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Beslutsunderlag i svenska energiforetag
Kalkylpraxis, prissittning och strategier
for ledningsburen energi

Peter Svahn

Abstract:

Den overgripande undersokningsenheten har varit energiverksamheternas arbete 1 samband
med att generera och utnyttja internt beslutsunderlag inom omrédet ledningsburen energi. En
bild av forddlingsprocessen har viaxt fram genom att studera energibolag med flera energi-
verksamheter, med borjan i resursforbrukningen, vidare till resursfordelningen och de huvud-
sakliga kalkylobjekten. Denna bild har kompletterats med fragor kring betydelsen av internt
genererat beslutsunderlag som underlag for prissittningen av de olika kalkylobjekten. Med
detta uppldgg skapas en forstdelse for hur bolagen arbetar med sina energiverksamheter i
dagsliget, cirka fem ar efter reformen pa elmarknaden. Energibolagen kan genom reformen
sdgas vara inne 1 en pagaende omvandlingsprocess och dirmed har en del av enkiten riktats
mot verksamheternas arbete med att anpassa sitt beslutsunderlag till ridande marknadsvillkor.
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Forord

Ett stort tack till de personer som haft vénligheten att besvara fragorna i foreliggande studie.
Samtidigt vill jag rikta min tacksamhet till Goteborg Energi, Svenska Fjarrvarmeforeningen
och Statens Energimyndighet som bidragit med de finansiella forutsittningarna. Sist men inte
minst min handledare pa Handelshdgskolan samt kontaktpersonerna bland finansidrerna som
paverkat denna produkt i positiv riktning.
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1. Bakgrund

Utgangspunkten for detta projekt bygger fraimst pa en genomford studie av fem energibolag'
med de tre ledningsburna energisystemen el, fjarrvirme och naturgas i sitt produktutbud.
Harvid fokuserades foljande tre fragestéllningar:

1.  Hur fordelas samkostnader i bolag med flera energisystem och vilka konsekvenser ger detta for respektive
energisystem?

2. Hur fungerar produktkalkyleringen som verktyg for att generera beslutsunderlag i bolaget, framst med avseende pd
prissdttningen?

3. Hur sker prissdttningen for respektive energislag och kan denna prissdttning leda till ett effektivt resursutnyttjande?

Utgéngspunkten for dessa fragestéllningar var problem som relaterar till hur samhallsekono-
misk effektivitet skall kunna uppnas i verksamheter som uppvisar betydande skalférdelar och
som samtidigt till stora delar saknar konkurrens. Problemet kommer delvis av att den prispo-
litik som samhéllet 6nskar driva och som dérmed &r samhéllsekonomiskt effektiv riskerar att
leda till ofullstidndig finansiering av existerande samkostnader. I ett naturligt monopol innebar
skalfordelarna stindigt avtagande genomsnittskostnader p.g.a. de stora initiala kapacitetskost-
naderna och mycket 1dga rorliga (sér)kostnader da systemen skall anvdndas. Teoretiskt anses
en prissittning i enlighet med kortsiktiga marginalkostnader inom den befintliga kapaciteten
leda till effektivitet i resursutnyttjandet. I en statisk vérld 16ses darmed det omtalade finansie-
ringsproblemet genom att kapacitetsdimensioneringen sker efter de ldngsiktiga marginalkost-
naderna (Hartman och Lindblom, 1985). I praktiken dr dock komplikationerna flera varfor en
renodlad teoretisk marginalkostnadsprisséttning inte kan implementeras. Det visade sig dock
att de fem studerade bolagen inte uppfattar finansieringen av samkostnaderna som ett avgo-
rande problem dven om de uppmérksammade problem inom vissa verksamheter. Den huvud-
sakliga forklaringen &r att det idag finns mdjlighet att kompensera sig via de energisystem
som inte handlas under fri konkurrens. Har kan bolagen sjdlva i viss man sitta priset langt
over den kortsiktiga marginalkostnaden.

I takt med att bolagen blir mer och mer marknadsorienterade och kundernas forhandlingsvilja
okar kommer emellertid trycket att 0ka péd priserna pa energitjansterna. I detta scenario kan
det bli verklighet med bolag som inte kan ticka alla samkostnader eftersom kunderna har en
starkare position i1 forhandlingarna. Studien indikerar ocksé att energimarknaden gar mot en
prissittning som fokuserar mer pa kundernas betalningsvilja och mindre p& den underliggande
kostnadsstrukturen. Denna utveckling har av naturliga sjdl kommit olika langt for respektive
energisystem men dr dnda en trend for alla i studien ingdende bolag. Harmed blir det allt
viktigare att studera hur marknadsvillkoren forédndras pd energimarknaden. Istdllet for som
tidigare att bara titta pa den underliggande kostnadsstrukturen. Detta krévs for att kunna for-
klara och ge stdd till en effektiv prisséttning pa energimarknaden nu och 1 framtiden.

Nar det géller studiens tva dterstaende fragestéllningar s en vanlig kompromiss anvéndandet
av flerdelade tariffer, med ett eller flera mer eller mindre fasta avgiftselement for finansiering
av samkostnader och en rorlig avgift i paritet med volymberoende kostnader. (Turvey, 1971)
Hur avvégningen gors mellan olika avgiftselement torde dirvid vara avgdrande for sivil
effektiviteten som for finansieringen av samkostnaderna. I verksamheter med flera olika
produkter 6kar komplexiteten och konsekvenserna av de fordelningar som gors och darmed é&r
den uppmaitta effektiviteten for respektive energiprodukt en direkt effekt av hur samkostna-
derna fordelas. I den genomforda studien visade det sig att kalkylerna &r viktiga for att erhalla

' Se avsnitt 1.3. for kortfattade resultat och slutsatser frén de fem fallstudierna. Se dven bilaga 1 for tillhdrande intervijumall.
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underlag i prisséttningsfrdgor med ett bolag undantaget. Alla fem bolagen pastér att de blivit
mer kund- och marknadsfokuserade. Inget bolag har dock mgjlighet att berdkna kundlonsam-
het ned pé enstaka kund. Hérav kan man sluta sig till att den fordndrade marknaden och for-
andringarna 1 bolagens verksamhet dnnu inte lett till ekonomisystem som &r anpassade till det
nya sittet att bearbeta marknaden. Framsta anledningen till detta &r att bolagens ekonomisys-
tem och kalkylrutiner d4nnu inte anpassats till att ha kunden som kalkylobjekt. Dessutom
visade studien att de bolag som har en aggressiv marknadspositionering dr mer kundfokuse-
rade och ddarmed utgér mer fran kundens betalningsvilja dn fran den egna kostnadsstrukturen.
De tva bolagen med en avvaktande marknadspositionering har ddremot ett klart fokus pa
kostnadsstrukturen som underlag for prissattningen av energitjansterna.

I foreliggande projektet undersoks energimarknaden och dd med fokus pé ledningsburen
energi. Karaktdristiskt for sddan energi dr kapitaltunga system och dirmed finns forutsitt-
ningar for betydande samkostnader. Till ledningsburen energi hinfors de tre energiformerna
el, fjarrvirme och naturgas.

Pa den svenska marknaden for ledningsburen energi kan man konstatera att det i manga fall
rader ofullstandig konkurrens”. Hirmed #r det av intresse att diskutera och studera prissitt-
ningsmetoder utifran bdde en teoretisk och en praktisk utgangspunkt. Utgdngspunkten for
studiens teoretiska del &r prisséttningsomradet.

1.2. Utvecklingen p4 energiomridet

Det senaste decenniet har inneburit stora och genomgripande fordndringar pad Sveriges ener-
gimarknad. Fordndringar av detta slag inom en sé stor och viktig marknad som energimarkna-
den far givetvis aterverkningar pd hela svenska samhéllet. Det dr darfor som det dr bade
intressant och viktigt att dessa fordndringar studeras och analyseras.

Vilka fordndringar dr det da som avses och som pastds ha och formodligen kommer att ha
stora effekter pa det svenska samhéllet?

De tvd omrdden som under det senaste decenniet haft storst inverkan pa den svenska energi-
marknaden &r reformen pa elmarknaden och den planerade avvecklingen av kdrnkraften och
sa kommer troligtvis att vara fallet under 14ng tid framover.

Den storsta enskilda fordndringen av den svenska energimarknaden har kommit till stdnd som
ett resultat av den avreglerade eller kanske mer korrekt benimnda reformerade elmarknaden”.
Denna reform har stotts och blotts bdde politiskt men ocksd inom néringslivet under storre
delen av 1990-talet. Reformen blev en reell del av svenska energibolags verksamhet 1 och
med att den nya energilagen trddde i kraft den 1:a januari 1996.

Det mest uttalade motivet till elmarknadsreformen var en ambition att 6ka konkurrensen pa
marknaden och hdrigenom pressa aktorerna till ldgre elpriser vilket skulle komma alla
konsumenter till godo. Den storsta organisatoriska fordndringen for elmarknadens aktorer var

? For konkurrensbetingelser pé:
Elmarknaden se t.ex. Hjalmarsson, L. (1993)
Naturgasmarknaden se t.ex. Olsson, S-O. (red). (1992). Naturgas i Norden och SPK. (1991:4) Energi.
Fjarrvarmemarknaden se t.ex. SPK. (1991:12) Fjarrvarme.

* For en utforlig redogbrelse for arbetet i och kring elmarknadsreformen se SOU 1995:14.
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att transmissionen i niten nu skulle separeras fran elhandelsverksamheten och dirmed place-
ras 1 separata bolag. Producenter och distributorer kunde nu fritt ga ut pa marknaden och
erbjuda el som révara till alla kunder oberoende av deras geografiska placering i landet.
Likaledes stod det alla kunder fritt att kopa el fran landets alla producenter och leverantorer.
Dessutom kan kunderna kopa el fran Nord Pool - den gemensamma nordiska handelsplatsen
for elhandel. Har handlas el som levereras frimst av svenska och norska leverantdrer men det
finns ocksd mdjlighet for finska och danska leverantorer att delta i handeln.

Nutek, sedermera Energimyndigheten, fick i uppdrag att 6vervaka den nya marknaden. Det
gick framst ut pa att se till sa att inte de nya elndtbolagen tog ut for hoga priser pa transmis-
sion av el via niten dir en monopolsituation fortfarande rader. Energibolagen i Sverige skulle
Overvakas sa att de inte fordelade otillborliga kostnader fran elhandelsverksamheten till nat-
bolagen och dérigenom snedvred konkurrensen pa den reformerade elmarknaden.

Efter reformens initiering f6ljde en period med som man sé hér i efterhand kan kalla for barn-
sjukdomar. Exempel ur dagspressen under forsta aret ar:

”Protester mot nya eltariffer..... Klagoméal strommar in efter nitdgarnas kraftiga hojningar av
fasta avgift™

“Fria elmarknaden ingen succé.. blev inte den frihet och den 6ppna marknad som manga
’75
trott

”Avregleringen fran arsskiftet gynnar de stora elkonsumenterna..... Du som privatperson kan
inte gora mycket for att sinka dina elkostnader.”

”Nord Pool.... tecken som tyder pa att marknaden dnnu inte fungerar sa effektivt i alla ldgen.
S4 sérskilt stor del av elvolymen omsitts inte ver borsen, ca 15 procent.”’

Som vi kan se av de ovanstaende exemplen fanns det problem 1 stort sétt inom alla omradden
efter reformen, med hoga nétpriser, begrénsad frihet for vissa aktorer, snedvriden konkurrens
och en déligt fungerande allmén handelsplats. I och med reformeringen har dessa problem
aktualiserats och ddrmed har de i de flesta fall 16sts. Det omréade dér det fortfarande, ca. tva
och ett halv ar efter reformen, inte fanns en acceptabel 10sning var det faktum att sma elkon-
sumenter fortfarande inte kunde byta elleverantdr utan betydande kostnader som foljd.

Reformen pé energimarknaden och de faktorer som berdr de for denna studie aktuella omra-
dena, prisséttning och kostnadsfordelning, ar framst:

»  Overgdngen frin en monopolsituation till en delvis konkurrensutsatt marknad for leverans av el. I en situation diir
det finns flera leverantorer som konkurrerar om marknadens kunder uppkommer det en naturlig prispressande
effekt. Pa denna typ av marknad beror priset pa el till en enskild kund mycket pa dennes forhandlingsstyrka och
kunskap om marknaden.

*  Aktualiseringen av kostnadsfordelning mellan ndtbolag och évriga energibolag. Samkostnader i energibolagen blir
héirmed en fraga som aktualiseras av savil legala krav som interna effektivitetsaspekter utifrdn ett ekonomistyrning-
sperspektiv.

* Svenska dagbladet 960206

5 Dagens Industri 970114 sid 9.
® Privata affirer 960125

7 Affarsvirlden nr 49, 1996.




*  Kundernas okade forhandlingsstyrka och den paverkan som detta innebir for priserna pa ledningsburen energi. 1
takt med att kunderna pa den reformerade energimarknaden inser sin forhandlingsposition vad giller elhandel dkar
ocksd kundernas vilja att paverka kostnaderna for ovriga energitjinster sasom fjirrvirme och naturgas. Nir sd den
prispressande effekten av en reformerad elmarknad sprider sig till fjirrvirme och naturgas blir det viktigare att
energileverantiren ser over fordelningarna av samkostnader sa att det framgar vilka marginaler som finns inom
respektive energisystem. Detta dir viktigt dels i en forsdjningssituation och dels i en investeringssituation diir ett ener-
gisystem skall viiljas fore ett annat beroende pd olika vinstmarginaler.

Det andra stora och kontroversiella &mnet inom energiomradet dr den planerade avvecklingen
av kiarnkraften som initierades 1 och med folkomrostningen 1980 och som bl.a. innebar att
kdrnkraften skulle vara helt avvecklad t.o.m. 2010. Ar 2010 var limpligt, eftersom man dé
trodde att kiarnkraftverkens livslangd var 25 — 30 &r. Det har nu enligt vissa beddmningar visat
sig att den istillet kan vara s lang som 40 — 50 &r®. Samtidigt gjordes bedémningen att det
troligtvis inte skulle rdcka med alternativa energikéllor och energisparatgéirder for att ersitta
den produktionskapacitet som en avveckling av kdrnkraften fram till &r 2010 skulle innebéra.

Med anledning av ovanstiiende lade regeringen fram en ny proposition om energipolitiken’
dédr kdrnkraften skulle avvecklas i den takt som landets ekonomi och arbetsmarknad tillét.
Under 1994 ars valkampanj drog debatten i gang igen med att socialdemokraterna lovade att
avveckla en reaktor under mandatperioden forutsatt att de fick regeringsmakten. Efter att de
vunnit valet initierades ett antal utredningar'® och med dessa som utgdngspunkt beslutade
regeringen att Barsebédck 1 skulle stdngas den 1:e juli 1998 och att Barsebick 2 skulle stingas
ijuli 2001. Detta beslut mottogs inte med uppskattning av dgarna till reaktorerna i Barsebédck
ndmligen Sydkraft som dé efter en tids forhandlingar med regeringen lyckades stoppa beslutet
i Regeringsritten' .

Under 1990 - talet befann vi oss alltsa 1 en situation dir det fanns ett regeringsbeslut pa att 1
forsta hand en reaktor skall avvecklas innan september 1998 och ett beslut i Sveriges hogsta
forvaltningsdomstol som bestred regeringens ratt att fatta denna typ av beslut.

Energiminister Anders Sundstroms svar pa Regeringsrittens dom var att om regeringen under
rddande lagstiftning saknar befogenhet att avveckla reaktorer i fortid sd maste lagarna éndras.
Dérmed ser det ut som om en avveckling av &tminstone en reaktor kommer att bli en realitet.

En intressant frdga som da infinner sig dr hur skall den minskade produktionskapaciteten vid
en avveckling av Barsebdck 1 ersdttas? I dagsldget finns det inget som talar for att konsumtio-
nen och dirmed den efterfragade kvantiteten energi skall minska'?. Givetvis kan detta fordnd-
ras om en drastisk prisfordandring skulle komma till stdnd.

Den minskade kvantiteten kérnkraftsel ger givetvis utrymme for och aktualiserar andra ener-
gisystem, som t.ex. naturgas och fjarrvirme, eftersom den skall ersédttas med négot annat om
inte utbudet skall tvingas minska. I ett uttalande fran davarande energiministern Jorgen
Andersson framkom att:

”.... naturgasen maste ersitta delar av den svenska kérnkraften pa
kort sikt.” Cit. Affarsdata, Dagens industri, 960124, s. 1.

¥ Environment, May98, Vol. 40 Issue 4

° Industridepartementet, Riksdagens Proposition om Energipolitiken: Nr. 88

19 Sveriges Energikommission. Omstillning av energisystemet, 1995
Industri- och Handelsdepartementet. En uthallig energiforsorjning, Proposition 84, 1997.
Samt Proposition om energipolitiken: Nr. 24:8.

"' Economist, 07/11/98, Vol. 348 Issue 8076.

% Nutek. 1994:9




En realistisk mgjlighet att utnyttja nuvarande naturgasnat i Sverige for en 6kad mangd natur-
gas frdn norska gasfélt kan bli verklighet om Danmark bygger en andra gasledning i Nordsjon
och kopplar det till Norges gasnét. Detta framgér av senaste forslag i Danmark avseende
utvecklingen i Nordsjon'”. Denna 6kade mingd naturgas kan komma till anvéndning i kom-
bikraftverk for produktion av fjarrvirme och elenergi. Fordelen med att involvera Norge i
leveranserna av naturgas till Sverige &r att de har klart stérre méngder gas dn danskarna och
déirmed14ﬁnns mojligheten for stora industriella investeringar att hinna bli lonsamma i
Sverige .

Som andra realistiska alternativ for att ersitta kirnkraften ndmns energisparatgéirder och bio-
massa. Det fornyelsebara energislaget biomassa har sedan 1980 talet blivit ett mer och mer
utnyttjat brinsle i kombikraftverk for produktion av fjarrvirme men dven elenergi. Sedan

1980 till idag har anvdndningen av biomassa for framstdllning av fjarrvirme okat fran 1 TWh
till 12,4 TWh".

Det gér alltsd bra att med nuvarande energisystem och i kombikraftverk producera bade
fjdrrvarme och el med biobrénsle och naturgas som ravaror. Ett problem finns dock, eftersom
det krévs att bade fjarrvirme och el produceras samtidigt for att kombikraftverken skall ha en
verkningsgrad som gor att den producerade energin blir konkurrenskraftig. Idag finns inget
storre behov av ytterligare fjarrvirmekapacitet, eftersom kundunderlaget ar begransat. Som ett
led i ambitionerna att oka efterfragan pd fjarrvdrme har staten funderingar pa att subventio-
nera dvergangen fran direktverkande el till fijarrvirme for smahuskunder i landet'®. Ett annat
problem ér att fjérrvarmen dr sdsongsberoende, med efterfrdgan koncentrerad till vinterhalv-
aret. Har finns dock flera energibolag som héller pa att bygga upp fjarrkyla och ddrmed blir
produktion av el aktuell d&ven pd sommarhalvaret i storre utstrickning &n idag. Dessutom é&r
dven behovet av el mindre under sommarhalvéret.

Utifran ovanstdende finns ddrmed ett behov att studera de aktdrer pa marknaden som skall
leverera energin pd morgondagens kanske helt fordndrade marknad. En grupp av speciellt
intresse dr da de leverantorer som redan idag har flera energisystem och som diarmed kan
tankas vara vil forberedda pa en fordndrad marknadssituation. Redan idag talas om och mérks
en fordndring 1 leverantorernas sitt att bearbeta marknaden. Det som hér avses dr hur dessa
foretag gér fran att vara leverantorer till att bli energitjédnsteforetag. I denna typ av foretag
levereras inte energin i form av el, gas eller fjdrrvdrme utan som viarme och ljus osv. Ddrmed
blir det upp till energileverantdren att vilja det system som effektivast tillgodoser kundens
behov till ldgst kostnad.

Sammanfattningsvis kan konstateras att fjarrvarme och naturgas ér tva energisystem som dven
de aktualiseras i och med den reformerade elmarknaden. Detta beror till stor del pa att
kunderna pa dagens energimarknad 1 storre grad an tidigare 4r medvetna om att energipriserna
ar nagot som kan forhandlas om och dirmed dven kan péverkas. De tva energisystemen dr
dessutom vil fungerande och integrerade pa den svenska energimarknaden och dérav viktiga
for att 16sa Sveriges energiproblem i samband med en avveckling av kirnkraften. Marknader i
forandring aktualiserar de aktorer som verkar pa densamma och pa morgondagens energi-
marknad kommer utan tvekan energitjdnsteforetagen att spela en avgdrande roll.

13 Nielsen, H. H. Gas World International, March 1996, v. 200.
' Svensk Sjofarts Tidning 21. 1997.

' Nutek, 1997.

' Dagens Industri 17 januari 1997.




1.3. Resultat och slutsatser frin de avklarade fallstudierna

De resultat och slutsatser som kommer att presenteras i foljande avsnitt foljer de forsknings-
fragor som presenterades i avsnitt 1. Bakgrund”, enligt nedanstaende:

1.3.1. Kostnadsfordelning

Generellt kan ses att de bolag som ingar i denna studie inte uppfattar kostnadsférdelningen
som ett stort problem. Frimsta anledningen till detta dr att de gemensamma kostnaderna
understiger ca. 10 % av de totala kostnaderna. Foreliggande studie visar dessutom att fordel-
ningsproblematiken dr aktuell framst vid fordelningar av kostnader mellan nétbolaget och
ovriga bolaget. I ndtbolaget kravs att resursforbrukningen anges pé ett réttvisande sitt som
underlag for prissdttningen av néttjdnsterna och vidare som underlag for redovisningen till
Energimyndigheten. Eftersom nitbolagets prissittning skall baseras pa bolagets kostnads-
struktur finns det inget som hindrar att det ticker sidr- och samkostnader och dérigenom blir
finansieringen av samkostnaderna inget problem i denna verksamhet. Det viktiga for bolagen
ar dock att de har kontroll 6ver sina kalkylméssiga kostnader per energisystem sa att ett
korrekt beslutsunderlag kan skapas. Detta underlag dr viktigt med tanke pa hur prioriteringar
skall goras mellan investeringarna i de olika energisystemen. Tanken bor vara att den energi-
verksamhet och tillhdrande investering med hogst lonsamhet skall prioriteras. Med ett
beslutunderlag som inte tar hdnsyn till hur respektive energiverksamhet utnyttjar de gemen-
samma resurserna kan felinvesteringar alltsa uppstd. Lika allvarligt dr dock det faktum att
prissittningsbeslut som baseras pé kostnader i1 bolaget sker utifran en resursforbrukning som
inte stimmer med verkligheten.

I elhandelsverksamheten pressas priset ofta ned mot de kortsiktiga marginalkostnaderna
beroende péd kundernas starka forhandlingsposition vilken kommer av att de med latthet kan
vélja ndgon annan av de ca. 15 aktdrerna pd den nationella marknaden om priset skulle vara
for hogt hos den enskilde elhandelsaktoren. I denna situation skulle bolagen kunna fa stora
problem med att finansiera sina samkostnader. Nu dr det s att samkostnaderna utgdr en liten
del av elhandelsverksamheten genom att rdvarukostnaderna har en sa dominerande andel av
de totala kostnaderna. Dessutom &r det endast ett fatal stora kunder som har en stark forhand-
lingsposition. Det stora flertalet kunder kan inte byta leverantdr och kan ddrmed inte pressa
ned priserna mot den kortsiktiga marginalkostnaden. For dessa kunder kan alltsd bolagen
ticka bade sdr- och samkostnaderna. Harmed &r finansieringen av samkostnader i elhan-
delsverksamheten endast ett problem begrénsat till en viss kundgrupp'’.

For de tva energisystemen fjarrvdrme och naturgas anvénder bolagen en tvadelad prisséttning
dar det rorliga avgiftselementet anvdnds for att ticka sérkostnaderna och den fasta avgiften
skall di spegla samkostnaderna och finansiera dessa. Detta gor att inte heller for denna verk-
samhet rdder det nagra storre problem vad géller att ticka verksamheternas samkostnader.

For de bolag som ingir i denna studie &dr finansieringen av samkostnaderna inget stort
problem, utifran hela deras verksamhet, &ven om det finns marginella problem inom vissa
verksamheter. Idag finns mgjlighet att kompensera sig via de energisystem som inte handlas
under fri konkurrens och dér bolagen sjdlva i viss man kan sétta priset 1dngt over den
kortsiktiga marginalkostnaden. I takt med att bolagen blir mer och mer marknadsorienterade
och som bolagen sjdlva sédger, att kunderna blir mer och mer vana vid att energipriser ar nigot
som man kan forhandla om, kommer trycket att 6ka pa de priser som bolaget sitter pa sina

"7 Giller inte idag d4 alla kunder atminstone i praktiken har mojlighet att fritt vilja elleverantor.
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olika energitjdnster. I detta scenario kan det bli verklighet med bolag som inte kan ticka sina
samkostnader fullt ut eftersom kunderna da har en starkare position i forhandlingarna. Dessa
fem fallstudier indikerar ocksd att energimarknaden, och dd med avseende pd de tre
energisystem som varit foremél for denna undersokning, gar mot en prissittning som mer
fokuserar pd kundernas betalningsvilja och mindre pd den underliggande kostnadsstrukturen
for respektive energisystem. Denna utveckling har av naturliga sjdl kommit olika langt for
respektive energisystem men dr dndd en trend for alla i studien ingdende bolag. Harmed blir
det viktigare att studera fordndringar pa energimarknaden vad géller marknadsvillkoren &n att
titta pa den underliggande kostnadsstrukturen. Detta krdvs for att kunna forklara och ge stod
till en effektiv prisséttning pa energimarknaden nu och 1 framtiden.

1.3.2. Produktkalkylen som beslutsunderlag

De vanligast forekommande kalkylmetoderna for de fem bolag som denna studie behandlar &r
bidrags- respektive sjidlvkostnadskalkylen. Kalkylerna anvénds pa olika sétt for respektive
bolag som underlag i prisséttningsbeslut.

Bidragskalkylen anvénds som underlag for att berdkna den nedre prisgrinsen och da ofta i
elhandelsverksamheten. I denna verksamhet har den 6kade konkurrensen tvingat bolagen att i
vissa fall erbjuda storre kunder ett pris som understiger sjdlvkostnaden.

Sjilvkostnadskalkylen utgor for ovriga verksamheter grunden for prisséttningen i de bolag
som har en produkt eller produktionsinriktad organisation. Prisséttningen utgir generellt fran
en indelning i ett fast och ett rorligt priselement som foljer sjdlvkostnadskalkylens direkta och
indirekta kostnader i bolagen.

Ett av studiens ingaende bolag har vid ett tillfdllet arbetat med ABC-kalkylering. Den framsta
orsaken var att det fanns misstankar om att det inom I6nsamma kundsegment kunde finnas
enstaka kunder som inte var lonsamma. I ett annat bolag &r standardkostnadskalkylen den
vanligast forekommande kalkylmetoden. Bolaget har problem med denna typ av kalkyler nér
det giller att berdkna olika kunders eller kundgruppers 16nsamhet. Detta beror pé att de stan-
dardkostnader som réknats fram och som fordelas inte stimmer med bolagets verkliga resurs-
forbrukning. I ett tredje bolag har produktkalkylen ingen central roll som underlag for pris-
sattningsbeslut. Istdllet dr det kundernas betalningsvilja som bestimmer och anger utgngs-
punkten for hur bolaget skall prissétta sina tjdnster.

Utifran ovanstaende framgér att kalkylerna ar viktiga for att erhalla underlag i prissittnings-
fragor med ett bolag som undantag. Alla fem bolagen pastar att de blivit mer kund- och mark-
nadsfokuserade men inget bolag har med nuvarande ekonomisystem mojlighet att berdkna
kundlonsamhet for enstaka kunder. Harav kan man sluta sig till att den férdndrade marknaden
och bolagens fordandrade attityd for verksamheten dnnu inte gir att styra och félja upp.
Framsta anledningen till detta &r att bolagens ekonomisystem och kalkylrutiner &nnu inte
anpassats till att ha kunden som kalkylobjekt istéllet for produkten eller tjansten.




1.3.3. Prissiittning och effektivitet

Alla fem bolagen anvénder i storre eller mindre utstrickning lIonsamhet som ett matt pa verk-
samhetens effektivitet. Med tanke pd vad som sagt ovan dvs. att fokus mer kommer att ligga
pa kunderna och deras betalningsvilja snarare dn bolagens kostnadsstruktur dr det anmérk-
ningsvért att inte bolagen 1 hogre utstrickning méter effektivitet kopplat till hur pass nojda
kunderna dr med de tjdnster som erbjuds. I bista fall kan man kanske péstd att I6nsamheten
indirekt visar pa kundernas instéllning till bolagets erbjudna tjdnster.

Nar det géller fraigan om det finns nagra skillnader 1 hur bolagen fordelar sin kostnadsmassa,
anvinder produktkalkyler eller prissitter sina produkter dr det frimst hur bolagen prissitter
som skiljer sig at. Hér ser vi att de bolag som har en aggressiv marknadspositionering dr mer
kundfokuserade och ddrmed utgér mer fran kundens betalningsvilja &n frdn den egna kost-
nadsstrukturen for respektive produkt. De tvéa bolagen med en avvaktande marknadspositione-
ring ddaremot har ett klart fokus pa kostnadsstrukturen som underlag for prissdttningen av
produkterna.

Formedlingen av energi dr med den prissittning som rdder hos de undersdkta bolagen idag
inte effektiv ur ett samhéllsekonomiskt perspektiv. Detta kommer av att priset dverstiger den
kortsiktiga marginalkostnaden och darmed understiger kundernas efterfragan den teoretiskt
optimala. Om vi ser pa prissittningen pa respektive energitjanst finner vi att priset pd elhan-
deln till de stora forhandlingskunderna i vissa fall kan ga ned mot kortsiktig marginalkostnad
for bolagen och detta skulle da vara den tjdnst som har hogst effektivitet ur samhillsekono-
miskt perspektiv, d&tminstone for vissa kunder pa marknaden. Det stora flertalet kunder fér
dock vara med och betala d@ven bolagens langsiktiga marginalkostnader.

For fjarrvirme och naturgas sitts priserna genom en delad taxa med ett fast och ett rorligt
priselement och dir da samkostnaderna i bolagen finansieras via det fast priselementet leder
detta till att efterfragan pa dessa tjénster dr ldgre &n vad som skulle vara optimalt rent teore-
tiskt och utifrdn ett maginalkostnadsresonemang. Genom den tvddelade taxan kommer dock
efterfragan att minska relativt lite jdmfort med ett kortsiktigt marginalkostnadspris. Detta
kommer av att den rorliga taxan f6ljer marginalkostnaden och efterfrdgan blir ddrmed
“ndroptimal” enligt teorin om “Ramsey priser” dir det fasta avgiftselementet endast far en
marginell undantrangningseffekt.

Elnidtprisséttningen som utgar fran bolagets totala kostnadsstruktur &r den prisséttning som
leder till storst avvikelse frén en effektiv prissittning men dven hir forekommer flerdelade
priselement for att minska den negativa effekten av ett for hogt satt totalpris pa den efter-
fragade tjinsten. Eftersom nittjdnsten levereras i en monopolsituation fér ett for hogt satt pris
pa denna tjanst givetvis negativ effekt pd den méngd el som totalt efterfrdgas av en kund och
for samhaéllet som helhet.




1.3.4. Avslutande kommentarer

Foreliggande studie har visat att storleken och ddrmed den finansiella styrkan pdverkar hur ett
bolag viljer strategi for att verka pa den reformerade energimarknaden. De tva bolag som har
klassificerats som “Litet Bolag” anger bada att de inte har de resurser som krivs for att
erbjuda sina tjénster i hela landet vad giller elhandelsverksamheten. De har dessutom inte i
nuldget utrymme eller kunskap for att skapa en egen elhandelsfunktion som handlar el via
marknadens alla tdnkbara kanaler. Harigenom kan bada bolagen ses som riskaverta och kost-
nadsfokuserade. Riskaversionen &r storre hos de smé aktorerna eftersom de inte har samma
finansiella mojligheter att ta ett misslyckande plus det faktum att kostnads6kningar sker i
diskreta méngder. Det finns odelbarheter i kostnadsdkningarna som innebar att det kan skapas
ineffektivitet i ett litet bolag nar de skall expandera sin verksamhet. Exempel pa denna typ av
kostnader &dr lonekostnaderna vid anstillandet av ny personal for en 6kad forséljnings- och
marknadsforingsinsats. Deras strategier for att overleva pa marknaden utgar alltsd fran en
lagkostnadsprofil diar kunderna inom det egna koncessionsomrddet skall erbjudas bolagets
tjénster till ett pris som dr konkurrenskraftigt just av den anledningen att man undviker kost-
nadsokningar och riskfyllda affarer.

For de kategorier av bolag som klassas som “Mellanstort Bolag” respektive “’Stort Bolag” gar
det inte att ge ett entydigt svar om sambanden mellan storlek och marknadsagerande. Mojligt-
vis kan det vara sé att alla tre bolagen har en tillrdcklig storlek och nédvéndiga resurser for att
kunna genomf6ra en aggressiv marknadsforingsstrategi men samtidigt kan storleken vara ett
hinder vid snabb anpassning till fordndrade villkor vilket dd skulle kunna vara en forklaring
till varfor ett av de stora bolagen dnnu inte anammat en aggressiv marknadsstrategi.

2. Enkétundersokningens genomforande

Hiarmed ar introduktionen av dmnet avklarad och slutsatserna fran de genomforda fallstudi-

erna presenterade 1 kortfattad version. Nedan presenteras den efterféljande enkdtundersok-
. 18

ningen .

2.1. Urvalsprocessen

De i studien ingdende foretagen avseende verksamhetsomradena elnét, elhandel, fjarrvirme
och naturgas har erhéllits via medlemslistor fran Sveriges Elleverantorer, Svenska Fjarrvér-
meforeningen och Svenska Gasforeningen. Utifrdn urvalskriteriet; foretag med &tminstone tre
av verksamhetsomrédena ovan, sammanstélldes en lista med foretag. Som en extra kontrollat-
gird kontaktades dessa foretag via telefon. Dessutom undersoktes vem eller vilka personer
som var ldmpade att besvara enkiten/enkiterna inom respektive foretag. Detta for att oka
svarsfrekvensen och sdkerstilla kvaliteten pa svaren.

Med tanke pa de vitt skilda foretag som ingér i undersokningen konstruerades tva olika
enkdtupplagg. Utgdngspunkten var att manga av foretagen i1 urvalspopulationen &r sa smé att
det dr en person i foretaget som kan besvara enkétfragorna for alla verksamhetsomraden som
undersoks. I den andra gruppen dr foretagen sa stora att olika personer arbetar med och &r
lampliga att besvara enkétfragorna for de olika verksamhetsomradena. For den forsta typen av
foretag konstruerades en samlad enkdt med frdgor som berorde alla verksamhetsomraden. For

'8 Se bilaga 2 for ett exempel pa den verksamhetsinriktade enkéten och bilaga 3 for den samlade enkéten.
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den andra typen, de stora foretagen, konstruerades en enkit for vart och ett av de omraden
som undersoks. Den samlade enkidten innehdller inte lika manga frdgor som summan av
fragorna for de verksamhetsinriktade enkéterna. Manga fragor ar dock identiska varfor det gar
att jdimfora svaren bland de foretag som har ett uppdelat ansvar mellan verksamheterna och de
mindre fOretagen dir en person ansvarar for samma fragor. Eftersom denna enkétstudie
undersoker olika energiverksamheter har fem olika enkéter skapats en for varje energiverk-
samhet plus en for de mindre bolagen. Naturgasenkédten kommer dock inte att redovisas i
denna rapport beroende pa anonymitetsskél.

2.2. Utskick och paminnelser

Enkéten skickades ut forsta gangen under vecka 50 1999 med 6nskan om svar senast 20:e
januari 2000. En forsta pdminnelse till de foretag som inte svarat postades den 19:e januari
med onskan om svar 31:e januari. Under delar av februari och borjan av mars kontaktades
alla personer via telefon som trots paminnelsen inte besvarat enkéten. Den 31:e mars skick-
ades en slutlig paminnelse tillsammans med ny enkédt dir svar onskades senast 20:e april.
Darefter avslutades insamlingsfasen och analysen inleddes.

2.3. Svarsfrekvenser

I studien ingér 86 foretag och av dessa inkom 50 foretag med svar antingen via samlad enkat
eller via svar péd atminstone ett av verksamhetsomradena. Detta ger en svarsfrekvens pé drygt
58 %. Av de 86 foretagen i studien skickades den samlade enkiten till 36 foretag och de reste-
rande 50 foretagen fick en enkét per verksamhetsomrade. Totalt ledde detta till att 181 enkéter
skickades ut och 78 enkétsvar erholls vilket motsvarar drygt 43 %. I nedanstdende tabell
framgar hur svarsfrekvensen fordelar sig mellan de olika verksamhetsgrenarna och den
samlade enkéten.

Tabell 1. Svarsfordelning uppdelad pa respektive enkiit

Elhandel Elnit Fjarrvirme | Samlad enkét Totalt
Antal enkéter 45 50 50 36 181
Antal svar 20 22 20 16 78
Svarsfrekvens 44,4 % 44,0 % 40,0 % 44,4 % 43,1 %

Anledningen till att det endast dr 45 elhandelsbolag beror pé att vissa samverkar i ett gemen-
samt bolag for forsiljning av el.

2.4. Bortfallsanalys

Bortfallsanalysen kommer att goras utifrdn variablerna geografisk placering och bolagens
omsdttning. For att f4 information om geografisk placering for de foretag som inte svarat har
SVELS energiatlas utnyttjats och information om omsittningen har hamtats ur Affarsdata.
Informationen i Affdrsdata avseende omséttningen finns tyvérr inte uppdelad 1 de verksam-
hetsomraden som anvénds i denna studie. Darfor gér det endast att dela in respektive bolag 1
olika storleksklasser utifran bolagens totala omséttning.

1.4.1. Bortfall geografisk placering
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En av variablerna for bortfallet utgér frdn bolagens geografiska placering i landet. I nedansta-
ende tabeller redogors for svarspopulationens placering 1 forhallande till de som inte svarat.

Tabell 2. Svarsfordelning, geografisk placering for samlad enkiit

Region Antal Andel Antal Andel av  Antal i urvals-  Andel av urvals-
19 svar av svar ej svarat ej svarat  populationen populationen
ABC 1 6,3 % 1 50 % 2 5,6 %
Berg 0 0,0 % 2 10,0 % 2 5,6 %
GiDa 3 18,8 % 1 50 % 4 11,1 %
NNo 0 0,0 % 2 10,0 % 2 5,6 %
Smal 5 31,3% 7 35,0 % 12 33,3%
Syd 0 0,0 % 3 15,0 % 3 8,3 %
Vst 6 37,5 % 4 20,0 % 10 27,8 %
ONo 0 0,0 % 0 0,0 % 0 0,0 %
Ost 1 6,3 % 0 0,0 % 1 2,8%
Totalt 16 100 % 20 100 % 36 100 %

De skillnader som kan podngteras &r regionerna Berg, Nno och Syd dir inga svar inkommit
via den samlade enkéten. Dessa regioner har en relativt liten andel av det totala antalet foretag
varfor bortfallet blir av mindre betydelse. Regionerna GdDa och Vist ir istdllet overrepre-
senterade 1 svarspopulationen jaimfort med urvalspopulationen.

Tabell 3. Svarsfordelning, geografisk placering for elhandelsenkiit

Region Antal Andel Antal Andel av  Antal i urvals-  Andel av urvals-

svar av svar ej svarat ej svarat  populationen populationen
ABC 2 10,0 % 3 12,0 % 5 11,1 %
Berg 3 15,0 % 2 8,0 % 5 11,1 %
GéDa 1 5,0 % 2 8,0 % 3 6,7 %
NNo 2 10,0 % 0 0,0 % 2 4.4 %
Smal 1 50 % 4 16,0 % 5 11,1 %
Syd 1 5,0 % 5 20,0 % 6 13,3 %
Vist 4 20,0 % 5 20,0 % 9 20,0 %
ONo 3 15,0 % 2 8,0% 5 11,1 %
Ost 3 15,0 % 2 8,0 % 5 11,1 %
Totalt 20 100 % 25 100 % 45 100 %

For elhandelsenkéten finner vi de storsta avvikelserna i regionerna Smél och Syd genom att
dessa omraden ar klart underrepresenterade 1 svarspopulationen. For region NNo géller det
motsatta dd detta omréde ar klart Overepresenterat i svarspopulationen. For dvriga regioner dr
representationen god mellan svars- och urvalspopulationen

Tabell 4. Svarsfordelning, geografisk placering for elnitenkit

Region Antal Andel Antal Andel av  Antal i urvals-  Andel av urvals-

svar av svar ej svarat ej svarat  populationen populationen
ABC 3 13,6 % 2 7,1 % 5 10,0 %
Berg 1 4,5% 4 14,3 % 5 10,0 %
GiDa 3 13,6 % 2 7,1 % 5 10,0 %
NNo 1 4,5% 1 3,6 % 2 4,0 %
Smal 2 9,1 % 4 14,3 % 6 12,0 %
Syd 3 13,6 % 3 10,7 % 6 12,0 %
Vist 2 9,1 % 8 28,6 % 10 20,0 %
ONo 4 18,2 % 1 3,6 % 5 10,0 %
Ost 3 13,6 % 3 6,0 % 6 12,0 %
Totalt 22 100 % 28 100 % 50 100 %

19 ABC innefattar Stockholm och Uppsala. Berg innefattar Virmland, Vistmanland och Orebro. G&Da innefattar Dalarna och Gévleborg.
NNo innefattar Jaimtland och Vésternorrland. Smal innefattar J6nkoping, Kalmar och Kronoberg. Syd innefattar Blekinge och Skéne. Vist
innefattar Halland och Vistra Gétaland. ONo innefattar Norr- och Visterbotten. Ost innefattar Gotland, Sédermanland och Ostergotland.
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Nér det géller elndtenkéten dr regionerna Berg och Vist klart underrepresenterade, medan

ONo #r dverrepresenterad i svarspopulationen.

Tabell 5. Svarsfordelning, geografisk placering for fjirrvirmeenkit

Region Antal Andel Antal Andel av  Antal i urvals- Andel av urvals-

svar av svar ¢j svarat ¢j svarat  populationen populationen
ABC 1 5,0 % 4 13,3 % 5 10,0 %
Berg 2 10,0 % 3 10,0 % 5 10,0 %
GéaDa 4 20,0 % 0 0,0 % 4 8,0 %
NNo 1 5,0 % 1 3,3 % 2 4,0 %
Smal 2 10,0 % 4 13,3 % 6 12,0 %
Syd 2 10,0 % 4 13,3 % 6 12,0 %
Vist 4 20,0 % 7 23,3 % 11 22,0 %
ONo 2 10,0 % 3 10,0 % 5 10,0 %
Ost 2 10,0 % 4 13,3 % 6 12,0 %
Totalt 20 100 % 30 100 % 5 100 %

Vid en jimforelse mellan svarspopulationen och totalpopulationen for fjarrvirmeenkéten
finner vi att den storsta avvikelsen géller regionen GédDa som ér klart dverrepresenterad.,

medan den storsta underrepresentationen finns for region ABC.

Tabell 6. Svarsfordelning, geografisk placering totala undersokningen

Region Antal Andel Antal Andel av  Antal i urvals-  Andel av urvals-

svar av svar ej svarat ej svarat  populationen populationen
ABC 7 9,0 % 10 9,7 % 17 9,4
Berg 6 7,7% 11 10,7 % 17 9,4
GiDa 11 14,1 % 5 4,9 % 16 8,8
NNo 4 5,1 % 4 3,9% 8 4,4
Smal 10 12,8 % 19 18,4 % 29 16,0
Syd 6 7,7 % 15 14,6 % 21 11,6
Vst 16 20,5 % 24 233 % 40 22,1
ONo 9 11,5% 6 5,8 % 15 8,3
Ost 9 11,5 % 9 8,7 % 18 9,9
Totalt 78 100 % 103 100 % 181 100 %

Vid en sammanstéllning av alla enkéter 1 den totala svarsfordelningen for olika regioner finns
inga anmidrkningsvirda avvikelser frdn den totala undersdkningen. Hérigenom kan man anta
att det inte bor foreligga nagra svarsavvikelser som ar att hanfora till regionala faktorer. De
avvikelser som finns pé enskild enkétniva torde vara av slumpmaéssig karaktér och ddrmed bor
svarspopulationen ge en god bild 6ver totalpopulationen.
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1.4.2. Bortfall utifran storlek

Den andra variabeln for bortfallet utgdr frdn bolagens storlek maitt i omséttning. I nedansta-
ende tabell redogors for svarspopulationens storlek 1 forhallande till de som inte svarat.

Tabell 7. Svarsfordelning, uppdelat enkiitgrupp och storlek samt for undersékningen totalt

Enkiter Storlek Antal Andel Antal Andel av Antal i Andel av
svar av svar ej svarat ej svarat urvals- urvals-

populationen populationen

Sma foretag 7 35,0 % 7 28,0 % 14 31,1 %

Elhandels- Medelstora 7 35,0% 14 56,0 % 21 46,7 %
enkat Stora foretag 6 30,0 % 4 16,0 % 10 22,2 %
Totalt 20 100 % 25 100 % 45 100 %

Sma foretag 8 36,4 % 9 32,1 % 17 34,0 %

Elnit- Medelstora 8 36,4 % 15 53,6 % 23 46,0 %
enkat Stora foretag 6 27,3 % 4 14,3 % 10 20,0 %
Totalt 22 100 % 28 100 % 50 100 %

Sma foretag 11 55,0 % 8 26,7 % 19 38,0 %

Fjéarrvarme- Medelstora 7 35,0 % 14 46,7 % 21 42,0 %
enkét Stora foretag 2 10,0 % 8 26,7 % 10 20,0 %
Totalt 20 100 % 30 100 % 50 100 %

Sma foretag 14 87,5 % 16 80,0 % 30 83,3 %

Samlad Medelstora 2 12,5 % 4 20,0 % 6 16,7 %
enkat Stora foretag 0 0,0 % 0 0,0 % 0 0,0 %
Totalt 16 100 % 20 100 % 36 100 %

Sma foretag 40 51,3 % 40 38,8 % 80 442 %

Totala Medelstora 24 30,8 % 47 45,6 % 71 39,2 %
under- Stora foretag 14 17,9 % 16 15,5 % 30 16,6
sokningen I 78 100 % 103 100 % 181 100 %

For den totala undersokningen dr svar fran sma foretag ndgot Overrepresenterade medan
medelstora foretag dr underrepresenterade. Detta beror givetvis pd hur man definierar sina
storleksklasser och torde ddrmed inte betyda att det skulle foreligga ndgon bias 1 undersok-
ningen vad giller de foretag som besvarat contra inte besvarat enkiten. De storleksklasser
som anvénts ar:

1. Sma bolag med en omséttning mellan 0 t.o.m. 200 Mkr.

2. Medelstora bolag med en omséttning dverstigande 200 t.o.m. 1 000 Mkr.

3. Stora bolag med en omséttning 6verstigande 1 000 Mkr.
Dessa indelningar av storleksklasserna har utformats utifran hur bolagen arbetar. Grénsen 200
Mkr. har satts beroende pa att detta dr den Gvre storleksgrdansen for de bolag dédr en person
ansvarar for de 1 denna studie undersokta energiverksamheter. Gransen 1 000 Mkr. kommer

frén den inledande forundersokningen dér det visade sig att formagan via nddvindiga perso-
nella och finansiella resurser for att aggressivt bearbeta den reformerade elmarknaden 1ag hir.
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Tabell 8. Svarsfordelning, beroende pa befattning och for de olika enkiiterna

Besvarad Elhandelsenkét n=20 Elnitenkét n=22 Fjarrvirmeenkidt n=20 Samlad enkét n=16

av Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar
Ekonomi- 0 0,0 % 4 18,2 % 6 30,0 % 6 37,5%
chef

Marknads- 8 40,0 % 1 4,5 % 2 10,0 % 2 12,5 %
chef

Kalkyl- 1 5,0 % 2 9,1 % 1 5,0 % 0 0,0 %
ansvarig

Verkstall. 5 25,0 % 6 273 % 3 15,0 % 7 43,8 %
Direktor

Annan 4 20,0 % 7 31,8 % 7 35,0 % 1 6.2 %
befattning

Ej uppgivit 2 10,0 % 2 9,1 % 1 5,0 % 0 0,0 %
befattning

Totalt 20 100 % 22 100 % 20 100 % 16 100 %
Av tabell 8 framgér att minst 60 % av de personer som besvarat de olika enkdterna har en

position som sikerstiller att de torde vara vél insatta i frigestdllningarna. Dessutom &r 60 %
av de respondenter som finns under kategorin ”Annan befattning” chefer for det affairsomra-
den som enkiten behandlar. Bland de 6vriga 40 % finns kontroller, driftingenjorer och utred-
ningsingenjorer. Detta innebér att vi kan konstatera att de olika enkéterna 1 minst 90 % av
fallen har besvarats av en person som via sin befattning borde ha en stor kunskap om verk-
samhetsomrddena. Darmed bor dven de svar som angivits i enkéterna ha en tillfredsstidllande
kvalitet.

Fragorna i enkéten dr uppdelad i fyra kategorier.

1)

2)

3)

4)

Den forsta behandlar hur resursfordelningen 1 bolaget sker samt hur stor andel av kostna-
derna i verksamheterna som utgdrs av gemensamma resurser som delas av flera energi-
system. Tanken med dessa fragor &r att fa en bild av hur bolagen tinker och arbetar nér de
tar fram sitt kalkylunderlag for t.ex. prisséttningen av produkterna pa marknaden.

Kategori tvd innehéller fragor som undersoker vilka produktkalkylmetoder som anvénds
och 1 vilka situationer som de anvénds. Tanken dr hér att se vilka metoder och analyser
som anvénds i respektive verksamhet och hur betydelsefullt detta underlag sedan ar for att
fatta beslut 1 olika situationer bade internt i bolaget och pad marknaden.

Den tredje kategorin behandlar fragor i samband med prisséttningen av produkterna, hur
viktiga produktkalkylerna dr for bestimma priset pd marknaden och hur priset sitts for
olika kundkategorier. Tanken med dessa fragor ar att undersoka vilka faktorer som har
storst inverkan pa de priser som bolagen sitter pa sina produkter alternativt till olika
kunder.

Kategori fyra utgors av fragor som behandlar bolagens strategier infor framtiden, vilket
informationsbehov de har och vilken information som de anser att kunderna vill ha.
Tanken dr hdr att bolagen och respektive verksamhet skall ge uttryck for hur de ser pa
framtiden och vad som krivs for att bibehélla 16nsamheten alternativt flytta fram sina
positioner.
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2.5. Analys av enkiitsvaren

Efter avklarad bortfallsanalys och redogorelse for enkéternas fyra delomrade foljer nedan en
redogorelse for svarsfrekvenserna pa de olika fragorna.

2.5.1. Principer for resursfordelningen i bolagen
Den forsta kategorin frigor ir samlade under rubriken ™ verksamhetens kalkylob-
jekt, kostnadsfordelningar och kalkylrdnta”. Detta avsnitt innehaller 13 fragor.

Den forsta fragan beror vilket som ar det huvudsakliga kalkylobjektet 1 verksamheten. Denna
fraga dr intressant darfor att kundfokuseringen rimligen borde ha dkat i och med att elmark-
naden reformerades. Fragan skall belysa om kundfokuseringen dven har 6kat i bolagens
analysverktyg s att det gér att fa fram vilka kunder som bidrar mest till bolagens 16nsamhet.
Dessa kunder bor vara de viktigaste att behélla och dven utveckla affarsrelationen med.
Fordndring att ha kunden som kalkylobjekt formodas fore denna undersokning ha kommit
lingst i verksamheten elhandel eftersom det 4r hiar som marknaden &r konkurrensutsatt®'. Nu
kan alla elhandelsaktorer rent teoretiskt utbjuda sina tjdnster till alla kunder pd marknaden.
Men vilka kunder som skall accepteras avgors av den egna kostnadsstrukturen. Det enskilda
bolaget méste veta vilket som &r det ldgsta pris som kan accepteras innan en kund blir olon-
sam. I den tidigare genomforda fallstudien framkom att ett kalkylsystem som har kunden som
kalkylobjekt &r mycket dnskvért bland respondenterna men inget som nuvarande kalkylrutiner
stoder utan extra arbetsinsatser. Se nedanstdende tabell for respektive verksamhets huvudsak-
liga kalkylobjekt i enkdtundersokningen.

Tabell 10. Det huvudsakliga kalkylobjektet inom respektive verksamhet

Kalkyl- Elhandelsenkt Elnitenkét Fjarrvarmeenkat Samlad enkdt n=16

objekt n=20 n=22 n=20 Elhandel Elnit Fjarrvirme
Antal Andel Antal Andel Antal Andel  Antal Andel Antal Andel  Antal Andel
svar avsvar _ svar avsvar _ svar avsvar _svar _avsvar _ svar _avsvar _ svar _ avsvar

El (kWh) 15 78,9 % - - - - 6 66,7% - - - -

El (transite- - - 12 54,5 % - - - - 13 68,4 % -

rad energi)

Fjarrvirme - - - - 13 68,4 % - - - - 11 688%

(kWh)

Kund 3 15,8 % 5 22,7 % 6 31,6 % 3 333% 6 31,6% 5 312%

Annat 1 53% 5 22,7 % 0 0,0 % 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0 %

alternativ

Totalt 19 100 % 22 100 % 19 100 % 9 100 % 19 100% 16 100 %

Tabell 10 visar att kund som huvudsakligt kalkylobjekt dr betydligt mindre vanligt &n
produkt. Det ursprungliga antagandet att kunden som kalkylobjekt skulle vara vanligast i
elhandelsverksamheten stimmer inte med de resultat som framkommer hér. Detta giller bade
de bolag som besvarat den samlade enkédten respektive en enkét per energiverksamhet. En
viktig orsak dr troligtvis att ndtverksamheterna for el och fjirrvdrme ofta har kunden som
kalkylobjekt vid utbyggnader® av distributionssystemen och dirmed utnyttjar detta dven i
produktkalkylerna. I den samlade enkéten avseende elnit dr det totalt 19 huvudsakliga kalky-
lobjekt angivna vilket betyder att nagra respondenter angivit mer én ett sadant.

2% P3 den tomma raden skall sta Elhandel, Elnit, eller Fjérrvirme for respektive enkit. I den samlade enkiten lyder rubriken
“Foretagets kalkylobjekt......

2! Detta antagande bygger pa de resultat som framkommit via den genomfdrda undersékningen av fem energibolag.

22 Vid dessa investeringar anviinds de personer som ansluts som beréikningsgrund for inbetalningsstrommarna. Dirmed ér det
naturligt att se kunden som kalkylobjekt dven i en produktkalkyl for dessa verksamheter.
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Fraga tva lyder “Vilket alternativ beskriver bdst (respektive) verksamhets metod for att
behandla omkostnader innan de fordelas till Ert huvudsakliga kalkylobjekt”. Tanken med
denna friga dr att undersoka rutinerna for hanteringen av omkostnaderna i foretaget. Detta dr
av intresse for det ger utgdngspunkten for den metod enligt vilken omkostnaderna sedan for-
delas till kalkylobjekten. I nedanstdende tabell framgar hur omkostnaderna behandlas i de
olika verksamheterna for de foretag som ingér 1 studien.

Tabell 11. Verksamheternas metod for att behandla omkostnader innan de fordelas till det huvudsakliga
kalkylobjektet

Metod for att behandla Elhandelsenkdt n=20  Elndtenkdt n=22 Fjarrvdrmeenkdt n=20  Samlad enkét n=16
omkostnaderna Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar
Omkostnader samlas i 7 36,8% 10 455 % 2 11,8 % 3 18,8 %
en eller flera omkost-

nadsposter

Omkostnader samlas i 4 21,1 % 6 27,3 % 5 29,4 % 7 43,8 %
kostnadsstillen

Omkostnader samlas i 1 5,3% 0 0,0 % 0 0,0 % 0 0,0 %
aktivitetscentra

Omkostnader samlas 7 36,8 % 6 273 % 9 52,9 % 6 37,5 %

endast i kostnadsstillen
och fors inte vidare till

kalkylobjektet
Annat alternativ 0 0,0 % 0 0,0 % 1 5,9 % 0 0,0 %
Totalt 19 100 % 22 100 % 17 100 % 16 100 %

I den samlade enkéten har endast fragats efter hur omkostnaderna fordelas 1 hela bolaget dér-
for kan inget ségas om eventuella skillnader mellan dessa bolags olika verksamheter. Anled-
ningen till detta &r att det dr sa smé bolag att det dr en person som ansvarar for alla verksam-
heterna och dirfor torde fordelningen ske pa samma sitt.

Nir det giller att fordela omkostnaderna vidare till kalkylobjektet svarar drygt var fjérde res-
pondent i elndtverksamheten att ingen fordelning sker. I elhandelsverksamheten och for de
samlade foretagen dr det s4 manga som var tredje som inte fordelar omkostnaderna vidare. I
fjarrvarmeverksamheten dr det néstan var annan som inte gor denna fordelning.

Fraga 3 lyder ”Vilken dr den grundliggande principen for omkostnadsfordelningen till Ert
huvudsakliga kalkylobjekt?” Tanken med denna fraga dr att undersoka utifrdn vilken grund-
princip som fordelningsnyckeln fungerar och ddrmed hur omkostnaderna fordelas till kalky-
lobjektet.

Tabell 12. Grundliggande princip for omkostnadsfordelning till Ert huvudsakliga kalkylobjekt

Omkostnadsfordelning  Elhandelsenkdt n=20  Elndtenkdt n=22 Fjarrvirmeenkdt n=20  Samlad enkét n=16
till kalkylobjekt Antal svar Andel avsvar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar
Fordelning sker inte 7 36,8 % 5 22,7 % 10 58,8 % 2 14,3 %
(Ga vidare till fraga 5)

Kalkylobjektets barkraft 1 5,3 % 0 0,0 % 0 0,0 % 1 7,1 %

dvs. l6nsamheten avgor
andelen omkostnader

Kalkylobjektets 8 42,1 % 13 59,1 % 5 29,4 % 10 71,4 %
uppskattade  resursfor-

brukning

Kalkylobjekten belastas 3 15,8 % 3 13,6 % 1 5.9 % 0 0,0 %

med lika stora andelar

av omkostnaderna

Annan princip 0 0,0 % 1 4,5 % 1 5,9 % 1 7,1 %
Totalt 19 100 % 22 100 % 17 100 % 14 100 %
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De tvd vanligaste metoderna for att behandla omkostnader i ovanstdende verksamheter &r
antingen att inga fordelningar gors eller att en uppskattning av kalkylobjektets resursforbruk-
ning ligger till grund for andelen omkostnader. Anmarkningsvért ér att det 1 fjarrvirmeverk-
samheten dr dubbelt s& ménga som inte fordelar omkostnaderna som det antal som gor det
utifran en uppskattad resursforbrukning. For att f4 en mer nyanserad bild av hur bolagen
arbetar 1 denna fraga studeras dven respektive verksamhet utifran studiens storleksklasser. Av
respondenterna i de 19 bolag som besvarat elhandelsenkéten och frgan i tabell 12 ar sju sma,
sex medelstora och sex stora bolag. Svaren visar tydligt att storleken har ett klart samband
med hur omkostnaderna behandlas. Som exempel kan ndmnas att det &r fyra sma, tvd medel-
stora och endast ett stort elhandelsbolag som inte fordelar sina omkostnader. I elnédtverksam-
heten ir det 4tta sm, 4tta medelstora och sex stora som besvarat frigan. Aven for denna verk-
samhet dr det fyra ginger fler sma bolag dn stora bolag som inte fordelar omkostnaderna.
Samma bild visar sig for fjdrrvarmeverksamheten men dér &r tendensen mer oséker eftersom
det endast dr tva av totalpopulationens tio foretag som besvarat enkéten. I den samlade enké-
ten dr det inte meningsfullt att géra denna analys eftersom det i denna grupp dr 14 smé bolag
och endast tva medelstora. Pa det hela taget visar enkétsvaren att de smé bolagen i storre
utstrdckning inte tar hinsyn till hur de gemensamma resurserna i bolaget bor belasta respek-
tive verksamhets huvudsakliga kalkylobjekt. Harmed finns en kailla till osdkerhet om verk-
samheterna anvander sina produktkalkyler som underlag for prissittning av dessa produkter
pa marknaden.

Fraga 4 lyder ” Hur vet Ni att Era fordelningsnycklar ger en négorlunda réttvisande bild av
det huvudsakliga kalkylobjektets resursforbrukning? Tanken med denna fraga dr att utrona
hur foretagen gar tillvdga for att sékerstélla att fordelningsnycklarna ger en nagorlunda réttvi-
sande bild av den resursforbrukning som kalkylobjektet ger upphov till och om detta sker
16pande for att finga upp fordndringar 1 resursforbrukningen 6ver tiden.

Tabell 13. Kunskap om fordelningsnycklarna ger en nagorlunda rittvisande bild av det huvudsakliga kalkylobjektets
resursforbrukning?

Fordelningsnycklarna Elhandelsenkdt n=13  Elnétenkét n=17 Fjarrvirmeenkdt n=10  Samlad enkét n=14
och resursforbrukningen Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar

Inga sidrskilda studier 1 8,3 % 0 0,0 % 0 0,0 % 1 6,3 %
har gjorts for att fast-

stdlla hur kalkylobjektet

forbrukar resurser

Vi anvénder erfarenhet- 9 75,0 % 11 64,7 % 6 85,7 % 9 56,3 %
smissiga bedémningar

av resursforbrukningen

Utifran  aterkommande 2 16,7 % 4 23,5% 1 14,3 % 3 18,8 %
studier av verksamhet-

en, tex. genom tids-

métningar

Utifran aktivitetsrelate- 0 0,0 % 0 0,0 % 0 0,0 % 0 0,0 %
rade studier ("Activity

Based Costing”)

Utifran annan grund 0 0,0 % 2 11,8 % 0 0,0 % 0 0,0 %
Totalt 12 100 % 17 100 % 7 100 % 13 100 %

I tabell 13 framgér det att bland de verksamheter ddr fordelning sker av omkostnader ér erfa-
renhetsmassiga bedomningar den klart vanligaste metoden for att skatta resursforbrukningen 1
verksamheterna. Detta torde vara en tillforlitlig metod s& ldnge som verksamheten inte star
infor stora fordndringar. Eftersom elhandelsverksamheten har separerats frdn elnédtverksam-
heten borde det ha inneburit en omfattande fordandring av dessa foretags struktur och funk-
tionssétt under den senaste femarsperioden. Med tanke pa detta dr det forvanande att si stor
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andel forlitar sig pa erfarenhetsméssiga bedomningar for att uppskatta resursforbrukningen 1
foretagen. En analys av om det finns nagra skillnader inom respektive verksamhet utifrén
deras storlek visar att det endast dr bland de stora och medelstora bolagen som aterkommande
studier genomfors for att kontrollera kalkylobjektets resursforbrukning. Samtidigt ar det tva
smé bolag som hidvdar att inga sidrskilda studier gjorts for att faststdlla hur kalkylobjektet
forbrukar resurser. Detta betyder att de sma bolagen dven har har simre forutséttningar att ta
fram ett lika kvalitativt beslutsunderlag via produktkalkylerna som de medelstora och stora
bolagen.

Fraga 5 lyder “Hur stor andel av verksamhetens totala kostnader utgdrs av omkostnader”
Anledningen till denna fraga &r se hur stor del av verksamheternas kostnader som kommer
frdn gemensamma resurser som skall delas ut till respektive energiverksamhet. Om denna
andel dr relativt stor okar betydelsen av hur dessa kostnader delas mellan verksamheterna i
bolaget.

Tabell 14. Omkostnadernas andel av de totala kostnaderna i de olika verksamheterna?

Omk. | Elhandelsenkét Elnitenkit Fjarrvarmeenkat Samlad enkit: n=16
andelen | n=20 n=22 n=20 Elhandel Elnit Fjarrvirme
Antal Andel av_ | Antal Andel av Antal Andel av Antal Andel av_Antal Andelav Antal  Andel av
0-10 % 11 68,8 % 3 18,8% | 10 66,7 % 6| 66,7% 5 38,5 % 9 81,8 %
11-20 % 2 12,5 % 5 31,2 % 2 133% 2| 222% 4 30,8 % 0 0,0 %
21-40 % 2 12,5% 4 25,0 % 3 20,0 % 0 0,0 % 2 154 % 1 9,1 %
> 41 % 1 6,2 % 4 25,0 % 0 0,0 % 1] 11,1 % 2 154 % 1 9,1 %
Totalt | 16 100% | 16 100% | 15 100 % 9] 100 % 13 100 % 11 100 %

Studerar vi den samlade enkéten avseende elhandel och elnit contra elhandelsenkét och elné-
tenkdt for andelen omkostnader finner vi att de skiljer sig kraftigt 4t. Det 4r 6ver 30 % som
anger att omkostnaderna ligger mellan 0 — 10 % for elnédtverksamheten i den samlade enkéten.
Motsvarande siffra for elndtenkédten dr endast ca. 14 %. Denna skillnad dr mycket intressant
men vad mer intressant dr orsaken till skillnaden vilket foranleder en fordjupad analys i en
kommande studie.

Fragestéllning 6, ”Ange i storleksordning de omkostnader som belastar respektive verksam-
het.” For att i frdga 5 ha undersokt andel omkostnader av totala kostnader i verksamheterna
undersdks 1 denna frdga vilka som dr de storsta och ddrmed de kostnader som ér intressanta att
studera vidare.
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Tabell 15. De storsta omkostnadsposterna for respektive verksamhet

Enkdter  Placering  Administrativa Omkostnad Omkostnad ~ Ombkostnad Omkostnad Omkostnad ~ Annan
loneomkostnader  for kundtjédnst  for avldsning for fakturering  for datasystem  for lokaler omkostnad

1 8 9 0 6 5 4 6

El- 2 2 5 0 3 2 0 0
handel 3 2 2 0 1 5 2 0
Ej svar 7 3 15 4 4 7 14
Totalt 20 20 20 20 20 20 20

1 4 1 5 1 1 2 4

Elniit 2 2 5 1 3 2 3 1
3 1 4 2 5 2 2 2
Ej svar 8 6 9 7 9 7 15
Totalt 22 22 22 22 22 22 22

1 6 4 2 3 1 1 6

FJ arr- 2 3 3 1 4 3 3 2
varme 3 1 4 2 2 5 2 1
Ej svar 5 5 9 6 7 6 10
Totalt 20 20 20 20 20 20 20

1 4 5 0 3 2 2 0

Sanllad 2 2 7 1 2 2 1 0
enkit 3 1 0 2 2 6 2 0
Ej svar 5 3 7 3 3 4 16
Totalt 16 16 16 16 16 16 16
1 22 19 7 13 9 9 16

Totalt 2 9 20 3 12 9 7 3
3 5 10 6 10 18 8 3
Ej svar 25 17 40 20 23 24 55
Totalt 78 78 78 78 78 78 78

De klart mest angivna omkostnaderna i verksamheterna och 1 den samlade enkéten &r admi-
nistrativa 1oneomkostnader och omkostnader for kundtjinst. I elndtverksamheten dr det vanli-
gaste alternativet for storsta enskilda omkostnaden dock kostnad for avlasning. For denna
verksamhet ser vi dock att det dr en stor andel som inte angivit vilka omkostnadsposter som ar
de storsta Det dr anmérkningsvéart att respondenterna som besvarat elhandelsenkiten inte
anger omkostnader for avldsning som ndgon av de tre storsta omkostnaderna nér det dr det
vanligaste svarsalternativet som storsta omkostnadspost i elndtverksamheten. Detta betyder att
det dr vanligt 1 branschen att kostnaderna for avldsning endast belastar den verksambhet i bola-
get som inte dr konkurrensutsatt. Svaren fran fjarrvarmeenkéten visar att administrativa 16ne-
omkostnader ar den storsta omkostnadsposten. Studeras alla angivna svar utan koppling till
respektive verksamhetsomrade har flest svar hamnat pd administrativa omkostnader som den
storsta omkostnadsposten. P4 god andra plats kommer omkostnader for kundtjénst.

I frdga 7 undersoks “Vilka kundsegment som édr de mest lonsamma i respektive verksamhet”.
Hér fragas efter de kundsegment som &r viktigast for verksamhetens totala l6nsamhet. Tanken
ar att denna frdga skall foljas upp med fragor kring varfor det dr mest lonsamt och vilken
betydelse produktkalkylerna har som beslutsunderlag for prissittningen till respektive kund-
segment.
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Tabell 16. De mest lonsamma kundsegmenten for respektive verksamhet

Elhandelsenkdt n=20  Elnédtenkét n=22 Fjarrvirmeenkidt n=20

Rang Kategori Antal svar Andel av svar Antal svar ~ Andel av svar  Antal svar Andel av svar
1 Privat kund 5 38,5% 0 0,0 % 0 0,0 %
Privat kund védrme 4 30,8 % 2 12,5% 1 7,7 %
Flerbostadshus 0 0,0 % 0 0,0 % 5 38,5 %
Mindre foretag 1 7,7 % 0 0,0 % 0 0,0 %
Stora kunder/foretag 1 7,7 % 1 6,2 % 5 38,5 %
Lagspanningskund 0 0,0 % 2 12,5 % 0 0,0 %

Alla segment lika 16nsamma 0 0,0 % 6 37,5% 0 0,0 %

Vet ¢j 1 7,7 % 3 18,8 % 2 154 %
Ovriga kundsegment 1 7,7 % 2 12,5 % 0 0,0 %
Totalt 13 16 100 % 13 100 %

2 Privat kund 1 12,5% 0 0,0 % 0 0,0 %
Privat kund virme 0 0,0 % 0 0,0 % 1 9,1 %
Mindre foretag 3 37,5% 0 0,0 % 0 0,0 %
Medelstora foretag 1 12,5% 0 0,0 % 1 9,1 %
Stora kunder/foretag 1 12,5 % 2 14,3 % 6 54,5 %
Lagspanningskund 0 0,0 % 2 14,3 % 0 0,0 %

Alla segment lika 16nsamma 0 0,0 % 6 429 % 0 0,0 %

Vet ¢j 1 12,5 % 3 21,4 % 2 18,2 %
Ovriga kundsegment 1 12,5 % 1 7,1 % 1 9,1 %
Totalt 8 100 % 14 100 % 11 100 %

3 Privat kund 2 333 % 1 9,1 % 0 0,0 %
Privat kund virme 1 16,7 % 0 0,0 % 2 222 %
Flerbostadshus 0 0,0 % 0 0,0 % 2 222 %
Stora kunder/foretag 1 16,7 % 1 9,1 % 2 222 %

Alla segment lika 16nsamma 0 0,0 % 6 54,5 % 0 0,0 %

Vet ¢j 1 16,7% 3 273 % 2 222 %
Ovriga kundsegment 1 16,7 % 0 0,0 % 1 11,1 %
Totalt 6 100 % 11 100 % 9 100 %

I tabell 16 betyder "Rang 1” det kundsegment som angivits som det mest I[6nsamma. Virt att
notera dr att elhandeln anger “privat kund”, elndt “alla lika 16nsamma” och fjarrvirme
”Flerbostadshus™ och ”’Stora kunder/foretag” som deras mest lonsamma kundsegment. Privat-
kunder som elhandelsverksamheten anger som mest l6nsamma kundsegment kan forklaras
med detta segments troghet pd marknaden. Elndtverksamheten anger det politiskt korrekta
svaret alla lika 16nsamma. I fjarrvirmeverksamheten dr det ingen Overraskning att flerbo-
stadshus och storkunder anges som de mest lonsamma kundsegmenten beroende péa de skal-
fordelar som detta energisystem ger upphov till for dessa kundsegment.

Fraga 8 som foljer upp frdga 7 dr formulerad, ”Vilka dr de framsta orsakerna till att angivna
kundsegment dr de mest lonsamma”. Tanken dr att undersoka varfor dessa kundsegment
bidrar mest till verksamhetens totala 16nsamhet.

Tabell 17. Den friimsta orsaken till att ovanstiende segment fir de mest Ilonsamma i respektive verksamhet

Orsakerna Elhandelsenkdt n=20  Elnédtenkét n=22 Fjarrvirmeenkit n=20
Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar
Troghet/Kunderna ej priskénsliga 5 41,7 % 0 0,0 % 3 273 %
Léga omkostnader / hogt TB 2 16,7 % 3 25,0 % 4 36,4 %
Stor energiméangd / hogt TB 3 25,0 % 1 8,3 % 2 18,2 %
Lika lI6nsamma 0 0,0 % 6 50,0 % 0 0,0 %
Ovriga orsaker 1 8,3 % 2 16,7 % 1 9,1 %
Vet ¢j 0 0,0 % 0 0,0 % 1 9,1 %
Vill ej svara 1 8.3 % 0 0,0 % 0 0,0 %
Totalt 12 100 % 12 100 % 11 100 %
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Som framgar av tabellen 17 dr det kundernas prisokénslighet och ett hogt tickningsbidrag
som leder till hog Ionsamhet i1 elhandels- och fjarrvirmeverksamheten. Elndtverksamheten
anger framst att alla kundsegment &r lika I6nsamma men som andra orsak anges ldga omkost-
nader/hogt TB.

Tabell 18a visar svaren pé fraga 7 via den samlade enkiten och géller hir hela foretaget till
skillnad fran tabell 16 dar respektive verksamhet undersoks.

Tabell 18a. De mest lonsamma kundsegmenten i foretaget, samlad enkiit

Samlad enkét n=16

Rang Kategori Antal svar Andel av svar
1 Lagenhetskund / elnét 4 40,0 %
Foretagskund 2 20,0 %
Hushaélls- / Villakund 2 20,0 %
Fjarrvarmekund 1 10,0 %
Alla lika I16nsamma 1 10,0 %
Totalt 10 100 %

I tabell 18a dr inte fragan vilket som &r det mest 16nsamma segmentet for respektive verksam-
het utan for hela foretaget. Har ser vi att ménga av de kundsegment som angivits tillhor mark-
nader dir det monopol rader i en eller annan omfattning. Hér &r de mindre bolagen vél skyd-
dade fran konkurrens frén andra bolag. Ett undantag dr de mindre elhandelskunderna som nu
kan byta elleverantdr utan att infora timmaétning. Eftersom de mindre bolagen i storre
utstrickning dn de storre inte konkurrerar om dessa kunder pd nationell basis kommer de
troligtvis att se en minskning av vinstmarginalerna for dessa kunder. Ett alternativ till detta
scenario dr att de inte sédnker sina marginaler men da kommer volymerna for detta kundseg-
ment troligtvis att minska. I bada alternativen kommer de mindre bolagen att fa erfara en
minskad vinst i ett kundsegment som tidigare tillhorde de mest 16nsamma.

Tabell 18b visar svaren pa frdga 8 via den samlade enkdten och géller hir hela foretaget till
skillnad frén tabell 17 dér respektive verksamhet undersoktes.

Tabell 18b. Den frimsta orsaken till att ovanstidende segment fir de mest lonsamma, samlad enkiit

Orsakerna Samlad enkédt n=16

Antal svar Andel av svar
Goda afférsrelationer / Hogt pris 2 28,6 %
Kundtithet / Stor volym 2 28,6 %
Laga avskrivningar / kapitalkostnader 2 28,6 %
Modemnt elnit inga investeringsbehov 1 14,3 %
Totalt 7 100 %

Som svar pd varfor just dessa kundsegment &r mest lonsamma anger de mindre bolagen goda
affarsrelationer/hogt pris. Fragan ar alltsd om dessa goda relationer kan uppratthillas nér
kunderna stdlls infor 6kad konkurrens pa marknaden vilket leder till konkurrenter som kan
erbjuda lagre priser for i stort sett samma tjanst. Avviagningen hér ar alltsa néarhet till markna-
den kontra 1agt pris. Min uppfattning &r att effekten av nérhet till marknaden kommer att avta
1 takt med att de blir lattare att byta leverantdr och konsumenterna lir sig mer om marknadens
funktionssétt. De bolag som angivit 1dga avskrivningar/laga kapitalkostnader som grund till
varfor vissa kunder dr de mest [6nsamma kan mgjligtvis lura sig sjélva. For att dessa orsaker
skall vara korrekta krévs att avskrivningarna pé resurserna i bolagen sker utifran kalkylmas-
siga avskrivningstider och inte de vanligt forekommande bokforingsmissiga avskrivningsti-
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derna. Kapitalkostnader skall dessutom utga fran riskerna i verksamheten samt finansidrernas
och aktiedgarnas avkastningskrav.

I frdga 9 som lyder ™ Justeras priserna for olika kundsegment beroende pé deras respektive
resursforbrukning”, dr tanken att studera verksamheternas anpassning av priset till olika kund-
segment beroende pa kundsegmentets relativa resursforbrukning.

Tabell 19. Justeras priserna for olika kundsegment beroende pa deras respektive resursféorbrukning

Mojligheten att justera Elhandelsenkdt n=20  Elnitenkdt n=22 Fjarrvirmeenkdt n=20  Samlad enkét n=16
prisema Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar
Ja 8 40,0 % 7 35,0% 9 52,9 % 4 30,8 %
Ja, men priserna justeras 11 55,0 % 9 45,0 % 6 35,3% 4 30,8 %
inte fullstdndigt

Ja, men priserna justeras 0 0,0 % 0 0,0 % 0 0,0 % 1 7,7 %
inte alls

Nej 1 5,0 % 4 20,0 % 2 11,8 % 4 30,8 %
Totalt 20 100 % 20 100 % 17 100 % 13 100 %

Utmérkande for tabell 19 &r att alla verksamheterna i stort har samma svarsfordelning mellan
alternativen. En viss skillnad ser vi pa fjarrvirmeverksamheten dir det storsta antalet respon-
denter séger att man har mojlighet att justera priserna beroende pé kundernas respektive
resursforbrukning. Det dr anmérkningsvirt att inte elndtverksamheten fullt ut justerar priserna
beroende pd kundsegmentens respektive resursforbrukning. Detta i ett system dér priserna
skall baseras pa den kostnadsstruktur verksamhetens olika kundsegment ger upphov till. En
trolig orsak &r att bolagen inte har full vetskap om hur stor respektive kundsegments resurs-
forbrukning dr vilket denna studie visar pa en rad punkter. En tydlig sidan punkt &r elnitverk-
samhetens avsaknad av kund/kundsegment som kalkylobjekt.

De avslutande frdgorna under avsnitt 1 behandlar verksamheternas kalkylridnta. Anledningen
till att dessa fragor finns med &r for att skapa en bild 6ver bolagens tankar kring resursernas
tidsvdrde och ddrmed nivan pd resursforbrukningen over tiden. Kalkylrdnta ger alltsd en indi-
kation pa de kostnader som bolagen drar pa sig genom att kapital binds 1 resurser som sedan
forbrukas over tiden.

Fraga 10 lyder ” Anvénder ni samma kalkylrénta for alla verksamheter i foretaget vid investe-
ringar”. Avsikten ar att studera foretagets tankegingar kring kalkylrdntan och ddrmed kostna-
den Over tiden fOr att binda resurser i olika verksamheter i foretaget.

Tabell 20. Anvinder ni samma kalkylrinta vid investeringar for alla verksamheter i foretaget

Kalkylréntan vid Elhandelsenkdt n=20  Elndtenkédt n=22 Fjarrvarmeenkdt n=20  Samlad enkét n=16
investeringar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar
Ja ndmligen; 4-6% 2 12,5 % 6 31,6 % 8 50,0 % 3 23,1 %
6,1 -8% 3 18,8 % 5 26,3 % 2 12,5 % 1 7,7 %
>8% 1 6,2 % 0 0,0 % 0 0,0 % 0 0,0 %
Nej 4 25,0 % 5 26,3 % 3 18,8 % 5 38,5%
Kalkylrédnta anvéinds 6 37,5 % 3 15,8 % 3 18,8 % 4 30,8 %
inte
Totalt 16 100 % 19 100 % 16 100 % 13 100 %

I tabell 20 framgér att det &r néstan 40 % av elhandelsbolagen som inte anvinder sig av ndgon
kalkylrdnta 1 verksamheten. Detta kan ha sin forklaring i det faktum att de traditionellt stora
investeringsbehoven ligger 1 ndtbolaget men en viss méngd investeringar kan ju dven harroras
till elhandelsverksamheten, som t.ex. investeringar i system for handel med el p& borsen och
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andra liknande stédsystem. Aven for elniit och fjérrvirme #r det en inte obetydlig andel av
respondenterna som svarar att kalkylrdnta inte anvdnds. Bland de bolag som besvarat den
samlade enkiiten uppger dver 30 % att kalkylriinta inte anviinds. Aven for denna fraga stude-
ras om svaren skiljer sig at mellan de olika storleksklasserna inom respektive verksamhet. De
16 respondenterna till elhandelsenkdten dr uppdelade pa sex smd, fem medelstora och fem
stora. Nar det géller att inte anvdnda kalkylridnta framgar att det dr tre smé tvd medelstora och
ett stort som arbetar pa detta sitt. For elndtenkéten dr det atta smd, sju medelstora och fem
stora. Hér dr det tvd sma, ett medelstort men inget stort bolag som inte anvinder sig av kalkyl-
rdnta. Samma fordelning ser vi for fjdrrvarme verksamheten men dér &r det endast tva foretag
representerade bland de stora bolagen vilket minskar tillforlitligheten i denna tendens. Aven
pa denna punkt framkommer ett arbetssitt som kan relateras till storleken pa bolagen. I det
hir fallet dér kalkylrénta inte anvdnds saknas den relativa resursforbrukningen Gver tiden och
ddarmed ger kalkylunderlaget inte en rittvisande bild 6ver kalkylobjektens respektive kostna-
der.

I fraga 11 ombeds foretagen specificera respektive verksamhets kalkylrdanta. Tanken dr att vi
skall veta inte bara om man har olika syn pa tidsvdrdet av pengar i olika verksamheter utan
ocksa vilken niva pa kalkylrdntan som anvénds for respektive verksamhet. Om olika nivéer pa
kalkylrdantan anvédnds for de olika verksamheterna skulle detta indikera att bolagen anser att
verksamheterna har olika risker. Eftersom verksamheterna bedrivs under olika grad av
konkurrens pad marknaden skulle skillnader i kalkylrdntan dem emellan vara ett troligt resultat.

Tabell 21. Vilken kalkylrinta anvénds for respektive verksamhet

Kalkyl- Elhandelsenkét | Elnatenkét Fjarrvarmeenkdt | Samlad enkét: n=12

rdntan n=14 n=19 n=17 Elhandel Elnét Fjarrviarme
Antal Andel av | Antal Andel av | Antal Andel av | Antal Andel av_Antal Andelav_Antal  Andel av
2-4% 0 0,0% 1 59% 0 0,0% O 0,0 % 1 14,3 % 1 12,5%
41-6% 2 222% 8 471% 9 60,0% 3 60,0 % 3 429 % 4 50,0 %
6,1-8% 5 55,6 % 8 471% 5 333% 2 40,0 % 2 28,6 % 2 25,0 %
81-10% 0 0,0% 0 0,0% 1 6,7% 0 0,0 % 0 0,0 % 0 0,0 %
10,1-15% 2 222% 0 0,0% O 0,0% O 0,0 % 1 14,3 % 0 0,0 %
151-20% 0 0,0% 0 0,0% O 0,0% 0 0,0 % 0 0,0 % 1 12,5 %

| Totalt]| 9 [ 100%] 17 [  100%] 15 | 100%] 5 [ 100%] 7 ] 100%] 8 [ 100%]

I tabell 21 visar bolagen en ganska samstaimmig bild av den kalkylrdnta som anvénds i de
olika verksamheterna. Tyngdpunkten for alla verksamheter ligger mellan 4 - 8 %. En liten
skillnad ser vi dock mellan elhandel och fjarrvirme dér elhandel anger 6,1 - 8 % som vanli-
gaste alternativ medan fjarrvdarme anger 4,1 - 6 %. For den samlade enkéten finns dock nagra
avvikelser frdn denna entydiga bild, dér kalkylrdntan i fjérrvarmeverksamheten for ett bolag
ligger 1 intervallet 15,1 — 20 %. Dessutom finns det ett fatal exempel pa kalkylrinta 1 inter-
vallet 10,1 — 15 % i elhandelsenkéten och i elnét samlad enkit. Nér det géller bolagens storlek
och kalkylriantans storlek finns inget tydligt samband men en viss skillnad syns genom att
okad storlek pa bolagen ger en liten 6kning av kalkylrdntans storlek. Detta skulle kunna
forklaras med att de mindre bolagen har en ldgre risk eller att de skulle vara effektivare 1 sin
upplaning. Men dessa bada forklaringar verkar inte speciellt realistiska. Tvartom borde 6kad
storlek innebdra att mer resurser kan ldggas pa att bearbeta kapitalmarknaden och diarmed
sanka l&nerédntan. I och for sig ér det de storre bolagen som mer aktivt bearbetar hela markna-
den vad giller elhandelsverksamheten och dirmed tar en storre risk vilket skulle motivera en
hogre kalkylrinta. Detta forklarar i1 sa fall endast elhandelsverksamhetens kalkylrdntenivaer.
Varfor samma samband aterfinns for elndt och fjarrvdarme ar inte lika latt att hitta en forkla-
ring till.
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Fraga 12 lyder “Justerar Ni kalkylrintan beroende pa risken i det enskilda investeringspro-
jektet”. Har undersoks om foretagen tycker att kapitalets tidsvdrde varierar beroende pa den
uppskattade risken i det enskilda projektet och om detta tidsvarde skiljer sig & mellan de olika
verksamhetsomradena.

Tabell 22. Justerar ni kalkylrintan beroende pa risken i det enskilda investeringsobjektet

Justeras kalkylrdntan Elhandelsenkdt n=14  Elndtenkit n=19 Fjarrvarmeenkdt n=17  Samlad enkét n=12
Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar

Ja 3 25,0 % 4 21,1 % 2 13,3% 1 11,1 %

Ja, om risken i invest. 6 50,0 % 7 36,8 % 4 26,7 % 4 44,4 %

skiljer sig fran verksam-
hetens normala risker

Nej 3 25,0 % 8 42,1 % 7 46,7 % 4 44,4 %
Annat alternativ 0 0,0 % 0 0,0 % 2 13,3 % 0 0,0 %
Totalt 12 100 % 19 100 % 15 100 % 9 100 %

Av materialet i tabell 22 framgar att en stor andel av respondenterna inte tar hénsyn till risken
1 enskilda investeringar utan anviander en fast kalkylrdnta. Detta betyder antingen att foretagen
inte har investeringar som skiljer sig &t i riskhdnseende eller att de inte anser sig behova eller
kunna justera for detta. P4 denna fraga har de mindre bolagen en lite hogre frekvens vad géller
att inte justera kalkylrdntan beroende pa risken i det enskilda investeringsprojektet.

I fradga 13 undersoks “Hur bestims verksamhetens kalkylrdnta”. Hér riktas intresset pd det sétt
enligt vilket verksamheternas kalkylrdnta berdknas. Detta ar viktigt eftersom nivan pa den
framtida resursforbrukningen delvis beror pd vilken kalkylrdnta som anvénds i respektive
verksamhet.

Tabell 23. Hur bestims kalkylriintan for respektive verksamhet

Kalkylrdntan  bestims Elhandelsenkdt n=14  Elnitenkdt n=19 Fjarrvarmeenkdt n=17  Samlad enkét n=12
utifran: Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar
Ett historiskt virde 0 0,0 % 1 6,2 % 2 13,3 % 0 0,0 %
Den genomsnittliga 2 28,6 % 3 18,8 % 3 20,0 % 4 40,0 %
laneréntan

Foljer branschens 0 0,0 % 2 12,5% 0 0,0 % 0 0,0 %
genomsnitt

Lanerédntan plus ett visst 3 42,9 % 4 25,0 % 4 26,7 % 1 10,0 %
risktilldgg

Lanerédntan plus avkast- 2 28,6 % 3 18,8 % 2 13,3 % 4 40,0 %
ningskravet pa det egna

kapitalet

Annat alternativ 0 0,0 % 3 18,8 % 4 26,7 % 1 10,0 %
Totalt 7 100 % 16 100 % 15 100 % 10 100 %

Anmirkningsvért for tabell 23 &r att en sa stor andel av foretagen anger att kalkylrdntan base-
ras pa den genomsnittliga lanerdntan vilket ddrmed skulle innebéra att aktiedgarna krdver
samma avkastning som finansidrerna trots att deras risk &r storre. Eftersom det ror sig néstan
uteslutande om aktiebolag i kommunal regi borde aktiedgarna dvs. kommuninvénarnas
avkastningskrav omfattas av den kalkylrdnta som foretagen anvédnder. Har torde inte deras
avkastningskrav vara ldgre dn vid investeringar i privata aktiebolag. Det som skall justeras for
ar den risk som foreligger i energibolagens investeringar kontra andra investeringar med en
eventuellt annan eller hogre risk. Indelning enligt storlek visar att det endast dr respondenter
inom gruppen sma bolagen som berdknar sin kalkylrénta utifrdn den genomsnittliga lanerén-
tan och detta skulle dd kunna forklara varfor dessa bolag har en ldgre niva pa sina kalkylrantor
an ovriga storleksklasser (se tabell 21 med efterfoljande text). Vid en aterkoppling av de sma
bolagens sitt att berdkna kalkylréntan till tabell 18b finner vi att en av de frimsta anledning-
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arna till varfor angivna kundsegment dr de mest l1onsamma ér just laga kapitalkostnader. Nar
det sedan visar sig att dessa bolag, i manga fall, berdknar sina kapitalkostnader utifran den
genomsnittliga 1aneréntan kan man starkt ifragasétta om de kundsegment som bolagen tror dr
de mest lonsamma verkligen ar det. Utifran en mer nyanserad berdkning av kalkylrdntan och
kapitalkostnaderna skulle helt andra kundsegment kunna visa sig vara de mest lonsamma och
da utifran mer vilgrundade antaganden om deras respektive resursforbrukning i bolagen.

2.5.2. Verksamheternas metoder for produktkalkylering
I kategori tva av enkiternas frigeomraden undersoks foretagens och verksamheternas arbete i
samband med metoder for produktkalkylering samt i vilka situationer dessa anvénds. Kategori

tvd innehéller fyra fragestéllningar.

I frdga 1 under delomrade 2 ombeds foretagen “Ange vilka kalkylobjekt ni anvinder utover
ert huvudsakliga kalkylobjekt”.

Tabell 24. Forutom ert huvudsakliga, vilka andra kalkylobjekt anviinder ni i verksamheten

Andra kalkylobjekt Elhandelsenkit n=20  Elnétenkét n=22 Fjarrvirmeenkdt n=20  Samlad enkét n=16

Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar
El (kWh) 2 20,0 % 0 0,0 % 0 0,0 % 0 0,0 %
El (effekt) 0 0,0 % 10 58,8 % 0 0,0 % 3 33,3 %
Fjarrvarme (kWh) 0 0,0 % 0 0,0 % 1 7,1 % 0 0,0 %
Fjarrvarme (effekt) 0 0,0 % 0 0,0 % 0 0,0 % 2 22,2 %
Energirddgivning 2 20,0 % 1 5,9 % 2 14,3 % 0 0,0 %
Entreprenadtjénster 1 10,0 % 12 70,6 % 5 35,7% 3 333%
Order 2 20,0 % 1 5,9 % 0 0,0 % 0 0,0 %
Serviceavtal 2 20,0 % 5 29,4 % 4 28,6 % 2 22,2 %
Energistatistik 2 20,0 % 3 17,6 % 1 7,1% 1 11,1 %
Tele- & datakommunik 2 20,0 % 4 23,5% 1 7,1 % 2 22,2 %
Kund 2 20,0 % 3 17,6 % 0 0,0 % 0 0,0 %
Annat alternativ 1 10,0 % 3 17,6 % 3 21,4 % 1 11,1 %
Kalkyler anvénds inte 3 30,0 % 2 11,8 % 5 35,7 % 3 33,3 %
Totalt> 19 190 % 44 259 % 22 157% 17 189 %
Ej svarat® 10 5 6 6

Observera att bolagen 1 tabell 24 kan ange flera kalkylobjekt forutom det huvudsakliga
kalkylobjektet i verksamheten. Darigenom stdmmer inte antalet kalkylobjekt plus de foretag
som inte besvarat frigan med det totala antalet foretag i undersokningen. Vi ser i tabell 24 att
det endast dr elndtverksamheten som har flera kalkylobjekt som &r vanligt forekommande vid
sidan av energiprodukten (kWh), nimligen eleffekt och entreprenadtjinst.

Fraga 2 lyder ”Varifrdn hamtas den data som anvénds i produktkalkylerna”. Svaren pa denna
fraga skall ge en indikation pa tillforlitligheten och anvdndbarheten pa den data som ingar i
kalkylerna. T.ex. s& ger ett svar dér data himtas frdn redovisningssystem en indikation pé att
resursforbrukningen inte baseras pa kalkylmassiga kostnader.

2 Totalt anger hir summan av det totala antalet kalkylobjekt. Procentsatsen dverstigande 100% anger att mer n ett extra
kalkylobjekt anvénds per verksamhetsomrade.
2* Ej svarat anger det antal verksamheter som inte besvarat fragan.
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Tabell 25. Varifran himtas den data som anviinds i produktkalkylerna

Datan kommer fran: Elhandelsenkdt n=17  Elnédtenkét n=20 Fjarrvirmeenkdt n=15  Samlad enkét n=14

Antal svar Andel av svar _Antal svar Andel av svar Antal svar Andel av svar _Antal svar Andel av svar
Produktkalkylsystem 2 20,0 % 6 33,3 2 18,2 % 3 273 %
Redovisningssystem 7 70,0 % 13 72,2 8 72,7 % 8 72,7 %
Budgetsystem 2 20,0 % 0 0,0 3 27,3 % 3 27,3 %
Faktureringssystem 6 60,0 % 8 44,4 2 18,2 % 5 45,5 %
MPS system 0 0,0 % 0 0,0 0 0,0 % 0 0,0 %
Annan killa 3 30,0 % 7 38,9 3 273 % 0 0,0 %
Totalt 20 200 % 34 150 % 18 137 % 19 128 %
Ej svarat 7 2 4 3

I tabell 25 framgéar att den vanligaste informationskillan for data till produktkalkylerna &r
foretagens redovisningssystem. Detta innebér att informationen kan utgoéras av redovisnings-
baserade kostnader och inte kalkylmissiga kostnader. Om sa dr fallet finns utrymme for avse-
vérda felkillor i det kalkylresultat som tas fram i foretagen. Om denna information i sin tur
anvinds som beslutsunderlag véxer problemet i omfattning eftersom besluten da grundas pa
ett felaktigt kalkylunderlag som inte visar den verkliga resursforbrukningen under en viss
tidsperiod. De kostnader som kommer fran redovisningssystem skall utgd frdn regler och
praxis for hur foretagen skall agera vid informationsgivning och skatteméssiga situationer
vilket inte kan formodas spegla den verkliga resursforbrukning som skett 1 foretaget under
samma tidsperiod. Givetvis kan det vara sé att respondenterna menar att de utnyttjar ett intern-
redovisningssystem vilket d& skulle baseras pa kalkylméssiga kostnader. Denna fraga kriaver
vidare studier for att komma fram till vilka kostnader som utnyttjas i produktkalkylsyfte.
Studeras storleksklasserna kan noteras att elndtrespondenterna bl.a. skiljer sig at sa till vida att
de smé bolagen i storre utstrackning anviander redovisningssystem for att generera kalkylun-
derlag medan de stora i storre utstrdckning anvéinder ett produktkalkylsystem for detta dnda-
mal. For elhandel och fjarrvdrme finns inte dessa skillnader storleksklasserna emellan.

I frdga 3 ombeds foretagen ”Ange den kalkylmetod som anvinds i verksamheten vid nedan-
stdende situationer. De omraden som ingar 1 denna fraga &r: prisséttningssituationer, kost-
nadskalkyler och kostnadskontroll, l6nsamhetsberdkningar och andra situationer. Fréga 3
géller for tabellerna 26a t.0.m. 29a.

Tabell 26a. Ange den kalkylmetod som anvinds i elhandelsverksamheten vid nedanstiende situationer

Kalkylsituation: Elhandelsenkét n=17
Kalkyleras ej  Periodkalkyl  Bidragskalkyl  Paldggskalkyl  Annan kalkyl

Prisséttning av produkt/tjanst 0 1 4 7 1
Internprissittning 3 3 3 3 0
Berikna kostnader for ravaruinkép 3 1 1 3 1
Beridkna kundkostnader 4 1 6 1 0
Offertgivning till nya kunder 2 0 5 2 1
Lonsamhetsberdkningar per produkt 2 2 5 4 0
Lonsamhetsberdkningar per kundgrupp 2 1 6 3 0
Kostnadskontroll for kalkylobjekten 5 2 1 2 0
Val av marknadsforingskampanjer 3 2 3 1 0
Andra situationer - 0 0 0 0
Totalt™ 24 13 34 26 3

I tabell 26a visas att paldggsmetoden dr den vanligaste vid prisséttning av produkt/tjdnst inom
elhandelsverksamheten. Detta betyder att de utgdr fran en totalkostnadsfordelning som
underlag for att sdtta sina priser till kunderna. Detta kan tyckas lite markligt da det i ménga

5 Att n = 17 beror pa att det ir tre bolag bland respondenterna som anger att kalkyler inte anvinds. Specifikt for denna friga
ar det fem av de 17 som inte svarat.
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fall ror sig om en direkt forhandling med kunden och da i konkurrens med andra leverantorer
pa marknaden. I en sddan situation skulle man kunna forvinta sig att bidragskalkylen och
sirkostnaderna per kund anvinds som beslutsunderlag vid prisforhandlingar. Vid offertgiv-
ningen till nya kunder framgar att bidragskalkylen dr den vanligaste kalkylmetoden. Det
verkar alltsd som om man anvénder olika kalkylmetoder beroende pé vilket kundsegment som
man riktar sig till. Offertgivningen sker vanligtvis till forhandlingskunderna medan 6vriga
kunder far ett fast pris’kWh att ta stéllning till. Respondenterna anger bidragskalkylen som
vanligaste alternativ for att berdkna lonsamhet per kundgrupp. I och med att bidragskalkylen
hér utgdr underlag for en lIonsamhetsberikning gors ingen fullstdndig kostnadsfordelning till
respektive kundgrupp. Detta betyder att den resursforbrukning (samkostnader) som &dr gemen-
sam for flera kundgrupper inte fordelas till respektive kundgrupp. Eftersom man pa goda
grunder kan anta att respektive kundgrupp utnyttjar de gemensamma resurserna i olika hog
grad kan en 16nsamhetskalkyl som endast tar hdnsyn till respektive kundgrupps sérkostnader
bli missvisande. Detta problem kan bolaget givetvis eliminera genom att anvianda sig av olika
krav pa tickningsgrad for olika kundgrupper. I denna studie framkommer inte om sa &r fallet.
Nar det géller att berdkna kundkostnader &r bidragskalkylen det vanligaste alternativet men en
néstan lika stor andel av foretagen anger att de inte alls kalkylerar i denna situation. Hir kan
samma anmérkning ges som vid lonsamhetsberdkningen av olika kundgrupper, dvs. olika
kunder torde belasta resurserna (samkostnaderna) i olika stor utstrickning och ddrmed ger inte
en bidragskalkyl en heltickande bild av de resurser som respektive kund dsamkar foretaget.
En annan punkt vird att notera &r att kostnadskontrollen for kalkylobjekten ér den kalkylsitu-
ation som flest bolag ignorerar att kalkylera dvs. dir sker inga efterkalkyler for att kontrollera
utfall mot prognos. Totalt sett dr bidragskalkylen den dominerande kalkylmetoden for elhan-
delsverksamheten i de flesta av de angivna kalkylsituationerna.

I fraga 4 som bygger pa fraga 3 uppmanas respondenten att ”"Uppskatta hur viktiga produkt-
kalkylerna dr som beslutsunderlag i relation till annat beslutsunderlag i verksamheten”. Friga
4 géller for tabellerna 26b t.o.m. 29b

Tabell 26b. Hur viktiga éir produktkalkylerna i relation till annat beslutsunderlag i elhandelsverksamheten

Kalkylsituation: Elhandelsenkét n=17

Kalkyleras ej Oviktig Viktig Mycket viktig Totalt
Prisséttning av produkt/tjanst 0 0 3 9 12
Internprissattning 1 1 8 1 11
Berikna kostnader for ravaruinkép 1 0 0 11 12
Berikna kundkostnader 1 0 8 3 12
Offertgivning till nya kunder 1 0 6 5 12
Lonsamhetsberdkningar per produkt 1 1 8 2 12
Lonsamhetsberdkningar per kundgrupp 2 1 7 2 12
Kostnadskontroll for kalkylobjekten 0 1 8 1 10
Val av marknadsforingskampanjer 1 0 9 1 11
Andra situationer - 0 0 0 0
Totalt*® 8 4 57 35 104

I tabell 26b ser vi att det ar elva bolag dér produktkalkylen dr mycket viktig i forhdllande till
annat beslutsunderlag nér det géller att berdkna kostnader for ravaruinkdp. Trots detta dr det
endast sex bolag som i tabell 26a angav att de anvinder kalkyler for att berdkna rdvaruinkop.
Detta betyder troligtvis att &ven om de anser det vara mycket viktig att berdkna kostnaderna
for ravaruinkop sa foljer de inte upp med kalkyler 1 samma utstrackning som de skulle 6nska
for att fa ett relevant beslutsunderlag. Aven i kalkylsituationen ”val av marknadsforingsinsat-

26 Att n =17 beror pa att det ir tre bolag bland respondenterna som anger att kalkyler inte anvinds. Specifikt for denna friga
ar det fem av de 17 som inte svarat.
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ser” dr det tio foretag som anger att produktkalkylerna ar viktiga eller mycket viktiga som
beslutsunderlag. Detta trots att endast sex foretag sdger sig kalkylera i denna situation. Det
borde betyda att foretagen hér skulle onska sig ett béattre beslutsunderlag &n vad de nu har
tillgéng till.

I nedanstaende tabell anges svaren for kalkylmetoderna i elndtverksamheten.

Tabell 27a. Ange den kalkylmetod som anviinds i elnfitverksamheten vid nedanstiende situationer

Kalkylsituation: Elnétenkédt n=20
Kalkyleras ej  Periodkalkyl = Bidragskalkyl  Paldggskalkyl  Annan kalkyl

Prisséttning av produkt/tjanst 1 1 3 10 0
Internprissattning 1 3 3 5 1
Berékna transiteringskostnader 3 1 2 6 1
Berikna kundkostnader 2 1 3 5 2
Offertgivning till nya kunder 1 0 1 9 2
Lonsamhetsberdkningar per produkt 4 1 2 3 0
Lonsamhetsberdkningar per kundgrupp 3 1 3 4 0
Kostnadskontroll for kalkylobjekten 2 2 4 4 1
Val av underhéllsinsatser 4 3 0 5 0
Andra situationer - 0 0 0 2
Totalt”’ 21 13 21 51 9

Till skillnad fran elhandelsverksamheten, dir bidragskalkylen utnyttjas betydligt mer &n
paldggskalkylen, framgér i tabell 27a att elndtverksamheten anvénder paldggskalkyler i1 klart
storre utstrackning for att generera beslutsunderlag for nistan alla kalkylsituationer.

Pélaggskalkylen ar den klart dominerande kalkyltypen for -elndtverksamheten vid
“prisséttningen av produkt/tjanst”. Detta dr inte direkt forvanande eftersom prissittningen pé
denna energiverksamhet utgar frdn verksamhetens kostnader och darmed 4r en totalkostnads-
metod naturlig att anvdnda. P4 samma satt dr paldggskalkylen den mest anvéinda vid
“offertgivning till nya kunder” vilket &r rimligt med samma motivering som foregaende.
Lonsamhetsberdkningar per produkt och val av underhallsinsatser &r de situationer dér flest
bolag angivit att de inte kalkylerar. Den enda situationen dar bidragsmetoden é&r lika vanligt
forekommande som példggskalkylen dr vid kostnadskontroll for kalkylobjekten. Det &r lite
Overraskande for det &r inte vid denna situation som bidragsmetoden kommer bést till sin ritt.
I elnédtverksamheten ér det en ndgot mindre andel som uppger att de inte kalkylerar i en viss
situation jimfort med elhandelsverksamheten. Andé ér det forvanansvirt minga med tanke pa
att elndtverksamheten maste redovisa sina kostnader i olika situationer till energimyndigheten.
I och for sig kan den konkurrensutsatta elhandelsverksamheten tvingas till kalkylering 1 storre
utstrickning av interna styrorsaker for att kontrollera t.ex. lonsamheten i verksamheten da
intdkterna har inte dr lika sjdlvklara som 1 den monopolliknande nitverksamheten.

2 Att n =20 beror p4 att det 4r tvd bolag bland respondenterna som anger att kalkyler inte anvinds. Specifikt for denna fraga
ar det fem av de 20 som inte svarat.
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Tabell 27b. Hur viktiga ér produktkalkylerna i relation till annat beslutsunderlag i elndtverksamheten

Kalkylsituation: Elnidtenkét n=20

Kalkyleras ej Oviktig Viktig Mycket viktig Totalt
Prisséttning av produkt/tjanst 1 0 7 7 15
Internprisséttning 1 1 11 1 14
Ber#kna transiteringskostnader 3 0 4 7 14
Beridkna kundkostnader 2 0 8 6 16
Offertgivning till nya kunder 1 1 5 8 15
Lonsamhetsberdkningar per produkt 4 1 7 3 15
Lonsamhetsberdkningar per kundgrupp 2 1 10 2 15
Kostnadskontroll for kalkylobjekten 2 2 5 6 15
Val av underhallsinsatser 2 1 5 6 14
Andra situationer - 0 0 1 1
Totalt® 18 7 62 47 134

Studeras tabell 27b och “’val av underhallsinsatser” framgar att elva foretag anser att produkt-
kalkylerna dr viktiga eller mycket viktiga i relation till annat beslutsunderlag. Samtidigt sag vi
1 tabell 27a att det endast var atta av foretagen som angav att det tar fram ett produktkalkylun-
derlag i denna situation. Detta torde innebidra att vissa respondenter saknar ett relevant
beslutunderlag som de sdger sig vilja ha tillgdng till. Vidare anser tio respektive tolv bolag att
”Lonsamhetsberdkningar per produkt respektive kundgrupp dr viktigt eller mycket viktigt.
Samtidigt framgick det i tabell 27a att det endast var sex respektive atta bolag som tog fram
detta underlag i sin verksamhet. Aven pé dessa punkter saknas dirmed i vissa fall det rele-
vanta och onskade beslutsunderlaget.

Tabell 28a. Ange den kalkylmetod som anvinds i fjdrrvirmeverksamheten vid nedanstiende situationer

Kalkylsituation: Fjarrvarmeenkit n=15
Kalkyleras ej  Periodkalkyl = Bidragskalkyl  Paldggskalkyl  Annan kalkyl

Prisséttning av produkt/tjanst
Internprissittning

Ber#kna transiteringskostnader
Beridkna kundkostnader
Offertgivning till nya kunder
Lonsamhetsberdkningar per produkt
Lonsamhetsberdkningar per kundgrupp
Kostnadskontroll for kalkylobjekten
Val av underhallsinsatser

Andra situationer

Totalt*”
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I tabell 28a som giller fjarrvirmeverksamheten dr bidragskalkylen lika vanlig som paldgg-
skalkylen vid prissittningen av produkt/tjinst. Den fullstéindiga kostnadsfordelningen &r alltsa
inte mer vanlig dn den ofullstdndiga som underlag for prissittningsbeslut vilket var fallet for
bade elhandels- och elnédtverksamheten. Detta kan ses som ett sundhetstecken i1 fjarrvirme-
verksamheten eftersom alla kunder som genererar mer sdrintdkter dn sidrkostnader bor accep-
teras. Dessutom &r bidragsmetoden den vanligaste vid “16nsamhetsberidkningar per produkt”
vilket kan tyckas lite underligt eftersom man da endast tar hdnsyn till respektive produkts sér-
kostnader vilket inte torde ge ett fullstindigt I16nsamhetsunderlag om inte tickningsgraderna
justeras. Dessutom kan podngteras att ’lonsamhetsberdkningar per kundgrupp” i hog utstriack-
ning inte kalkyleras. Bidragsmetoden skulle hir utgora ett lampligt verktyg dédr kunderna kan
véljas utifran de sérintédkter minus sérkostnader som de genererar i verksamheten och skulle

28 Att n = 20 beror pa att det ir tva bolag bland respondenterna som anger att kalkyler inte anvinds. Specifikt for denna fraga
ar det fyra av de 20 som inte svarat.
2 Att n =15 beror p4 att det 4r fem bolag bland respondenterna som anger att kalkyler inte anviinds. Specifikt for denna fraga
dr det fyra av de 15 som inte svarat.
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ddarmed ge ett virdefullt beslutsunderlag vid prioriteringar mellan kunder eller kundgrupper.
”Berédkna transiteringskostnader” och ”Val av underhéllsinsatser” ar de tva kalkylsituationer
som bolagen i storst utstrickning anger att de inte kalkylerar. Detta dr mérkligt 1 ett system
som fjarrvirme dar transiteringskostnaderna och underhéllskostnaderna borde utgora en bety-
dande del av kostnadsmassan och som dirigenom kan variera mycket mellan olika kundgrup-
per. I en jimforelse med elhandel och elndt framgér att en klart stérre andel av fjarrvarmeres-
pondenterna inte kalkylerar i ovan angivna situationer.

Tabell 28b. Hur viktiga fir produktkalkylerna i relation till annat beslutsunderlag i fjdrrvirmeverksamheten

Kalkylsituation: Fjarrvarmeenkét n=15

Kalkyleras ej Oviktig Viktig Mycket viktig Totalt
Prisséttning av produkt/tjanst 2 0 4 7 13
Internprissittning 5 2 6 0 13
Ber#kna transiteringskostnader 7 1 2 2 12
Berikna kundkostnader 4 0 5 4 13
Offertgivning till nya kunder 2 0 4 7 13
Lonsamhetsberdkningar per produkt 3 1 5 4 13
Lonsamhetsberdkningar per kundgrupp 6 2 4 0 12
Kostnadskontroll for kalkylobjekten 3 1 4 4 12
Val av underhallsinsatser 5 1 4 2 12
Andra situationer - 0 0 0 0
Totalt* 37 8 38 30 113

Tabell 28b visar bl.a. tvd situationer diar produktkalkylerna dr mycket viktiga och dir de
anviands 1 storst utstrickning som beslutsunderlag i fjarrvirmeverksamheten nidmligen,
“Prissdttning av produkt/tjanst” och ”Offertgivning till nya kunder”. Det d&r anmérkningsvart
att hela sex foretag anger att det dr viktigt eller mycket viktigt att kalkylera val av underhall-
sinsatser ndr sa manga foretag i tabell 28 a anger att de inte kalkylerar i denna situation. Av
den samlade bilden O6ver hur viktiga kalkylerna &r i1 fjarrvirmeverksamheten framgar att
kalkylunderlaget inte &r s& betydelsefullt jaimfort med annat beslutsunderlag. Hér ser vi en
klar skillnad om man jimfér med elnit och elhandel dér produktkalkylerna anses vara viktigt
eller mycket viktigt.

Tabell 29a. Ange den kalkylmetod som anvinds i foretaget vid nedanstiaende situationer, samlad enkit

Kalkylsituation: Samlad enkét n=13
Kalkyleras ej  Periodkalkyl = Bidragskalkyl  Paldggskalkyl  Annan kalkyl

Prisséttning av fjarrvirme 1 3 3 4 0
Prisséttning av el 1 0 1 5 0
Prisséttning av elnét 0 3 2 3 2
Prisséttning av andra produkter 1 1 1 3 1
Internprisséttning 1 2 1 4 0
Berdkna transiteringskostnader 1 1 1 3 0
Berikna kundkostnader 6 1 0 0 0
Kostnadskontroll for kalkylobjekten 3 2 0 1 0
Val av underhallsinsatser 1 0 1 1 2
Offertgivning till nya kunder 0 0 2 4 0
Lonsamhetsberdkningar per produkt 3 1 1 2 0
Lonsamhetsberdkningar per kundgrupp 2 1 3 1 0
Andra situationer - 0 0 0 0
Totalt’! 20 15 16 31 5

I tabell 29a, samlad enkét, framgér att elhandelsverksamheten i mindre utstrickning &n
fjdrrvarme och elndt anvéinder sig av bidragsmetoden vid prisséttningen. Detta dr anmérk-

3% Att n =15 beror p4 att det 4r fem bolag bland respondenterna som anger att kalkyler inte anviinds. Specifikt for denna fraga
dr det fyra av de 15 som inte svarat.

31 Att n =13 beror p4 att det 4r tre bolag bland respondenterna som anger att kalkyler inte anvinds. Specifikt for denna friga
ar det tre av de 13 som inte svarat.
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ningsvirt dd denna verksamhet &r konkurrensutsatt i storre utstrickning dn de Gvriga tva.
Statsmaktens onskan med avregleringen var ju att konkurrensen skulle leda till lagre priser for
konsumenterna men om elhandelsverksamheterna basera sin prissittning pa en totalkost-
nadskalkyl erhélls inte 1 samma utstrickning den prispressande effekt som var tanken. En
forklaring till detta ovédntade svar kan vara att foretagen har ténkt pa sina privatkunder nér de
givit detta svar och att det forhéller sig pé ett annat sitt nir det géller foretagskunder. Detta &r
ett omrdde som skall analyseras vidare i ndstkommande studie. Tabell 29a visar ocksé att
”Berdkna kundkostnader” dr den situation som 1 klart storst utstrackning inte kalkyleras.

Tabell 29b. Hur viktiga ir produktkalkylerna i relation till annat beslutsunderlag i féretaget, samlad enkit

Kalkylsituation: Samlad enkit n=13

Kalkyleras ej Oviktig Viktig Mycket viktig Totalt
Prisséttning av fjarrvirme 1 0 4 4 9
Prisséttning av el 1 0 2 3 6
Prisséttning av elnét 0 0 5 4 9
Prisséttning av andra produkter 1 1 4 2 8
Internprissittning 0 2 6 0 8
Ber#kna transiteringskostnader 1 0 4 2 7
Beridkna kundkostnader 2 0 4 0 6
Kostnadskontroll for kalkylobjekten 1 0 4 1 6
Val av underhallsinsatser 0 0 5 1 6
Offertgivning till nya kunder 0 0 3 3 6
Lonsamhetsberdkningar per produkt 2 0 2 2 6
Lonsamhetsberdkningar per kundgrupp 1 1 1 2 5
Andra situationer - 0 0 0 0
Totalt* 10 4 44 24 82

Tabell 29b visar att det i hogre utstrickning anses vara viktigt eller mycket viktigt med
beslutsunderlag via kalkyler vid prisséttningen av fjarrvdarme och elnit dn vid prisséttningen
av el. Detta skulle eventuellt delvis kunna forklara den stoérre andelen som utnyttjar
bidragskalkylen vid prissdttningen av el som diskuterades under tabell 29a. Trots att kalkyl-
situationen “Berdkna kundkostnader” &r den som kalkyleras i minst utstrdckning bland
respondenterna anger fyra foretag i tabell 29b att produktkalkylerna &r viktiga i relation till
annat beslutsunderlag i foretaget for denna situation.

2.5.3. Faktorer som paverkar prissiittning och resultat

Kategori tre i enkéten behandlar fragestdllningar i samband med prisséttningen av produk-
terna. Under denna kategori undersoks dven vilka faktorer som har storst inverkan pa prisniva
som erbjuds kunderna inom respektive verksamhet och hur avregleringen pa elmarknaden har
paverkat resultatet.

Fraga 1 under enkétens tredje delomrade lyder "Hur skulle ni karaktérisera grunden for den
prissittningen som sker inom respektive kundsegment”. Eftersom de studerade bolagen har sa
vitt skilda kundsegment inom respektive verksamhetsomrdde anvdnds denna fraga for att
undersdka om grunden for prissittningen skiljer sig 4t mellan segmenten.

32 Att n =13 beror p4 att det 4r tre bolag bland respondenterna som anger att kalkyler inte anvinds. Specifikt for denna friga
dr det fyra av de 13 som inte svarat.
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Tabell 30. Ange grunden for den prissiittning som sker inom respektive kundsegment for de olika verksamheterna

Enkidter  Kund- Kostnadsbaserad Marknadsbaserad =~ Kombination avde Annat alternativ. ~ Totalt Ej svarat
segment bada
1 0 5 4 0 9
El- 2 0 3 3 0 6
handel 3 0 2 2 0 4
n=20 4 0 2 2 0 4
Totalt 0 12 11 0 23 11
1 9 0 1 2 12
Elniit 2 7 0 0 2 9
n=22 3 6 0 0 2 8
4 5 0 0 2 7
Totalt 27 0 1 8 36 11
1 4 3 4 2 13
FJ arr- 2 1 3 3 2 9
varme 3 2 1 3 1 7
n=20 4 3 2 1 1 7
Totalt 10 9 11 6 36 8
1 5 0 7 0 12
Samlad 2 4 0 4 0 8
enkit 3 3 1 4 0 8
n=16 4 2 0 3 0 5
Totalt 14 1 18 0 33 4

I tabell 30 framgér det tydligt att elhandelsverksamheten utmaérker sig pa sé sitt att dessa ar
klart mer marknadsbaserade i sin prisséttning. (For respektive verksamhets olika kundsegment
se tabell 16.) For elndtverksamheten rader motsvarande skillnader fast for denna verksamhet
ar den kostnadsbaserade grunden for prisséttningen lika framtrddande. I fjarrvirmeverksam-
heten finns ingen klart dominerande grund for hur prissdttningen sker. I den samlade enkéten
som spdnner over alla tre verksamhetsomrddena lyser den marknadsbaserade grunden for
prissittning med sin franvaro. Didrmed kan konstateras att de mindre foretagen dr mer
bendgna att utga fran sin kostnadsstruktur vid prisséttningen pa marknaden.

Fraga 2 som &r en 6ppen fraga lyder ”Ange efter betydelse de faktorer som har storst inverkan
pa den prisniva som ni kan erbjuda era kunder”. Hér dr tanken att foretagen sjdlva skall ange
de faktorer i1 prioritetsordning som har storst inverkan pd det pris som kunden far betala for
respektive verksamhets produkter. Fridga 2 giller som fréga for tabellerna 31 t.o.m. 34.

Tabell 31. Ange de faktorer som har storst inverkan pa den prisniva som ni kan erbjuda era elhandelskunder

Prispéverkande Prispéverkande Prispéverkande Prispéverkande

faktorer (n=20) Faktor 1  faktorer Faktor 2  faktorer Faktor 3  faktorer Faktor 4
Rékraftpris 7 Konkurrenterna 3 Rékraftpris 2 Tillagg. tjénster 1
Borspris 5 Egna kostnader 3

Marknadspris 1 Betalningsviljan 1

Konkurrenterna 1 Tjénsteutbud 1

Totalt 14 8 2 1

Med tanke pa att inget foretag angav att prisséttningen dr kostnadsbaserad for elhandelsverk-
samheten i tabell 30 dr det anmédrkningsvirt att den mest prispaverkande faktorn i tabell 31 ar
rakraftpriset. I och for sig ar rékraftpriset en funktion av radande marknadspris men eftersom
de bilaterala kontrakten mellan olika producenter och elhandelsbolag kan variera bdde i
kontraktstid och pris per kWh finns skillnader mellan féretagen avseende deras rakraftskost-
nader. Respondenterna maste ha tolkat denna frdga som vilken faktor som utgor storst andel
av forséljningspriset och dédrmed torde rakraftsandelen utgdra den storsta andelen. Eftersom
borspriset ligger till grund bade for inkdpskostnaderna och forséljningsintékterna péd markna-
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den gér det inte att avgora om denna faktor ror verksamheternas kostnader eller intdktsgenere-
ring. Endast tva foretag anger att marknadspris/konkurrenterna dr den mest prispaverkande
faktorn. Som andra mest prispaverkande faktor anges konkurrenterna tillsammans med egna
kostnader. Att egna kostnader anges dr intressant mot bakgrund av de svar som angivits i
tabell 30.

Tabell 32. Ange de faktorer som har storst inverkan pa den prisniva som ni kan erbjuda era elnéitkunder

Prispaverkande Prispaverkande Prispaverkande Prispaverkande

faktorer (n=22) Faktor 1 faktorer Faktor 2 faktorer Faktor 3  faktorer Faktor 4
Verkl. kostnader 7 Verkl. kostnader 4 Effektivitet 1 Underhall 1
Politisk styrning 3 Politisk styrning 2 Kundservice 1

Nitkostnader 2 Nitkostnader 2 Nitkostnader 1

Invest. / Kvalitet 3 Invest. / Kvalitet 2

Totalt 15 10 3 1

For niatverksamheten ar overensstimmelsen hogre mellan de svar som angivits i tabell 30 och
de som anges ovan i tabell 32. Den vanligaste faktorn som ségs ha storst inverkan pa den pris-
niva som erbjuds kunderna dr verkliga kostnader for att foljas av politisk styrning som andra
mest prispaverkande faktor. Natkostnader specificeras som tredje mest prispaverkande faktor.

Tabell 33. Ange de faktorer som har storst inverkan pa den prisniva som ni kan erbjuda era fjarrvirmekunder

Prispaverkande Prispaverkande Prispaverkande Prispaverkande

faktorer (n=20) Faktor 1  faktorer Faktor 2 faktorer Faktor 3  faktorer Faktor 4
Prod./Brénslekostn 11 Brinslekostn 3 Brénslekostn 1 Kapitalkostnader 1
Konk. energipris 2 Konk. energipris 2 DoU + Personal 5 Mitkostnader 1
Kapitalkostnad 1 Kapitalkostnad 5 Adm. kostnader 1 OH-kostnader 1
Sjélvkostnad 1 Investeringar 2 Konk. energipris 1 Skatter o avgifter 1
Annat alternativ 0 Natforluster 1 Annat alternativ 0 Annat alternativ 0
Totalt 15 13 8 4

I tabell 33 framgar att den Overldgset viktigaste prispadverkande faktorn i fjdrrvairmeverksam-
heten ar produktions / brianslekostnader. Som faktor 2 anges kapitalkostnader och som faktor
3 anges DoU samt personalkostnader. Sa trots att ca. en tredjedel av foretagen anger att
grunden for prissittningen inom respektive kundsegment dr marknadsbaserad har responden-
terna néstan uteslutande poidngterat kostnader som de viktigaste pdverkan faktorerna for de
priser som de kan erbjuda kunderna. Pa grund av denna inkonsekvens i svaren kommer detta
omréde att vidare undersdkas i en kommande studie.

Tabell 34. Ange de faktorer som har storst inverkan pa den prisniva som ni kan erbjuda era kunder, samlad enkiit

Verksamhets- Prispaverkande fakto- Prispaverkande Prispaverkande

Gren (n=16) rer Faktor 1  faktorer Faktor 2 faktorer Faktor 3
Verkl. kostnader 6 Verkl. kostnader 3 Adm & Kapitalkostn. 1

Elnit Nétkostnader 6 Lonsamhet 2 Serviceniva 1
Marknaden 2 Marknadsvillkor 3 Nétkostnader 1
Spanning/pris 1 Effekt/Pris 1 Samma pris 1
Totalt 15 9 4
Rékraftpris 6 Konkurrenterna 1 Egna kostnader 2

Elhandel Marknadspris 3 Egna kostnader 4 Marknadspris 1
Totalt 9 5 3
Prod./Brénslekostn 8 Brénslekostn 3 Brénslekostn 1

Fjarrviarme Verkl. kostnader 2 Verkl. kostnader 3 DoU 1
Forbrukningsméngd 2 Kundunderlag 1 Personal 1
Marknaden 1 Utnyttjandetiden 1
Investeringar 1
Totalt 14 8 3
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I tabell 34 framkommer att de tre verksamheterna i den samlade enkédten har en klar fokuse-
ring pa kostnader som storsta inverkan pa den prisniva som erbjuds kunderna. Det &r anmirk-
ningsvart att inte elhandelsdelen anger marknaden och konkurrenterna i storre utstrackning
men svaren 1 tabell 32 &r 1 dverensstimmelse med de som angivits 1 tabell 30. Detta till skill-

nad fran de bolag ddr fragor rorande elhandelsverksamheten besvarades separat som vi kan se
1 tabell 31.

I fraga 3 efterlyses respondenternas uppfattning av vad som hidnt med verksamhetens
vinstmarginaler i och med avregleringen pa elmarknaden. Eftersom denna avreglering har
tvingat bolagen att separera verksamheten fran den del som hanterar handeln med el kan det
vara svart att exakt svara pa denna frdga men respondenterna borde rimligtvis ha en nigor-
lunda korrekt uppfattning om 1 vilket riktning marginalerna rort sig. Fraga 3 ar utgangspunk-
ten for tabellerna 35 t.o.m. 37.

Tabell 35. Vad har avregleringen pa elmarknaden generellt inneburit for vinstmarginalerna i nedanstiaende verksam-
heter

Foljande har intraffat Elhandelsenkédt n=20 Elnétenkét n=22
Antal svar Andel av svar _ Antal svar Andel av svar

Inget alls 0 0,0 % 3 15,8 %
Vi har 6verlag klart mindre marginaler nu 12 54,5 % 7 36,8 %
Vi har dverlag ndgot mindre marginaler nu 2 9,1 % 6 31,6 %
Vi har mindre marginaler for vissa kundsegment nu 5 22,7 % 2 10,5 %
Vi har overlag ndgot stérre marginaler nu 1 4,5% 0 0,0 %
Vi har storre marginaler for vissa kundsegment nu 2 9,1 % 1 5,3 %
Vi har 6verlag klart stérre marginaler nu 0 0,0 % 0 0,0 %
Annat alternativ 0 0,0 % 0 0,0 %
Totalt 22 100 % 19

Ej svarat 2 3

I elhandelsverksamheten anger klart flest respondenter att avregleringen 6verlag har lett till
klart mindre marginaler nu, vilket vi kan se i tabell 35. I elndtverksamheten dr det vanligaste
svaret bland foretagen att avregleringen lett till att marginalerna ar klart mindre eller nagot
mindre nu. Om detta beror pa att man sénkt sina priser eller att man har belastat denna verk-
samhet med hdgre kostnader ar svéart att sdga men det ar ett omrade som dven energimyndig-
heten torde vara intresserade av att studera vidare. Aven hir ir intentionen att belysa dessa
resultat ytterligare 1 den planerade studien. Analyseras dven respondenterna i tabell 35 utifran
studiens storleksklasser framgar att det dr de smé bolagen som 1 flest fall anger att de "6verlag
har klart mindre marginaler nu”. Inom gruppen stora bolagen dr det lika manga respondenter
som anger alternativet att de ”0verlag har klart mindre marginaler nu” som alternativet de har
”mindre marginaler for vissa kundsegment nu”. Hirmed verkar det alltsa som om det &r de
mindre bolagen marginaler som drabbats hardast p.g.a. avregleringen pa elmarknaden.

Tabell 36. Vad har avregleringen pa elmarknaden inneburit for era fjdrrvirmepriser till slutkund

Enkét Inget alls  Vihar 6verlag Vi har genomfort Vi har overlag tvingats Annat Ej svarat Totalt
hojt priserna mindre prissénkningar till stora prissénkningar alternativ

Fjirr- 17 1 0 0 1 1 20

virme

Samlad 12 0 1 1 0 2 16

Fjérr-

virme

33 Anledningen till att totalen Gverstiger antalet foretag dr att vissa foretag angivit mer 4n ett alternativ.
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I fjarrvdrmeverksamheten har avregleringen inte inneburit att priserna till slutkunden har
paverkats for majoriteten av foretagen i badda undersokningsgrupperna (se tabell 36). Ett av de
tvd stora bolagen bland de specificerade enkéterna anger att de dverlag har hojt priserna bero-
ende pa avregleringen pa elmarknaden medan en respondent till den samlade enkdten anger
att de overlag har tvingats till stora prissdnkningar. Denna respondent tillhor kategorin medel-
stora bolag medan det andra medelstora bolaget har genomfort mindre prissdnkningar. Reste-
rande tolv smé bolag i den samlade enkdten uppgav alltsa att inget alls hinde med deras
fjarrvarmepriser till slutkund.

Tabell 37. Vad har avregleringen pa elmarknaden inneburit for ert resultat i fjarrvirmeverksamheten

Enkét Minskat Inte foréndrats Okat Ej svarat Totalt
Fjarr- 1 15 1 3 20
virme

Samlad 6 5 5 0 16
Fjérr-

virme

I tabell 37 framgér att majoriteten av de foretag som besvarat den specificerade enkdten anger
att resultatet for fjarrvdrmeverksamheten inte har forandrats som en f6ljd av avregleringen pa
elmarknaden. Diaremot dr bilden mer splittrad for foretag som besvarat den samlade enkéten.
Cirka en tredjedel anger att resultatet minskat, for den andra tredjedelen dr resultatet ofordnd-
rat medan det for den sista tredjedelen angavs att resultatet 6kat. Eftersom bolagen 1 tabell 33
svarade att priserna till slutkunden inte fordndrats méste antingen volymerna eller kostnaderna
ha dndrats. De intressanta hér &r da vilka orsaker som ligger bakom dessa fordndringar och
varfor de har tillkommit som en foljd av att elmarknaden har avreglerats. De tvad medelstora
bolagen 1 den samlade enkdten som i tabell 36 angav att de sénkt priserna finns hiar med 1 den
grupp som anger att resultatet inte forandrats. Darmed fordjupas fragetecknen kring den splitt-
rade bild av vad som hint med de sma bolagens resultatet avseende fjarrvirmeverksamheten
efter avregleringen pa elmarknaden.

Den planerade studien har for avsikt att unders6ka de faktorer som ar forklaringar till den
splittrade bild som bolagen ger via den samlade enkédten for fjarrvarmeverksamhetens resul-
tatutveckling efter avregleringen av elmarknaden.

2.5.4. Strategival och marknadspotential

Kategori fyra behandlar frigestillningar kring foretagens strategier infor framtiden och vilka
fordelar de anser att ett bolag med flera energisystem har framfor andra foretag pa marknaden.

Kategori fyra inleds med fraga 1 som lyder ”Vilken huvudsaklig strategi har ni i (respektive)
verksamhet valt for att mota kraven pa den framtida energimarknaden”.

Tabell 38. Vilken huvudsaklig strategi har ni valt for att mota kraven pa den framtida energimarknaden

Val av strategi Elhandelsenkdt n=20 Elndtenkdt n=22 Fjarrvarmeenkdt n=20 Samlad enkédt n=16
Antal svar Andel av svar  Antal svar  Andel av svar  Antal svar Andel av svar  Antal svar Andel av svar

Lagkostnadsstrategin 3 17,6 % 4 22,2 % 6 353 % 4 25,0 %

dvs. konkurrera med

laga priser

Differentieringsstrategin 2 11,8 % 0 0,0 % 2 11,8 % 1 6.2 %

dvs. konkurrera genom
att erbjuda unika

produkter

En kombination av de 9 52,9 % 6 333 % 5 29.4 % 6 37,5 %
tva ovanstdende

Annan strategi 3 17,6 % 8 44,4 % 4 23,5 % 5 31,3 %
Totalt 17 100 % 18 100 % 17 100 % 16 100 %
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I tabell 38 anger respondenterna till elhandels-, elnit- och samlad enkdt en kombination av
lagkostnad och differentiering som den huvudsakliga strategin for att mota kraven pa den
framtida energimarknaden. Bolagen som besvarat fjarrvirmeenkéten har daremot hogst andel
svar for lagkostnad som huvudsaklig strategi. Foretagen som besvarat elndtenkiten har angivit
“annan strategi” som det vanligaste svarsalternativet. I denna kategori finner vi svar som;
langsiktiga investeringar, kostnadsriktiga tariffer, effektiv verksamhet och konkurrens saknas.

Under alternativet ”Annan strategi” finns t.ex. elndtbolag som anger att de inte har ndgon
huvudsaklig strategi dérfor att deras verksamhet bedrivs under monopol. De bortser d& fran
den konkurrens som kommer av att kunderna har mgjlighet att vdlja andra energisystem t.ex.
for uppvarmning av en villa. Hirmed kan konkurrensen drabba dven dem om de inte har en
tjdnst som pris- och funktionsméssigt ar jimforbar med de alternativ som finns pa marknaden.

Fraga 2 som behandlar atgérder undersoker ”...de mest betydelsefulla atgidrderna i verksam-
heten som ni méste arbeta med for att uppna den strategi som ni valt. Fragan dr intressant for
att foretagen sjilva fér ta stillning till vilka atgdrder som &r viktigast att arbeta med om de
skall uppna de strategier som de har som maélséttning. Fraga 2 giller som utgidngspunkt for
tabellerna 39a t.o.m. 39d.

Tabell 39a. Rangordna de mest betydelsefulla atgirderna i elhandelsverksamheten som ni maste arbeta med for att
uppna den strategi som ni valt

Betydelsefulla Betydelsefulla Betydelsefulla

atgirder (n=20) Atgird 1 atgirder Atgird 2 atgiirder Atgird 3
Rékraftpris 6 Rékraftpris 2 Effektivitet & Administration 3
Marknadsatgirder 5 Marknadsatgéirder 3 Produktatgirder 2
Produktatgirder 2 Kostnadsatgirder 2

Kostnadsatgérder 1 Effektivitet & Administration 3

Totalt 14 10 5

Tabell 39a visar att foretagen som besvarat elhandelsenkédten anger att den forsta atgérden for
att uppna vald strategi utgar frén arbete med rékraftpriset och marknadsétgéirder vilket stim-
mer med en kombination av kostnadseffektivitet och differentiering som de flesta foretagen
angivit som svar i tabell 38. Det &r intressant att de atgdrder som fOretagen foresldr &r sa
konkreta och inriktade pa kostnadsatgérder. Inga svar tar upp mer abstrakta dtgérder som t.ex.
strukturella eller funktionella férdndringar i organisationen.

Tabell 39b. Rangordna de mest betydelsefulla dtgérderna i elnfitverksamheten som ni maste arbeta med for att uppna
den strategi som ni valt

Betydelsefulla Betydelsefulla Betydelsefulla
atgirder (n=22) Atgird 1 atgirder Atgird 2 atgiirder Atgird 3
Kostnadsatgirder 7 Kostnadsatgarder 1 Kostnadsatgirder 1
Effektiviseringar 3 Effektiviseringar 4 Utveckla entreprenadtjansterna 1
Medvetet strategiarbete 2 Forbéttra nitkvaliteten 2 Samverkan inom kundtjénsten 1
Paverka statsmakten 1 Forbattra kalkylunderlagen 1 Forbattra kalkylunderlagen 1
Nya produkter 1
Prioritera ritt atgérder 1
Totalt 13 Totalt 10 Totalt 4

Ur tabell 39b framgér att de flesta av de atgirder som foretagen som besvarat elndtenkéten
angivit for att uppnd vald strategi dr kostnadsatgérder, vilket 1 viss mén motsiger de svar som
syns 1 tabell 38 ddr kombinationen mellan lagkostnad och differentierigsstrategin angivits
bland flest foretag. Visserligen finns det enstaka dtgérder bland foretagen som faller under
differentieringsstrategin som t.ex. nya produkter, utveckla entreprenadtjdnsterna och samver-
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kan inom kundtjanst men de &r fa i forhallande till de kostnadsrelaterade atgérderna som klart
dominerar svaren.

Tabell 39c. Rangordna de mest betydelsefulla dtgérderna i fjdrrvirmeverksamheten som ni méste arbeta med for att
uppna den strategi som ni valt

Betydelsefulla Betydelsefulla Betydelsefulla

atgirder (n=20) Atgird 1 Atgiirder Atgird 2 Atgiirder Atgird 3
Léga bréanslekostnader 4 Léga brénslekostnader 3 Minskade D&U kostnader 1
Forbattrad & flexibel 3 Arbeta ndra kunderna & 2 Enklare prislista — skapa kund- 1
brénslemix information via kundenkét fortroende

Hog driftsdkerhet 2 Léga om- & driftkostnader 2 Arbeta med kundrelationerna 1
Volymokning 2 Produktutveckling 1 Miljoaspekter 1
Kundservice & trygghet 2 Tillgénglighet 1

Kostnadsuppfdljning 1 Utbyggnadsstrategi 1

Medveten  strategifor- 1

starkning

Salja komfort 1

Totalt 16 Totalt 10 Totalt 4

De étgirder som respondenterna som besvarat fjirrvarmeenkiten anger som mest betydelse-
fulla for att uppna vald strategi dr fraimst kostnadsrelaterade men étgédrder for en differentie-
ring finns ocksd som t.ex. kundrelaterade dtgérder, produktutveckling och informationshante-
ring (se tabell 39¢). Detta svar stimmer vél overrens med den svarsfordelning som angivits 1
tabell 38. De flesta svar ror dock dtgirder med anknytning till produktionen av fjérrvirme och
da speciellt brinslekostnaderna.

Tabell 39d. Rangordna de mest betydelsefulla atgéirderna i foretaget som ni maste arbeta med for att uppna den
strategi som ni valt. Samlad enkiit

Betydelsefulla Betydelsefulla Betydelsefulla

tgirder (n=16) Atgird 1 Atgirder Atgird 2 atgirder Atgird 3

Léga ink6pskostnader 3 Befintliga kunder och lojali- 2 Produktutveckling 2
tetskoncept

Okad marknadsfring och 3 Marknadsforing t.ex. pris 3 Utbildning 1

informationsinsamling och mervérden

Samverkan/samgaende 2 Samverkan &dgare — grann- 1

med annat foretag bolag

Effektiviseringar / ratio- 2 Satsa pa IT 1

naliseringar

Byta debiteringssystem 1 Kompetensutveckling 1

Bygga pa lokal forankring 1

Dela pé kostnaderna i 1

foretaget

Totalt 13 Totalt 8 Totalt 3

Av de fyra olika enkéterna (tabell 39a — 39d) dr det svaren pa den samlade enkéten som visar
storst andel svar som tyder pa en differentieringsstrategi framfor en ldgkostnadsstrategi (se
tabell 39d). Detta dr ovéntat eftersom de foretag som besvarat denna enkédt med endast tva
undantag tillhor kategorin sma foretag. Den genomforda forstudien med fem respondenter
visade istéllet pa att denna grupp av bolag skulle vara mer lagkostnadsinriktade &n de medel-
stora och stora bolagen.

Fraga 3 lyder "Rangordna utifran (respektive) verksamhets totala lonsamhet, de viktigaste
produkter som ni saknar idag men som ni anser er behova erbjuda kunderna pé den framtida
elmarknaden”. Frigan undersdker bolagens tankegéngar om en framtida marknad och de
behov som de redan i dagslédget tror att kunderna kommer att efterfraga. Fraga 3 anknyter till
tabell 40a t.0o.m. 40d.
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Tabell 40a . Rangordna, utifran elhandelsverksamhetens totala lonsamhet, de viktigaste produkter som ni saknar idag
men som ni anser er behdva erbjuda kunderna i framtiden

Viktigaste produkterna/ Viktigaste produkterna/

kringtjdnsterna (n=20) Rang 1 kringtjdnsterna Rang 2
Produktutveckling 2 Samarbeten med energibolag samt andra tjénsteproducenter 2
Energispar & helhetsldsningar 2 Samfakturering el + nét 1
Flexibelt datasystem & webbavtal 2 Optiska tjanster 1
Kundvard 1

Narhet till elborsen 1

Totalt 8 Totalt 4

I tabell 40a anges produktutveckling, flexibla datasystem for kund och informationshantering
tillsammans med energispar och helhetslosningar som de saker som foretagen sdger sig fraimst
sakna 1 dagens elhandelsverksamhet utifrdn 16nsamhetsaspekten. I andra hand ndmns framst
samarbeten med energibolag och andra tjansteproducenter utanfor energibranschen. Tyvarr dr
svarsfrekvensen vildigt 1ag nér det géller denna friga. Anledningen till detta kan mgjligen
vara att den kraver att foretagen skall fundera pa hur de skall utvecklas i framtiden och att
detta dr ndgot som man inte har gjort i s& stor utstrackning eftersom mycket av foretagens
arbete har fokuserats pa vilken roll de bor ha vid forsdljning av energi pd den avreglerade
elmarknaden.

Tabell 40b. Rangordna, utifrin elniitverksamheten, de viktigaste produkter som ni saknar idag men som ni anser er
behova erbjuda kunderna i framtiden

Viktigaste produkterna/ Viktigaste produkterna/

kringtjdnsterna (n=22) Rang 1 kringtjdnsterna Rang 2
Séker/prisviérd transitering 5 Internettjénster 4
Helhets- & energisparldsningar 2 Entreprenadtjénster 2
Forbrukningsstatistik & effektiv avldsning 2 Servicegaranti & snabb felavhjilpning 2
Datakommunikation 1 Kontinuitet 1
Okad kundservice 1

Inga 2

Totalt 13 Totalt 9

For elndtverksamheten dr den klart viktigaste tjdnsten som foretagen saknar i dagsléget
saker/prisvérd eltransitering (se tabell 40b). Detta svar borde innebira att de nuvarande néten
anses vara for gamla och dirmed krdvs en nyinvestering for att 6ka sdkerheten 1 transitering-
arna. Vi har ocksé sett att drets nederbord med blotsnd har lett till ménga avbrott i det luft-
burna nétet med stora problem som f6ljd for ménga kunder. For de nést viktigaste tjdnsterna
svarar foretagen internettjéinster. Aven for denna friga r svarsfrekvensen relativt 1g férmod-
ligen kan anledningen vara densamma som for svaren i tabell 37a ndmligen att de varit
upptagna med att fordndra organisationen genom uppdelningen i elhandel och elnit..

Tabell 40c. Rangordna, utifran fjirrvirmeverksamheten, de viktigaste produkter som ni saknar idag men som ni
anser er behova erbjuda kunderna i framtiden

Viktigaste produkterna/ Viktigaste produkterna/

Kringtjénsterna (n=20) Rang 1 kringtjdnsterna Rang 2
Fjarrkyla 2 Forbittrad service och dtaganden 3
Overvaknings- och larmtjénster 2 Energispar och andra energitjdnster 2
Utveckla kundservice och serviceavtalen 3

Inga 1 Inga 1
Totalt 8 Totalt 6

Att utveckla kundservicen tillsammans med serviceavtalen anses som den viktigaste atgdrden
bland flest bolag i fjarrvirmeverksamheten (se tabell 40c). Fjarrvarmeverksamheten skiljer sig
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lite fran elhandel respektive elnit med tanke pé att en relativt ny och potentiellt stor produkt
finns dvs. fjarrkylan.

Tabell 40d. Rangordna de for foretaget viktigaste produkter som ni saknar idag men som ni anser er behova erbjuda
kunderna i framtiden

Viktigaste produkterna/ Viktigaste produkterna/

Kringtjénsterna (n=16) Rang 1 kringtjdnsterna Rang 2
IT-tjanster 4 Utvecklad kundkommunikation och flexiblare debitering 2
Servicetjédnster 1 Konsulttjénster 1
Totala energilosningar 1 Synergieffekter genom samgéende 1
Léga priser 1 God milj6 1
Totalt 7 Totalt 5

Svaren péa de fyra olika enkéterna vad giller de viktigaste produkterna och tjdnsterna som
bolagen anser sig behova erbjuda kunderna i framtiden visar att det dr servicen till kunden
som betraktas som allra viktigast (se tabellerna 40a — 40d). Produktutveckling eller helt nya
produkter nimns ocksd men é&r inte lika vanligt forekommande. I tabell 40d géller fragan
bolagens viktigaste produkter och hédr dr det alltsd genom att 6ka sin servicegrad som man tror
att man framst skall kunna 6ka eller bibehélla 16nsamheten inom bolagen. Notera att i tabel-
lerna 40a — 40c formulerades fradgan istéllet vilka som &r de viktigaste produkterna inom
respektive verksamhet istdllet for hela foretaget som i tabell 40d samlad enkdt.

Fraga 4 undersoker vilken typ av information som bolaget saknar angéende sina kunder och
som de skulle vilja fa tillgéng till i framtiden. Denna fraga anknyter till tabellerna 41a t.o.m.
4lc.

Tabell 41a. Ange i prioritetsordning olika typer av information om era kunder som ni saknar idag men som ni anser
er behova i elhandelsverksamheten pa den framtida energimarknaden

Typ av information (n=20) Rang 1 Typ av information Rang 2

Naturliga kundsegment/priskénslighet 3 Naturliga kundsegment 1

Kvalitativ data om kunderna 2 Kundernas vérderingar 1
Kundens intresse for el 1 Lonsamhet per kund 1
Statistik pa Internet 1 Kundens behov av tjénster 1
Betalningsforméagan 1

Totalt 8 Totalt 4

Tabell 41a visar att respondenterna till elhandelsenkiten helst vill ha forbattrad information
om sina kunders priskédnslighet och dédrmed vill de veta deras betalningsvilja. Nyttan av denna
typ av information okar alltid 1 betydelse nédr konkurrensen pa en marknad 6kar och det ar just
vad vi ser pd elmarknaden. Naturligtvis har denna informationsinsamling varit mindre priori-
terad bland foretagen innan marknaden reformerades. Men i dagsldget kan det for den
enskilde aktoren vara skillnaden mellan att ”vinna eller forsvinna”. Hirmed borde ocksa
intresset for att kunna se I6nsamheten per kund eller kundgrupp 6ka. Det dr endast ett foretag
som angivit att de onskar denna typ av information i framtiden. Detta skulle kunna betyda att
de redan har den hir informationen men enligt tidigare resultat®® 4r denna endast tillgéinglig
information hos en mindre andel av foretagen (se tabellerna 27 — 29).

3* 1 forstudien angavs att I6nsamhet per kund eller kundgrupp var nagot som de hade énskemél om men inte hade tillgéng till
pa ett rationellt sett i nuvarande ekonomisystem.
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Tabell 41b. Ange i prioritetsordning olika typer av information om era kunder som ni saknar idag men som ni anser
er behova i elndtverksamheten pa den framtida energimarknaden

Typ av information (n=22) Typ av information
Rang 1 Rang 2

Forbrukningsmonster 2 Utveckling av samhéllsfunktioner 2
Energi- / effektbehov 2 Storningskénslighet & servicednskemaél 2
Ekonomiska forutsittningar 2 Energimitning & datakommunikationsbehov 2
Sékerhetskrav 1 Avtalsvillkor 1
Uppvarmningsform 1 Bostadsstandard 1
Utveckling av samhéllsfunktioner 1 Kundkategoriindelning 1
Vet ¢j 1 Vet ¢j 1
Totalt 10 Totalt 10

Eftersom elndtverksamheten ansvarar for det underliggande distributionssystemet dvs
ledningarna och ddrmed det eventuella investeringsbehov som kan finnas &r de mest intresse-
rade av information som indikerar kundernas framtida behov av el vid olika priser dvs. deras
priselasticitet. Den information som foretagen framst ar intresserad av i elndtverksamheten ér
diarmed forbrukningsmonster, energi och effektbehov samt kundernas ekonomiska forutsitt-
ningar (se tabell 41b).

Tabell 41c. Ange i prioritetsordning olika typer av information om era kunder som ni saknar idag men som ni anser
er behova i fjdrrvirmeverksamheten pa den framtida energimarknaden

Typ av information (n=20) Typ av information

Rang 1 Rang 2
Kundernas verksamhetsplan & framtida behov 3 Framtida nyttjande 1
Alder och typ av fastbrinsleanliggning 2 Driftstatistik 1
Timrelaterad energiforbrukning for analys 1
Totalt 6 Totalt 2

Eftersom svarsfrekvensen pa denna fraga dr sa lag kan inte nagra generella slutsatser dras men
de foretag som har svarat angdende fjarrvirmeverksamheten anser att den viktigaste typen av
information &r industrikundernas verksamhetsplaner och framtida virmebehov samt alder och
typ av nuvarande fastbriinsleanliggningar. Aven for fjirrvirmeverksamheten ir foretagen
mest intresserade av information som skulle hjidlpa dem att planera deras framtida produk-
tionsbehov och ddrmed kunskap om de behdver nyinvestera for att kunna tillgodose detta
behov hos kunderna. Nuvarande anldggningar hos kunderna ger ocksa information om deras
alternativkostnader vilket torde vara mycket intressant vid en prisforhandling dér byte till
fjarrvarme diskuteras (se tabell 41c¢).

Fraga 5 riktar intresset mot den typ av information som bolagen tror att kunderna kommer att
efterfraga i framtiden. Till denna frdga hor tabellerna 42a t.o.m. 42d.

Tabell 42a. Ange i prioritetsordning olika typer av information som saknas idag i elhandelsverksamheten men som ni
anser att era kunder kommer att efterfraga pa den framtida energimarknaden

Information for kostnadsjamforelser
Totalt

Information till kund (n=20) Information till kund
Rang 1 Rang 2

Statistik & information via nétet 3 Bestilla produkterna via nétet 1
Information om energieffektiviseringar 2 Information om energieffektiviseringar 1
Marknadsinformation 1 Marknadsinformation 1
Kundanpassad information 1 Information om miljopéaverkan 1

1

8

4

Respondenterna som besvarat elhandelsenkéten anser vilket framgér 1 tabell 42a att kunderna
1 forsta hand onskar forbrukningsstatistik och information via Internet plus information om
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hur de kan genomfora energieffektiviseringar. Foretagen anser alltsd att kunderna framst ar
intresserade av sadan information som kan minska deras kostnader for ett givet behov och
ddrmed inte &r sd intresserade av att fi nya produkter som tillfredsstdller nya behov.

Tabell 42b. Ange i prioritetsordning olika typer av information som saknas idag i elnitverksamheten men som ni
anser att era kunder kommer att efterfraga pa den framtida energimarknaden

Information till kund (n=22) Information till kund
Rang 1 Rang 2

Energikostnad per energislag & tidsenhet 6 Sékra leveranser 2
Information om driftstorningar och avbrott 2 Hushéllningstips och uttagsmonster 2
Séakra leveranser 2 Selektiv kundinfo. och tillaggstjanster 2
Energistatistik och energieffektiviseringar 2 Avtalsvillkor och pris 2
Bra utformad rékningar 1 Korrekt installation 1

Datakommunikationskostnad 1
Vet ¢j 1 Vet ¢j 1
Totalt 14 11

Aven for elnitverksamheten tror respondenterna att kunderna frimst ir intresserad av olika
former av information om forbrukningen och eventuella energieffektiviseringar som da skall
minska kundens totala energikostnader, vilket visas 1 tabell 42b. I andra hand tror foretagen
att kunden ar intresserad av leveranssdkerhet och information i samband med driftstorningar
men detta dr dé inte lika viktigt som den information som minskar kundernas energikostnader.

Tabell 42¢. Ange i prioritetsordning olika typer av information som saknas idag i fjirrvirmeverksamheten men som
ni anser att era kunder kommer att efterfriga pa den framtida energimarknaden

Information till kund (n=20) Information till kund

Rang 1 Rang 2
Forbattrad statistik 3 Energieffektiviseringar 1
Energieffektiviseringar 1 Framtida prisséttning 1
Kontinuerlig produktionstillgang 1
Driftshjalpsakut 1
Totalt 6 2

Inte heller fjarrvirmeverksamheten skiljer sig fran elhandel eller elnédt (se tabell 42c).
Respondenterna tror pad samma sitt hir att kunderna vill ha forbrukningsstatistik och energief-
fektiviseringsrad for att pa detta sitt kunna minska sina totala energikostnader.

Tabell 42d. Ange i prioritetsordning olika typer av information som saknas idag i foretaget men som ni anser att era
kunder kommer att efterfraga pa den framtida energimarknaden

Information till kund (n=16) Information till kund

Rang 1 Rang 2
Forbrukningsstatistik 2 Marknadsinformation 1
Enkla elrdkningar med 1 Energihushallning 1
Effekt och energieffektiviseringar 1
Internetaccess till kunddatabasen 1
Totalt 5 2

I tabell 42d visas att de respondenter som besvarat den samlade enkdten bekriftar uppfatt-
ningen hos de som besvarat de specificerade enkéterna, ndmligen att de tror att kunderna helst
vill ha forbrukningsstatistik och energieffektiviseringsrad dér kundernas informationsbehov ar
kopplad till kostnadsbesparingar. Tyvirr dr svarsfrekvenserna 14ga pa denna fraga men de
som svarat dr tdmligen samstdmmiga i sina uppfattningar, oberoende av energiverksamhet,
och didrmed torde tillforlitligheten oka.
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Enkiterna och det fjirde delomridet avslutas med fraga 5 som ber respondenterna ange de
storsta fordelarna med att ha flera energiverksamheter i samma bolag. Frdga 5 skall kopplas
till tabellerna 43a t.o.m. 43d.

Tabell 43a. Vilka ér de storsta fordelarna med att ha flera energiverksamheter i ert energiforetag;. Elhandel

Storsta fordelen med att ha flera energiverksamheter i Elhandelsenkét n=20

samma bolag Rang 1 Rang 2 Rang 3 Totalt
Leder till lagre kapitalkostnader genom samverkan i upplé- 0 0 0 0
ningen av kapital

Leder till resultatutjamning eftersom foretaget dr diversifie- 0 0 0 0
rat

Leder till effektivare likviditetsplanering genom samverkan 0 0 0 0
Skapar mdjligheter att dela pa kostnaderna for kundinfor- 2 0 3 5
mationssystem

Skapar mdjligheter att dela pa kostnaderna for fakturerings- 2 2 2 6
system

Skapar mdjligheter att dela pa administrativa resurser 3 2 2

Skapar mojligheter att dela pa underhallsverksamhetens 0 1 0 1
resurser

Foretagets kostnader for marknadsforing kan delas mellan 1 1 3 5
verksamheterna

Foretagets kostnader for sédljkaren kan delas mellan verk- 0 2 2 4
samheterna

Ger okad flexibilitet genom att resurser kan flyttas mellan 0 0 3 3
de olika verksamheterna

Ger 6kade kundkontakter och merforséljning 6 3 1 10
Kunderna kan erbjudas helhetslosningar med flera ingéende 5 1 0 6
energisystem

Ej svarat pa fragan - - - 6

De respondenter som besvarat elhandelsenkéten anser (se tabell 43a) att det viktigaste med att
ha flera energiverksamheter i bolaget ar att det ger 6kade kundkontakter och merforsiljning.
P& andra plats anges att det dr viktigt eftersom kunderna kan erbjudas helhetslosningar med
flera ingdende energisystem och pa tredje plats kommer mdjligheten att dela pd administrativa
resurser. Den viktigaste orsaken ror alltsa bolagets intdktsgenerering. Den ndst viktigaste
fordelen ror bolagets formaga att tillgodose kundernas varierande behov via bolagets
produktsortiment. Det tredje viktigaste fordelen ror bolagets formaga att dela pd befintliga
resurser och ddrmed minska kostnaderna per energiverksamhet.
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Tabell 43b. Vilka ir de storsta fordelarna med att ha flera energiverksamheter i ert energiforetag. Elnét

Storsta fordelen med att ha flera energiverksamheter i Elndtenkédt n=22

samma bolag Rang 1 Rang 2 Rang 3 Totalt
Leder till lagre kapitalkostnader genom samverkan i upplé- 0 2 1 3
ningen av kapital

Leder till resultatutjamning eftersom foretaget dr diversifie- 1 1 0 2
rat

Leder till effektivare likviditetsplanering genom samverkan 0 1 1 2
Skapar mojligheter att dela pa kostnaderna for kundinfor- 6 1 0 7
mationssystem

Skapar mdjligheter att dela pa kostnaderna for fakturerings- 3 6 0 9
system

Skapar mdjligheter att dela pa administrativa resurser 6 2 6 14
Skapar mojligheter att dela pa underhallsverksamhetens 2 1 2 5
resurser

Foretagets kostnader for marknadsforing kan delas mellan 1 1 0 2
verksamheterna

Foretagets kostnader for séiljkaren kan delas mellan verk- 1 0 0 1
samheterna

Ger okad flexibilitet genom att resurser kan flyttas mellan 1 0 0 1
de olika verksamheterna

Ger 6kade kundkontakter och merforséljning 3 3 0 6
Kunderna kan erbjudas helhetslosningar med flera ingéende 5 2 2 9
energisystem

Ej svarat pa fragan - - - 5

For de som besvarat elndtenkéten (se tabell 43b) framgér att flest foretag anser att den storsta
fordelen med att ha flera energiverksamheter i bolaget &r att det skapar mgjligheter att dela pa
de administrativa resurserna. P4 andra plats kommer mdjligheten att kunna erbjuda kunderna
helhetslosningar med flera ingdende energisystem. Den tredje viktigaste faktorn dr mdjlighe-
ten att dela pd kostnaderna for faktureringssystemet. Nétverksamheten skiljer sig ddrmed fran
elhandelsverksamheten pé sé sitt att den anger tva faktorer som fokuserar pa kostnadsreduk-
tioner 1 verksamheten ndmligen de administrativa resurserna och faktureringssystemet. Att
erbjuda kunderna helhetslosningar anses i bada verksamheterna som den nist storsta fordelen.

Tabell 43¢. Vilka ir de storsta fordelarna med att ha flera energiverksamheter i ert energiforetag. FV

Storsta fordelen med att ha flera energiverksamheter i Fjarrvirmeenkédt n=20

samma bolag Rang 1 Rang 2 Rang 3 Totalt
Leder till ldagre kapitalkostnader genom samverkan i upplé- 1 1 0 2
ningen av kapital

Leder till resultatutjamning eftersom foretaget dr diversifie- 0 1 1 2
rat

Leder till effektivare likviditetsplanering genom samverkan 0 1 0 1
Skapar mojligheter att dela pa kostnaderna for kundinfor- 2 1 2

mationssystem

Skapar mdjligheter att dela pa kostnaderna for fakturerings- 1 1 2 4
system

Skapar mdjligheter att dela pa administrativa resurser 4 2 3 9
Skapar mojligheter att dela pa underhallsverksamhetens 1 1 1 3
resurser

Foretagets kostnader for marknadsforing kan delas mellan 2 0 2 4
verksamheterna

Foretagets kostnader for séiljkaren kan delas mellan verk- 0 1 1 2
samheterna

Ger okad flexibilitet genom att resurser kan flyttas mellan 0 1 2 3
de olika verksamheterna

Ger 6kade kundkontakter och merforséljning 2 2 1 5
Kunderna kan erbjudas helhetslosningar med flera ingéende 2 0 0 2
energisystem

Ej svarat pa fragan - - - 6
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De som besvarat fjarrvirmeenkdten anser som framgar av tabell 43c att den storsta fordelen
med att ha flera energisystem i bolaget dr att det skapar mgjlighet att dela p4 administrativa
resurser. | andra hand kommer enligt bolagen 6kade kundkontakter och merforséljning, tétt
foljt av mojligheten att dela pa kostnader for kundinformationssystem. Svaren pa denna fraga
speglar fjarrvirmeverksamheternas svar i tabell 38 dir de anger ett strategiskt fokus som &r
uppdelat pa differentierings- och lagkostnadsstrategi. Hirmed intar de en mellanposition i
jamforelse med elhandel och elnit vad giller strategifokusering.

Tabell 43d. Vilka ir de storsta fordelarna med att ha flera energiverksamheter i ert energiforetag. Samlad enkiit

Storsta fordelen med att ha flera energiverksamheter i Samlad enkét n=16

samma bolag Rang 1 Rang 2 Rang 3 Totalt
Leder till lagre kapitalkostnader genom samverkan i upplé- 1 1 1 3
ningen av kapital

Leder till resultatutjamning eftersom foretaget dr diversifie- 0 0 2 2
rat

Leder till effektivare likviditetsplanering genom samverkan 2 0 1 3
Skapar mojligheter att dela pa kostnaderna for kundinfor- 4 2 1 7
mationssystem

Skapar mdjligheter att dela pa kostnaderna for fakturerings- 2 5 1 8
system

Skapar mgjligheter att dela pa administrativa resurser 5 3 1 9
Skapar mojligheter att dela pa underhallsverksamhetens 1 2 2 5
resurser

Foretagets kostnader for marknadsforing kan delas mellan 1 3 1 5
verksamheterna

Foretagets kostnader for sédljkaren kan delas mellan verk- 1 2 2 5
samheterna

Ger okad flexibilitet genom att resurser kan flyttas mellan 1 2 1 4
de olika verksamheterna

Ger 6kade kundkontakter och merforséljning 2 0 1 3
Kunderna kan erbjudas helhetslosningar med flera ingéende 3 1 0 4
energisystem

Ej svarat pa fragan - - - 2

For foretagen som besvarat den samlade enkédten &r den storsta fordelen att de kan dela pa
administrativa resurser. I andra hand dr det mdjligheten att dela pd kostnaderna for kundin-
formationssystem. Pa tredje plats anges mojligheter att dela pd kostnader for faktureringssys-
tem. Hiarmed dr denna grupp framst koncentrerad pa faktorer som mojliggér kostnadsreduk-
tioner i verksamheterna. Detta beror troligtvis pé att foretagen i denna grupp tillhor storlek-
sklassen ”smé foretag” vilka torde vara mer bendgna till att anamma en 18gkostnadsstrategi.
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3. Studiens resultat och slutsatser

I den inledande forstudien dar fem bolag undersoktes gavs indikationer pd att elhandelsverk-
samheten kommit langst med avseende pa att utnyttja kunden som kalkylunderlag vid genere-
rande av beslutsunderlag. Den hir genomforda totalundersokningen visar att dessa prelimi-
ndra resultat inte stimmer. Istdllet dr det vanligare med kunden som kalkylobjekt i elndt och
fjarrvarmeverksamheterna. En forklaring kan vara att det i dessa verksamheter forekommer en
stor del investeringar. Vid investeringar utnyttjas vanligtvis kunderna som kalkylobjekt for att
berdkna lonsamhet och ddrmed &r det naturligt om detta arbetssitt dven utnyttjas for att skapa
beslutsunderlag via produktkalkylerna.

I studien framgar att en stor andel av respondenterna i respektive verksamhet inte gér en full-
standig kostnadsfordelning till kalkylobjekten (se tabell 11) I fjérrvarmeverksamheten dr det
mer dn hédlften av bolagen som inte fordelar omkostnaderna vidare till kalkylobjektet. For de
bolag som gor en fullstdndig kostnadsfordelning 4r det vanligaste svaret att denna fordelning
sker utifran en uppskattad resursforbrukning (se tabell 12). Analyseras respondenterna utifran
sina storleksklasser framgar att storleken har ett positivt samband med andelen som fordelar
sina omkostnaderna. Detta betyder att de mindre bolagen 1 mindre utstrickning analyserar
respektive energiverksamhets utnyttjande av hela bolagets gemensamma resurser. Denna brist
pa kalkylunderlag for beslut rérande t.ex. fortsatt utbyggnad av en energiverksamhet fére en
annan kan didrmed vila pé felaktiga grunder utifran 16nsamhetsaspekter. Det dr alltsa svart att
uppskatta den enskilda energiverksamhetens langsiktiga lonsamhet om inga analyser gors pa
hur denna verksamhet utnyttjar de gemensamma resurserna i bolaget. Den vanligaste metoden
for att uppskatta resursforbrukningen bygger 1 sin tur pd erfarenhetsméssiga bedomningar(se
tabell 13). Aven pa denna punkt ér de sma bolagen simre p att utnyttja sig av studier som
foljer upp kalkylobjektens resursforbrukning 6ver tiden. Risken vid detta forfarande
uppkommer om bolaget genomfor stora fordndringar i verksamheten som kan leda till att de
erfarenhetsmassiga grunderna inte langre géller. Ett sddant exempel for de studerade bolagen
ar reformen pa elmarknaden dér elnét skilts frin elhandel. De erfarenhetsméssiga grunden for
beddmningarna av resursforbrukningen i olika verksamheter kan darmed starkt ifragasittas.
Eftersom en stor andel av bolagen har denna arbetsmetodik finns betydande felkéllor i det
slutgiltiga kalkylresultatet.

Storleken pa dessa felkdllor beror givetvis pad hur stora omkostnaderna dr 1 forhallande till
totala kostnader i verksamheten (se tabell 14). For elhandel, fjarrvdrme och i den samlade
enkdten anges intervallet 0 — 10 % som den vanligaste omkostnadsandelen och 1 elnét &r
vanligaste alternativet 10 — 20 %. Om felkillor uppkommer beroende pa den erfarenhetsmais-
sigt baserade resursforbrukningen bor storst problem i kalylresultaten uppkomma i elnétverk-
samheten eftersom andelen omkostnader &r storst i denna verksambhet.

De framsta orsakerna till varfor vissa kunder dr lonsammare &n andra dr genomgaende for de
olika verksamhetsomradena beroende pa att kunderna inte &r priskénsliga eller att man kan ta
ut ett hogt tdckningsbidrag (se tabell 17). For att se vilka kunder som anges som mest
lonsamma se tabell 16. En sak som é&r lite oroande for bolagen ar att en sa stor andel som 8 —
19 % (beroende péd verksamhetsomrade) anger att de inte vet vilka kunder som &r lonsammast
(se tabell 16).

Majoriteten av respondenterna i respektive verksamhet anger att de justerar priserna fullstdn-

digt eller ndstan fullstindigt i relation till respektive kundsegments resursforbrukning. Med
tanke pa det sdtt vilket man 1 flertalet bolag berdknar resursforbrukningen torde detta bygga
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pa 16sa grunder och dérmed &r inte priserna berdknade pd verklig (kalkylmissig) resursfor-
brukning per kundsegment (se tabell 19).

Nar det géller utnyttjande av kalkylrdnta 1 de olika verksamheterna ser vi att elhandelsverk-
samheten dr utmirkande genom att ndstan 40% av respondenterna inte anvinder nagon
kalkylrinta (se tabell 20). For 6vriga verksamheter ligger svarsandelen pd mellan 15 — 30%,
vilket dven det kan anses som hdgt. Hiarigenom séger dessa respondenter indirekt att de inte
tar hiansyn till verksamheternas relativa resursforbrukning over tiden. Om ingen kalkylrinta
anvinds blir enhetskostnaderna eller kundkostnaderna i en produktkalkyl ofullstindiga eller
missvisande. Som exempel kan anges kapitalkostnaderna for en period. Hur skall storleken pé
dessa kostnader avgdras om verksamheten inte bestimmer tidsvirdet pd denna resurs. Ater-
igen dr det de sméd bolagen inom respektive energiverksamhet som utmirker sig negativt
genom att denna storleksklass har den storsta andelen av bolag som inte anvinder sig av en
kalkylrénta 1 verksamheten.

Nivén pa kalkylrdntan mellan de olika verksamheterna borde dessutom spegla den risk som
investeringar inom respektive verksamhet har. Eftersom endast elhandelsverksamheten dr
konkurrensutsatt skulle ett rimligt antagande innebéra att de har hogre kalkylrantor &n Gvriga.
Ser vi pé tabell 21 finner vi att majoriteten av respondenterna som anvinder kalkylrénta ligger
1 intervallet 4 — 8% och da oberoende av verksamhetsomride. Visserligen svarar en storre
andel elhandelsrespondenter intervallet 6 - 8% é&n elnit och fjarrvirme men differenserna ar
mindre dn vad man skulle kunna férvénta sig med tanke pa de stora skillnaderna som forelig-
ger 1 konkurrenssituation pd marknaden. Dessutom visar svaren i tabell 22 att ménga av
respondenterna inte heller tar hdnsyn till risken 1 det enskilda investeringsobjektet nar kalkyl-
rdntan berdknas. Med denna arbetsmetodik kan felprioriteringar mellan investeringar
uppkomma eftersom betalningsstrommarna diskonteras med fel tidsvérde.

Kalkylriantan bland respondenterna bestims i manga fall utan att hdnsyn tas till risken 1 verk-
samheten eller till avkastningskraven pa det egna kapitalet. De sma bolagen dr hér dverrepre-
senterade. Harmed torde de berdkna nuvirdet av sina investeringar med en for lag kalkylrdnta
for vissa investeringar. Detta kan fa till foljd att investeringar genomfors trots att de skulle
uppvisa ett negativt nuvirde om en hogre och mer réttvisande kalkylrdnta utnyttjades. De
omvinda resonemanget giller givetvis for de investeringar som inte blir av for att kalkylrén-
tan dr for hog relativt den ldgre risken 1 investeringen. De sma bolagen som dessutom berdk-
nar sin kalkylrdnta utifran den genomsnittliga l&nerdntan kan fa fel uppfattning om vilka de
lonsammaste kundsegmenten ir, speciellt som vissa av dessa bolag anger ldga kapitalkostna-
der som orsak till hog 16nsamhet (se tabell 18 b samt tabell 23).

Det vanligaste kéllan for att hdmta kostnadsinformation till produktkalkylerna &r redovis-
ningssystemen och detta dr oberoende av storlek och verksamhetsomrdde. Men denna infor-
mation som underlag finns risk for att datan baseras pd redovisningsmadssiga istéllet for
kalkylmaéssiga kostnader. Om sa ar fallet finns hér ytterligare ett omrade som leder till felkél-
lor for det slutgiltiga kostnadsberdkningarna i verksamheterna.

I elhandelsverksamheten anger elva respondenter att produktkalkylerna dr mycket viktiga for
kostnadsberdkningar vid ravaruinkop (se tabell 26b) samtidigt anger endast 6 st. respondenter
(se tabell 26a) att de kalkylerar i denna situation. Detta torde betyda att de tycker att ett
kalkylunderlag i denna situation &r mycket viktig men att vissa bolag for ndrvarande dnd4 inte
gor dessa kalkyler. De har alltsa ett stort behov av ett kalkylunderlag men de skaffar 4nda inte
detta.
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I elndtverksamheten kan man notera att tolv respondenter (se tabell 27b) anger viktig eller
mycket viktig som svar pa kalkylunderlagets betydelse for 1onsamhetsberdkningar per kund-
grupp. Samtidigt dr det endast atta respondenter (se tabell 27a) som anger att de kalkylerar i
denna situation. Aven hir blir slutsatsen att inte alla som tycker sig ha behov av ett kalkylun-
derlag tar fram detsamma.

Fjarrvarmeverksamheten skiljer sig &t ndgot jaimfort med elhandel och elnédt pd sé sitt att
fjarrvirmerespondenterna inte 1 lika stor utstrickning anser att beslutsunderlaget frén
produktkalkylerna dr viktigt eller mycket viktigt i relation till annat beslutsunderlag i foreta-
get. Fjarrvirmerespondenterna anger framst kalkylsituationerna; berdkna transiteringskostna-
der och val av underhallsinsatser som de alternativ dér man inte kalkylerar. Att de inte berék-
nar transiteringskostnaderna dr anmérkningsvirt med tanke pé att de torde utgdra en bety-
dande andel av de sédrkostnader som en enskild kund ger upphov till. Att val av underhallsin-
satser anges dar underligt med tanke pa att sex foretag anser att kalkylunderlaget dr viktigt eller
mycket viktigt.

De mindre foretag som besvarat den samlade enkéten anger att berdkna kundkostnader &r den
kalkylsituation som de 1 klart storst utstrickning inte kalkylerar for att skapa ett beslutsunder-
lag (se tabell 29a). Trots detta s& dr det fyra foretag som anser att kalkylen dr ett viktigt
beslutsunderlag 1 relation till annat beslutsunderlag i foretaget (se tabell 29b). Av dessa fyra
foretag &r det tre som inte kalkylerar och ddrmed inte har det beslutsunderlag som de skulle
onska utan de far fatta beslut utifrdn andra grunder.

Flertalet respondenter till elhandelsenkéten anger att avregleringen pa elmarknaden lett till att
deras verksamhet nu har klart mindre vinstmarginal (se tabell 35). Detta kanske inte &r sa
forvanande for elhandelsverksamheten men dven elnédtrespondenterna svarar pa samma sitt
om ¢j i lika stor utstrackning. Nést vanligaste svaret dr; vi har 6verlag ndgot mindre margina-
ler nu. Om dessa svar beror pa energimyndighetens dvervakning eller av att de far bdra en
storre andel av de gemensamma kostnaderna i bolaget framgér inte av denna undersdkning.

Eftersom avregleringen inte inneburit ndgon uppdelning for fjarrvirmen har frdgorna har
formulerats pa ett annat sétt. Bdde de mindre bolagen som svarat pa den samlade enkéten och
de storre som besvarat den uppdelade anger néstan utan undantag att fjarrvarmepriserna till
slutkund inte alls fordndrats som ett resultat av avregleringen (se tabell 36). De storre bolagen
anger i1 anslutning till detta att inte heller resultatet fordndrats som en foljd av avregleringen
pa elmarknaden. Diaremot &r svaren mer forvdnande for de mindre bolag som besvarat den
samlade enkéten(se tabell 37). Dér anger var sin tredjedel att resultatet i fjarrvirmeverksam-
heten minskat, inte forandrats respektive 6kat. Det ar hdr svart att finna en logisk grund for
varfor svaren hér ser ut pa detta sétt for de mindre bolagen nér svaren frn de storre bolagen
ar sa entydiga. For de mindre foretag som minskat sina resultat med oforédndrad prisstruktur
kan antingen kostnaderna ha okat eller s& har volymerna minskat som en f6ljd av ldgre elpri-
ser pa marknaden. Om resultatet har minskat tack vare dkade kostnader i bolaget beror det
formodligen pa att fjarrvirmeverksamheten belastas med en storre andel av de gemensamma
kostnaderna eller att den totala kostnadsmassa 0kat som en direkt foljd av avregleringen.
Exempel pa kostnader som kan ha tillkommit eller 6kat &r marknadsforing av bolaget. I och
med att bolaget satsar pd att marknadsfora sig pa en delvis avreglerad marknad 6kar kundkan-
nedomen om bolaget och ddrmed far alla verksamheter vara med och dela pa denna kostnads-
Okning trots att det priméra syftet dr att fora fram elhandelsverksamheten.
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I elhandelsverksamheten anger respondenterna att de mest betydelsefulla &tgidrder som de
maste arbeta med for att uppna den strategi som de valt dr inkdp av rakraften och marknadsét-
gérder (se tabell 39a). De anser alltsa att kostnadsitgdrderna dr minst lika viktiga som atgérder
for att 6ka intdkterna.

I elndtverksamheten dr i1 princip alla betydelsefulla atgérder inriktade pa kostnads och effekti-
viseringsdtgirder samtidigt som de flesta respondenter sdger sig ha en kombination mellan
differentierings- och ldgkostnadsstrategi (se tabell 39b). Trots detta hamnar endast ett fatal av
de viktiga atgdrder som de ndmner inom differentieringsstrategin.

I fjarrvirmeverksamheterna &r svaren angdende de mest betydelsefulla atgdrderna for att
uppna vald strategi mer spridda (se tabell 39¢). Framst nimns dock ldga bréanslekostnader
samt forbattrad och mer flexibel brinslemix men dven atgirder som syftar till att uppné en
differentieringsstrategi finns sdsom t.ex. kundservice, produktutveckling och informations-
hantering.

De mindre bolag som besvarat denna fraga via den samlade enkédten anger mest betydelsefulla
atgirder for foretaget som helhet och alltsé inte for respektive energiverksamhet. De svar som
anges skiljer sig frdn svaren till respektive energiverksamhet pa s sitt att fokuseringen pa
kostnadsatgirder dr mindre (se tabell 39d). I storre utstrackning anges istillet marknadsrelate-
rade atgirder, kundrelaterade dtgirder och produktdifferentiering. Detta gar delvis emot den
forundersokning som istillet visade att de mindre bolagen framst var inriktade pa en lagkost-
nadsstrategi. Visserligen kan man forvinta sig en storre spridning i svaren pa den samlade
enkédten eftersom fragan hér stills till hur hela foretaget istéllet for respektive energiverksam-
het som dr fallet i de 6vriga enkéterna. Trots detta dr svaren hdr dverraskande.

De storsta fordelarna med att ha flera energiverksamheter i ett och samma bolag dr enligt
elhandelsrespondenterna att det ger oOkade kundkontakter och merforsidljning samt att
kunderna kan erbjudas helhetslosningar med flera ingdende energisystem (se tabell 43a).
Hérmed ligger fokus pa marknadsbearbetningen och intéktsgenereringen. I elndtverksamheten
svara respondenterna att de storsta fordelarna kommer genom att det skapar mojlighet att dela
pa administrativa resurser och dela pa kostnaderna for kundinformationssystem (se tabell
43b). Harmed ligger deras fokus pa intern effektivitet och kostnadsreduceringar. I fjérrvérme-
verksamheten anser respondenterna att de storsta fordelen ar att det skapar mgjlighet att dela
pa administrativa resurser (se tabell 43c). I denna verksamhet ar dock bilden mer splittrad och
respondenterna ger ingen klar och enstimmig bild 6ver vilka fordelar som dr viktigare an
andra. I de mindre bolagen som besvarat de samlade enkédten &r de storsta fordelarna att de
kan dela pd administrativa resurser och dela pd kostnaderna for kundinformationssystem.
Alltsé en klart inriktning mot 6kad inre effektivitet och kostnadsreduktion.
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4. Fortsatt forskning

I den hdr genomforda studien avseende energiverksamheterna elhandel, elnét och fjdrrvirme
via fyra olika enkétundersokningar har ménga intressanta resultat framkommit. En begrédns-
ning med totalunders6kningar via enkét &r att dessa intressanta omraden &r svéra att forutse
innan enkatsvaren dr analyserad. Darmed kan man inte 1 forvig se alla de omraden dar flera
foljdfragor skulle varit onskvirt. Tanken dr dérfor att komplettera dessa enkétstudier via en
ny omgang djupintervjuer med ett mindre antal bolag inom respektive energiverksamhet. De
fragestéllningar som har givit resultat som lett till nya frgestillningar har 16pande i texten
angivits och det dr dessa som fridmst kommer att foljas upp 1 ndstkommande studie. Rent
generellt kan konstateras att de genomforda enkétstudierna har besvarat fragor av karaktiren
hur gor respondenterna i olika situationer inom respektive energiverksamhet. Nastkommande
studie kommer mer att fokusera pa varfor de gor pa dessa sétt. For att illustrera kommande
fragestillningar med ett konkret exempel kan ndmnas att respondenterna i vissa fall angivit att
produktkalkylen som beslutsunderlag anses som mycket viktig i relation till dvrigt beslutsun-
derlag. Trots dessa svar visar studien att detta beslutsunderlag inte tas fram i alla bolag som
anser det mycket viktigt. Frdgan blir dirmed varfor de agerar péd detta sétt och ddrmed ligger
fokus pa orsaker till ett visst beteende bland bolagen. De omradden som &r intressanta ér de
som inte visar pa overensstimmelse mellan olika fragor i enkédterna och mellan de olika ener-
giverksamheterna samt mellan olika storlekskategorier.
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Bilagor
Intervjuguide (forstudien) Bilaga 1
1. Allménna fragestillningar

HUVUDFRAGA: Hur fungerar och arbetar foretaget?

2. Kostnadsfordelning

HUVUDFRAGA: Vilka problem finns i fordelningen av omkostnader?

3. Produktkalkyler som beslutsunderlag

HUVUDFRAGA: Ligger storts problem p4 datan eller i metoderna for
produktkalkyleringen?

4. Prissittning av produkterna (energislag)

HUVUDFRAGA: Hur anviinds kalkyler som underlag for prissittningen?

5. Konkurrenssituationen

HUVUDFRAGA: Hur paverkar konkurrenssituationen prissittningen?

6. Lonsambhet

HUVUDFRAGA: Hur paverkas lonsamheten av kostnadsfordelningarna, prissiittningen
och konkurrenssituationen for el, naturgas och fjirrvirme?

7. Effektivitet

HUVUDFRAGA: Hur miits och definieras effektivitet och hur styr ni for att oka effekti-
viteten?
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Bilaga 2

A) Elnédtverksamhetens omfattning

A.1) Hur stor ir omséttningen for hela energiféretaget/koncernen? MSEK

A.2) Hur stor &r elndtverksamhetens omsittning? MSEK

B) Elniitverksamhetens kalkylobjekt, kostnadsférdelningar och kalkylrénta

B.1) Vilket &r elndtverksamhetens huvudsakliga kalkylobjekt?

O EI (transiterad energiméangd) O Kund O Annat, namligen

B.2) Vilket alternativ beskriver bist einitverksamhetens metod for att behandla
omkostnader innan de férdelas till Ert huvudsakliga kalkylobjekt?

O Omkostnader samlas i en eller flera omkostnadsposter (t.ex. administrations- eller
férsaljningsomkostnader) och fordelas dérifran till kalkylobjektet via fordelningsnyckiar

O Omkostnader samlas i kostnadsstéllen (t.ex. avdelningar eller produktionsenheter)
och férdelas darifran till kalkylobjektet via férdelningsnycklar

O Omkostnader samlas i aktivitetscentra och férdelas vidare till kalkylobjekten via
férdelningsnycklar enligt ABC-metoden ("Activity Based Costing")

O Omkostnader samlas endast i kostnadsstéllen och fors inte vidare till kalkylobjekten

O Annat aitemativ, namligen,

B.3) Vilken dr den grundliggande principen fér omkostnadsfordelningen till Ert huvudsakliga
kalkylobjekt?

O Fordelning sker inte (G4 vidare till frdga B.5)
O Kalkylobjektets barkraft dvs. Ionsamheten avgdr andelen omkostnader

O Kalkylobjektets uppskattade resursférbrukning

O Kalkylobjekten belastas med lika stora andelar av omkostnaderna

Q Annan princip, némligen

B.4) Hur vet Ni att Era férdelningsnycklar ger en nagorlunda rattvisande bild av det
huvudsakliga kalkylobjektets resursférbrukning?

O Inga sarskilda studier har gjorts for att faststélla hur kalkylobjektet forbrukar resurser

O Erfarenhetsmassiga bedémningar av kostnadssamband

O Utifran studier av verksamheten, t.ex. genom tidsmatningar

Q© Utifran aktivitetsrelaterade studier ("Activity Based Costing")

O Utifrdn annan grund, ndmligen
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B.5) Hur stor andel av elnétverksamhetens totala kostnader utgdrs av omkostnader?
(T.ex. administration, ekonomifunktion, kundtjinst, datasystem, lokaler, siljkar,

faktureringssystem, osv.)
L
Omkostnadernas andel av de totala kostnaderna i elnatverksamheten &r: %

B.6) Ange i storleksordning de omkostnader i energiforetaget som belastar elnat-
verksamheten! (Dér siffran 1 anges fér strsta omkostnaden, 2 for nést storsta osv.)

[J Administrativa Iéneomkostnader [ Omkostnader fér kundtjénst

[ Omkostnader fér avésning [ Omkostnader fér fakturering

] Omkostnader for datasystem sasom [0] Omkostnader fér lokaler och andra
kundinformations- och ekonomisystem fastigheter

[ Annan omkostnad, [ Annan omkostnad,

B.7) Vilka kundsegment dr de mest lonsammai

; " -
elnédtverksamheten? Segmentets omséttning

1) _ MSEK
2) MSEK
3) _ MsEK
4) MSEK

B.8) Vilka ir de frimsta orsakerna till att ovanstaende kundsegment r de mest [dnsamma?

1)

2)

3

B.9) Har Ni méjlighet att justera priserna fér olika kundsegment beroende pa deras
respektive resursforbrukning?

OJa O Ja, men justerar inte prisema fullstandigt O Ja, men justerar inte alls prisema O Nej

B.10) Anvinder Ni samma kalkylrinta for alla verksamheter i féretaget map investeringar?

O Ja, namligen % O Nej O Kalkylrdnta anvénds inte. (G& vidare till fraga C.1)
B.11) Ange elndtverksamhetens kalkylrénta! %
B.12) Justerar Ni kalkylrdntan beroende pa risken i det enskilda investeringsprojektet?

O Ja O Ja, om investeringen anses ha en risk som skiljer sig frén

verksamhetens normala risker
O Nej

O Annat altemativ, namligen
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B.13) Hur bestéims elnitverksamhetens kalkylrdnta?

O Kalkylréntan bygger pa ett historiskt vérde O Kalkylrantan féljer branschens genomsnitt

O Kalkylrantan bygger pa den genomsnittiga O Kalkylrantan bygger pa taneréntan plus ett
lanerantan visst risktillagg

O Kalkylrantan bygger pa lanerantan plus avkastningskravet pa det egna kapitalet

O Annat altemativ, ndmligen

C) Anvindningen av kalkyler i elndtverksamheten

C.1) Anvinder Ni fler kalkylobjekt &n det som angivits i fraga B.1? Ange i sa fall vilka!

[ Effekt el [ Energiradgiving [ Entreprenadtjénster [ Order
[ Seniceaval [] Energistatistik [ Tele- och datakommunikation [J Kund
[ Andra, némligen [ Kalkyler anvénds inte

(Ga vidare till fraga D.3)

C.2) Varifran himtas datan som anvinds i produktkalkylerna? (Flera alternativ kan markeras)

[ Frén ett produktkalkylsystem [ Fréan redovisningssystem
[ Fran budgetsystem [J Fran faktureringssystem
[ Fran MPS-system [ Frén annan kélla, ndmligen

C.3) Ange den kalkylmetod som anvénds i elnidtverksamheten vid nedanstaende
situationer!

Kalkyleras ej  Divisionskalky! Bidragskalkyt Palaggskalkyl Annan kalkyl, ndmligen

Prissattning av produkt/ tjdnst D D D D E]
Internprisséttning D D D D D
Berakna transiteringskostnader D D l:l D D
Berékna kundkostnader D D D D O
Offertgivning till nya kunder L] | O O ]
Lénsamhetsberakning per produkt D D D D D
Lénsamhetsberakning per kundgrupp D D D D D
Kostnadskontrollfor kalkylobjekten ] O | (| O
Val av underhalisinsatser D D D D D

Andra situationer, namligen:
O O | O
O O O O
a a O O
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C.4) Uppskatta hur viktig produktkalkylerna dr som beslutsunderlag i relation till annat

beslutsunderlag (dven kvalitativt beslutsunderlag) vid nedanstaende situationer i
elnitverksamheten!

Kalkyleras €] Oviktig Viktig Mycket viktig

Prisséttning av produkt/ tjanst D D O D
Internprisséttning 0 D D ]
Berakna transiteringskostnader D D [:| D
Berakna kundkostnader [ O O a
Offertgivning till nya kunder D D D D
Lénsamhetsberakning per produkt D D D D
Lénsamhetsberakning per kundgrupp D D D D
Ko iskontrolf for kalkylobj O ] o D
Val av underhdlisinsatser O O | O

Andra situationer, namligen:
O a O
O 0 O
O m] O

D) Prissattningen i elndtverksamheten

D.1) Ange de viktigaste produkternaltjansterna utifran elndtverksamhetens totala

16nsamhet samt betydelsen av produktkalkylen som beslutsunderlag vid prisséttningen

av respektive produkt/tjanst!

Kalkyleras ej Qviktig Viktig
1. O O O
2 O O a
3 ] m| m|
4 O ] a
5 O O a

D.2) Ange vikten av produktkalkylen som beslutsunderlag vid prisséttningen av
elnitverksamhetens huvudsakliga produkt till olika kundsegment!
(Utga fran de kundsegment som angivits i fraga B.7)

Kalkyleras ej Qviktig Viktig
Kundsegment 1 O O O
Kundsegment 2 O a O
Kundsegment 3 O | O
Kundsegment 4 O O O
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D.3) Hur skulle Ni karaktirisera grunden for den prisséattning som sker inom respektive
kundsegment? (Utga fran de kundsegment som angivits i fraga B.7)

Kostnadsbaserad ~ Marknadsbaserad  Kombination av dessa Annat alternativ, nédmligen
Kundsegment 1 O O O O
Kundsegment 2 O g O O
Kundsegment3 [ 0O O O
Kundsegment4 [ O O O

D.4) Ange efter betydelse de faktorer som har storst inverkan pa den prisniva som Ni kan
erbjuda Era eindtkunder!

1)

2)

3)

4)

D.5) Vad anser Du att avregleringen pa elmarknaden inneburit fér vinstmarginalerna i den
verksamhet som nu ligger i nitverksamheten? (Flera alternativ kan markeras)

O Inget alls

O Vi har 6verlag klart mindre marginaler nu

O Vi har 6verlag ndgot mindre marginaler nu

O Vi har mindre marginaler for vissa kundsegment nu

O Vi har storre marginaler for vissa kundsegment nu

O Vi har 6verlag ndgot stdrre marginaler nu

O Vi har 6verlag klart stérre marginaler nu

O Annat alternativ, ndmligen

E.1) Vilken huvudsaklig strategi har Ni i elndtverksamheten valt for att méta kraven
pa den framtida energimarknaden?

O Léagkostnadsstrategin dvs konkurrera med l&ga priser

O Differentieringsstrategin dvs konkurrera genom att erbjuda unika produkter

O En kombination av de tva ovanstaende

O Annan strategi, ndmligen,
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E.2) Rangordna de mest betydelsefulla atgdrderna i elnitverksamheten som Ni maste
arbeta med for att uppna den strategi som angivits i fraga E.1?

1

2

3

E.3) Ange i prioritetsordning de viktigaste produkter och kringtjinster som Ni anser
att Er elnitverksamhet bér erbjuda sina kunder pa den framtida energimarknaden!

1

2

3

E.4) Ange i prioritetsordning olika typer av information om Era kunder som Ni anser
Er behdva i elnitverksamheten pa den framtida energimarknaden!

1

2

3

E.5) Ange i prioritetsordning olika typer av information som Ni anser att Era natkunder
kommer att efterfraga pa den framtida energimarknaden!

1

2

3

E.6) Vilka 4r de storsta fordelarna med att ha flera energisystem i Ert energiféretag?
(Rangordna med siffror efter betydelse dir 1 dr viktigast, 2 dr nést viktigast osv.)

Leder till lagre kapitalkostnader genom samverkan i upplaningen av kapital
Leder till resultatutiamning eftersom foretaget &r diversifierat
Leder till effektivare likviditetsplanering genom samverkan

Skapar majligheter att dela p& kostnaderna fdr kundinformationssystem
___ Skapar méjligheter att dela pa kostnaderna fdr faktureringssystem
Skapar maéjligheter att dela pa administrativa resurser
Skapar méjligheter att dela pa underhdlisverksamhetens resurser

___ Foretagets kostnader for marknadsféring kan delas mellan verksamheterna
Foretagets kostnader f6r séljkaren kan delas mellan verksamheterna

Ger dkad flexibilitet genom att resurser kan flyttas mellan de olika verksamheterna

Ger 6kade kundkontakter och merférséljning

___ Kunderna kan erbjudas helhetsldsningar med flera ingdende energisystem

Tack for att Ni tagit Er tid och haft vanligheten att besvara denna enkit!
Vinligen anvénd bifogat svarskuvert for att returnera den ifylida enkiten.
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Bilaga 3

A) Omfattningen av féretagets verksamheter

A.1) Hur stor #r elhandelsverksamhetens A.2) Hur stor &r elndtverksamhetens
omsiéttning? omsittning?

MSEK MSEK
A.3) Hur stor ir fjarrvairmeverksamhetens A.4) Hur stor dr omsittningen for hela
omsittning? energiféretaget/koncernen?

MSEK MSEK.

B) Foretagets kalkylobjekt, kostnadsférdelningar och kalkylrénta

B.1) Vilket dr féretagets huvudsakliga kalkylobjekt inom respektive verksamhet?

Elhandel [ El (kWh) [ Kund [ Annat
Elnat [J El (transiterad elmangd) [ Kund [J Annat
Fiarrvarme [ Fjamérme (kWh) O Kund [J Annat

B.2) Vilket alternativ beskriver bist féretagets metod for att behandla omkostnader innan de
fordelas till Era huvudsakliga kalkylobjekt?

O Omkostnader samlas i en eller flera omkostnadsposter (t.ex. administrations- eller
fdrsaljningsomkostnader) och fordelas darifrén till kalkylobjekten via férdeiningsnycklar

O Omkostnader samlas i kostnadsstallen (t.ex. avdelningar eller produktionsenheter)
och férdelas darifran till kalkylobjekten via fordelningsnycklar

O Omkostnader samlas i aktivitetscentra och férdelas vidare till kalkylobjekten via
fdrdelningsnycklar enligt ABC-metoden ("Activity Based Costing")

O Omkostnader samlas endast i kostnadsstéllen och fors inte vidare till kalkylobjekten

O Annat altemativ, ndmligen

B.3) Vilken ar den grundliggande principen for omkostnadsférdelningen till Ert huvudsakliga
kalkylobjekt?

O Férdelning sker inte (Ga vidare till fraga B.5)
O Kalkylobjektets béarkraft dvs. I6nsamheten avgér andelen omkostnader

O Kalkylobjektets uppskattade resursférbrukning

O Kalkylobjekten belastas med lika stora andelar av omkostnaderna

QO Annan princip, ndmiigen

B.4) Hur vet Ni att Era férdelningsnycklar ger en nagorlunda rittvisande bild av de
huvudsakliga kalkylobjektens resursférbrukning?

O Inga séarskilda studier har gjorts for att faststalla hur olika kalkylobjekt férorukar resurser

O Vi anvénder erfarenhetsmassiga beddmningar av kostnadssamband

© Utifran dterkommande studier av verksamheten, t.ex. genom tidsmétningar

O Utifran aktivitetsrelaterade studier ("Activity Based Costing")

Q Utifrdn annan grund, némligen
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B.5) Hur stor andel av de totala kostnaderna inom nedanstaende verksamheter utgérs av
omkostnader? (T.ex. administration, ekonomifunktion, kundtjinst, datasystem, lokaler,
faktureringssystem, siljkar osv.)

Omkostnadernas andel av de totala kostnaderna i elhandelsverksamheten ar: 3 %
Omkostnadernas andel av de totala kostnaderna i elnatverksamheten &r: %
Omkostnadernas andel av de totala kostnaderna i fiarrvarmeverksamheten &r: %

B.6) Ange i storleksordning de omkostnader i féretaget som elhandel-, elnét och fjérrviarme-
verksamheterna delar pa! (Dir siffran 1 anges for stérsta omkostnaden, 2 for nist stérsta osv.)

[ Administrativa I6neomkostnader [0 Omkostnader for kundtjénst

] Omkostnader for avésning ] Omkostnader fér fakturering

[] Omkostnader for datasystem sdsom [J Omkostnader fér lokaler och andra
kundinformations- och ekonomisystem fastigheter

[ Annan omkostnad, [C] Annan omkostnad,

B.7) Vilka kundsegment ar féretagets mest Ionsamma? Segmentets omsttning

1) MSEK
2) MSEK
3) _ MSEK

MSEK
4)

B.8) Vilka &r de frimsta orsakerna till att ovanstiende kundsegment ér foretagets
mest lbnsamma?

1)
2)

3)

B.9) Har Ni méjlighet att justera priserna for olika kundsegment beroende pa deras
respektive resursférbrukning?

O Ja O Ja, men prisema justeras inte fullstandigt O Ja, men prisema justeras inte alls O Nej

B.10) Anvinder Ni samma kalkylrénta for alla verksamheter i foretaget map investeringar?

Q Ja, namligen % O Negj O Kalkylranta anvands inte. (Ga vidare till fraga C.1)

B.11) Ange respektive verksamhets kalkylridnta!

Ethandel % Elnat % Fjarrvarme %

B.12) Justerar Ni kalkylrdntan beroende pa risken i det enskilda investeringsprojektet?

Q Ja O Ja, om inwesteringen anses ha en risk som skiljer sig fran
O Nej verksamhetens normala risker

O Annat altemnativ, namligen
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B.13) Hur bestiams foretagets kalkylrinta?
O Kalkylréntan bygger pé ett historiskt vérde O Kalkylréantan foljer branschens genomsnitt

O Kalkylrantan bygger pa den genomshnittliga O Kalkylrantan bygger pa |anerantan plus ett
laneréntan visst risktillagg

O Kalkylrantan bygger p4 lanerantan plus avkastningskravet pa det egna kapitalet

O Annat alternativ, namligen

C) Anvindningen av kalkyler i féretaget

C.1) Anvinder Ni fler kalkylobjekt é&n de som angivits i friga B.1? Ange i sa fall vilka!

[ El (kWh eller liknande) [] Eltransitering [] Effekt fiarnarme [ Effekt el
[ Fiamérme (kWh eller liknande) [ Energirddgiving  [] Entreprenadtjénster [ Order
[ Tele- och datakommunikation [ Energistatistik [ Seniceaval [ Kund
[J Andra, namligen [ Kalkyler anvénds inte

(G4 vidare till fraga D.3)

C.2) Varifran himtas datan som anvinds i produktkalkylerna? (Flera alternativ kan markeras)

[ Fran ett produktkalkylsystem [0 Fran redovisningssystem
[] Fran budgetsystem [ Frén faktureringssystem
[ Frén MPS-system [ Fran annan kalla, namligen

C.3) Ange den kalkylmetod som anvénds i foretaget vid nedanstaende situationer!
Kalkyleras e  Periodkalkyl Bidragskalkyl ~ Palaggsskalkyl Annan kalkyl, namligen

Prissattning av fjarrvarme D D D D I:‘

Prissattning av el D D D D D

Prissattning av elnéat D D D D D

Prissétining av andra produkter 7] O O O O

Internprisséttning D D D D D

Beréakning av transiteringskostnader O D D D D

Berékning av kundkostnader D D D D D

Kostnadskontroll fér kalkylobjekten [ O O O O

Val av underhalisinsatser ] O O O O

Offertgivning till ny kund D D D | O

Lonsamhetsberékning per produkt ] O O O O

L.onsamhetsberakning per kundgrupp D D D D D
Andra situationer, namligen:

O | O O

O O O O

O a O a
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C.4) Uppskatta hur viktiga produktkalkylerna 4r som beslutsunderiag i relation till annat
beslutsunderlag (éven kvalitativt beslutsunderlag) vid nedanstaende situationer i féretaget!

Kalkyleras ej Oviktig Viktig Mycket viktig

Prisséttning av fjdrrvarme
Prisséttning av el
Prisséttning av elnét
Prisséttning av andra produkter
Internprisséattning
Berakning av transiteringskostnader
Berakning av kundkostnader
Kostnadskontroll for kalkylobjekten
Val av underhéllsinsatser
Offertgivning till ny kund

Lonsamhetsberakning per produkt

OooooOooooonoon

Lénsamhetsberakning per kundgrupp

Andra situationer, namligen:

000 OoOooooooooooa
000 OOoooooooOoooo
000 OOooOoooOooooon

D) Prissittningen i foretaget

D.1) Ange de viktigaste produkternaltjansterna utifran foretagets totala I6nsamhet samt
betydelsen av produktkalkylen som beslutsunderlag vid prissittningen av respektive
produkt/tjanst!

Kalkyleras ej Oviktig Viktig Mycket viktig
N O O O O
2, O O O O
5 O O o O
4. O a O ]
5. O O O O

D.2) Ange vikten av produktkalkyler som beslutsunderlag vid prissittningen av foretagets
huvudsakliga produkter till olika kundsegment!
(Utga fran de kundsegment som angivits i friga B.7)

Kalkyleras ] Oviktig Viktig Mycket viktig
Kundsegment 1 (] O a O
Kundsegment 2 0 O | O
Kundsegment 3 O O O O
Kundsegment 4 O O O 0
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D.3) Hur skulle Ni karaktarisera grunden for den prissattning som sker inom respektive
kundsegment? (Utga fran de kundsegment som angivits i fraga B.7)

Kostnadsbaserad  Marknadsbaserad Kombination av dessa Annat alternativ, ndmligen
Kundsegment 1 N O a O
Kundsegment 2 0 O O |
Kundsegment 3 0O a | O
Kundsegment 4 O a | O

D.4) Ange efter betydelse de faktorer som har storst inverkan pa den prisniva som Ni kan
erbjuda Era elndtkunder! 1)

2

3)

D.5) Ange efter betydelse de faktorer som har storst inverkan pa den prisniva som Ni kan
erbjuda Era elhandelskunder! 1)

2)

3)

D.6) Ange efter betydelse de faktorer som har storst inverkan pa den prisniva som Ni kan
erbjuda Era fjarrvdrmekunder! 1)

2)

3)

D.7) Vad har avregleringen pa elmarknaden inneburit for Era fjarrvarmepriser till slutkund?

O Inget alls QO Vi har éwerlag tvingats till stora prissénkningar
O Vi har genomfért mindre prissankningar QO Vi har sénkt prisema for vissa kundsegment
O Vi har hojt prisema for vissa kundsegment ~ Q Vi har éverlag héjt prisema

O Annat altemativ, némligen

D.8) Vad har avregleringen inneburit for Ert totala resultat i foretaget?

O Minskat O Inte férandrats O Okat
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E) Strategi fér Ionsamhet och effektivitet

E.1) Vilken huvudsaklig strategi har Ni valt for att méta kraven pa den framtida
energimarknaden?

O Léagkostnadsstrategin dvs konkurrera med laga priser
O Differentieringsstrategin dvs konkurrera genom att erbjuda unika produkter
O En kombination av de tva ovanstdende

© Annan strategi, ndmligen

E.2) Rangordna de mest betydelsefulla atgirderna i foretaget som Ni maste arbeta med f6r att
uppna den strategi som angivits i fraga E.1

1

2

3

E.3) Rangordna, utifran féretagets totala Idnsamhet, de viktigaste produkter och kringtjanster
som Ni saknar idag men anser Er behdva erbjuda kunderna pa den framtida energi-
marknaden!

1

2

3

E.4) Ange i prioritetsordning olika typer av information som saknas idag men som Ni
anser att Era kunder kommer att efterfraga pa den framtida energimarknaden!

1

2

3

E.5) Vilka dr de storsta férdelarna med att ha fiera energisystem i Ert energiféretag?
(Rangordna med siffror efter betydelse dér 1 dr viktigast, 2 4r nast viktigast osv.)

Leder till Iagre kapitalkostnader genom samverkan i upplaningen av kapital
Leder till resultatutjamning eftersom foretaget &r diversifierat
Leder till effektivare likviditetsplanering genom samverkan

Skapar mojligheter att dela pa kostnaderna fér kundinformationssystem
Skapar majligheter att dela pa kostnaderna fér faktureringssystem
Skapar méjligheter att dela pd administrativa resurser

Skapar méjligheter att dela pa underhélisverksamhetens resurser

Féretagets kostnader fér marknadsféring kan delas mellan verksamheterna
Foretagets kostnader for saljkaren kan delas mellan verksamheterna

Ger dkad flexibilitet genom att resurser kan flyttas mellan de olika verksamheterna

Ger dkade kundkontakter och merférsélining

Kunderna kan erbjudas helhetsldsningar med fiera ingdende energisystem

Tack for att Ni tagit Er tid och haft vianligheten att besvara denna enkit!
Vianligen anvind bifogat svarskuvert for att returnera den ifylida enkiten.
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