeten s ser vi i tabell 25 att dd svarsmaterialet studeras utifran
ett storleksperspektiv framgar det att hela 85 procent av de medelstora respondenterna
bedriver ndgon form av samarbete med en annan elleverantér. Motsvarande siffror for sma
och stora bolag ar nagot lagre, 75 procent respektive 62 procent. Vidare deltar narmare tre av
tio (30 %) av de medelstora bolagen i fyra eller fler samarbeten med andra elleverantérer.
Motsvarande andelar for sma bolag ar 15 procent och noll procent for stora bolag. Sett ur ett
agarformsperspektiv ser vi att 28 procent av de offentligt &gda bolagen deltar i fyra eller fler
samarbeten. Motsvarande andelar for 6vriga agarformer ar tolv procent for privata bolag och
noll procent for kooperativa bolag.

Tabell 25 Antal nuvarande samarbetsomraden sett ur ett storleksklass- och dgarformsperspektiv

Fraga 3.1a Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N= 62 n=28 n=26 n=8 n=8 n=39 n=15
Inga samarbeten* 25 % 15% 38 % 25 % 23 % 20 %
Ett 21 % 20% 62 % 50 % 23% 20 %
Tva 28 % 27 % 0% 12 % 18 % 47 %
Tre 11% 8 % 0% 0% 8% 13%
Fyra 7% 15% 0% 0% 15 % 0%
Fem 4% 15% 0% 12% 10 % 0%
Sex 4% 0% 0% 0% 3% 0%

En djupare granskning av antalet nuvarande samarbetsomraden (tabell 27) ger vid handen att
de medelstora bolagen har hogst genomsnittligt antal samarbetsomraden (2,4 stycken) medan
de stora har lagst (0,6 stycken).

| tabell 28 ser vi att onskan att oka antalet samarbetsomraden ar storst for de medelstora
bolagen (i genomsnitt 1,8 stycken per bolag) och minst for de sma (1,2 stycken per bolag).
Kommunala bolag bedriver i dagslaget i genomsnitt 2,1 samarbeten med andra elleverantorer.
Det &r ndgot mer an genomsnittet for dvriga agarformer.

Avseende framtida antal samarbeten (tabell 29) sa framgar att medelstora bolag avser bedriva
samarbeten inom i genomsnitt 3,6 omraden. Det ar en femtioprocentig dkning jamfort med
dagslaget. Sma och medelstora bolag kan forvantas dgna sig at nagot farre antal samarbets-
omraden, 2,6 for sma bolag och 2,7 for stora. Okningen for stora bolag ar dock ganska

2! Beraknat p& de som angivit att de inte bedriver ndgra samarbeten.
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anmarkningsvard. Stora bolag avser bedriva samarbeten inom drygt fyra ganger fler omraden
an i dagslaget.

Riktar vi uppmarksamheten mot vilka omraden respondenterna samarbetar inom, sa ser vi i
tabell 26 att rakraftsinkop ar den klart vanligaste samarbetsomradet totalt sett. | tabell 27 ser
vi att det dven galler for sma och medelstora bolag, men inte for de stora bolagen. Inget av de
stora bolagen uppgav sig bedriva sadant samarbete.

Tabell 26 Nuvarande och framtida samarbetsomréaden

Fraga 3.1ab Nuvarande samarbeten Ytterligare énskade samarbeten Framtida samarbeten?
Antal Fordelning Antal Fordelning Antal Fordelning
N=62 N=47 N=63
Rékraftinkdp 29 47 % 13 28 % 42 67 %
Kundservice 16 26 % 15 32% 31 49 %
Forsaljning 22 36 % 12 26 % 34 54 %
Produktutveckling 24 39 % 12 26 % 36 57 %
Systemutveckling 17 27% 17 36 % 31 49 %
Benchmarking 8 13 % 8 17 % 16 25 %
inga eller oférandrat 14 23 % 12 26 % 3 5%
Totalt®® 116 188 % 77 165 % 193 301 %

Om vi lagger samman nuvarande samarbetsomraden med de ytterligare omraden
respondenterna onskar bedriva inom (tabell 26), sa ser vi att rakraftsinkop aven i framtiden
kan antas vara det mest vanligt forekommande omradet for samarbete mellan elleverantorer.
Hela tva tredjedelar avser att bedriva sadant samarbete i framtiden. Uppdelat pa
storleksklasser (tabell 29) sa &r det ca tre fjardedelar av bade sma (72 %) och medelstora
bolag (78 %) som avser bedriva sadant samarbete i framtiden, medan det inte finns nagon
bland de stora bolagen som avser att géra detsamma.

Tabell 27 Nuvarande samarbeten sett ur ett storleksklass- och dgarformsperspektiv

Fréga 3.1a Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=62 n=28 n=26 n=8 n=8 n=39 n=15
Rakraftinkop 46 % 62 % 0% 38% 49 % 47 %
Kundservice 25% 35% 0% 25% 31% 13%
Forséljning 36 % 38 % 25% 12% 41% 33%
Produktutveckling 32% 54 % 12% 12 % 46 % 33%
Systemutveckling 29 % 31% 12% 38 % 26 % 27 %
Benchmarking 11% 15% 12 % 12 % 18 % 0%
Inga samarbeten 25% 15% 38 % 25% 23% 20 %
Totalt* 179 % 235 % 61 % 138 % 210 % 153 %

2 Antal framtida samarbeten &r beraknat genom en summering av antal nuvarande samarbeten och ytterligare
Onskade samarbeten i framtiden.

2 procentsatsen inkluderar ej de som angivit inga eller oférandrat.

2 procentsatsen inkluderar ej de som angivit inga eller oférandrat.
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Med samma logik kan det sdgas att samarbete inom kundserviceomradet féormodligen okar
kraftigt i framtiden. | dagslaget &r det endast en fjardedel, men ndrmare hélften dnskar bedriva
sadant samarbete i framtiden. Sett ur ett storleksperspektiv ar det en fjardedel (25 %) av de
sma bolagen, drygt en tredjedel (35 %) av de medelstora och inget av de stora bolagen som
samarbetar inom kundserviceomradet. | framtiden 6nskar 45 procent av de sma, 63 procent av
de medelstora men endast 14 procent av de stora foretagen samarbeta inom kundservice-
omradet.

Tabell 28 Ytterligare 6nskade samarbeten sett ur ett storleksklass- och dgarformsperspektiv

Fraga 3.1b Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=47 n=20 n=19 n=8 n=7 n=30 n=10
Rékraftinkdp 40 % 26 % 0% 43 % 20 % 40 %
Kundservice 30 % 42 % 12% 14 % 37 % 30 %
Forsaljning 30 % 26 % 12% 29 % 20 % 40 %
Produktutveckling 10 % 21% 75 % 29 % 33% 0%
Systemutveckling 5% 42 % 62 % 14 % 40 % 10 %
Benchmarking 10 % 26 % 12 % 0% 23 % 10 %
Oforandrat 30 % 21 % 25% 29 % 23% 30 %
Totalt® 125 % 184 % 175 % 128 % 174 % 130 %

Forséljningssamarbeten mellan elleverantérer ar ungeféar lika vanligt i dagslaget bland sma
och medelstora bolag (ca 37 %). Dylika samarbeten ar nagot mindre vanliga bland de stora
bolagen (25 %). | framtiden avser drygt halften (54 %) att bedriva ett sadant samarbete.
Onskan att bedriva forsaljningssamarbete i framtiden ar nagot storre bland sméa och medel-
stora bolag (55 %), &n bland stora bolag dar drygt fyra av tio respondenter (43 %) angav att de
onskar bedriva ett sadant samarbete. Bland de kooperativt 4gda bolagen &r det 60 procent som
onskar bedriva forsaljningssamarbete.

Drygt halften av de medelstora bolagen (54 %) bedriver samarbete med andra elleverantorer

inom produktutveckling. Detta ar mindre vanligt bland sma (32 %) och stora bolag (12 %).
Samtliga stora bolag uttrycker dock en 6nskan att bedriva sadant samarbete i framtiden.

Tabell 29 Framtida samarbeten sett ur ett storleksklass- och dgarformsperspektiv

Fraga 3.1ab Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=63 n=29 n=27 n=7 n=8 n=40 n=15
Rakraftink6p 72 % 78 % 0% 75 % 62 % 73%
Kundservice 45 % 63 % 14 % 38 % 58 % 33%
Forséljning 55 % 56 % 43 % 38 % 55 % 60 %
Produktutveckling 38 % 67 % 100 % 38 % 70 % 33%
Systemutveckling 31% 59 % 86 % 50 % 55 % 33%
Benchmarking 17% 33% 29 % 12 % 35% 7%
Inga samarbeten 3% 4% 29 % 0% 10 % 0%
Totalt®® 258 % 356 % 272 % 251 % 335 % 239 %

% procentsatsen inkluderar ej de som angivit inga eller oférandrat.
% procentsatsen inkluderar ej de som angivit inga eller oférandrat.
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Aven avseende systemutveckling ar det de stora bolagen som har den hégsta andelen respon-
denter som onskar inleda samarbeten. Hela 86 procent av de stora bolagen énskar ett sadant
samarbete. Av de medelstora bolagen &r det 59 procent och av de sma ar andelen 31 procent.

Att anvanda benchmarking som en samarbetsform &r inte speciellt vanligt inom nagon
storleksklass eller &garform. Sett ur ett storleksklassperspektiv &r det ungefér lika vanligt att
bedriva benchmarking oberoende av storlek. Drygt var tionde respondent agnar sig at bench-
marking. Av &garformerna ar det vanligast bland offentliga bolag dar ndrmare var femte
respondent (18 %) utnyttjade denna form av samarbete. Onskan att bedriva benchmarking
bland de som &nnu inte gor det ar storst bland de medelstora bolagen dar var fjarde respondent
(26 %) onskar gora det i framtiden. Motsvarande andelar for de sma och stora bolagen ar
endast tio respektive tolv procent. Sammantaget betyder det att uppskattningsvis kommer
narmare en tredjedel av de stora och medelstora bolagen (29 % respektive 33 %), men knappt
en femtedel (17 %) av de sma att bedriva benchmarking i framtiden (tabell 29). Ur ett
agarformsperspektiv framgar att kooperativa foretag ar den agarform som uppvisar minst
benagenheten att bedriva benchmarking. Endast 7 procent uttrycker en sadan 6nskan. Andelen
ar endast nagot storre bland de privata bolagen (12 %). Bland de offentligt 4gda bolagen é&r
det hela 35 procent som avser bedriva benchmarking i framtiden.

Andelen respondenter som inte 6nskar bedriva ytterligare samarbeten i framtiden ar storst
bland sma bolag samt kooperativt och privat agda bolag. Narmare en tredjedel (30 %) av
respondenterna i dessa grupper ar ndéjda med antalet samarbeten. En nédrmare granskning visar
att det ar tre respondenter som inte bedriver nagra samarbeten i dagslaget och som heller inte
onskar bedriva nagra i framtiden.

Den andra fragan i del tre (fraga 3.2) avser utréna om det &r troligt att elleverantorsholaget
integreras med en annan elleverantor inom den kommande trearsperioden. Respondenterna
ombads ta stéallning till om foretaget koper upp, blir uppkopta eller gar samman med annan
elleverantor.

Tabell 30 Huruvida integration med annan leverantor &r troligt inom en tredrsperiod

Fraga 3.2 Antal Fordelning
N=66

Inte trolig 23 35 %

Ja, kdper upp 4 6 %

Ja, blir uppkopta 9 14 %

Ja, gar samman 20 30%

Vet ej 14 21%

Resultaten i tabell 30 visar att halften av respondenterna forutser nagon form av integration
inom den kommande tredrsperioden. Endast drygt en tredjedel anger att de inte ser det som
troligt. Sett ur ett storleksperspektiv ser vi i tabell 31 att de sma bolagen har stérst andel
respondenter som &r Overtygade om att de inte kommer integreras med ett annat
elleverantérshbolag inom kommande treérsperiod. Overtygelsen &r inte lika utbredd inom
medelstora bolag och &nnu mindre inom de stora bolagen.
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En narmare granskning av svarsmaterialet visar att 29 procent av respondenterna i de sma
bolagen anser att de kommer integreras inom perioden. Motsvarande siffror fér medelstora
och stora bolag ar 50 procent och 78 procent?’. Om svarsmaterialet istallet granskas utifrén
agarform sa ser vi att hela 60 procent av de kooperativa bolagen anser att det inte &r troligt att
de kommer att integreras inom den kommande trearsperioden. Bland privatagda bolag ar det
43 procent som tror det samma och bland offentligt &gda bolag &r andelen 25 procent.

Tabell 31 Integration med annan leverantdr sett ur ett storleksklass- och agarformsperspektiv

Fraga 3.2 Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
n=66 n=31 n=26 n=9 n=7 n=44 n=15
Inte trolig 42 % 31% 22% 43 % 25% 60 %
Ja, kdper upp 3% 4% 22% 14 % 7% 0%
Ja, blir uppképta 10 % 15 % 22 % 14 % 16 % 7%
Ja, gér samman 16 % 35% 67 % 0% 41% 13 %
Vet gj 29 % 19 % 0% 29 % 20 % 20 %

Den vanligaste formen foér en eventuell integration & sammanslagning (fusion) med annan
elleverantor. Narmare en tredjedel (30 %) av respondenterna tror att de kommer fusioneras.
Svarsandelen skiljer dock kraftigt at mellan storleksklasserna. Av de sma bolagen ar det
16 procent som ser en sammanslagning som trolig, av de medelstora &r det 35 och av de stora
hela 67 procent. Att bolaget kommer att bli uppkopt inom den kommande trearsperioden ar
det relativt fa respondenter som tror. Uppfattningen 6kar dock nagot med klasstorlek. En stor
skillnad mellan stora bolag och de 6vriga storleksklasserna finns avseende sannolikheten att
man koper en annan leverantor. Detta ar kanske inte sa underligt. Mer ovantat ar det att de
medelstora bolagen har i stort sett likartad svarsfrekvens som de sma. Avslutningsvis kan
sdgas att osakerheten ar storst bland sma bolag dar narmare var tredje respondent ar osaker
(29 %). Andelen ar nagot mindre for medelstora bolag och ingen bland de sma bolagens
respondenter ar osaker i fragan.

Om vi atervander till granskningen av svarsmaterialet utifran agarform sa ser vi att ingen av
de kooperativt dgda bolagen tror sig kopa en annan leverantdér inom den kommande
tredrsperioden. Andelen bland de offentligt 4gda bolagen ar inte mycket stérre (7 %) och
bland de privatdgda bolagen &r den 15 procent. Avseende méjligheten att sla sig samman med
en annan elleverantor sa tror inte nagon av respondenterna i de privatagda bolagen pa denna
mojlighet, men hela 41 procent av de offentligt &gda bolagens respondenter gor det.
Motsvarande andel av de kooperativa bolagen &r 13 procent. Andelen osékra respondenter ar
relativt lika for offentliga och kooperativa bolag (ca 20 %) medan den &r hogre bland de
privata (29 %).

%" procentsatserna innehéller ej dubbelrakning dvs. d respondenter angivit mer &n ett alternativ.
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Sista fragan om samarbete och integration (fraga 3.3) avser utréna vilka motiv respondenterna
anser vara viktigast for att kopa eller gd samman med annan elleverantér. Respondenterna
ombads rangordna 13 givna alternativ. Réackte inte dessa fanns mdojligheten att lagga till
ytterligare motiv. | tabell 32 foljer en sammanstalining av respondenternas fyra hogst
rangordnade motiv. | bilaga 4 (tabell 32b) presenteras den fullstandiga rangordningen.

Av svarsresultaten i tabell 32 framgar att det framst ar tva motiv som de flesta respondenterna
angivit som betydelsefulla for att képa eller g samman med annan elleverantér. Drygt tre
fjardedelar av respondenterna har rangordnat motivet att erhalla lagre genomsnittskostnader
for inkop, kundhantering, forséljning och debitering bland de fyra forsta.

Tabell 32 Viktiga motiv for att kopa eller g samman med annan elleverantor

Fréga 3.3 Antal?® Férdelning
N=56
Fler kunder 23 41 %
Erhalla narhet till marknad 7 12 %
Forvérva produktionskapacitet 0 0%
Storre nat 5 9%
Anskaffa kompetens (t ex i form av humankapital, system, arbetssétt eller produkter) 13 23 %
Erhalla andra energislag sdsom fjarrvarme och gas 0 0%
Lagre rakraftpriser 24 43%
Lagre genomsnittskostnader for inkdp, kundhantering, forséaljning och debitering 43 77 %
Lagre genomsnittskostnader for administration 35 62 %
Lagre genomsnittskostnader for utveckling och drift av datasystem 26 46 %

16 %
2%
2%
2%

Riskspridning

Placera dverskottskapital
Skattereduceringsmdjligheter
Annat

- P P ©

Drygt fyra av tio (44 %) av respondenterna omnamner detta som sitt viktigaste motiv. Det
nast vanligaste motivet ar lagre genomsnittskostnader fér administration. Sex av tio respon-
denter anfor detta motiv som ett av de fyra viktigaste. Det &r dock endast 14 procent som
valjer det som det viktigaste motivet for integration. Lagre rakraftpriser namner 43 procent
som motiv for integration. En tredjedel (32 %) anser det vara det viktigaste motivet. Totalt ar
det som angivit lagre rakraftpriser Ungefar lika stor andel anger att fler kunder (41 %) och
lagre genomsnittskostnader for utveckling och drift av datasystem (46 %) som viktiga motiv.

Om resultaten granskas mot bakgrund av storleksklass (tabell 33) sa framtrader ett antal
intressanta observationer. Motivet att erhalla lagre genomsnittskostnader for inkop kund-
hantering etc. ar ungefar lika vanligt forekommande oberoende av storleksklass. Stora bolag
motiverar en integration med behovet av att erhalla fler kunder i storre utstrackning (62 %) an
de medelstora (46 %) och sma bolag (29 %). Lagre rakraftpriser anger 62 procent av de sma
bolagens respondenter som ett motiv for integration men endast 29 procent av de medelstoras
och 25 procent av de stora bolagens respondenter gor detsamma. Hela 58 procent av de sma
bolagen anger detta som sitt viktigaste motiv for integration. Motsvarande andel for

% Endast de svar som rangordnats tom fjarde placering 4r medraknade. Det betyder att 29 svarsmarkeringar ej
medraknats. 14 respondenter hade markerat ett femte viktigaste motiv.
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medelstora bolag &r 17 procent och inget stort bolag anger det som det viktigaste motivet. Att
erhalla lagre genomsnittskostnader for utveckling och drift av datasystem anges i mycket
storre utstrackning av stora bolag (75 %) &n av sma (46 %) och medelstora (38 %).

Tabell 33 Viktiga motiv for att kopa eller g samman med annan elleverantor sett ur ett storleksklass-
och &garformsperspektiv

Fréga 3.3% Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=56 n=24 n=24 n=8 n=6 n=40 n=10
Fler kunder 29 % 46 % 62 % 50 % 46 % 38 %
Erhalla narhet till marknad 4% 17% 25% 0% 15% 0%
Forvérva produktionskapacitet 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Storre nét 4% 17% 0% 0% 10 % 12 %
Anskaffa kompetens 21 % 29 % 12 % 33% 25% 12 %
Erhélla andra energislag 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Lagre rakraftpriser 62 % 29 % 25% 33% 35% 100 %
Lagre genomsnittskostnader for inkdp,

kundhantering, etc. 79 % 75 % 75 % 33% 80 % 100 %
Lagre genomsnittskostnader for

administration 58 % 62 % 50 % 67 % 60 % 88 %
Lagre genomsnittskostnader for datasystem 46 % 38 % 75 % 17 % 50 % 62 %
Riskspridning 17 % 21% 0% 17% 18 % 12 %
Placera dverskottskapital 4% 0% 0% 17% 0% 0%
Skattereduceringsmdjligheter 4% 0% 0% 17% 0% 0%
Annat 0% 4% 0% 0% 2% 0%

Vid en uppdelning av svarsmaterialet utifran dgarform framtrader ytterligare en bild (tabell
33). Samtliga bolag i kooperativ form anfor lagre rakraftpriser som ett viktigt motiv, medan
motsvarande andel i offentliga och privata bolag endast &r en tredjedel. Det foreligger &ven
stor skillnad mellan &garformerna avseende motivet att erhalla lagre genomsnittskostnader for
inkop etc. Aven i detta fall anfor samtliga kooperativt agda bolag det som ett motiv medan
andelen bland offentligt &4gda bolag &r 80 procent och endast 17 procent bland privatdgda
bolag. L&gre genomsnittskostnader for utveckling och drift av datasystem ar 75 procent av de
stora bolagen som anfér som motiv. Andelen kooperativt dgda bolag som anger samma sak ar
62 procent, trots att denna dgarform har lagst genomsnittlig storlek. De privata bolagen som
har en nastan lika liten genomsnittlig storlek uppvisar endast en svarsfrekvens pa 17 procent.

 Observera att vissa av alternativrubrikerna har kortats pga. utrymmesskal.
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Del 4 Konkurrenskraft

| enkéatens fjarde och avslutande del stélls tretton fragor kring elleverantérernas konkurrens-
kraft. | denna del ryms fragor om kostnadsniva, lonsamhet, outsourcing, produktutbud samt
bolagens styrkor och svagheter. Den fjarde delen inleds med en frdga om hur manga
helarsanstallda elleverantorsholaget har (fraga 4.1). Enkétresultatet i tabell 34 visar att de
flesta elleverantorerna inte har speciellt manga helarsanstallda.

Tabell 34 Antal helarsanstallda

Fraga 4.1 Total Sma Medelstora Stora Privata Offentliga.  Kooperativa
N=65 n=31 n=26 n=8 n=8 n=43 n=14
Genomsnittlig antal anstéllda 12,2 25 18,2 30,4 3,8 17,3 1,7
Median 2 1 55 17,5 1 4 0,5
Min 0 0 0 0 0 0 0
Max 96 20 96 80 12 96 8

En betydelsefull faktor for elleverantérernas konkurrensformaga torde utgoras av bolagens
kostnadsniva. For att erhalla en uppfattning om vilka atgarder elleverantérer bedomer vara
viktigast att vidta for att erhalla en erforderlig kostnadsniva for den kommande trears-
perioden, ombads respondenterna rangordna dessa (fraga 4.2). | fragan fanns forutom tio
foreslagna alternativ aven mojligheten att ange egna atgarder. | tabell 35 foljer en samman-
stallning av respondenternas fyra hogst rangordnade atgarder. | bilaga 4 (tabell 35b)
presenteras den fullstdndiga rangordningen.

Tabell 35 Viktiga atgarder att for att erhalla erforderlig kostnadsniva for kommande trearsperiod

Fréga 4.2 Antal* Férdelning
N=63
Skapa tillgang till storre ink6psvolymer 9 14 %
Skapa tillgang till professionell inképarkompetens 14 22%
Oka foretagets forsaljningsvolym 25 40 %
Fokusera pé lonsammare kunder/kundsegment 21 33%
Oka anvandningen av datorstod 6 10 %
Organisationsforandring, arbetssattsforandring, kvalitetscertifiering, personalsatsningar 11 18 %
Sénka kostnader for inkop, kundhantering, forséljning och debitering 45 71%
Sénkta kostnader for administration 29 46 %
Sénkta kostnader for produktutveckling 6 11%
Sénkta kostnader for drift och utveckling av datasystem 14 22 %
Annat 1 2%
Foretagets kostnadsniva ar tillfredsstillande 3 5%

Resultatsammanstéllningen visar att den vanligaste atgarden som anges for att klara framtida
kostnadsnivaer ar sanka kostnader for inkop, kundhantering, forsaljning och debitering. Drygt
tva tredjedelar (71 %) av respondenterna angav detta som en av de fyra viktigaste atgarderna
och narmare hélften (48 %) som den viktigaste att genomfora (tabell 35b).

% Endast de svar som rangordnats tom fjarde placering 4r medraknade. Det betyder att 36 svarsmarkeringar ej
medraknats. Tolv respondenter hade markerat ett femte viktigaste motiv.
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En storleksindelning visar att det for atgarden att sanka kostnader for inkop etc. inte foreligger
storre skillnader mellan storleksklasserna. Stora och medelstora bolag har dock en nagot
hogre svarsandel &n sma bolag. En granskning av svarsmaterialet utifran agarform (tabell 36)
visar att det endast ar 43 procent av de kooperativt dgda bolagen som angivit detta alternativ
medan det &r hela 78 procent av de offentlig dgda och 88 procent av de privatdgda. Den ndst
vanligaste forekommande atgéarden ar att sanka kostnaderna for administration. Nastan halften
(46 %) av respondenterna hade angivit denna atgard. Har skiljer det ocksa kraftigt mellan
olika &garformer. Bland de privatdgda bolagen ar svarsandelen endast 25 procent fér detta
alternativ vilket skall jamforas med 43 procent for kooperativa bolag och 52 procent for
privatdgda bolag. Storleken verkar ha viss betydelse for bendgenheten att ange detta alternativ
som viktigt. 58 procent av de medelstora bolagen har med detta alternativ bland de fyra
viktigaste medan motsvarande siffra for de sma endast ar 36 procent.

Tabell 36 Viktiga atgarder for att erhalla erforderlig kostnadsniva sett ur ett storleksklass- och
agarformsperspektiv

Fraga 4.2 Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=63 n=28 n=26 n=9 n=8 n=41 n=14
Skapa tillgang till storre ink6psvolymer 7% 27 % 0% 0% 15% 21 %
Skapa tillgang till inkdparkompetens 21% 23% 22% 25% 20 % 29 %
Oka foretagets forsaljningsvolym 28 % 50 % 44 % 50 % 44 % 21 %
Fokusera pa Iénsammare kunder/kundsegment 18 % 46 % 44 % 12% 44 % 7%
Oka anvandningen av datorsttd 7% 15% 0% 0% 12% 7%
Organisationsforandring, arbetssattsforandring, etc. 11% 23 % 22 % 25% 20 % 7%
Sénka kostnader for inkdp, kundhantering, forséljning etc. 64 % 77 % 78 % 88 % 78 % 43 %
Sénkta kostnader for administration 36 % 58 % 44 % 25% 51 % 43 %
Sénkta kostnader for produktutveckling 11% 12 % 11% 12% 12 % 7%
Sankta kostnader for drift/utveckling av system 21 % 23 % 22 % 0% 22 % 36 %
Annat 0% 4% 0% 0% 2% 21 %
Foretagets kostnadsniva ar tillfredsstéllande 11% 0% 0% 0% 0% 0%

Om de tva vanligaste atgarderna fokuserade interna kostnadssankningar fokuserar den tredje
och fjarde vanligaste atgarden externa forsaljningsatgarder. Den tredje vanligast angivna
atgarden ar att oka foretagets forsaljningsvolym (40 %) och den fjarde att fokusera pa
Ionsammare kunder och kundsegment (33 %). Att erhalla stérre inkdpsvolymer ser drygt var
fjarde medelstort bolag (27 %) som viktigt. Bland de stora och sma bolagen ar det nastan
ingen som anser detta vara nodvandigt for att na en tillfredsstallande kostnadsniva (noll och
sju procent). Det skiljer hogst vasentligt mellan dgarformer avseende atgarden att 6ka foretag-
ets forsaljningsvolym. Andelen som anger detta motiv &r mer an dubbelt sa hdg bland privat
och offentligt 4gda bolag (50 % respektive 44 %) som bland kooperativt dgda bolag (21 %).

Stora skillnader foreligger dven da det géller behovet av att fokusera lonsammare kunder/
kundsegment. Bland de offentligt &gda bolagen ar det 44 procent som anger denna atgard som
viktig men endast tolv procent bland de privatdgda och sju procent bland de kooperativt &gda
bolagen. Om resultatet granskas utifran en storleksindelning forefaller det som stora och
medelstora bolag har ett storre behov av att fokusera Il6nsammare kundsegment for att erhalla
en erforderlig kostnadsniva (ca 45 %) an sma bolag (18 %). Avslutningsvis noterar vi att
behovet att erhalla en mer professionell inkdparkompetens forefaller vara ungefar lika
angeldget oberoende av storlek (ca 22 %).
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| syfte att bedoma elleverantérernas langsiktiga konkurrensformaga ombads respondenterna
att ange sin installning till verksamhetens lonsamhet (fraga 4.3). Av svarsmaterialet framgar
(tabell 37) att drygt en tredjedel av respondenterna anser att elleverantdrsverksamhetens
I6nsamhet inte &r tillfredsstallande mot bakgrund av en langsiktig konkurrensformaga. Mer &n
hélften av respondenterna anser dock att den ar det. Om svarsmaterialet granskas utifran en
indelning i dgarform framgar att privat d&gda bolag uppvisar den hogsta andelen respondenter
som anser att lonsamheten kan anses vara tillfredsstallande. Hela tre av fyra respondenter ar
ndjda med lonsamheten. Bland offentligt 4gda bolag ar hélften ndjda och bland kooperativt
&gda bolag &r det endast fyra av tio som anser att Ionsamheten ar tillfredsstéllande.

Tabell 37 Beddms verksamhetens lonsamhet som tillfredsstallande mot bakgrund av en langsiktig
konkurrensférmaga?

Fraga 4.3 Antal Fordelning Sma Medelstora Stora Privata Offentliga  Kooperativa
N=67 n=31 n=27 n=9 n=8 n=44 n=15
Nej 23 34 % 36 % 33% 33% 12 % 34 % 47 %
Ja 35 52 % 48 % 52 % 67 % 75 % 52 % 40 %
Vet ej 9 13% 46 % 15% 0% 12 % 14 % 13%

Den del av elmarknadsreformen som berdér storst antal kunder &r slopandet av matarkravet for
hushallskunder. For att kunna bedéma den ekonomiska betydelsen av denna del i reformen
ombads respondenterna ange i vilken utstrackning elleverantérsbolagets l6nsamhet kommer
att paverkas (fraga 4.4). | stort sett samtliga respondenter gor bedémningen att Iénsamheten
kommer att forsdmras. Endast en av tio tror att den kommer att forbli oférandrad. Uppdelat i
storleksklasser sa ser vi att sma bolag i strre utstrackning anser att I6nsamheten kommer att
forbli oforandrad &n medelstora och stora bolag. | en jamférelse mellan dgarformerna sa ser vi
att en storre andel av de privata och kooperativa bolagen tror pa en oforandrad I6nsamhet
(25 respektive 21 %). Andelen offentliga bolag som tror det samma &r klart lagre (7 %).

Tabell 38 Ldénsamhetens paverkan av det slopade kravet pa matare for hushallskunder

Fraga 4.4 Antal  Fordelning Sma Medelstora Stora Privata Offentliga  Kooperativa
N=66 n=30 n=27 n=9 n=8 n=44 n=14
Forsamras kraftigt 7 11% 7% 7% 33% 12 % 14 % 0%
Forsamras 46 70 % 60 % 85 % 56 % 38 % 78 % 64 %
Forbli i stort sett oférandrad 13 12 % 20 % 4% 11% 25% 7% 21 %
Forbattras 1 2% 0% 4% 0% 0% 2% 0%
Vet ej 4 6 % 13% 0% 0% 25% 0% 14 %

For att ringa in elleverantorernas uppfattning om minsta ekonomiska storlek pa verksamheten
stalldes fragan hur stora elinkdp ett elleverantdrsbolag maste ha eller inga i for att vara
konkurrenskraftigt under kommande trearsperiod (fraga 4.5). Respondenterna uppmanades att
antingen ange den mangd el som de anser som nddvéndig eller att ange om méngden inkopt
elenergi inte ar relevant for konkurrenskraften. Om vi borjar med att studera de respondenter
som angivit en minsta ink6psmangd (tabell 39) sa framgar att 50 procent av respondenterna
angivit en minsta inképsmangd. Sett ur ett storleksperspektiv visar de stora bolagen storst
benégenhet att ange en minsta nddvandig inkdpsmangd. Hela nio av tio av de stora bolagens
respondenter gjorde detta. Motsvarande andelar bland medelstora bolag ar sex av tio och tre
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av tio for sma bolagens respondenter. Sett ur ett dgarformsperspektiv ar det framst offentligt
agda bolag som angivit en minsta inképsméangd. Hela 85 procent av respondenterna som
angivit en inképsmangd ar offentligt &gda bolag.

Tabell 39 Storleken som leverantorer bor ha eller inga i, for att vara konkurrenskraftiga under
kommande trearsperiod

Fraga 4.5 Total Sma Medelstora Stora Privata  Offentliga  Kooperativa
N=66 n=30 n=27 n=9 n=7 n=44 n=15
Angivit en minsta inkdpsméngd 50 % 30 % 59 % 89 % 29 % 64 % 20 %
Inkdpsméngd ovésentligt 15% 17% 15% 11% 57 % 14 % 0%
Vet ej 35% 53 % 26 % 0% 14 % 23% 80 %
Genomsnittlig inkpsmangd (GWh) ** 1166 182 772 3062 25 1351 200
Median (GWh) 500 100 500 2500 25 700 250
Min (GWh) 20 20 150 1000 20 50 100
Max (GWh) 10 000 500 3000 10 000 30 10 000 250

Att en minsta nédvandig anskaffningsméngd ar ovésentlig for att vara konkurrenskraftig
under den kommande trearsperioden ansag tio respondenter. En respondent hade angivit som
motivering att det dr antalet kunder som &r vésentligt inte anskaffningsmangden i sig.
Svarsandelarna &r relativt lika oberoende av storlek men sett ur ett &garformsperspektiv skiljer
det sig markant. Hela 57 procent (fyra respondenter) av de privata bolagen ansag att
inkdpsmangden var ovasentlig. Motsvarande andel bland offentliga bolag var 14 procent.

23 respondenter (35 %) angav att de inte visste vilken inkdpsméngd elleverantérsbolaget
borde ha eller vara delaktig i for att vara konkurrenskraftigt under den kommande trearsperio-
den. Att inte veta vilken inkdpsmangd som erfordras forefaller vara storleksberoende. Drygt
hélften (53 %) av de sma bolagen angav detta alternativ, medan endast en fjardedel (26 %) av
de medelstora och ingen av de stora bolagen gjorde detsamma. Bland de kooperativa bolagen
angav 80 procent av respondenterna att de inte visste vilken inképsméngd som erfordras.
Motsvarande andel bland privat dgda bolag ar 14 procent och bland offentligt &gda bolag
23 procent.

En analys av de angivna erforderliga inkdpsmangderna ger vid handen att respondenterna i
genomsnitt anser att det erfordras en anskaffningsméangd pa 1 200 GWh eller 1,2 TWh for att
vara konkurrenskraftig under den kommande tredrsperioden. Sett utifran en storleksindelning
framgar det att denna uppskattning skiljer sig markant at mellan storleksklasserna. Sma bolag
uppvisar ett genomsnitt pa ca 180 GWh, medelstora 770 GWh och stora bolag hela 3 000
GWh. Aven samtliga min och max angivelser inom varje storleksklass ligger val separerade
fran de dvriga storleksklassernas varden. Saledes finns ingen respondent som anser att minsta
nodvandiga inkopsstorlek bor skilja sig fran det egna bolagets storlekstillhorighet.
Agarformsindelningen visar att det framst &r offentliga bolag som angivit en minsta anskaff-
ningsmangd. Dessa bolag uppvisade en genomsnittlig anskaffningsmangd pa 1 350 GWh.

| de fall dar respondenten angivit ett minsta inkdpsmangd som ett intervall har ett medelvérdet anvénts.
Genomsnittliga inkopsvarden ar berdknade med utgangspunkt fran de 33 respondenter som angivit detta
alternativ. Uppdelat i storleksklasser ar berakningsgrunderna nio sma, 16 medelstora och atta stora bolag.
Uppdelat i agarform ar det tva privata bolag, 28 offentliga och tre kooperativa bolag.
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En mojlig vag for att lyckas atnjuta fordelarna av storre inkopsvolymer ar att inga i ett
inkopssamarbete med andra elleverantérer. Respondenterna ombads i fraga 4.6 ta stéallning till
om ett hypotetiskt inkOpssamarbete skulle vara intressant att delta i. Inkfpssamarbetet skulle
bestd av minst tjugo elleverantrer och ha en total kraftomslutning 6verstigande 15 TWh.
Enkatresultaten i tabell 39 visar att var tredje bolag sade sig vara intresserade av att inga i ett
sadant samarbete. Hela 40 procent av respondenterna var det dock inte. Drygt var fjarde
respondent svarade att de inte visste.

Tabell 40 Elleverantorers intresse av att ingd i ett storre inkdpssamarbete

Fraga 4.6 Antal Fordelning Sma Medelstora Stora Privata  Offentliga Kooperativa
n=67 n=32 n=27 n=8 n=8 n=44 n=15

Nej 27 40 % 34 % 41% 62 % 50 % 39 % 40 %

Ja 22 33% 41% 33% 0% 38 % 29 % 40 %

Vet gj 18 27 % 25% 26 % 38% 12% 32% 20 %

Om vi granskar resultaten utifran en storleksindelning sa ser vi att de som é&r intresserade av
ett inkopssamarbete ar respondenter fran storleksklasserna sma och medelstora foretag.
Svarsfordelningen uppdelad pa agarform uppvisar inga storre skillnader mellan de olika
agarkategorierna.

En mojlighet for elleverantorsbolagen for att fa tillgang till kvalificerad kompetens och
tjanster ar att anvanda sig av en portforvaltare. Respondenterna ombads i fraga 4.7 ange vilka
omraden som kan vara aktuella att lata en portfoljforvaltare ombesdrja. Resultaten i tabell 41
visar att drift av fysisk och finansiell handel &r det omrade som flest respondenter anger dar
anlitande av en portfoljforvaltare kan vara att féredra. Narmare hélften av respondenterna
(44 %) har angivit det alternativet. En djupare granskning av svarsmaterialet visar att det ar
58 procent av respondenterna som anser att en portfoljforvaltare kan vara att foredra i atmin-
stone en av aktiviteterna. Andelarna respondenter som har angivit en, tva eller tre aktiviteter
ar lika stora och utgor en femtedel vardera (19 %).

Tabell 41 Omraden dar en portfoljférvaltare kan vara att foredra

Fraga 4.7 Antal Férdelning
n=64
Genomfdrande av marknadsanalyser 12 19%
Drift av fysisk och finansiell krafthandel 28 44 %
Trading och spekulation 14 22%
Hantera balansansvaret 22 34 %
Inte aktuellt inom nagot omrade 17 27 %
Vet gj 10 16 %
Total® 103 119 %

Om svaren granskas utifran en storleksindelning (tabell 42) s& ser vi att hela 65 procent av
respondenterna i medelstora bolag, men endast 33 procent av de sma och tolv procent av de
stora bolagens respondenter har angivit detta alternativ. Den nést vanligaste aktiviteten eller

% Alternativen ” inte aktuellt inom ndgot omréde” och “vet ej” ar inte medraknade.
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omradet som respondenterna anger dar en portfoljforvaltare kan vara att foredra &r hantering
av balansansvaret. Drygt en tredjedel av respondenterna kan tanka sig detta. Aven i detta fall
ar det bland de medelstora bolagen som den hdgsta svarsfrekvensen aterfinns. Halften av
dessa bolag anser att en portfoljforvaltare kan vara att foredra for att hantera balansansvaret.
Ungeféar en femtedel av respondenterna angav att genomfoérande av marknadsanalyser samt
trading och spekulation &r aktiviteter déar en portfoljforvaltare kan vara att foredra. FOr dessa
tva aktiviteter ar det de stora bolagen som har hogst svarsfrekvens. | en jamforelse mellan
storleksklasserna framgar det att anlita en portféljforvaltare ar minst intressant bland de stora
foretagen. Narmare fyra av tio respondenter (38 %) bland de stora foretagen anser att en
portfoljforvaltare inte &r intressant inom ndgot omrade. | genomsnitt kan de medelstora
bolagen sagas foredra nastan dubbelt sa manga omraden dar en portfoljforvaltare ar att foredra
som de sma och stora bolagen.

Tabell 42 Omraden dar en portfoljforvaltare kan vara att foredra sett ur ett storleksklass- och
agarformsperspektiv

Fraga 4.7 Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=64 n=30 n=26 n=8 n=8 n=42 n=14
Genomfdrande av marknadsanalyser 7% 271 % 38 % 0% 24 % 14 %
Drift av fysisk och finansiell krafthandel 33% 65 % 12% 62 % 40 % 43 %
Trading och spekulation 20 % 23% 25% 38% 21% 14 %
Hantera balansansvaret 27 % 50 % 12 % 50 % 33 % 29 %
Inte aktuellt inom nagot omrade 27 % 23% 38% 25% 31% 14 %
Vet gj 30 % 4% 0% 0% 12% 36 %
Total*® 87 % 165 % 88 % 150 % 119 % 100 %

Svarsfordelningen sett ur ett &garformsperspektiv visar att privatdgda bolag har en storre
bendgenhet att ange omraden eller aktiviteter dar en portfoljforvaltare ar att foredra.
Agarformen uppvisar aven hogre svarsfrekvens for samtliga alternativ utom alternativet
genomfoérande av marknadsanalyser. De kooperativt &gda foretagen uppvisar den hogsta
andelen osékra respondenter. Drygt en tredjedel av dessa respondenter ar osékra (36 %).

Nastkommande tva fragor forsoker mer explicit fanga elleverantdrernas uppfattningar om hot
och mojligheter i den pagaende strukturomvandlingen. | den forsta av dessa fragor (fraga 4.8)
ombads respondenterna rangordna vilket eller vilka som ar de allvarligaste hoten for en
forséljning av elleverantdrsverksamheten. 1 tabell 43 foljer en sammanstélining av
respondenternas fyra hogst rangordnade hot. | bilaga 4 (tabell 43b) presenteras den
fullstdndiga rangordningen.

Av enkatresultaten i tabell 43 framgar att for 1ag I6nsamhet &r det hot som flest respondenter
anfort som allvarligt. Drygt hélften (58 %) av respondenterna uppger detta. Nastan lika stor
andel (49 %) anger att agarnas uppfattningar ar ett allvarligt hot. Det &r dven dessa tva
alternativ som flest respondenter anser vara det allvarligaste hotet om en forséljning (bilaga 4,
tabell 43Db).

% Alternativen ” inte aktuellt inom ndgot omréde” och “vet ej” ar inte medraknade.
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Tabell 43 Allvarliga hot for en forsaljning av elleverantérsverksamheten

Fréga 4.8 Antal®* Férdelning
N=67
For liten inkdpsvolym 15 22%
For hogt kostnadslage 21 31%
For lag lonsamhet 39 58 %
Brist p& kompetens (t ex i form av humankapital, system, arbetsstt eller produkter) 6 9%
Svarigheter att finna bra samarbetspartners/samarbetsformer 9 13 %
Svarigheter att hantera risk 7 10 %
Agarnas uppfattningar 33 49 %
Juridisk form 0 0%
Konkurrenters bud pé& verksamheten 11 16 %
Annat 3 4%
Det finns inga allvarliga hot om forsaljning 7 10 %
Total® 144 215 %

En narmare granskning av svaren (tabell 44) visar att hoten om for lag lénsamhet eller
agarnas uppfattningar ar vanligast oavsett storleksklass och dgarform. For sma bolag &r det
lag lonsamhet som ar det mest frekvent forekommande hotet medan det for medelstora och
stora bolag ar agarnas uppfattningar. Med avseende pa agarform ar for 1ag I6nsamhet det mest
anforda hotet bland privat och kooperativt &gda bolag. Bland offentligt 4gda bolag &r det
istallet dgarnas uppfattningar som dr det vanligast angivna hotet. Bland privata och
kooperativa bolag ar det endast tolv och sju procent av respondenterna som anger detta
alternativ.

Tabell 44 Allvarliga hot for en forsaljning av elleverantdrsverksamheten sett ur ett storleksklass- och
agarformsperspektiv

Fraga 4.8 Sma Medelstora Stora Privat Offentliga Kooperativa
N=67 n=31 n=27 n=9 n=8 n=44 n=15
For liten inkdpsvolym 26 % 22% 11% 38 % 16 % 33%
For hogt kostnadslage 35% 30 % 22% 25% 34 % 27 %
For Iag lonsamhet 61 % 67 % 22% 62 % 54 % 67 %
Brist p& kompetens 19 % 4% 11% 38% 9% 7%
Svarigheter att finna

samarbetspartners/samarbetsformer 16 % 11% 11% 0% 14 % 20 %
Svarigheter att hantera risk 13 % 7% 11% 12% 9% 13 %
Agarnas uppfattningar 29 % 74 % 44 % 12 % 70 % 7%
Juridisk form 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Konkurrenters bud pa verksamheten 19 % 33% 22% 38 % 30 % 7%
Annat 0% 7% 11% 0% 7% 0%
Det finns inga allvarliga hot 13 % 4% 22 % 12 % 7% 20 %
Total*® 218 % 255 % 165 % 225 % 243 % 181 %

Som det nast vanligaste anforda hotet férekommer dock flera olika alternativ. For sma bolag
ar det vanligare att uppge hotet om ett for hogt kostnadsléage. Bland medelstora bolag ar det
dock for 1ag I6nsamhet som &r nast mest vanligt forekommande. Bland de stora bolagen
forekommer ett flertal alternativ som nést vanligast. Detta géller aven for privat dgda bolag

% Endast de svar som rangordnats tom fjarde placering & medriknade. Det betyder att 5 svarsmarkeringar ej
medraknats. Endast 3 respondenter hade markerat ett femte viktigaste hot.

% Alternativen ” inte aktuellt inom ndgot omréde” och “vet ej” ar inte medraknade.

% Alternativen ” inte aktuellt inom ndgot omréde” och “vet ej” ar inte medraknade.
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som ocksa har flera alternativ som é&r lika vanligt forekommande. Bland offentliga bolag ar
for lag lonsamhet och bland kooperativa bolag en for liten inkopsvolym de néast vanligaste
forekommande hoten.

For att forsoka ringa in elleverantorers mojligheter att undvika en forsaljning av verksamheten
ombads respondenterna i fraga 4.9 att rangordna den eller de viktigaste anledningarna varfor
en forsdljning skall undvikas. | tabell 45 gérs en sammanstélining av respondenternas fyra
hdgst rangordnade motiv. | bilaga 4 (tabell 45b) presenteras den fullstandiga rangordningen.

Enkétresultaten visar att den anledning som flest respondenter angivit som viktig for att
undvika en forséljning ar goda kundrelationer. Narmare en tredjedel (64 %) av respondenterna
har anfort detta som en viktig anledning. Aven “&garnas uppfattning” och "tillrackligt god
Ionsamhet” och “viktiga lokala engagemang” &r relativt vanligt férekommande anledningar
for att undvika forséljning. Ungefér var annan respondent har angivit dessa alternativ. Absolut
storlek eller konkurrenskraftiga kringtjanster &r anledningar som i mindre utstrackning
omn&mns som viktiga.

Tabell 45 Viktiga anledningar varfor elleverantorsbolaget skall undvika att bli forsalt

Fréga 4.9 Antal® Férdelning
N=64
Vi 4r tillrackligt stora (antingen sjélvstandigt eller genom konkurrenskraftiga samarbeten) 11 17 %
Tillrackligt god l6nsamhet 35 55 %
Goda kundrelationer 41 64 %
Konkurrenskraftiga kringtjanster 7 11%
Agarnas uppfattningar 32 50 %
Juridisk form 3 5%
Viktiga lokala engagemang 30 47 %
Annat 1 2%
Vi kommer inte att kunna undvika forséljning 3 5%

Resultatet uppdelad i storleksklasser (tabell 46) uppvisar nagra tydliga skillnader. Motivet
tillracklig god Iénsamhet har angivits av betydligt fler stora och medelstora bolag (71 %
respektive 70 %) an av sma bolag. Endast 42 procent av de sma bolagen har angivit
tillrackligt god I6nsamhet som en viktig anledning till att undvika forsaljning. Goda kund-
relationer ar nagot som anfors av drygt tva av tre sma och medelstora respondenter men
endast knappt en av tre av de stora. Skillnaden ar inte alls lika stor med avseende pa agarform
dar samtliga agarformer uppvisar en relativt hog svarsandel. Agarnas uppfattning ar en
anledning som angivits av 71 procent av de stora bolagen och 58 procent av de sma men
endast 35 procent av de medelstora. Om alternativet dgarnas uppfattning studeras utifran agar-
form ser vi att de privat och kooperativt &gda bolagen uppvisar en hogre svarsandel (ca 60 %)
an de offentliga bolagen (44 %). Halften av alla sma och medelstora bolag har angivit att
lokala engagemang ar en viktig anledning for att undvika forsaljning. Endast 14 procent av de
stora bolagen gor det samma.

% Endast de svar som rangordnats tom fjarde placering & medraknade. Det betyder att 3 svarsmarkeringar ej
medraknats. Endast 2 respondenter har markerat ett femte viktigaste anledning.
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Tabell 46 Viktiga anledningar varfor elleverantdrsbolaget skall undvika att bli forsalt sett ur ett
storleksklass- och &garformsperspektiv

Fraga 4.9 Sma Medelstora Stora Privata  Offentliga Kooperativa
N=64 n=31 n=26 n=7 n=8 n=41 n=15
Vi &r tillréckligt stora 10 % 23 % 29 % 0% 22 % 13 %
Tillréckligt god l6nsamhet 42 % 65 % 71% 50 % 63 % 33%
Goda kundrelationer 68 % 69 % 29% 75 % 61 % 67 %
Konkurrenskraftiga kringtjanster 16 % 8% 0% 12% 12% 7%
Agarnas uppfattningar 58 % 35% 1% 62 % 44 % 60 %
Juridisk form 6 % 4% 0% 12 % 0% 13%
Viktiga lokala engagemang 52 % 50 % 14 % 38 % 46 % 53 %
Annat 0% 4% 0% 0% 2% 0%
Vi kan inte att kunna undvika forséljning 0% 8 % 14 % 0% 7% 0%

Elleverantorer har mojlighet att lata andra utomstdende organisationer ta hand om en rad
aktiviteter i foretaget. Det finns flera skél till varfor detta kan vara intressant. Det ar mojligt
att en utomstaende organisation kan, beroende pa stordriftsfordelar, utfora aktiviteten till en
lagre genomsnittskostnad &n det egna foretaget. En utomstdende organisation kan besitta
kompetens som det egna foretaget saknar, inte bara for sjalva utférandet av aktiviteten utan
aven for att utveckla den i framtiden. Det kan dven ses som en avlastning for det egna
foretaget som da battre kan fokusera pa mer strategiskt viktiga uppgifter. For att utrona vilka
aktiviteter som &r intressanta att lagga ut ombads respondenterna i fraga 4.10 rangordna de
aktiviteter som de ansadg vara viktigast att lata en annan organisation ombesorja for att
bibehalla bolagets konkurrensformaga. | tabell 47 féljer en sammanstillning av
respondenternas tre hogst rangordnade funktioner. | bilaga 4 (tabell 47b) presenteras den
fullstandiga rangordningen.

Tabell 47 Viktiga funktioner att lata en annan organisation ombesorja for att bibehalla elleverantérs-
bolagets konkurrensformaga

Fréga 4.10 Antal ® Férdelning
N=62
Kundfakturering 12 19 %
Kundtjénstverksamhet (call-center) 7 11 %
Drift och utveckling av datasystem 14 23 0p
Drift av krafthandel (anlitande av portfoljforvaltare) 41 66 %
Energianalyser 12 19 %
Annan 2 3%
Inget av ovanstdende alternativ &r viktigt att lagga ut for att bibehalla konkurrensformégan. 15 24 %
Total® 88 142 %

Av enkatresultaten framgar att drift av krafthandel &r den aktivitet som flest angivit som
viktig att lata en portfoljforvaltare ombesorja for att bibehalla foretagets konkurrensformaga.
Aktiviteterna kundfakturering, drift av datasystem och energianalyser har angivits av ungefér
var femte respondent. Utifran ett storleksperspektiv (tabell 48) ser vi att sma och medelstora
bolag har en mycket storre bendgenhet att lagga ut funktioner till utomstaende organisationer

% Endast de svar som rangordnats tom tredje placering 4r medraknade. Det betyder att elva svarsmarkeringar ej
medréknats. Endast 5 respondenter har markerat ett femte viktigaste anledning.
¥ Alternativet “inget av ovanstdende alternativ” &r inte medraknat.
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an vad stora bolag har. Bland sma och medelstora bolag ar det ungefar halften av responden-
terna som anser det vara viktigt att anlita en portfoljforvaltare for driften av krafthandel. Det
ar aven relativt vanligt bland dessa bolag att ange att det ar viktigt att lata en utomstaende
organisation ombesorja drift och utveckling av datasystem. Drygt en tredjedel av de sma
bolagen och knappt hélften av de medelstora anger detta alternativ. Bakom alternativet
“annan” anforde respondenterna funktioner som trading, finansiell krafthandel och utveckling
av datasystem.

Tabell 48 Viktiga funktioner att lata en annan organisation ombesdrja sett ur ett storleksklass- och
agarformsperspektiv

Fréga 4.10 Sma Medelstora Stora Privata Offentliga  Kooperativa
N=64 n=28 n=27 n=7 n=8 n=41 n=13
Kundfakturering 14 % 26 % 14 % 62 % 22 % 15%
Kundtjénstverksamhet (call-center) 0% 22 % 14 % 0% 17% 0%
Drift och utveckling av datasystem 36 % 48 % 0% 0% 37 % 15%
Drift av krafthandel (portféljforvaltare) 50 % 59 % 0% 62 % 44 % 54 %
Energianalyser 29 % 15% 0% 38% 10 % 38%
Annan 0% 0% 29 % 0% 5% 0%
Inget av ovanstéende alternativ 21 % 18 % 57 % 12 % 29 % 15%
Total* 129 % 170 % 57 % 162 % 135 % 122 %

Sett utifran ett dgarformsperspektiv framgar att narmare tva av tre privata bolag anser det vara
viktigt att lagga ut kundfaktureringen pa en utomstaende organisation. Motsvarande andelar
bland offentliga och kooperativa bolag ar klart lagre (22 % och 15 %). Drygt halften av de
stora och narmare en tredjedel av de offentligt 4gda bolagen anser inte nagon funktion vara
viktig att lata en utomstaende organisation ombesorja. Medelstora och privata bolag ar de
kategorier som angivit flest funktioner som viktiga att lagga ut.

En viktig drivkraft i den pagdende strukturomvandlingen pa elmarknaden torde vara
forhoppningar om okad effektivitet och lénsamhet. Respondenterna ombads darfor i fraga
4.11 att ange om de ansag uppkop och samarbete med andra elleverantorer i allmanhet vara en
mer effektiv 16sning dn samarbete. Enkétresultaten i tabell 48 visar att drygt halften av
respondenterna inte ansag detta. Knappt en fjardedel av respondenterna ansdg dock att
samgaende ar mer effektivt och lénsamt. Da resultaten delas in efter storleksklass framtrader
ett tydligt storlekssamband. Bland de sma bolagen &r det endast 13 procent som anser
samgaende vara mer effektivt medan andelen bland de medelstora bolagen &r dubbelt sa stor
(26 %) och bland de stora bolagen hela 44 procent. Uppdelat i agarform sa framgar att de
privata bolagen ar de som ar minst bendgna att anse att samgaende ar mer effektivt an
samarbete (12 %). Motsvarande andel bland de offentligt och kooperativt dgda bolagen ar
ungeféar dubbelt sd hoga.

“0 Alternativet “inget av ovanstdende alternativ” &r inte medraknat.
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Tabell 49 Huruvida uppkop eller samgaende med andra elleverantérer i allménhet anses som mer
effektivt och l6nsamt &n samarbete

Fraga 4.11 Antal Fordelning Sma Medel. Stor Privat Offentliga  Kooperativa
N=66 n=30 n=27 n=9 n=8 n=44 n=14

Nej 34 52 % 63 % 44 % 33% 50 % 50 % 57 %

Ja 15 23 % 13% 26 % 44 % 12 % 25 % 21%

Vet gj 17 26 % 23% 30% 22% 38% 25% 21%

For att ndrmare kunna avgora vilka faktorer som elleverantérerna anser som viktiga for att
attrahera kunder ombads respondenterna rangordna dessa. For att fanga eventuella skillnader
mellan verksamhetskunder och hushallskunder delades rangordningen upp i tva separata
fragor (fraga 4.12a och 4.12b). | tabell 50 foljer en sammanstéllning av respondenternas fyra
hogst rangordnade faktorer avseende verksamhetskundernas val av elleverantor. | bilaga 4
(tabell 50b) presenteras den fullstdndiga rangordningen.

Enkaétresultaten visar att verksamhetskunder i forsta hand antas, forutom priset, attraheras av
att elleverantoren &r lokalt férankrad. Atta av tio respondenter anger det bland sina fyra
viktigaste alternativ och drygt halften av respondenterna anger det som sitt forstahands-
alternativ.

Tabell 50 Viktiga faktorer férutom priset for verksamhetskunders val av elleverantor

Fréga 4.12a Antal*™ Férdelning
N=67
Lokal férankring 54 81 %
Foretagets storlek 5 8%
Agarstruktur (privat, kommunal, statlig) 9 13%
Flexibla kontrakt 29 43 %
Attraktiva kringtjanster 15 22%
Stark finansiell/ekonomisk stallning 4 6 %
Ké&nd handlaggare/séljare 41 61 %
Bra informationsgivning 15 22%
God relation till elleverantéren (ndjd kund, goda vitsord) 44 66 %
Etablerad miljoprofil, férséljning av gron el 7 10 %
Alternativa energislag (fjarrvérme, -kyla, gas och olja) 10 15 %

Det nast vanligaste forstahandsalternativet dr goda relationer till existerande och potentiella
kunder. Nastan tva tredjedelar anger det som ett av de fyra viktigaste alternativen och narmare
en femtedel av respondenterna anger detta som sitt forstahandsalternativ. Ungefér lika vanligt
ar det att ange k&nd handlaggare/séljare som ett av de fyra mest betydelsefulla faktorerna for
verksamhetskundernas val av elleverantor

Om enkatresultaten granskas utifran en storleksindelning (tabell 51) erhalls ungefar liknande
resultat som ovan. En tydlig skillnad &r dock att flexibla kontrakt ses som mycket mer
betydelsefullt bland stora (78 %) och medelstora leverantérerna (59 %) &n bland sma (19 %).
Da materialet indelas efter agarform ser vi kanske inte helt forvanande att samtliga

*! Endast de svar som rangordnats tom fjarde placering 4r medraknade. Det betyder att 43 svarsmarkeringar ej
medraknats. 18 respondenter har markerat ett femte viktigaste alternativ.
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kooperativt &gda leverantOrer anser att lokal forankring &r betydelsefullt for verksamhetskun-
dernas val av leverantér. Motsvarande andel for de offentligt dgda och privatdgda leveranto-

rerna ar 77 respektive 62 procent. Kanske nagot forvanande anser ingen av de privat eller

kooperativt dgda leverantdrerna att en etablerad miljoprofil eller erbjudandet av alternativa
energislag som avgorande for verksamhetskundernas val av elleverantor

Tabell 51 Viktiga faktorer fér verksamhetskunders val av elleverantor sett ur ett storleksklass- och

agarformsperspektiv

Fraga 4.12a Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=67 n=31 n=27 n=9 n=8 n=44 n=15
Lokal forankring 87 % 78 % 67 % 62 % 77 % 100 %
Foretagets storlek 13 % 4% 0% 25 % 4% 7%
Agarstruktur 19 % 11% 0% 12 % 9% 27 %
Flexibla kontrakt 19 % 59 % 78 % 25% 52 % 27 %
Attraktiva kringtjanster 26 % 18 % 22 % 25 % 25 % 13 %
Stark ekonomisk stallning 0% 15 % 0% 0% 9% 0%
Kand handléggare/séljare 58 % 48 % 67 % 50 % 59 % 47 %
Bra informationsgivning 16 % 30 % 22% 38 % 23 % 13%
God relation till elleverantéren 64 % 67 % 67 % 75 % 64 % 67 %
Etablerad miljoprofil, gron el 6 % 1% 11% 0% 16 % 0%
Alternativa energislag 6% 26 % 11 % 0% 23 % 0%

Vi véander nu istallet var uppméarksamhet mot respondenternas asikter om de mest betydelse-
fulla faktorerna for hushallskunderna vid valet av elleverantor. | tabell 52 foljer en
sammanstallning av respondenternas fyra hogst rangordnade faktorer. | bilaga 4 (tabell 52b)
presenteras den fullstdndiga rangordningen.

I hushallskundernas val framstar den lokala narvaron som an mer betydelsefull. | stort sett
samtliga respondenter har angivit lokal narvaro som ett av de fyra viktigaste omradena. Hela
83 procent anfor det som det viktigaste motivet for hushallskundernas val av leverantor.

Tabell 52 Viktiga faktorer forutom priset for hushallskunders val av elleverantor

Fréga 4.12b Antal* Férdelning
N=48
Lokal férankring 47 98 %
Foretagets storlek 1 2%
Agarstruktur (privat, kommunal, statlig) 15 31%
Flexibla kontrakt 7 15%
Attraktiva kringtjanster 10 21%
Stark finansiell/ekonomisk stallning 1 2%
Kéand handléggare/séljare 20 42 %
Bra informationsgivning 14 29 %
God relation till elleverantéren (ndjd kund, goda vitsord) 35 73 %
Etablerad miljoprofil, forséljning av gron el 8 17%
Alternativa energislag (fjarrvérme, -kyla, gas och olja) 5 10 %

“2 Endast de svar som rangordnats tom fjarde placering 4r medraknade. Det betyder att 20 svarsmarkeringar ej

medraknats. 13 respondenter har markerat ett femte viktigaste anledning.
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Goda relationer till elleverantéren ansag 73 procent av respondenterna som viktiga i
hushallskundernas val av elleverantor. Endast 15 procent av respondenterna har angivit att
flexibla kontrakt ar viktiga for hushallskundernas val av leverantor. Motsvarande andel for
verksamhetskunder &r 43 procent. Aven avseende betydelsen av &garstruktur skiljer
svarsandelen markant mellan vad som antas attrahera verksamhetskunder respektive
hushallskunder. Endast 13 procent av respondenterna ansag att agarstruktur var viktigt for
verksamhetskunders val av leverantdr medan hela 31 procent av respondenterna ansag det
samma avseende hushallskunderna.

Sett ur ett storleksperspektiv (tabell 53) ser vi att lokal forankring framstar som det 6verlagset
mest forekommande alternativet oberoende av storleksklass eller &garform. Att anféra god
relation till elleverantoren ar dock vanligare bland sma bolag (83 %) &n bland medelstora och
stora bolag (63 % och 67 %). Sett ur ett dgarformsperspektiv uppvisar de olika dgarformerna
likartade svarsandelar for alternativet.

Tabell 53 Viktiga faktorer for hushallskunders val av elleverantor sett ur ett storleksklass- och
agarformsperspektiv

Fraga 4.12b Sma Medelstora Stora Privata Offentliga Kooperativa
N=48 n=23 n=19 n=6 n=7 n=32 n=9
Lokal férankring 96 % 100 % 100 % 85 % 100 % 100 %
Foretagets storlek 4% 0% 0% 14 % 0% 0%
Agarstruktur 30 % 37% 17 % 29 % 31% 33%
Flexibla kontrakt 9% 21% 17% 0% 19 % 11%
Attraktiva kringtjanster 13 % 21% 50 % 14 % 19 % 33%
Stark ekonomisk stallning 4% 0% 0% 14 % 0% 0%
Kénd handlé&ggare/séljare 52 % 37 % 17% 43 % 38 % 56 %
Bra informationsgivning 22% 37% 33% 43 % 31% 11%
God relation till elleverantéren 83 % 63 % 67 % 71% 75 % 67 %
Etablerad miljoprofil, gron el 0% 32% 33% 0% 25% 0%
Alternativa energislag 9% 11% 17% 0% 16 % 0%

Halften av de stora bolagen anser att attraktiva kringtjanster ar betydelsefullt vid hushallskun-
dernas val av leverant6r. Endast var femte medelstort (21 %) och var tionde litet bolag (13 %)
anser detsamma. Bland dgarformerna anser en tredjedel av de kooperativa bolagen det vara
betydelsefullt. Motsvarande andel bland de offentliga bolagen &r en femtedel (19 %) och
bland de privata drygt en tiondel (14 %). Att en kand handlaggare &r en viktig paverkan pa
hushallskundernas val av elleverantor anser drygt hélften av de sma bolagen. Det ar endast
37 procent bland de medelstora och 17 procent bland de stora som anser det samma. Att
hushallskunder kan lockas med en bra informationsgivning anser 43 procent av de privata
bolagen. Det &r inte en lika utbredd uppfattning bland offentliga och kooperativa bolag,
endast 31 procent av de offentliga och 11 procent av de kooperativa tror det. En etablerad
miljoprofil ar det endast offentligt &gda bolag som anser attrahera hushallskunder.
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Sammanfattning av enkéatresultaten

Vi har nu avslutat en relativt omfattande genomgang av enkatresultaten. Beroende pa
resultatredovisningens omfattning kan det vara svart att erhalla en 6vergripande bild av bade
enkétens struktur och dess resultat. Syftet med denna sammanfattning &r just att ge en sadan
overblick och lyfta fram och tydliggora vissa av enkatens resultat.

Del 1 Produkter och intakter

Sedan avregleringen har ett flertal nya anskaffningsformer tillkommit. Den tidigare
dominerande anskaffningsformen bilaterala kontrakt har kompletteras med handel 6ver
elborsen, med hjélp av portfoljforvaltare eller genom samarbeten. En form av samarbete som
fatt okad spridning ar aterforsaljaravtal. Typiskt for denna samarbetsform ar att en storre
leverantor erbjuder mindre leverantorer att kopa el samtidigt som den stérre leverantoren
bistar med kompetens och resurser inom t ex kringtjanstomradet.

Aterforsaljaravtal forefaller ha blivit den dverldgset mest vanligt forekommande
anskaffningsformen av elkraft bland sma och medelsstora leverantorer.

Aven om alla elleverantérer teoretiskt har mojlighet att utnyttja elbdrsen for att anskaffa
erforderlig elkraft stalls vissa krav pa dem som gor det. Férutom ett dkat finansiellt kunnande
for att hantera den Okade riskexponeringen (t ex volymrisker och prisrisker) kravs aven
omfattande investeringar av leverantdren. Dessa omstandigheter torde utgdra reella hinder for
manga leverantorer. Enkatresultaten indikerar att detta galler speciellt for de sma och
medelstora leverantorerna.

| stort sett enbart stora leverantorer anskaffar el genom elbdrsen.

Under den tid elmarknadens aktdrer varit utsatta for konkurrens har intresset for kringtjanster
okat. Nagot som marks inte minst i massmedia. Ett brett produktsortiment kan antas uppfattas
som positivt da kunderna skall vélja leverantor. Detta ar ndgot som bekréaftas av enkatresulta-
ten. Speciellt galler det stora och medelstora leverantdrer. Resultaten visar att informations-
tjanster ar den vanligaste forekommande typen av kringtjanster. Trots att enkéten riktats mot
traditionella elleverantorer ar det dock inte alla som erbjuder sina kunder kringtjénster.

Néstan var femte leverantor erbjuder éverhuvudtaget inga kringtjanster.
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Trots att intresset fran leverantorerna ar stort har det varit svart att finna former som innebéar
att kunderna &ar beredda att betala extra for kringtjansterna. Enkatresultaten visar att
kringtjanstforsaljningen endast utgor tre procent av elleverantdrernas total omsattning. Aven
betydelsen av intékterna fran kringtjanstforsaljningen ar liten.

Sju av tio elleverantorer anser att intdkterna fran kringtjanstforséaljningen for elleverantors-
bolagets resultat ar forsumbara eller av liten betydelse.

Del 2 Kunder och kundinformation

Den 6kade konkurrensen har betytt att intresset for elkunderna 6kat. Eftersom kostnaden i
allmanhet &r hog for att erhalla nya kunder borde intresset for de nuvarande kunderna vara
stort. Enkatresultaten visar dock att sa inte alltid ar fallet.

Hela fyra av tio respondenter saknar kunskap om kvaliteten i informationen till bolagets
kunder.

En viktig forutsattning for att hantera bolagens kundkontakter tillfredsstallande ar tillgangen
till andamalsenliga system. | dagslaget betyder det for det allra flesta leverantérerna olika
typer av datoriserade system. Aven om i stort sett samtliga respondenter har tillgang till
faktureringssystem ar det inte lika vanligt att ha tillgang till ett datoriserat
kundinformationssystem.

Narmare hélften av de sma bolagen har inte tillgang till ett datoriserat
kundinformationssystem.

En viktig del i kundkontakten utgérs av olika typer av profilerande verksamheter och
engagemang av olika slag. Enkétresultaten visar att elleverantérerna &r verksamma inom en
mangd omraden. Forutom direkta massmediala kampanjer ryms dven mer samhallsintriktade
aktiviteter som miljosatsningar, kommunala engagemang och olika typer av forsknings-
samarbeten.

Hela atta av tio elleverantorer bedriver olika former av miljosatsningar eller alternativ
elproduktion.

46



Del 3 Samarbete och integration

Antalet traditionella elleverantdrer har minskat kraftigt sedan avregleringen. |1 december 1995
var antalet fristaende eldistributorer 241 stycken. | juni 1999 var antalet 118. Det ar en
halvering pa tre och ett halvt ar. Ett satt att hantera en 6kad konkurrens ar att samarbeta med
andra leverantorer. Enkéatresultaten indikerar att drygt tre av fyra leverantorer samarbetar i
nagon form. Vanligast ar det att samarbeta om rakraftsinkdp. Mest samarbetsbenagna
forefaller de medelstora bolagen vara.

Sex av tio medelstora bolag samarbetar om rakraftsinkép men knappt halften av de sma
bolagen och ingen av de stora gor det samma.

En viktig indikation pa hur den framtida elmarknaden kan komma att se ut torde kunna
erhallas genom elleverantérerna egna uppfattningar. Det forefaller som en tredjedel av
leverantorerna inte tror det kommer att bli nagra forandringar av det egna bolagets
agarforhallanden inom den kommande trearsperioden. Men det galler dock inte alla.

Drygt fyra av tio leverantorer tror att de antingen blir uppképta eller gar samman med annan
leverantér inom den kommande trearsperioden. Tva av tio ar osakra.

Narmare halften av respondenterna tror sig saledes komma att fa férandrade agarforhallanden
inom den kommande trearsperioden. Viktigaste motivet for dessa omfattande forandringar
forefaller vara en 6nskan att atnjuta lagre genomsnittskostnader fér inkdp, kundhantering,
forsaljning och debitering. Aven 6nskan om lagre genomsnittskostnader for administration &r
ett vanligt anfért motiv.

En tredjedel av leverantorerna anfor lagre rakraftspriser som det viktigaste skalet till ett
samgaende med annan leverantor. Narmare sextio procent av de sma bolagen anforde det som
det viktigaste skalet till ett samgaende.
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Del 4 Konkurrenskraft

Den avslutande delen i enkéaten behandlar en rad fragor om elleverantérernas syn pa sin
konkurrenskraft. En viktig faktor pa en markand som i huvudsak saljer en odifferentierad
produkt torde utgdras av aktorernas kostnadsnivaer. Aven i detta avseende framtrader 6nskan
om sénkta kostnader for inkop, kundhantering, forsaljning och debitering som sarskilt
angelagna.

Haélften av de medelstora leverantdrerna anser det vara angelédget att Oka foretagets
forsaljningsvolym for att erhalla en erforderlig kostnadsniva. Bland sma leverantorer ar det
endast en fjardedel som delar denna asikt.

Att foretagets Ionsamhet paverkar bedomningen av den langsiktiga konkurrensférmagan torde
kunna tas for en sanning inom elleverantorsbranschen. Halften av elleverantérerna anser
I6onsamheten vara tillfredsstallande i ljuset av en langsiktig konkurrensformaga.

En tredjedel av leverantorerna ar inte tillfredsstallda med dagens l6nsamhet.

Under hela nittiotalet har det i olika samanhang spekulerats kring vilken storlek en aktor
fordrar for att framgangsrikt kunna verka pa en avreglerad marknad. Ett genomsnitt av
leverantOrernas uppfattningar visar att det antas behdvas 1.2 TWh.

Sma leverantorer anser att en minsta nddvandig storlek ar 0,2 TWh, medelstora 0,8 TWh och
stora leverantdrer anser att en minsta inképsméngd ar 3 TWh.

Om det nu kommer att krdvas en stor inkopsmangd for att erhalla en tillrackligt stor
konkurrenskraft, betyder det da samtidigt att det finns ett stort intresse for att inga i ett stérre
inkdpssamarbete. En tredjedel av elleverantdrerna anser att det skulle vara intressant men hela
fyra av tio av leverantdrerna gor det inte.

48



En sammanstéllning av elleverantérernas uppfattningar om de hot och mdjligheter som
foreligger visar att for lag lonsamhet ar vanligaste anforda hotet. Detta géller dock endast for
sma och medelstora bolag. Bland stora bolag forefaller inte I6nsamheten utgora ett hot i lika
stor utstrackning.

Hélften av elbolagen anser att &garnas uppfattningar utgor ett av de allvarligaste hoten mot
verksamhetens fortlevnad. En tredjedel anser det utgéra det allvarligaste hotet. Hela tre
fjérdedelar av de offentligt &gda bolagen anfor detta som ett av de allvarligaste hoten.

Om vi fokuserar de mojligheter leverantrerna ser for att sékerstdlla bolagets fortlevnad
forefaller goda kundrelationer vara den viktigaste anledningen for att undvika forsaljning.
God lonsamhet och &garnas uppfattningar &r anledningar som férefaller vara mindre viktiga.

Né&rmare en tredjedel anser att goda kundrelationer ar den viktigaste anledningen till att
undvika forsaljning.

Stora bolag skiljer sig dock fran ovanstaende monster. Bland denna typ av bolag ar det
I6nsamhet och dgarnas uppfattning som forefaller vara de klart viktigaste anledningarna till att
undvika forséljning.

En forklaring till den snabba strukturférandringen pa elmarknaden kan vara att det ar mycket

effektivare att kopa upp konkurrenter an att samarbeta med dem. Det forefaller dock inte som
att detta ar en utbredd asikt.

Hélften av elleveranttrerna anser inte att uppkop &r en effektivare form an samarbete.
Den fjardedel som anser att sa ar fallet omfattar dock narmare halften av alla stora bolag.
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Bilagor

Bilaga 1

Del 1: Frdagor om produkter och intikter.

1.1 Hur stor iir elleverantdrsbolagets totala elférsiljning? GWh. MSEK.

1.2 Hur stor andel av f6rsild elkraft till slutkonsument anskaffas via:

a) Bilaterala kontrakt: %
b) Nord Pool och OTC: %
c) Portfoljfrvaltare: %
d) Aterforsiljaravtal: %
e) Inkdpssamarbeten: %

1.3 Vilka kringtjéinster erbjuder elleverantbrsbolaget?

14

15

1.6

L7

(Kryssa i ett eller flera alternativ.)

[ Energisparatgirder (energieffektivisering, effektstyming, totalvirme, forsiljning av div. utrustning).
[ Energirddgivning och energianalyser.

[ Serviceavtal (helhetsIsningar, serviceavtal hogspénning, stillverksservice).

[ Energistatistik (samlings fakturor, mitjinster).

[ Entreprenadtjinster.

[ Tele- och datakommunikation (optofiber, it-tjinster).

[ Annat.
[ Foretaget erbjuder inga kringtjinster. (Fortsitt till friga 1.8)

Hur stor andel av verksamhetskunderna képer nigon

form av kringtjinster utdver sjiilva elleveransen? % O Vetej
Hur stor andel av hushéllskunderna k3per nigon .
form av kringtjénster utdver sjiilva elleveransen? S O Vetej

Hur stor andel av elleverantirsbolagets omslutning dr
hiinforlig till forsiljning av kringtjinster? % O Vetej

Hur betydande ir intiikterna frin elleverantdrsbolagets kringtjéinster for dess resultat?

O Forsumbara O Liten betydelse O Viss betydelse O Storbetydelse O Vetej

Hur forviintas intiikterna frin elleverantbrsbolagets kringtjinster forindras inom den kommande
tredrsperioden?

O Minska O Forblioforindrade O Okaiviss utstrickning O Okabetydligt O Vetej
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Del 2: Frdagor om kunder och informationshantering.

2.1 Hur ménga elkunder har ell antdrsbolaget?

Verksamhetskunder: —— st Hushallskunder: - st

2.2 Hur stor ekonomisk betydelse bedéms verksamhetskunderna ha for elleverantdrsbolagets resultat?

O Forsumbar betydelse O Liten betydelse QO Viss betydelse O Stor betydelse O Vetej

2.3 Hur beddms verksamhetskundernas betydelse for elleverantdrsbolagets ekonomiska resultat forindras
under den kommande treirsperioden?

O Minska O Forbliofsrindrad O Oka O Vetej

d

2.4 Hur vet ni att informationen till elleverantdrsbolagets } héller ritt kvalitet?
(Kryssa i ett eller flera alternativ.)

[ Det vet viinte.
[ Vi gor uppfoliningar med méitningar och nyckeltal (t ex kundenkiter).
[ Vi har vidtagit andra typer av atgérder:

2.5 Vilka av féljande datoriserade system anviinds av elleverantirsbolaget och vilka nytillskott #r planerade?
(Kryssa i ett eller flera alternativ.)

I dagsliiget anviinds: Planerat att anskaffa:

[ System for handel med el [ System for handel med el

[ Faktureringssystem [ Faktureringssystem

[ Kundinformationssystem [ Kundinformationssystem

[ Arende- eller projekthanteringssystem [ Arende- eller projekthanteringssystem

[ Intranet [ Intranet

[ Geografiska informationssystem (GIS) [ Geografiska informationssystem (GIS)

[ Utomstiende organisation for att ombesorja [ Utomstiende organisation for att ombesdrja
drift av datoriserade system (outsourcing). drift av datoriserade system (outsourcing).

[ Inget av ovanstiende altemnativ. [ Inget av ovanstiende alternativ.

2.6 Mater den i foretaget tillgiingliga informationen pi ett indamdlsenligt siitt foretagets interna behov, t ex i
framtagande av nyckeltal eller andra analysunderlag, siviil som externa behov, t ex i kundkommunikation?

Endast avseende Endast avseende
O Nej Ola O interna behov O externa behov O Vetej
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2.7 Skiljer ni i de datoriserade fakturerings- och/eller kundinformationssystem pa elférbrukare,
rikningsmottagare och fastighetsigare?

O Nej O Ja O Vetej

2.8 Ange i prioritetsordning de mest betydelsefulla nyckeltalen for styrning och utvirdering av
elleverantorsbolaget pa strategisk niva. (Max 5 st.)

2.9 Vilken eller vilka av foljande profilerande verksamheter dgnar sig elleverantdrsbolaget 4t?
(Kryssa i ett eller flera alternativ.)
[ Lokala annonskampanjer i tidningar, radio, annonspelare etc.
[ Regionala eller nationella annonskampanjer.
[ Direktreklam (t ex i samband med elrékningen).
[0 Hemsida p4 Intemet.

[ Sponsring.
[ Utstiillare p3 missor/evenemang.
[ Seminarier och samkvam for inbjudna verksamhetskunder.

[ Skolengagemang.

[ Miljssatsningar.
[0 Altemnativ energiproduktion ( t ex biobrinsle, vindkraft, spillvirme).
[J Kommunala engagemang (andra &n ovan).

[ Forskningssamarbete hégskola/universitet.

[ Kvalitetscertifiering.

[0 Verksamma i SEL/debatter/lobby verksamhet.
[ Annat.
[ Vibedriver ingen profilerande verksamhet.




Del 3: Fragor om samarbeten och integration.

3.1 Inom vilka omriden bedriver elleverantdrsbolaget samarbete med andra elleverantérer och inom

32

33

vilka omriden dnskar man bedriva samarbeten i framtiden?
(Kryssa i ett eller flera alternativ.)

Bedriver i da et: Onskar bedriva i framtiden:

[ Rékeaftinkop [ Rékraftinksp

[ Kundservice [ Kundservice

[ Forsilining . [ Forsiljning

[ Produktutveckling [ Produktutveckling

[ Systemutveckling [ Systemutveckling

[ Benchmarking mot andra leverantorer. [ Benchmarking mot andra leverantorer.
[ Annat [ Annat

[ Bedriver inga samarbeten. [0 Ofvriindrat frin dagsliget.

Ar det troligt att elleverantbrsbolaget antingen kdper, blir uppkdpt eller gir samman (fusioneras) med
annan leverantdr inom kommande treirsperiod?
(Kryssa i ett eller flera alternativ.)

OONej [JJa képerupp. [JJa,bliruppkspta. [JJa, garsamman.  [] Vetej

Vilka iir de viktigaste motiven for att kpa eller g samman med annan elleverantor for
ert elleverantdrsbolag?

(Om fler dn ett alternativ dr viktigt, v.v. rangordna enligt foljande:
1= viktigast, 2= ndst viktigast 0.s.v.)

__ Fler kunder.

Erhélla nirhet till marknader.

Forvirva produktionskapacitet for el.

Storre nit.

Anskaffa kompetens (t ex i form av humankapital, system, arbetssiitt eller produkter).
Erhélla andra energislag sdsom fjirrvirme och gas.

Ligre rékraftspriser.

Liagre g ittskostnader for inkdp, kundh ing, forsiljning och debitering.

Ligre genomsnittskostnader for administration.

Ligre genomsnittskostnader for utveckling och drift av datasystem.
Riskspridning.

Placera 6verskottskapital.

Skattereduceringsméjligheter.

Annat.
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Del 4: Frdgor om kostnader och konkurrenskraft.

4.1 Hur minga heldrsanstiillda har elleverantdrsbolaget? st.

4.2 Vilken eller vilka ir de viktigaste itgirderna for att elhandelsbolaget skall erhalla erforderlig

4.3

kostnadsnivi for den kommande tredrsperioden?

(Om fler an ett alternativ dr viktigt, v.v. rangordna enligt foljande:
1= vdsentliy 2= nast vasentligast 0.5.v.)

¢4

__ Skapa tillgang till storre inkopsvolymer.

Skapa tillgang till professionell inkdpskompetens.

Oka foretagets forsaljningsvolym.

Fokusera pé 16nsammare kunder/kundsegment.

Oka anvindning av datorstdd.

Organisationsforéndring, arbetssittsforindring, kvalitetscertifiering, personalsatsningar.
Sinka kostnader for inkop, kundhantering, forséljning och debitering.

Sinkta k der for administration.

Siéinka kostnader for produktutveckling.
Sinka kostnader for drift och utveckling av datasystem.

Annat.

——  Foretagets kostnadsniv4 4r tillfredsstillande.

Ar elleverantbrsverk hetens Ionsamhet, mot bakgrund av en lingsiktig konkurrensférmaga,
tillfredsstiillande?

ONej OlJa O Vetej

4.4 Hur kommer det slopade kravet pA miitare for hushallskunder att piverka elleverantdrsbolagets

Ionsamhet?

O Lonsamheten kommer att forsimras kraftigt.

O Lonsamheten kommer att forsémras.

O Lonsamheten kommer i stort sett att forbli oforindrad.
O Lbnsamheten kommer att forbittras.

O Vetej.

4.5 Hur stora elink3p bdr elleveranttrsbolaget ha, eller ingi i, for att vara konkurrenskraftigt under den

kommande tredrsperioden?

GWh. O Oviisentligt O Vetej
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4.6 Skulle det kunna vara intressant for ert elleverantdrsbolag att ingi i ett stdrre ink3pssamarbete,
(fler iin tjugo elleverantdrer och en kraftomslutning dverstigande 15 TWh)?

O Nej O Ja O Vetej

4.7 Inom vilka omriden kan en portfoljfdrvaltare vara att foredra fir ert elleverantrsbolag?
(Kryssa i ett eller flera alternativ.)
[ Genomforande av marknadsanalyser.
[ Drift av fysisk och finansiell krafthandel.
[ Trading och spekulation.
[ Hantera balansansvaret.
[ Inte aktuellt inomnéigot omride.

[ Vete;.

4.8 Vilket eller vilka ir de allvarligaste hoten om en fSrsiljning av elleverantSrsverksamheten?
(Om fler dn ett alternativ utgor allvarliga hot, v.v. rangordna enligt foljande:
1= allvarligast, 2= ndst allvarligast 0.5.v.)

For liten inkdpsvolym.

For hogt kostnadslige.

For 13g 16nsamhet.

Brist p4 kompetens (t ex i form av humankapital, system, arbetssiitt eller produkter).

Svirigheter att finna bra samarbetspartners/samarbetsformer.

Svérigheter att hantera risk.

Agarnas uppfattningar.

Juridisk form.

Konkurrenters bud pa verksamheten.

Annat.

_ Det finns inga allvarliga hot om forséljning.

4.9 Vilken eller vilka ir de viktigaste anledningarna varfor elleverantdrsbolaget skall undvika
att bli forsalt?

(Om fler dn ett alternativ dr viktigt, v.v. rangordna enligt foljande:
1= viktigast, 2= ndst viktigast o.s.v.)

Vi 4r tillrickligt stora (antingen sjilvstindigt eller genom konkurrenskraftiga samarbeten).
Tillrdckligt god 16nsamhet.

Goda kundrelationer.

Konkurrenskraftiga kringtjanster.

__ Agamnas uppfattningar.

Juridisk form.

Viktiga lokala engagemang.

Annat.

Vi kommer inte att kunna undvika forsiljning.
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4.10 Vilka funktioner i elleverantdrsbolaget ir viktigast att 1ita en annan (utomstiende) organisation
ombesdrja for att bibehilla bolagets konkurrensférmiga?

(Om fler dn ett alternativ dr betydelsefullt, v.v. rangordna enligt foljande:
1= mest betydelsefull 2= ndst mest beydelsefull o.s.v.)

Kundfakturering.

Kundtjénstverksamhet (call-center).

Drift och utveckling av datasystem.

Drift av krafthandel (anlitande av portfsljforvaltare).
Energianalyser.

Annan.

Inget av ovanstiende alternativ 4r viktigt att ligga ut for att bibehalla bolagets konkurrensformaga.

4.11 Anses for ert elleverantdrsbolag, uppkdp eller samgiende med andra elleverantbrer i allmiinhet som
mer effektivt och I5nsamt iin samarbete?

O Nej O Ja O Vetej

4.12 Vilka omriden forutom priset beddmer elleverantdrsbolaget som betydelsefulla fér verksamhetskunders
respektive hushiliskunders val av elleverantsr?

(Om fler dn ett alternativ dr betydelsefullt, v.v. rangordna enligt foljande:
1= mest betydelsefull 2= ndst mest beydelsefull o.s.v.)

For verksamhetskunder: For er:
Lokal férankring.
Foretagets storlek. -

Agarstruktur (privat, kommunal, statlig).

Flexibla kontrakt.

Attraktiva kringtjénster.

Stark finansiell/ekonomisk stillning.

Kind handliggare/siljare.

Bra informationsgivning.

God relation till elleverantéren (ndjd kund, goda vitsord).
Etablerad milj6profil, forséljning av gron el.

Alternativa energislag (fjarrvirme, -kyla, gas och olja). R

Ett stort tack for din medverkan.

Var vinlig posta enkdten i det bifogade svarskuvertet.
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Bilaga 2

Enkatstudie om drivkrafter bakom strukturférandringar i elleverantérsbranschen

Jag har sedan hosten 1995 bedrivit mitt avhandlingsprojekt om strukturforandringen pa den svenska
elmarknaden. Det har varit en spannande tid att fa folja en unik period i branschens historia.
Elmarknadsreformen &r nu inne pa sitt fjarde ar och det finns goda mojligheter att erhalla kvalificerad
information om de avvégningar som har gjorts och gors for att méta framtida krav. Foreliggande
enkatstudie ingdr som en avslutande del i avhandlingen, vars centrala fragestallning ar hur framgéangs-
rika elleverantorer hanterar dessa krav. Endast ett professionellt beteende kan sta som en langsiktig
garant for en pluralistisk elmarknad.

Denna enkat skiljer sig fran andra enkéater som riktas till svenska elleverantorer. En betydande skillnad
ar att enkaten ingar i en storre vetenskaplig studie med praktiskt forankrade och teoretiskt val
underbyggda forskningsfrdgor. Den kommer dérfor att kunna bidra inte bara med branschrelaterad
kunskap utan dven sadan kunskap satt i ett teoretiskt sammanhang. Det ger oss, bade praktiker och
forskare forbattrade mojligheter att forstd och agera pa nya och forandrade drivkrafter bakom
stukturférandringar.

Enkéaten bestar av fyra frageomraden som speglar stallningstaganden om intaktsgenerering,
informationshantering, samverkan och konkurrenskraft. Stor moda har lagts pa att gora enkaten enkel
att fylla i, vilket betyder ett minimum av fragor och en hog andel kryssfragor. Trots detta ber jag Dig
vanligen sétta av ca 20 minuter av Din tid for att fylla i frageformularet. Samtliga fragor ar dock
oberoende av varandra, vilket betyder att Du inte behdver besvara alla fragorna vid samma tillfalle.

Min forhoppning ar att enkaten dven skall ge nagot tillbaka till Dig som respondent. Kanske kan
innehallet och strukturen i fragorna ge intressanta uppslag som kan anvandas i funderingar om
foretagets strategiska situation. Tag i sa fall garna en kopia pa enkaten.

Jag garanterar Dig och Ditt foretag fullstandig anonymitet. Erhallna svar kommer endast att behandlas
statistiskt och analyseras i grupper. De gruppindelningar som anvands kommer att innehalla minst fem

respondentforetag. Numret pa enkéten anvéands endast for att identifiera vilka foretag som besvarat
enkaten och saledes inte skall erhalla paminnelser.

Jag ser fram emot att erhalla svar fran Ert foretag och tackar Dig pa forhand for Din medverkan.

Goteborg den 21 juni 1999

Anders Sandoff
Doktorand

Ted Lindblom
tf. professor, handledare
PS. Jag vore tacksam om Du kunde fylla i och skicka in frageformularet senast juli manads utgang.

Jag ar naturligtvis tacksam om du skickar in ditt svar tidigare.

Har du fragor, tveka inte att kontakta mig pa telefon: 031 773 1488 eller epost: anders@handels.qgu.se
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Bilaga 3

Hej igen!

For en dryg manad sedan skickade jag Dig en enkdt om drivkrafter bakom strukturforandringar i
elleverantdrsbranschen. Enligt mina noteringar har jag annu inte erhallit svar fran Ert foretag. Min
forhoppning &r att jag med detta brev kan fasta Din uppmarksamhet pa vikten av att erhalla svar fran
Ert foretag. Jag vill anfora foljande tre skal:

Enkéatundersdkningen vander sig till samtliga svenska elleverantdrer, vilket i dagslaget &r knappt
150 stycken. Med ett s begransat antal foretag ar varje foretags svar mycket betydelsefullt for
slutresultatet. Enkatundersokningens tillforlitlighet och anvandbarhet star och faller med antalet
inkomna svar.

Alltsedan avregleringen har svarigheterna okat avsevart avseende mojligheten att erhélla
information om elleverantdrsbranschen. Trots det stora antal artiklar och utredningar som publice-
rats, ar det i dagslaget mycket svart att genom sekundarkallor (t ex SEL:s statistik, tidigare SEF:s
statistik) erhélla strukturerad data annat an redovisningsdata.

Det ar viktigt att universitet och hogskolor bereds mojlighet att studera pagaende samhallsutveck-
ling. Att utvecklingen av vara energisystem hor till denna kategori torde vara oomtvistat. Har har
foretradare for branschen ett speciellt ansvar och det dr angeldget att marknadens aktorer inte
sluter sig bakom argument om hardnande konkurrens och okad arbetsbelastning. Ett sadan
beteende kullkastar dessa mojligheter. Det ar betydelsefullt och en tillgang for branschen att
forskning bedrivs, inte bara for den aterkoppling som sker genom publicerade forskningsresultat
utan aven pa sikt genom den akademiska kompetens som byggs upp kring elmarknadsfragor i
Sverige. Trots de minst sagt omvélvande forandringar som skett pagar forvanansvart lite forskning
om den svenska elmarknadens utveckling. | ljuset av ovanstaende ar det darfor viktigt att i
mojligaste man bidra till den forskning som genomfors. Ditt engagemang spelar har en avgérande
roll.

Jag hoppas att dessa skél kan motivera Dig att avsatta de ca 30 minuter som behdvs for att fylla i
enkaten. Aterigen vill jag fasta Din uppmarksamhet pé att stor méda har lagts pé att gora enkaten
enkel att fylla i med ett minimum av fragor och en hdg andel kryssfragor. Naturligtvis garanterar jag
Dig och Ditt foretag fullstdndig anonymitet.

Jag ser fram emot att erhdlla svar fran Ert foretag snarast mojligt och tackar Dig pa forhand for din
medverkan.

Goteborg den 5 augusti 1999

Anders Sandoff

PS. Har du fragor eller om ett nytt enkatformular/svarskuvert behover rekvireras, tveka inte att
kontakta mig pa telefon: 031 773 1488 eller epost: anders@handels.gu.se
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Bilaga 4

Tabell 32b Rangordning av elleverantérers viktiga motiv for att kopa eller g samman med annan
elleverantor

Fréga 3.3 1:a hand® 2:a hand 3:e hand 4:e hand
N=56 n=56 n=48 n=42 n=29
Fler kunder 12 % 10 % 12% 21 %
Erhalla narhet till marknad 2% 4% 2% 10 %
Forvarva produktionskapacitet 0% 0% 0% 0%
Storre nat 2% 0% 7% 3%
Anskaffa kompetens 7% 4% 10 % 10 %
Erhalla andra energislag sdsom fjarrvarme och gas 0% 0% 0% 0%
Lagre rakraftpriser 2% 4% 10 % 0%
Légre genomsnittskostnader for inkdp, kundhantering, etc. 45 % 31% 5% 3%
Lagre genomsnittskostnader for administration 14 % 27 % 24 % 14 %
Lagre genomsnittskostnader for utveckling/drift av system 5% 15% 21 % 24 %
Riskspridning 0% 4% 10 % 10 %
Placera dverskottskapital 2% 0% 0% 0%
Skattereduceringsmdjligheter 0% 0% 0% 3%
Annat 2% 0% 0% 0%

Tabell 35b Rangordning av viktiga atgarder for elleverantdrsbolag att vidta for att erhalla erforderlig
kostnadsniva for kommande trearsperiod

Fréga 4.2 1:a hand* 2:a hand 3:e hand 4:e hand
N=63 n=63 n=51 n=34 n=20
Skapa tillgang till storre inkopsvolymer 6 % 6 % 15% 5%
Skapa tillgang till professionell inkoparkompetens 14 % 0% 3% 0%
Oka foretagets forsaljningsvolym 18 % 18 % 12% 5%
Fokusera pa Iénsammare kunder/kundsegment 8 % 18 % 12% 15%
Oka anvandningen av datorstod 3% 4% 0% 10 %
Organisationsforandring, arbetssattsforandring, kvalitet, etc. 8 % 2% 9% 10 %
Séanka kostnader for inkop, kundhantering, forsaljning, etc. 48 % 24 % 6 % 5%
Sénkta kostnader for administration 6 % 24 % 29 % 15%
Sénkta kostnader for produktutveckling 3% 2% 12 % 0%
Sankta kostnader for drift och utveckling av datasystem 6 % 4% 3% 35%
Annat 2% 0% 0% 0%
Foretagets kostnadsniva ar tillfredsstllande 5% 0% 0% 0%

*% Fyra respondenter har svarat med kryss i stéllet fér med rangordningssiffror. Dessa respondenters svar har darfor
inte kunnat rangordnas och kodas samtliga som férstahandsalternativ. Andelen forstahandssvar ar dock beraknad
pa antalet respondenter, dvs. 56 st.

* Tre respondenter har svarat med kryss i stallet for med rangordningssiffror. Dessa respondenters svar har darfor

inte kunnat rangordnas. De kodas som forstahandsalternativ. Andelen forstahandssvar ar dock beraknad pa
antalet respondenter, dvs. 64 st.
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Tabell 43b Rangordning av allvarliga hot om en forsaljning av elleverantdérsverksamheten

Fraga 4.8 1:a hand 2:a hand 3:e hand 4:e hand
N=67 n=67 n=46 n=31 n=14
For liten inkdpsvolym 4% 9% 23 % 7%
For hogt kostnadslage 8 % 20 % 19% 7%
For lag lonsamhet 30 % 26 % 10 % 29 %
Brist p4 kompetens 4% 4% 3% 7%
Svarigheter att finna fungerande samarbeten 0% 9% 10 % 14 %
Svarigheter att hantera risk 0% 4% 10 % 14 %
Agarnas uppfattningar 32,8 15 % 6 % 14 %
Juridisk form 0% 0% 0% 0%
Konkurrenters bud pa verksamheten 75 13 % 16 % 7%
Annat 30 0% 3% 0%
Det finns inga allvarliga hot om forséljning 10,4 0% 0% 0%

Tabell 45b Rangordning av de viktiga anledningar till varfér elleverantérsbolagen skall undvika att bli
forsalda

Fréga 4.9 1:a hand® 2:a hand 3:e hand 4:e hand
N=64 n=64 n=51 n=35 n=11
Vi ér tillrackligt stora 5% 6 % 11% 9%
Tillrackligt god lénsamhet 23 % 20 % 23 % 18 %
Goda kundrelationer 30 % 28 % 23 % 0%
Konkurrenskraftiga kringtjanster 2% 2% 9% 18 %
Agarnas uppfattningar 25% 20 % 11% 0%
Juridisk form 0% 0% 0% 9%

Tabell 47b Rangordning av viktiga funktioner att lata en annan organisation ombesérja for att bibehalla
elleverantorsbolagets konkurrensformaga

Fréga 4.10 1:a hand® 2:a hand 3:e hand
N=62 n=62 n=25 n=12
Kundfakturering 9% 16 % 17%
Kundtjénstverksamhet (call-center) 3% 16 % 8%
Drift och utveckling av datasystem 13 % 48 % 25 %
Drift av krafthandel (anlitande av portfoljforvaltare) 42 % 4% 25%
Energianalyser 8% 16 % 25%
Annan 3% 0% 0%
Ingen av ovanstaende alternativ 24 % 0% 0%

*® En respondent har svarat med kryss i stéllet for med rangordningssiffror. Dessa respondenters svar har darfor
inte kunnat rangordnas. De kodas som forstahandsalternativ. Andelen forstahandssvar ar dock beraknad pa
antalet respondenter, dvs. 64 st.

*® En respondent har svarat med kryss i stéllet for med rangordningssiffror. Dessa respondenters svar har darfor
inte kunnat rangordnas. De kodas som forstahandsalternativ. Andelen forstahandssvar ar dock beraknad pa
antalet respondenter, dvs. 62 st.
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Tabell 50b Elleverantorers asikter om betydelsefulla faktorer forutom priset for verksamhetskunders val
av elleverantor

Fréga 4.12a 1:a hand* 2:a hand 3:e hand 4:e hand
N=67 n=67 n=59 n=53 n=38
Lokal férankring 55 % 24 % 2% 5%
Foretagets storlek 2% 2% 0% 8 %
Agarstruktur (privat, kommunal, statlig) 3% 8% 2% 3%
Flexibla kontrakt 16 % 15 % 11% 8 %
Attraktiva kringtjanster 2% 7% 9% 13 %
Stark finansiell/ekonomisk stallning 3% 2% 2% 0%
Kénd handl&ggare/séljare 10 % 15% 34 % 8 %
Bra informationsgivning 4% 2% 17 % 5%
God relation till elleverantéren 19 % 17% 13% 37 %
Etablerad miljoprofil, férséljning av gron el 0% 3% 6 % 5%
Alternativa energislag 2% 5% 4% 10 %

Tabell 52b Elleverantérers rangordnade asikter om betydelsefulla faktorer forutom priset for
hushallskunders val av elleverantor

Fréga 4.12b 1:a hand® 2:a hand 3:e hand 4:e hand
N=48 n=48 n=43 n=38 n=29
Lokal férankring 83 % 12% 5% 0%
Foretagets storlek 0% 2% 0% 0%
Agarstruktur (privat, kommunal, statlig) 2% 16 % 8 % 14 %
Flexibla kontrakt 2% 7% 3% 7%
Attraktiva kringtjanster 0% 5% 8% 17%
Stark finansiell/ekonomisk stallning 0% 0% 3% 0%
Ké&nd handlaggare/saljare 2% 16 % 24 % 10 %
Bra informationsgivning 0% 7% 16 % 14 %
God relation till elleverantéren 19 % 28 % 24 % 17 %
Etablerad miljoprofil, forséljning av gron el 0% 7% 5% 10 %
Alternativa energislag 0% 0% 5% 10 %

*" Tv& respondenter har svarat med kryss i stéllet for med rangordningssiffror. Dessa respondenters svar har darfor
inte kunnat rangordnas. De kodas som forstahandsalternativ. Andelen forstahandssvar ar dock beraknad pa
antalet respondenter, dvs. 67 st.

*® Tva respondenter har svarat med kryss i stéllet fér med rangordningssiffror. Dessa respondenters svar har darfor

inte kunnat rangordnas. De kodas som forstahandsalternativ. Andelen forstahandssvar ar dock beraknad pa
antalet respondenter, dvs. 48 st.
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