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SUMMARY

In light of today’s climate issues it is important that companies and industries
become less dependent on fossil fuels. An adoption to Solar Photovolatic (PV) pan-
els and other renewable sources of energy is a step towards replacing fossil fuels.
Adopting solar panels often entails an initial investment, but this does not always
have to be the case. The servitization trend that has upended various industries
has now also reached the PV market and as a consequence the offers available on
the Swedish market are changing. On the Swedish market it is today possible for
companies to adopt PV systems through third party-ownership agreements, more
specifically Power Purchase Agreement (PPA) and leasing. In this study business
models are used as a tool to better understand why Swedish companies and munic-
ipalities prefer PV through TPO.

From the perspective of the distributors business models the purpose is to under-
stand the reasons behind adoption of PV through TPO, as well as the different
PV-solutions that are offered on the Swedish market.

The study was conducted as a case study with semistructured interviews with dis-
tributors and customers that have adopted PV through TPO. The results were
categorized and analyzed with respect to business model theories, diffusion of inno-
vations on a market, and diffusion of PV specifically.

The study shows that the most common offer on the swedish PV market is turnkey.
More servitized third party ownership offers are also available, such as PPA and
leasing. Moreover, there exists an information gap regarding the different kinds of
offers that are available, especially PPA and leasing.

The results of the study suggests that customers who have acquired PV through
a third party ownership agreement appreciated the absence of an initial investment
and the simplicity with respect to operation and maintenance. In addition the
customers appreciated the advantages of not being legally responsible for the so-
lar panels. Another contributing factor was not needing to have any solar related
competence behind adoption.

Keywords: Third Party Ownership, TPO, Solar PV, Power Purchase Agreement,
PPA, Leasing, Market diffusion



SAMMANFATTNING

Med dagens klimatproblem ar det viktigt att foretag och industrier stéller om till
fornybara och héallbara energikallor. Att anskaffa solceller och andra férnybara en-
ergikillor ar ett steg mot att fasa ut fossila brénslen. En anskaffning av solceller
medfor ofta en stor initial investering, men detta behover inte vara fallet. Den
tjanstefieringstrend som omvalvt manga industrier har aven natt solcellsmarknaden
och erbjudanden pa solcellsmarknaden har fordndrats och utvecklats som foljd. Pa
den svenska marknaden ar det idag mojligt for foretag att anskaffa solceller genom
ett tredjepartsédgandeskap, specifikt Power Purchase Agreement (PPA) och leasing.
I rapporten anvands affairsmodeller som utgangspunkt for att béttre forsta varfor
vissa svenska foretag och kommuner foredrar en 16sning med tredjepartsagandeskap.

Mot bakgrund i séljande foretags affarsmodeller ér syftet med studien att forsta
anledningar bakom anskaffande av solceller genom ett tredjepartsagandeskap. Vi-
dare undersoks aven vilka solcellstjanstelosningar som erbjuds pa den svenska mark-
naden.

Studien har genomforts som en fallstudie dar semistrukturerade intervjuer med
solcellsdistributorer och kunder som anskaffat solceller genom ett tredjepartsiagan-
deskap genomforts. Resultatet fran intervjuerna kategoriserades och analyserades
utifran teorier géllande affarsmodeller, marknadsdiffusion av innovationer, samt
marknadsdiffusion av solceller specifikt.

Studiens resultat visar att det vanligaste alternativet pa den svenska marknaden
ar turnkey. Vidare erbjuds dven de tjanstefierade alternativen PPA och leasing,
vilka faller under tredjepartsidgandeskap. Detta kan bero pa ett existerande infor-
mationsgap pa marknaden géillande erbjudandena PPA och leasing.

Resultatet av studien tyder ocksa pa att svenska foretag och kommuner som an-
skaffat solceller genom ett tredjepartsidgandeskap uppskattar avsaknaden av initial
investering samt enkelheten med uppligget betriffande drift och underhall. Vi-
dare upplever kunderna att inte vara juridiskt ansvariga for anldggningen och att
de sjalva inte kommer behdva besitta solcellskompetens som fordelar med ett tred-
jepartsagandeskap och bidragande faktorer till anskaffning.

Nyckelord: Tredjepartsigandeskap, TPO, Solceller, Power Purchase Agreement,
PPA, Leasing, Marknadsdiffusion, Solcellsmarknaden
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1

Introduktion

Jordens klimat fordndras i en allt mer oférutségbar takt, vilket manifesterats i bland
annat onaturligt langa torrperioder, mildare vintrar och sméltande polarisar. Detta
har resulterat i att fler privatpersoner och foretag idag tar klimathotet pa allvar.
Energisektorn ar ur ett globalt perspektiv en av de storsta utslappskéllorna av vax-
thusgaser och i takt med att miljo- och hallbarhetsfragor far allt storre fokus i
samhéllsdebatten skapas incitament for olika aktorer att utveckla sitt hallbarhet-
sarbete (IRENA, 2019). I den svenska energipolitiken finns ett energi- och klimatmal
om att all energiproduktion skall vara helt férnybar till 2040 (Energimyndigheten,
2019a). Pa global niva har FN fastslagit 17 globala héllbarhetsmal, varav "Hallbar
energi for alla” ar ett av dessa. For att kunna uppna detta och andra hallbarhetsmal
kravs en omstéllning fran fossila till fornybara energikéllor, déar solcellsteknologin ér
ett alternativ (UNDP, 2015).

Solcellstekniken har de senaste aren genomgatt en teknisk och marknadsméssig
utveckling dar den genomsnittliga kostnaden for solcellsenergi, globalt sett, har
sjunkit med 77 % mellan aren 2010 och 2018 (IRENA, 2019). Denna kostnads-
och marknadsmaéssiga utveckling har gjort investeringar i natanslutna solcellsanlag-
gningar allt mer ekonomiskt attraktiva. Trots denna utveckling ar solcellsanvand-
ningen lag i Sverige i jamforelse med ldnder som exempelvis Kina, USA, Japan eller
Tyskland (Murdock et al., 2019).

1.1 Bakgrund

Solceller har funnits pa den svenska marknaden sedan 1970, och vid den tiden an-
vandes de framst i lagen dar det fanns av svarigheter att ansluta sig till elnétet
(Energimyndigheten, 2019¢). Detta har fordndrats med aren och idag dominerar
de natanslutna solcellsanlaggningarna, jamfort med icke nédtanslutna anlédggningar,
péa den svenska marknaden (Lindahl, 2017). Trots solcellernas marknadsutveckling
stod fotovoltaiska solceller enbart for 0,2 % av Sveriges totala elproduktion ar 2017
(Lindahl, 2017).

Den svenska elproduktionen star for ett mycket lagt CO2-utslapp, nagot som till
stor del ar mojligt tack vare den svenska vattenkraften. En negativ externalitet
som ibland bortses fran, ar vattenkraftens paverkan pa den biologiska mangfalden.
Bland annat hindras lax och 6ring fran att vandra mellan olika livsmiljoer, vilket
ar en viktig del i deras fortplantningsprocess (Naturskyddsforeningen, 2020b). Aven
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1. Introduktion

om vattenkraft dr en fornybar energikélla, har den en viss negativ paverkan pa den
biologiska mangfalden, vilket kan vara ett argument till att 6ka diffusionen av sol-
celler pa den svenska marknaden.

Kéarnkraften stod for cirka 40 % av elproduktionen ar 2017 och i takt med pagaende
utfasning av karnkraften behover nya energikéllor utvecklas och forbéttras om Sverige
ska fortsatta exportera elektricitet (Lindahl, 2017). Héar kan solceller mojligtvis vara
ett lampligt alternativ for att mojliggora fortsatt elproduktion med laga koldioxidut-
slapp, och sdkerstilla en fortsatt gron elexport. En konsekvens av en paskyndad
diffusion av solceller kan vara en 6kad global efterfragan pa solceller. Genom att
stimulera diffusionen av solceller i Sverige, kan den globala solcellsmarknaden blir
mer attraktiv vilket lockar fler foretag att investera i tekniken som i sin tur kan leda
till prissankningar och prestationsforbattringar. En sadan utveckling skulle gora
det mer ekonomiskt gynnsamt for aktorer att vilja fornybar energi framfor fossila
energialternativ. Att ga fran fossila till fornybara energikallor behovs om de globala
hallbarhetsmal FN satt upp angaende hallbar energi ska kunna nas.

1.1.1 Barriarer for solcellsanskaffning

Mot bakgrund i tidigare forskning har ett antal barriarer som foérhindrar marknads-
diffusion av solcellsteknologin identifierats. Dels ar den stora initiala kostnaden, och
dels den langa aterbetalningstiden som investeringen innebér, identifierade hinder
vid anskaffning av solceller (Strupeit & Palm, 2016). Vidare finns dven en upplevd
osdakerhet angaende teknikens funktionalitet och tillforlitlighet, vilket benamns som
ytterligare en barridr (Strupeit & Palm, 2016). Dessa barridrer har tagits fram i
olika kontexter, och kan ddrmed inte med sédkerhet direkt appliceras pa den svenska
solcellsmarknaden utan vidare analys.

I Sverige finns statliga policys och subventioner i syfte att oka incitamenten att
investera i solceller. Véntetiden for att fa sin ansdkan om solcellssubventioner god-
kand ar dock lang, vilket identifierats som ytterligare en barriar for spridningen av
solcellsteknologin i Sverige (Lindahl, 2017).

1.1.2 Tjanstefiering som verktyg for marknadsdiffusion

En trend som kan urskiljas pa marknaden idag ar att foretag gar fran att silja en
produkt till att erbjuda en l6sning. Denna utveckling kallas for tjénstefiering och in-
nebar att foretag gar fran att sélja produktcentrerade erbjudanden till mer komplexa
losningar med integrerad service, sa kallad tjanstefiering, ofta anvant i sin engelska
bemarkelse servitization (Mastrogiacomo, Barravecchia, & Franceschini, 2018).

De siljande foretagens affirsmodeller pa den svenska solcellsmarknaden har dven
de utvecklats och blivit mer komplexa med tiden. Idag erbjuder flera foretag, vid
forsaljining av solcellspaneler, ofta tillaggstjanster sasom installation, service och
reparationer (Vandermerwe & Rada, 1988). Genom att ytterligare utveckla ser-
viceaspekten i sin affirsmodell och erbjuda solceller som ett tjansteerbjudande och
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i form av tredjepartsigandeskap (TPO) ar det mojligt for foretag att bredda sin
marknad och né ut till fler kunder (Harald, 2015).

1.1.2.1 Fordelar med tredjepartsiagandeskap av solceller

Att anskaffa solceller genom en TPO-16sning ar enligt Horvath & Szabd (2018) pos-
itivt ur flera aspekter. Med TPO forsvinner den stora initiala investeringen som
generellt sett tillkommer vid solcellsanlaggningar och distributéren tar ofta pa sig
en informerande roll (Horvath & Szabd, 2018). Regioner med en mindre utvecklad
solcellsmarknad kan med hjélp av alternativa affdrsmodeller, sa som TPO, paskynda
marknadsdiffusionen av tekniken eftersom dessa affirsmodeller saknar en initial in-
vestering (Horvath & Szabd, 2018). Trots tidigare identifierade fordelar var det inte
forran 2015 som TPO-l6sningar borjade erbjudas pa den svenska marknaden, i form
av leasing (Lindahl, 2017).

1.1.3 Forutsattningar for foretag pa svenska solcellsmark-
naden

De regelverk och policys som specifikt géller solcellsmarknaden skiljer sig beroende
om dgaren ar privatkund eller foretag. For kommersiella kunder och industrier finns
bland annat skatteldttnader (Lindahl, 2017), medan det statliga investeringsstodet,
som finns i Sverige for solcellssystem, é&r tillgdngligt oavsett kundtyp. En annan
aspekt som paverkas av regelverk nir kunden bedriver naringsverksamhet &r hur
overskottselen beskattas. Detta gor att befintliga slutsatser om TPO-l6sningar for
privatkunder inte nodvéindigtvis ar 6verforbara pa foretagskunder och kommuner i
Sverige.

1.2 Syfte

Detta projekt damnar att identifiera anledningar till varfér svenska foretagskunder
och kommuner véljer att investera i solceller genom tredjepartsigandeskap.

1.3 Fragestallning

Med utgangspunkt i syftet, vicktes tva centrala forskningsfragor. For att kunna
urskilja de faktorer inom tjansteerbjudanden som paverkar kommuner och fore-
tagskunders kopbeslut kriavdes forst kunskap om marknaden och vilka tjansteerbju-
danden som idag finns tillgdngliga. Detta mynnade ut i den forsta forskningsfragan.
Den andra forskningsfragan utformades efter arbetets centrala syfte, att reda ut
varfor foretagskunder och kommuner véljer att anskaffa solcellslosningar genom ett
tredjepartsagandeskap.

o Vilka solcellstjanstelosningar erbjuds av distributérer pa den svenska mark-
naden idag och varfér ser marknaden ut som den gor?
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o Vilka faktorer influerar svenska foretagskunder och kommuner att anskaffa sol-
celler genom tredjepartsigandeskap?

Arbetet dr en del av ett storre forskningsprojekt pa Chalmers som syftar till att
undersoka kombinationen av solceller och olika affarsmodeller.

1.4 Avgransningar

Den solcellsteknik som behandlas i projektet dr fotovoltaiska solceller, hiadanefter
endast bendmnt som solceller. Studien avgransas till att endast undersoka sven-
ska foretag och kommuner. Givet tidsramen for studien téacker studien enbart den
svenska marknaden. Med avgransningen gjord till svenska marknaden kan studien
ddrmed inte garantera att resultatet ar representativt for marknader utanfér Sverige.

Studien avgrdnsas dven till att bara undersoka avtal som innefattar Third Party
Ownership, det vill sdga TPO och specifikt "Power Purchase Agreement' samt "Leas-
ing". Detta eftersom dessa alternativa affirsmodeller pa den svenska solcellsmark-
naden ar relativt outforskade. Avgransningen med avseende pa TPO gjordes mot
bakgrund av projektets tidsram och att det specifikt efterfragades av uppdragsgi-
varen for projektet.
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Foljande avsnitt beskriver det teoretiska underlag som ligger till grund for studien.
Till en borjan definieras diffusion och anskaffning av innovationer vilken kopplas
till tidigare funna barridrer for ytterligare marknadsdiffusion av solceller. Darefter
behandlas konceptet affirsmodeller, Dérefter behandlas affdrsmodeller, Business
Model Canvas och dessutom begreppet tidinstefiering. Vidare redogors tidigare iden-
tifierade fordelar med solceller som anskaffats genom TPO. Slutligen presenteras ex-
isterande policys, beskattningar och subventioner, vilken involverar hur den svenska
solcellsmarknaden fungerar regelméssigt.

2.1 Diffusion och anskaffning av innovationer

En innovation kan, enligt Granstrand (2018), ha manga olika definitioner. En-
ligt honom betyder innovation en originell uppfinning eller idé som ar kommersiellt
genomforbar, och anvandbar for nagon. Diffusion definieras enligt Nationalencyklo-
pedin som en 'spontan materialtransport eller utbredning av ett dmne, orsakad av
slumpuvisa fordindringar i egenrorelserna hos dmnets atomer eller molekyler". Till
skillnad fran Nationalencyklopedins definition férklarar Everett Rogers (1983), for-
fattare av boken Diffusion of Innovations, att diffusion av innovationer ar en kommu-
nikationsprocess dar kunskap och information om innovationer sprids genom olika
sociala natverk over tid, och avslutas i anskaffning. Vardet av innovationen ligger
ddrmed i den originella idén.

Rogers (1983) menar att det &r svart for en innovation att fa utbredning pa mark-
naden trots att den kan vara fordelaktig jamfort med andra alternativ. Dessutom
existerar diverse kunskapsgap inom omradet diffusion av innovationer. Detta fork-
laras vara en anledning till varfér amnet diffusion och anskaffning av innovationer,
samt dess kringliggande problem, har blivit sa uppmaéarksammat.

Anskaffandet av en innovation foregas av en beslutstagandeprocess vilken Rogers
(1983) beskriver innehaller de fem stegen; kunskap om innovationen, overtygelse,
beslut, genomfoérande och slutligen bekraftelse. Beroende pa hur véil de ovanstaende
fem stegen fungerar i kommunikationen mellan kund och séiljare, och beroende pa
kundens personlighetstyp tar forloppet olika lang tid, enligt Rogers (1983).

Vid anskaffning av innovationer beskriver Rogers (1983) och Kee (2017) att det
finns fem olika typer av personligheter. Dessa fem typer forklaras bero pa indiv-
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idens ekonomiska status, personlighet och kommunikationsbeteende, och klassas i
kategorierna; innovatorer, tidiga anskaffare, tidig majoritet, sen majoritet och efter-
slantrare, vars proportioner visualiseras i Figur 2.1. Ju langre till vanster pa skalan
en person befinner sig, desto mer Oppen och vaghalsig dr personen enligt Rogers
(1983) och Kee (2017). Léangst ut pa hogerkanten befinner sig personer som &r
konservativa, skeptiska och som ofta inte besitter nog med kunskap inom omradet
(Kee, 2017). Uppdelningen mellan de olika kategorierna gillande anskaffning av
innovationer visualiseras i figur 2.1.

Innovatsrer  Tidiga anskaffare Tidig majoritet Sen majoritet Efterslintare
2,5% 13,5% 34% 34% 16%

Figur 2.1: Graf som visualiserar hur innovativa idéer och teknologier sprider sig.
Det vill sédga diffusion av innovationer. FEgenkomponerad graf baserad pa Rogers
(1983) diffusionskurva.

Eftersom att det ar personer som ar beslutsfattare i ett foretag gar dven vissa
ovanstaende karaktaristiska drag for anskaffning koppla mot foretag. Exempelvis
forklarar Rogers (1983) att kommunikationsbeteendet har en paverkan &ven hos fore-
tag. Vidare paverkar dven organisationsstrukturen anskaffningen dér centraliserade
foretag tenderar att hindra innovationsanskaffning (Frambach, Barkema, Noote-
boom, & Wedel, 1998). Detta ar dven en aspekt som Rogers (1983) lyfter, dér
han diskuterar att stora framgangsrika foretag tenderar att vara mer skeptiska till
forandring. Daremot papekar bade Frambach et., al (1998) och Rogers (1983) att
den allra viktigaste aspekten for att ett foretag ska anskaffa en innovation ar den
ekonomiska. De menar att stora foretag forvintas anskaffa nya innovationer fore
mindre foretag eftersom att de har de ekonomiska forutsittningarna.

2.1.1 Marknadsdiffusion av solcellsteknik

Diffusion av den fotovoltaiska solcellstekniken sker pa ett flertal olika satt. Poli-
tiska och ekonomiska hjalpmedel som subventioner har anvénts i flera lander for att
tekniken ska fa ytterligare spridning (Jager, 2006). I Sverige kan finansiella bidrag
anstkas om, bade som privatperson och som féretag (Energimyndigheten, 2019b).
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Forutom ekonomiska lattnader har, enligt Jager (2006), behovsfaktorer, kommu-
nikativa faktorer och sociala faktorer identifierats bidra till en 6kad markadsdiffusion
av solceller 1 atskilliga studier riktade framférallt mot privatpersoner. Jager (2006)
forklarar att behovsfaktorers inverkan pa beslut vid anskaffning av en innovation
for solceller kan handla om samhorighet, bidragande till en béttre miljo, identitet
eller uppgradering av sitt hem. Jager (2006) podngterar dven att kopta solceller,
enligt turnkey-16sning, typiskt kréaver stort engagemang hos kunden. Detta eftersom
det ofta handlar om en stor initial kostnad vilket menas kan ses som ett stort beslut.

Palm (2017) och Curtius et al. (2018) har studerat peer-effects och dess paverkan
pa diffusionen av solceller. Peer-effect Oversitts pa svenska till jamlikar-effekt, men
kommer fortsattningsvis bendmnas med det engelska ordet i brist pa vedertagen
oversittning.Peer-effects ar en social effekt som uppkommer av att privatpersoner
kommunicerar och influerar andra i sin omgivning (Palm, 2017). Enligt Rogers
(1983) vager personliga behov ofta tyngre for innovatorer och tidiga anskaffare, se
figur 2.1, medan majoriteten ligger mer vikt pa den sociala aspekten vid anskaffning
av nya innovationer. Kommunikation med tidigare anskaffare och ryktesspridning
har visat sig bidra till 6kad diffusion av solceller (Palm, 2017). Palm (2017) visar, i
sin studie, pa att denna kommunikation oftast sker inom befintliga sociala natverk
och att majoriteten av de som anskaffat solceller haft kontakt med en person som
redan anskaffat, innan det slutgiltiga beslutet togs. Vidare pekar Curtius et al.
(2018) pa att sociala normer dessutom har en paverkan pa diffusionen. Miljomed-
vetenhet och klimatforandringarna paverkar sociala normer, och dédrmed éven per-
soners beteende. Att anskaffa solceller kan anses vara ett sitt minska sin egen
paverkan pa miljon och i en vidare mening kan anses som en bekréftelse av radande
sociala normer (Curtius, Hille, Berger, Hahnel, & Wiistenhagen, 2018).

Solcellstekniken har haft en stor spridning under 2010-talet men diffusionen av
tekniken har identifierats avta till f6ljd av diverse barridrer (Horvath & Szabd, 2018).

2.1.1.1 Tidigare identifierade barridrer mot marknadsdiffusion av sol-
celler

Det finns ett antal faktorer och barridrer som har identifierats paverka spridnin-
gen av distribuerad energiteknik pa marknaden, dar natanslutna solceller inkluderas
(Horvath & Szabd, 2018). De kan enligt Horvath & Szabo (2018) kategoriseras i fem
huvudkategorierna: finansiella- och lénsamhetsbarridrer, beteende- och medveten-
hetsbarriarer, institutionella- och requlatoriska barridrer, tekniska barridrer samt
barridrer gdllande foretagens kompetenser.

Trots solcellsteknologins potential finns forskning, applicerad pa privatpersoner,
vilken styrker att det existerar barridrer som forsvarar spridningen av solceller pa
solcellsmarknaden globalt (Strupeit & Palm, 2016). Strupeit och Palm (2016) iden-
tifierar ett antal barridrer vilka &r bland annat hoga initiala kostnader och lang ater-
betalningstid for den gjorda investeringen. Detta gar i enlighet med de finansiella-
och lonsamhetsbarridrer som Harvarth och Szabé (2018) identifierat hos privatkun-
der. Dessa barriarer inkluderar exempelvis brist pa tillgangliga finansiella resurser,
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lonsamhetssvarigheter pa grund av den langa aterbetalningstiden, hoga initiala kost-
nader samt tillkommande kostnader for drift- och underhallskostnader.

Dessutom rader viss okunskap kring teknisk funktionalitet och solcellsteknologins
tillforlitlighet (Strupeit & Palm, 2016). Ytterligare barridrer kan exempelvis vara
kundens upplevda anstrangningar i samband med planering och installation. Aven
detta styrks av Harvarth och Szab6 (2018) som under kategorin beteende- och med-
vetenhetsbarridrer papekar att brist pa information och utgivande av felaktig infor-
mation kring distributerad energiteknik, personliga varderingar och normer samt for
fa potentiella kunder som har kunskap om férnybara energikéllor som barriérer.

Tidiga anskaffare &r som ovan ndmnt mer bendgna att ta de risker en invester-
ing av radikala innovationer kan innebéra (Strupeit & Palm, 2016). For att oka det
generella intresset for solcellsteknologin behover systemen ha Gverkomliga priser,
ha enkel installation och vara sapass sjilvgaende att driften behéver lite under-
hall(Strupeit & Palm, 2016). Dessutom finns det ett behov av att marknaden in-
nehaller ett antal sa kallade "losningsleverantorer', som mojliggor standardisering
och snabbimplementerade l6sningar for de olika situationer och problem som kan
uppkomma (Strupeit & Palm, 2016).

Den diffusionstakt som solcellstekniken har beror bland annat pa det politiska
klimatet dar exempelvis policys, transaktionskostnader och elmarknaden paverkar
vilka affirsmodeller som resulterar i en hogre anskaffningsgrad av tekniken (Stru-
peit & Palm, 2016). Solcellsteknikens formaga att évervinna vanligt forekommande
marknadsbarridrer paverkas exempelvis av hur vil affirsmodellerna anpassats efter
land och kundpreferenser. En fungerande affirsmodell kan inte enkelt Gverforas
fran en kontext till en annan. For att paskynda diffusionen av solcellsteknologin be-
hover affarsmodellen anpassas utifran den omgivning dar den kommer att erbjudas
(Strupeit & Palm, 2016).

2.2 Affarsmodeller

Begreppet affarsmodell ar relativt nytt och blev populart under 1990-talet. Idag
ar ordet ett vidspritt begrepp inom affarsvarlden (Osterwalder, Pigneur, & Tucci,
2005). En affarsmodell anvinds av foretag for att konceptualisera och realisera en
affarsidé, och fungerar som ett kommunikativt ramverk for hur verksamheten kan
eller ska bedrivas. En affarsmodell innehéller en beskrivning av det véirde som fore-
taget erbjuder till ett eller flera kundsegment. Vidare beskrivs foretagsstrukturen
samt foretagets natverk som anvands for att skapa, marknadsfora och leverera detta
varde med det slutgiltiga malet att generera lonsamhet och hallbara inkomstkéllor
(Osterwalder et al., 2005).

I artikeln The Business Model: Recent Developments and Future Research fork-
larar Zott et al. (2011) att olika forskare definierar begreppet affarsmodeller olika
och att denna olikhet beror pa forskarnas skilda forskningsomraden, det vill sdga
definitionen anpassas med hédnsyn till kontexten. Begreppet affarsmodell anvands
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ibland ocksa synonymt med andra begrepp som affdrsstrategi och lénsamhetsplan
(Osterwalder & Pigneur, 2010).

2.2.1 Business Model Canvas

Beskrivningen ovan av en affarsmodell ligger till grund for ramverket Business Model
Canvas (BMC). I ramverket bryts ett foretags afférsmodell ner i nio separata de-
lar, vilket syftar till att tydliggéra och kartlagga processer samt floden i foretaget
(Osterwalder & Pigneur, 2010). Dessa nio delar kan delas upp i tva grupper, fokus
pa det interna och externa hos foretaget (Ebinum, 2016). Ebinum (2016) forklarar
att de delarna som framforallt kopplas mot kund, och darmed ar intressanta vid en
kundfokuserad studie, dr de externa aspekterna, vilka bland annat innefattar de tre
grundstenarna: kundsegment, vdrdeerbjudande, och intiktsstrommar (Osterwalder
& Pigneur, 2010).

Kundsegmentet i BMC beskriver vilka kundgrupper foretaget dmnar att erbjuda
varde till. Vidrdeerbjudande ger en overblick av vilka produkter och tjanster fore-
taget tillhandahaller och intdktsstrommar askadliggor de olika monetédra flodena i
ett foretag, vilka beskriver hur foretaget tjanar pengar (Osterwalder & Pigneur,
2010). Da personer tolkar saker olika beroende pa hur deras mentala modeller skil-
jer sig at, kan BMC ses som det gemensamma spraket som olika aktorer anvander
for att battre forsta varandra (Osterwalder et al., 2005).

2.2.2 Tjanstefiering

Tjéanstefiering ar ett relativt nytt begrepp och myntades 1988 av Vandermerwe och
Rada i artikeln Servitization of Business: Adding Value by Adding Services. 1 ar-
tikeln beskriver forfattarna hur allt fler foretag borjat addera vérde till existerande
produkterbjudanden genom kringliggande tjanster, en utveckling forfattarna val-
jer att bendmna servitization of business. Traditionellt sett har foretag antingen
kategoriserats som produktbaserade eller tjanstebaserade foretag (Vandermerwe &
Rada, 1988). I och med att foretag adderar nytt varde till sina erbjudanden genom
tjanstefiering, forklarar Magretta (2002), att sittet ett foretag levererar varde till
kund fordndras. Att addera tjanster till existerande erbjudanden havdar forfattarna
leder till att foretag kan skaffa sig konkurrensfordelar. Vidare bidrar den tekniska
utvecklingen till att kunderna stéller hogre krav pa foretagen vilket intensifierar
tjanstefieringstakten (Vandermerwe & Rada, 1988).

2.2.2.1 Tjanstefiering av solcellsbranschen

Erbjudanden med olika grad av tjanstefiering aterfinns dven pa den svenska sol-
cellsmarknaden. Bland turnkey-alternativen erbjuds varierande niva av service, fran
fiardiga system som levereras med tillhérande montering och installation till mer om-
fattande servicepaket dar samtliga steg i anskaffningsprocessen sa val som drift skots
av det sdljande foretaget. Under senare ar har nya, mer renodlade, tjanstefierade al-
ternativ tagit plats pa marknaden i form av tredjepartsigandeskap, dér det sialjande
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foretagen behéller dgandeskapet av solcellsanliggningen. Aven om tredjepartsigan-
deskap, forkortat TPO (third party ownership), &r ett relativt nytt koncept pa
den svenska solcellsmarknaden ar det etablerat pa den amerikanska marknaden. I
Kalifornien har TPO haft bevisade positiva effekter pa efterfragan av fotovoltaiska
solceller (Harald, 2015). De tva alternativen av TPO som erbjuds pa den svenska
marknaden &r leasing och PPA.

2.2.2.1.1 Solceller genom leasing

Leasing av solceller innebér att kunden hyr paneler och tillhérande utrustning av
ett distribuerade foretag och erhéller den el som genereras av dem (Kollins, Speer,
& Cory, 2009). Leasingavtalet innebar vanligen att det uppréttas ett sorts ser-
viceavtal mellan kund och distributor, varpa kunden betalar en manadsavgift till
distributéren (Kollins et al., 2009). Kunden behover inte kopa el fran foretaget i
fraga (Kollins et al., 2009), utan leverantéren tillhandahaller endast solcellsutrust-
ningen och ansvarar diarmed inte fullt ut f6r elproduktionen (Viken, 2018).

Den storsta fordelen som kan ses hos TPO-alternativet ar att kunden slipper en stor
initial kostnad, vilket ar detsamma for bade leasing och PPA (Kollins et al., 2009).
Denna fordel ar identifierad for privatpersoner pa den amerikanska marknaden, och
kan dédrmed inte med sékerhet appliceras for foretagskunder och kommuner pa den
svenska marknaden. Pa grund av att distribuerande foretaget endast agerar leveran-

tor av solcellsutrustning finns ingen garanti att solcellerna producerar en viss méangd
elektricitet (Kollins et al., 2009).

Det finns dock en del osdkerheter i en leasingmodell. I denna kostnadslosning blir
gransen for ansvar nagot diffus och risken ligger inte enbart hos distributéren (Kollins
et al., 2009). Ett exempel, som beskrivs i samma rapport, ar att kunden kan komma
att behova betala en egendomsforséakring pa den leasade solcellsanléggningen, medan
distributéren bara har garanti pa systemets konstruktion och verkningsgrad. Dessu-
tom forklarar Hans Viken (2018) att kunden kan bli skatteskyldig, enligt lagen om
skatt pa energi, eftersom kunden har solcellerna till sitt forfogande. Vidare beskrivs
att kunden kan bli skadestandsskyldig vid eventuella skador enligt Elsdkerhetlagen
samt att kunden kan fa arbetsgivaransvar, eftersom att det dr kunden som ansvarar
over solcellernas fasta driftstille (Viken, 2018).

2.2.2.1.2 Solceller genom Power Purchase Agreement

Power Purchase Agreement (PPA) ar en affarsmodell dar det distribuerande fore-
taget dger solcellspanelerna som installeras pa kundens tak (Sandahl, 2019). Det
distribuerande foretaget kommer 6verens med kunden om ett fast pris for den el som
solcellerna genererar. Kunden binder i sin tur upp sig till detta fasta pris 6ver en
langre tid, vanligtvis 15-20 ar (Sandahl, 2019). Sandahl (2019) forklarar vidare att
efter avtalets slut kan kunden antingen lata distributoren plocka ner solpanelerna
eller forldnga avtalet.

10



2. Teori

Enligt en studie fran 2015 ar PPA-16sningen pa uppgang pa den europeiska mark-
naden (Harald, 2015). T en PPA-l6sning ligger den finansiella och juridiska risken
hos det distribuerande foretaget (Ekenstam, 2019). Det enda kunden atar sig att
gora ar att kopa elen som genereras fran dess egna tak. Pa den amerikanska mark-
naden har det identifierats att PPA forenklar anskaffningsprocessen eftersom den
mojliggor for kund att anskaffa solceller utan inital investering (Sandahl, 2019).

2.2.2.2 Tidigare identifierade fordelar med solceller genom tredjepart-
sagandeskap

For att undga de hoga initiala kostnaderna och andra barridrer som hindrar sprid-
ningen av solcellsteknologin ses alternativa affarsmodeller, daribland tredjepartsa-
gandeskap, som en potentiell 16sning (Horvath & Szabd, 2018). Den storsta fordelen
med TPO, vilken Horvath & Szabé (2018) identifierat hos privatkunder, &r att denna
affarsmodell mojliggor for kund att anvidnda energi fran solceller utan den stora ini-
tiala kostnaden. Kunden far tillgang till gron el med ett konkurrenskraftigt pris.
Med denna kostnadsstruktur blir energikostnaden forutsagbar under den avtalade
tiden, vilket ger kunden mojlighet att undvika eventuella kostnadsfluktuationer fran
energiférbrukning (Horvath & Szabé, 2018).

TPO-16sningen PPA ldgger dessutom ansvaret for drift och underhall hos lever-
antoren. For kunden leder detta i sin tur till att de risker och ansvarsomraden som
forknippas med solcellsteknologin avlédgsnas. Utover tidigare namnda aspekter tar
aktorer som erbjuder TPO ofta pa sig en informerande roll, vilket minskar eventuella
medvetenhetsbarridrer hos kund och potentiella missforstand. Detta kan leda till
att tekniken uppfattas som mindre riskfylld och kunder kan lagga mer fokus pa de
fordelar tekniken innebar (Horvath & Szabdé, 2018).

2.3 Policys, skatter och subventioner pa den sven-
ska solcellsmarknaden

I Sverige finns diverse regler och policys som kan anses direkt paverka solcellste-
knologin positivt for koparen. For kommersiella kunder och industrier finns bland
annat skatteldttnader och sa kallade "grona certifikat" att hamta for dem som in-
vesterar i tekniken (Lindahl, 2017). Det finns ett statligt investeringsstod for alla
typer av solcellssystem som ansluts till elndtet, men detta kan bara delas ut sa linge
investeringspotten réacker (Energimyndigheten, 2018a).

Dessutom kan installationskostnaderna av solcellssystem direktsubventioneras med
upp till 30% for foretagskunder (Lindahl, 2017). Ett problem som identifierats,
av Lindahl (2017), géllande dessa subventionslosningar &r de langa vantetidernas
paverkan pa marknadsutvecklingen. Den uppskattade tiden for att fa en ansékan om
solcellssubventioner beviljad kan uppga emot tva ar, vilket enligt Lindahl poangter-
ats som ett kritiskt problem for spridningen av fotovoltaiska solceller i Sverige. Aven
Harvarth och Szabd (2018) menar att osdkra regulationer och daligt fungerande
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riattsliga ramverk ar en nyckelbarriar Lagt elpris och osdakerhet kring beskattning
leder till langre aterbetalningstider och férsamrar mojligheten for langsiktigt planerande,
vilket gor "grona investeringar' mer riskfyllda ur ett likviditetsperspektiv (Horvath

& Szabd, 2018).

En byggnads fastighetsskatt kan paverkas av en solcellsanldggning. Hur den paverkas
beror pa om anldggningen ar inrattad for kommersiell produktion, vilken taxeras som
en sa kallad elproduktionsenhet, eller for egen forbrukning, vilken taxeras som en
industrienhet (Skatteverket, 2015). Om anldggningens elproduktion 6verskrider en
viss gréns maste dven en energiskatt betalas av foretaget (Skatteverket, 2015).

For foretag som installerat solceller pa sin fastighet finns regler angaende mojlig
skattereduktion. Hur mycket foretagen kan nyttja reduceringen till f6ljd av instal-
lationen beror pa de skattesatser som ligger pa producerad el pa elnatet. Det finns
aven begransningar for den skattereduktion som kan goras beroende pa hur manga
kWh som tagits ut fran elnétet, oberoende pa andelen producerad el for egen for-
brukning (Skatteverket, 2015).

2.4 Hallbar utveckling

Begreppet hallbar utveckling uppkom under 80-talet och foérklaras av G.H Brunt-
land et al. (1987) enligt:

"We define it as paths of human progress that meet the needs and aspirations of the
present generation without compromising the ability of future generations to meet
their needs. "

FN arbetar for hallbar utveckling pa global niva och har satt upp 17 mal relaterade
till hallbarhet, vars arbete drivs av UNDP. Syftet med dessa 17 hallbarhetsmal ar
att till ar 2030 kunna ha uppnatt 4 milstolpar for den globala utvecklingen, nam-
ligen att avskaffa extrem fattigdom, minska ojamlikheter och orattvisor, beframja
fred och rattvisa, samt undvika en klimatkris (UNDP, 2015).

2.4.1 Energianviandning och globala mal

Energianvindning ar téatt kopplat till problem inom diverse hallbarhetsaspekter
sasom koldioxidutslapp och anvindning av édndliga resurser (Dahlin, 2014). Av
Sveriges totala energianvandning star elekticitetanviandningen for drygt en tredjedel.
Under energiproduktionen sker dock en del forluster och i Sverige kréavs 7,2 kW pro-
ducerat per anvandbara 4,5 kW (Dahlin, 2014).

For att na FN’s globala hallbarhetsméal behover energimarknaden foréndras. Mal 7
handlar om att sédkerstélla manniskors tillgang till energi pa ett ekonomiskt forsvar-
bart och hallbart satt (UNDP, 2015). Vidare beskriver mal 9, hallbara innovationer
och infrastruktur, att industri och infrastruktur behover forbattra sin resursanvind-
ning i linje med 6kad hallbarhet. Idag star Sveriges industri for cirka en tredjedel
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av landets totala utslapp av viaxthusgaser (Naturvardsverket, 2019). Mal 11, hall-
bara stdder och samhéllen, knyter an till energianvandning genom att inkludera
minskandet av stdders miljopaverkan, utveckla strategier for resurseffektivitet och
skapa en héallbar och inkluderande urbanisering (UNDP, 2015). Vidare mal som
anknyter till energiforbrukning i allmanhet &r mal 12, hallbar konsumtion och pro-
duktion. Malet handlar om hallbar anvindning av naturresurser och att moéjliggora
den tekniska kapaciteten i utvecklingslander betraffande hallbar produktion och
konsumtion (UNDP, 2015).

Enligt UNDP (2015) ar hogt koldioxidutslédpp en klimatbov och som ovan ndmnt &r
energianvandningen téatt kopplad med utslapp av just koldioxid. For att na mal 13,
att bekdampa klimatforandringar, behover klimatanpassningar ske inom manga bran-
scher och marknader (UNDP, 2015). For att mojliggora att FN’s globala mal ska
uppfyllas krivs det att man arbetar landsoverskridande enligt mal 17, globalt part-
nerskap. Detta mal beskriver UNDP (2015) syfta till att utbyta expertis, samarbeta
inom teknik och vetenskap, samt hjalpa utvecklingslander att implementera hallbara
losningar for att tillsammans jobba mot en hallbar framtid.

2.4.1.1 Etik inom energianviandning och elproduktion

Vid energianvandning och energiproduktion medfoljer olika etiska aspekter att for-
hélla sig till vilka Luppala (2016) exemplifierar. Forfattaren ifragasétter den ekol-
ogiska réattvisan och beskriver att beroende pa hur energiproduktionen gar till be-
hover foretag ifragasétta sig sjalva. Exempelvis behover energiproducenter fraga
sig till vilken grad ménniskan bor respektera naturen, om ménniskan ar en del av
naturen och om det ér etiskt forsvarbart med miljo- och klimatpaverkande utsléapp
eller forbrukning av andliga resurser till forméan for manniskans behov (Luppala,
2016). Aven energianvindarnas roll och komsumtionsbeteende har en etisk aspekt
(Luppala, 2016). Luppala lyfter om konsumenter pa individniva bér ha ett moraliskt
ansvar nar de valjer energikélla och om de moraliskt sett bor forédndra den energikon-
sumerande livsstilen manga har idag.

Luppala (2016) papekar dessutom den globala ordttvisan i och med att mest miljo-
forstoring sker i industrilainder, men att de negativa effekterna ofta uppkommer i
fattigare lander. Hon bendmner dven energifattigdom som ett stort problem be-
traffande global rattvisa. Energifattigdom innebéar en brist pa elektricitet vilken
paverkar livskvaliteten negativt (Naturskyddsféreningen, 2020a).

2.4.2 Hallbara solceller

Solcellspaneler bestar av olika amnen, speciellt manga metallsorter, kisel och vissa
plaster. En del solceller innehaller aven farliga eller sillsynta d&mnen som indium,
gallium, kadmium och selen. (Nohrstedt, 2017).

Flertalet av ovanstaende &mnen kréaver mycket energi vid framstallning (Energimyn-

digheten, 2018b). Enligt Energimyndigheten (2018b) ar det energitypen som an-
vands vid framstallning av dmnen samt under produktion som har allra storst
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paverkan pa solcellers slutliga miljopaverkan. Att solcellernas framsta klimatpaverkan
uppkommer vid tillverkningen problematiseras eftersom majoriteten av dess kom-
ponenter idag produceras i Kina (Energimyndigheten, 2018b). Energimyndigheten
(2018b) beskriver att ldnder som anvander kol i sin energiférsérjning, likt Kina,
paverkar miljon i hogre utstriackning. De papekar dock solcellernas potential att
minska den fossila energianviandningen nar panelerna val ar installerade.

Nohrstedt (2017) papekar att olika solcellstillverkare dessutom har olika stor miljo-
paverkan och att solceller ur ett livscykelpespektiv har allra storst miljokostnad
under dess livscykel per producerad energienhet, jamfort med andra férnybara en-
ergikallor.

For att minska klimatpaverkan av solceller ar det mojligt att, efter solcellens livs-
cykel tagit slut, atervinna dem (Vellini, Gambini, & Prattella, 2017). Vellini et al.
(2017) papekar dock att dven atervinning kréver energi i form av elektricitet och
varme. De berdknar skillnaden mellan att lata solcellerna kasseras eller atervinnas,
och kommer fram till att den potentiella paverkan pa globala uppvéirmingen ar ca.
45 % lagre vid atervinning dn kassering,.

2.4.3 Hallbara affarsmodeller

Enligt Hansen et al. (2012) dr nyckeln bakom en framgangsrik hallbar affdrsmodell
att social- och miljomassig hallbarhet varderas lika hogt som ekonomisk hallbarhet.
Genom att utveckla produkter och tjanster utifran kundens krav och samtidigt, pa
ett ansvarsfullt satt, anvanda sig av naturliga och ménskliga resurser bendmns av
Dahlin (2014) som byggstenar for hallbart foretagande. Att inte erbjuda hallbara
produkter utgor idag en storre risk for foretag dd marknaden och konsumenter i
storre grad ar medvetna om hallbarhet (Small-Warner, Abuzeinab, & Taki, 2018).
Det kan darfor bli nodvandigt for ett foretag att andra pa sitt nuvarande tillva-
gagangssatt, for att inta tappa kunder.

Anvéands héllbart foretagande utanfor sin ursprungliga kontext blir det, enligt Dahlin
(2014), ett marknadsforingsknep med syfte att skapa en hallbarhetsprofil utét, na-
got som bendmns green-washing. Ett exempel som Dahlin (2014) tar upp ar att
foretag kan satta upp solceller pa sitt tak, marknadsfora sig som helt hallbara, trots
att solcellerna i sjdlva verket endast star for en ytterst liten del av foretagets totala
energiférbrukning.
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Metod

I foljande avsnitt presenteras arbetsstrukturen for rapporten. Samtliga angrepps-
och databehandlingsmetoder beskrivs och motiveras. Rapporten bygger pa en kval-
itativ studie med syftet att fa insikt i vad inom tjanstelosningen TPO som vérderas
av kunder. Primardatan bygger framst pa intervjumaterial fran konsumenter av
solenergi, men dven pa intervjumaterial fran distributorer.

Startfasen av studien syftade till att fa en inblick i marknaden. Detta gjordes med
hjélp av litteraturstudier angaende diffusion av solcellstekniken i Sverige, mark-
nadsbarriarer relaterat till solcellstekniken, svensk solcellsstatistik fran energimyn-
digheten, tjanstefiering av produkter samt tidigare funna fordelar med tjanstefierade
solcellslosningar pa andra ldnders marknader. For en mer direkt inblick i den nu-
varande svenska marknadssituationen, valdes tva solcellsdistribuerande foretag ut
for intervju, vartefter branschorganisationen Svensk Solenergi studerades for insam-
ling av sekundérdata.

Ovrig litteraturstudie, som ligger till grund for teoriavsnittet, innebar en insamling
av sekundérdata déar fokusomraden kopplades till féljande nyckelord: affirsmodeller,
business model canvas, diffusion av solceller, solceller, PPA i Sverige. Kallorna for
litteraturstudien bestod av vetenskapliga artiklar, facklitteratur, tekniska rapporter
och hemsidor. Framtagningen av litteratur gjordes framst via foljande databaser:
Google scholar, ScienceDirect, Scopus samt Business Source Premier.

Under nésta steg i arbetets gang intervjuades kundforetag, vars data utgér ma-
joriteten av datainsamlingen. Kontakten med fyra av sju intervjuobjekt etablerades
med distributorers presenterade referenskunder. Resterande intervjuobjekt kontak-
tades utifran tillgdnglig sekundéardata. Samtliga utforda intervjuer med bade dis-
tribuerade foretag och foretagskunder var av semistruktuerad karaktar. Analys av
erhéllen data genomférdes iterativt och lopande under hela projektperioden.

3.1 Semistrukturerade intervjuer

Till grund for arbetet ligger primérdata som ar av kvalitativ karaktéar och har erhal-
lits genom intervjuer med bade distribuerande foretag och foretagskunder. Samtliga
intervjuer har utforts under semistrukturerade former. Det innebar att intervjun
utformas fran en pa forhand konstruerad intervjumall, dar mojlighet for foljdfragor
och avvikande fragor behalls (Wilson, 2013). Utover den fakta som soktes fokuser-
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ades det dven pa intervjuobjektets viarderingar och asikter, vilket 6ppnade upp for
mojligheten att ta del av pa férhand okédnda detaljer.

Intervjuer av semistrukturerad karaktar ansags lampliga pa grund av den eftersokta
informationens subjektiva karaktar (Wilson, 2013). Vidare bedomdes semistruk-
tuella intervjuer vara passande eftersom intervjuerna utférdes av olika personer inom
projektgruppen. Semistruktuella intervjuer bidrar till att intervjuerna far gemensam
grundstruktur och saledes underlattas analysen av den kvalitativa datan (Wilson,
2013).

3.1.1 Utformning av intervjumall

Utifran fragestallningarna utformades intervjumallarna pa ett satt som skulle ge ett
tillrackligt brett dataunderlag for vidare analys och svar pa de fragestallningar som
tas upp 1 rapporten.

Fragorna till distributorsintervjuerna utformades sa specifikt som mojligt utefter
arbetets syfte for att undvika irrelevant information, samtidigt som de skulle ge
respondenten utrymme att utveckla sina svar. Intervjumallen till distributorsinter-
vjuerna baserades pa Business Model Canvas med fokus pa de tre, av oss ansedda,
ur ett kundperspektiv mest relevanta omradena: kundsegment, virdeerbjudande och
intdktsstrommar. Anledningen till fokuset pa just dessa omraden, dr deras tydliga
koppling till kund. Mot bakgrund i syftet och fragestallningarna ar det angeliget
att forsta vilka kunder och segment distributorer inom solcellsbranschen vander sig
emot. Fragorna utformades delvis for att erhalla information om vad distributors-
foretagen erbjod sina kunder till skillnad fran deras konkurrenter. Vidare undersok-
tes foretagets bakgrund, dess malgrupp, hur en typisk affiar sag ut samt deras syn
pa framtida utveckling av branschen.

Utifran fragestédllning tva ar det centralt att forsta vad som gor TPO till en attrak-
tiv affirsmodell ur ett kundperspektiv. Dessutom &r det av intresse att undersoka
vilka delar i erbjudandet som skapar virde for kunden och hur vardefullt paketerin-
gen av tjanster och service upplevs. De fragor som la grunden till intervjuer med
foretagskunderna var av mer oppen karaktiar med anledning att lata responden-
ten svara fritt utan att riskera bli influerad av sattet fragan var stilld. Beroende
pa vad respondenten svarade hade foljdfragor utvecklats for att halla data relevant
och erhalla ytterligare information inom omradet. Fragorna utformades under tre
huvudkategorier for att fa flera infallsvinklar pa varfor foretagskunden valde att an-
skaffa solceller med en TPO-16sning.

Forst behandlades fragor gillande anskaffningsprocessen. Malet med fragorna var
att forsta hur idén att anskaffa solceller genom ett tredjepartsiagandeskap uppkom,
om de overviagde alternativa losningar och att urskilja de argument som fordes i
beslutsprocessen. Darefter formulerades fragor for att reda ut vilket kundvérde
intervjuobjekten ansag att losningen erbjod samt hur foretagskunden ser pa den
finansiella aspekten hos TPO-losningens. Malet med denna del var att fa konkret
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information angaende vilka faktorer i lI6sningen som kan ha resulterat i anskaffning.
Slutligen efterfragades vad foretagskunden kénde for beslutet i efterhand, om de sak-
nade nagot i l6sningen, samt om det inom féretaget funnits meningsskiljaktigheter
angaende beslutet. Detta undersoktes for att reda ut om det finns aspekter som
kunder efterfragar, men som i dagslaget inte finns i existerande TPO-erbjudanden.

3.1.2 Genomforande av intervju

Intervjuerna genomfordes i grupp om tva respektive tre personer. Intervjuerna led-
des huvudsakligen av en person och antecknades av en annan. I grupper om tre
ansvarade den tredje personen for ev. foljdfragor. Ett storre antal intervjumedlem-
mar och méjligheten att fanga upp fler foljdfragor éverviagdes, men valdes bort i syfte
att sdkerstalla kvaliteten pa intervjun. Detta eftersom att en for stor intervjugrupp
riskerar skapa en ojamn (makt)balans dar intervjuobjektet hamnar i forsvarsstéll-
ning i fragor som anses kénsliga, vilket kan paverka kvaliteten pa svaren.(Wilson,
2013). Utover detta kvalitetstédnk stréavade gruppen under intervjuerna efter att ge
respondenten tillrdcklig tid att tdnka och formulera sina svar efter basta formaga.
Detta for att fa sa heltdckande och utvecklade svar som méjligt med ytterligare
information att arbeta vidare med.

3.2 Intervjuer med distributorer och studie av bran-
schorganisationen Svensk Solenergi

Arbetets uppstart fokuserade pa att bygga upp en forstaelse kring solcellsmark-
naden i Sverige, hur tjinsteutbudet och dess varianter ser ut samt utbredningen hos
de svenska aktorerna.

Studien bestod av intervjuer med distribuerade foretag, en marknadsanalys av exis-
terande erbjudanden och i samband med marknadsanalysen uppsokande av poten-
tiella intervjuobjekt till nésta fas. Detta genomférdes primért genom granskning av
sekundardata fran branschorganisationen Svensk Solenergi:s medlemsforetag.

3.2.1 Intervju med distributorer

Tva godtyckliga distributorsforetag inom solcellsbranschen i Sverige, som idag inte
erbjuder en TPO-l6sning, intervjuades, se figur 3.1. Syftet med detta var att fa
en inblick i dessa distribuerande foretags instéllning till TPO-l6sningarna PPA och
leasing, samt reda ut varfor de inte erbjuder dessa. Distributorsforetagen tillfragades
aven om deras uppfattning av olika solcellserbjudanden som existerar pa marknaden
och hur de ar uppbyggda i dagslaget. Dar lyftes ocksa vilka kundgrupper dessa attra-
herar, samt respondentens tankar kring framtida utveckling av tjansteerbjudanden.
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ORGANISATION ROLL INTERVJUMETOD | INTERVJUFORM LANGD DATUM
Save by Solar AB | Sélj- & marknadschef Google hangout Semistrukturerad 32 min 2020-02-10
Kraftringen Energi | Business Controller Telefon Semistrukturerad 27 min 2020-02-10

Figur 3.1: Figuren visar information om intervjuade distributorer.

Bada de tva intervjuade distributorsforetagen salde natanslutna solcellsanldggningar
genom turnkey-losningar, varav Save By Solar hade detta som enda sysselsédttning.
Kraftringen ar verksamt inom energibranschen, dér forsiljning av nétanslutna sol-
cellsanlaggningar ar en del av deras verksamhet. Den inledande kontakten med
distributorsforetagen etablerades genom uppgifter fran handledare och personliga
kontakter. Pa grund av att de intervjuade foretagen valts godtyckligt kan utfallet
av intervjuerna blivit annorlunda én om andra distributorsforetag valts. Givet stu-
diens kvalitativa karaktar ansidgs detta inte vara problematiskt sa lange transparens
kring valet av distributorsforetag fanns.

3.2.2 Undersokning av Svensk Solenergi

Utover de tva distributorsintervjuerna studerades d&ven branschorganisationen Svensk
solenergi. Syftet med detta var att fa en inblick i vilka erbjudanden som distributor-
erna pa den svenska marknaden tillhandahaller och i vilken utstriackning dessa 16s-
ningar finns tillgangliga.Svensk solenergi har fyra huvudsakliga kategorier for sina
medlemsforetag; a, b, ¢ och d. Huvudkategorierna medfoér olika medlemsavgifter
och sarskiljs framst utifran verksamhetstyp och omséttning. Inom dessa huvud-
kategorier finns underkategorier av foretag utifran foretagstyp. Denna indelning
underldttade ett urval av lampliga foretag att undersoka.

De foretag som undersoktes var samtliga inom huvudkategorierna a (premiumfire-
tag) och b (leverantirs-, entreprendrs- och installatérsforetag) samt inom under-
kategorierna mindre foretag / annan verksamhet och energi- elhandel- och elndts-
foretag i huvudkategori c. Foretag utanfor dessa kategorier ansags irrelevanta att
undersoka eftersom verksamhetstyperna inte omfattade forséljning av solcellsanlag-
gningar. Utifran information pa medlemsforetagens hemsidor kunde erbjudanden
och finansiella losningar identifieras. Ytterligare sekundéardata i form av refer-
enskunder och blogginformation fran de undersokta branschféretagen som erbjod
TPO-losningar, anvandes som utgangspunkt for potentiella kundintervjuobjekt.

3.2.3 Analys och utvirdering av distributorsintervjuer och

sekundardata fran medlemsforetag i Svensk Solenergi
Bearbetningen av datan fran de inledande distributorsintervjuerna borjade med
en diskussion i intervjugruppen foljt av helgrupp efter genomfoérd intervju. Dér

utviaxlades initiala tankar kring intervjumaterialet och de aspekter av materialet
som ansags ha en stor betydelse for arbetet, for att darefter sammanstéallas. Efter
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att intervjumaterialet fran respektive intervju bearbetats drogs kopplingar mellan
intervjuerna for att fa en bild av vilka aspekter av verksamheterna och marknaden
som kunde ses som gemensamma.

Att bara tva distribuerande foretag intervjuades kan ses som en begrédnsande fak-
tor, da endast deras perspektiv lyftes fram. Foljden av detta ar att det blir svart
att fa en nyanserad bild av leverantérernas syn pa TPO-losningar och marknadens
utformning i dagslaget. Forfattarna ansag dock att det insamlade materialet var
tillrackligt for att fylla syftet med intervjuerna. Denna begransning kompletterades
med en undersokning av branschorganisationens Svensk Solenergi medlemsforetags
olika erbjudanden.

Foretagen valdes dels utifran personlig kontakt och dels utifran forslag fran han-
dledare. Fordelen med det foretag som kontaktades genom personliga kontakter var
att ritt person, med ratt kunskaper for att besvara pa fragorna, uppsoktes pa ett
enkelt satt. Nagot som vid foretagskundintervjuerna, i ett senare stadie av arbetet,
upptéacktes vara en svarighet.

Sekundéardatan fran medlemsforetagen i branschorganisationen Svensk Solenergi an-
viandes for att kategorisera foretagen utifran erbjudna losningar; turnkey, leasing
eller PPA. Underlaget sammanstélldes och skapade en bild av foérdelningen mellan
losningarna. Sekundérdatans validitet kan dock inte sakerstéllas. Det kan inte heller
med sakerhet avgoras huruvida urvalet fran branschorganisationen kan representera
den svenska marknaden i tillréckligt hog utstrackning.

3.3 Intervjuer med kunder som anskaffat solceller
genom tredjepartsiagandeskap

Detta avsnitt avser delen av metoden som utgjorde insamlingen av den priméardata
som bidrog till arbetets centrala syfte; att reda ut varfor foretagskunder och kom-
muner valjer att anskaffa solcellslosningar genom tredjepartsdgandeskap. Intervjun
indelades i tre fokusomraden, processen, kundvéirde och finansiell aspekt.

Sju intervjuer genomfordes, en fér varje intervjuobjekt. Anstrangningar gjordes
for att fa till fler intervjuer, men pa grund av radande omstéindigheter med COVID-
19 pandemin och interna intressekonflikter inom forskningsavdelningen forsvarades
processen att hitta fler intervjuobjekt. Till fordel for studien sa resonerar Patton
(1990) att det inte finns nagra regler kring antalet intervjuobjekt som kréavs for ett
meningsfullt dataunderlag. Det kan riacka med ett fatal intervjuer dar analysme-
toden far en storre betydelse. Den hamtade datan kombinerat med sekundérdata
ansags vara tillrdacklig for att besvara syftet med studien.

Négot som genomgaende efterstravades var att komma i kontakt med personer med

god insikt i affarsprocessen vid anskaffandet av solcellerna. Branscherna som de
representerade foretagen tillhor forsokte varieras for att undvika att de upplevda
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fordelarna endast ar representativa for den enskilda branschen och inte marknaden
i stort. Figur 3.2 nedan sammanstéller karakteristiken hos intervjuobjekten.

ORGANISATION

BRANSCH

ROLL

INTERVJUMETOD

INTERVJUFORM

LANGD

DATUM

ICA Sverige

Dagligvaruhandel

Butiksagare

Semistrukturerad

Telefon

32 min

2020-03-04

Mariestads Kommun

Kommun

Samhiillsbyggnadschef

Semistrukturerad

Telefon

32 min

2020-03-06

Yasuragi

Hotell & Konferens

Hallbarhetsansvarig

Semistrukturerad

Telefon

36 min

2020-03-06

Tarfilla Kommun

Kommun

Kommunalrad:
ansvar for milj

Semistrukturerad

Telefon

28 min

2020-03-10

Clarion Hotel Sign

Hotell & Konferens

Fastighetschef

Semistrukturerad

Telefon

20 min

2020-03-26

Quality Hotel Globe

Hotell & Konferens

Verkstillande direktor

Semistrukturerad

Telefon +
Google hangout

25 min

2020-04-07

Swedbank AB

Affarsbank

Hallbarhetschef

Semistrukturerad

Telefon +
Google hangout

24 min

2020-04-14

Figur 3.2: Sammanstallning av karaktaristiken hos intervjuade foretagskunder.

Fyra av sju intervjuobjekt aterfanns via sekundardata fran distributorernas hemsi-
dor, vilket kan ses i figur 3.2. Resterande intervjuobjekt hittades genom sékningar
pa bloggar relaterade till solceller samt artiklar publicerade pa internet. Intervjuerna
genomfordes over telefon eller Google Hangouts.

3.3.1 Analys av kundintervjuer

Bearbetningen av datan fran konsumentintervjuerna var lik bearbetningen av dis-
tributorsinterjvuerna med nagra undantag. Samtliga genomforda konsumentinter-
vjuer spelades in och ddarmed kunde 6vriga medlemmar ta del av materialet efterat.
Efter genomford intervju diskuterades materialet av de personer som genomforde
intervjun i syfte att samla upp initiala tankar kring intervjun. Denna reflektion
spelades in sd Ovriga gruppmedlemmar kunde ta del av den vid ett senare skede.
Intervjuerna granskades forst individuellt i syfte att individen skulle fa bilda en
egen uppfattning av intervjun och inte tappa tankar som annars kunde begransats
av andra medlemmars reflektioner. Darefter dokumenterades och sammanstélldes
dessa tankar.

Efter att samtliga intervjuer genomforts analyserades de sammanstéllda tankarna
och grupperades utifran gemensamma namnare. Detta bildade en tydlig kategoris-
ering av olika aspekter fran intervjumaterialet som kunde kopplas mellan varandra.
Namngivningen av dessa kategorier mynnade ut i de aspekter som identifierats som
bidragande faktorer till anskaffning av solceller genom en TPO-16sning.

Resultatet tog form nér medlemmar lyssnade igenom intervjuerna en ytterligare
gang for att sakerstilla korrekt uppfattning om innehallet i intervjuerna. Detta
gjordes individuellt i syfte att inte influera varandra. Dérefter skapades en tabell
med data efter att respektive intervjus innehall var klarlagt. Tabellen utformades
efter intervjufragorna och kategoriserades efter fyra specifika fragor och en av mer
oppen natur. Darefter diskuterades innehallet for att pa sa satt ge en rattvis bild
av svaret pa fragorna och slutligen komprimerades tabellen. Detta tillvigagangssatt
anvandes for alla sju kundintervjuer. For att underlatta resultattabellens lasbarhet
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analyserades vissa av intervjusvaren redan under skapandet av resultatet. Ibland
har tva eller fler intervjuobjekt redogjort for samma aspekter men uttryckt sig
varierande. Ett exempel pa detta ar nar ett intervjuobjekt namnt "krangelfritt"
som en positiv aspekt och ett annat ndmnt "enkelhet", da har aspekten gemensamt
kategoriserats som enkelhet.

3.4 Kvalitetssakring

For att sidkerstilla kvaliteten pa studiens datainsamling har fyra kriterier, fore-
sprakade av Lincoln & Guba (1985) anpassade for kvalitativa studier, anvants. Kri-
terierna som Lincoln & Guba (1985) lyfter ar: trovardighet, overforbarhet, palit-
lighet samt konfirmerbarhet.

Aspekten trovdrdighet behandlar hur vél resultaten representerar en trovardig tolkn-
ing av datan (Ryen & Torhell, 2004). Analys av intervjuer inleddes med att grupp-
medlemmar som inte var narvarande vid intervjutillfillet enskilt fick lyssna igenom
och bilda sig oberoende uppfattningar om material innan det diskuterades i grupp.
Detta for att sakerstélla att enskilda uppfattningar inte tar 6ver och utgor den sam-
mantagna analysen. Overférbarhet innebér i vilken utstrickning resultatet kan 6ver-
foras till andra miljéer (Ryen & Torhell, 2004). Detta anses ha behandlats genom
att arbetets metod, urval, design av mall och bearbetning av data har beskrivits i
den grad att andra parter kan gora en egen bedémning.

Palitligheten pekar pa i vilken utstriackning dokumentation av data, metod och
avgoranden inklusive resultatet har skett under processen (Ryen & Torhell, 2004).
Dokumentation har skett genomgaende under arbetets gang i form av utforliga mote-
santeckningar och inspelning av intervjuer. Det sista kriteriet som tas upp av Ryen
& Torhell (2004), konfirmerbarhet, innebéar i vilken man forfattarna har paverkat och
begrinsat resultatet av studien. Detta ar nagot som har undvikits i hogsta man, da
de analyser, slutsatser och stallningstaganden som gjorts under studien bibehallit
ett objektivt och neutralt angreppssétt. Ingen del av arbetet har genomforts helt
pa egen hand av nagon av forfattarna, ddrmed har enskilda tolkningar av enskilda
forfattare undvikits.

Utover dessa kriterier bor urvalet av kunder reflekteras 6ver. Flertalet av intervjuob-
jekten fanns pa distributorsforetags hemsidor som utvalda referenskunder. Uppen-
bara nackdelar med detta ar att dessa formodligen &r foretag som frivilligt stallt
upp som referenser da de har positiv installning till det distribuerande foretaget och
levererad 16sning. Detta leder till att synpunkter hos de kundféretag som eventuellt
inte ar nojda med losningen och som potentiellt kunnat bidra till en nyansering i
analysen av datan uteblivits. Detta dr nagot som forfattarna haft i atanke vid analys
av insamlad data och hanterat med hjélp av triangulering, kontrollering av insamlad
data genom att jamfora den med annan sekundérdata, och en kritisk instéllning till
bakomliggande motiv for olika svar.
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3.4.1 Anonymitet i intervjuer

Det finns bade fordelar och nackdelar med att intervjuobjektet véljer att vara
anonym. [ fallet dar respondenten valjer att inte vara anonym géller det att ha detta
i atanke vid analys av materialet. Svaret pa en fraga kan potentiellt anpassas i syfte
att forskona parten som respondenten representerar eller sig sjialv. Anonymitet kan
a andra sidan leda till att intervjuobjektet ar beredd pa att svara mer ingaende
samt med kansligare detaljer, da de inte behover tdnka pa dess representation av
organisationen i fraga.

I denna studie valde ingen respondent att vara anonym. Detta kan potentiellt leda

till att intervjuobjekten triader in i en representantsroll for sitt foretag, vilket skulle
kunna férga de svar som aterfas.
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Resultat

Detta kapitel skildrar de resultat som erholls av genomfoérd studie. Till en borjan
behandlas den svenska solcellsmarknaden i sin helhet, det klarldggs for vilka solcell-
stjanstelosningar som foretagskunder erbjuds pa den svenska marknaden idag och
vad dessa losningar innefattar. Darefter redogors det for vad studien funnit vara
de faktorer som legat till grund for anskaffningen av fotovoltaiska solceller genom
tredjepartsagandeskap. I detta kapitel presenteras dven en genomford analys av
insamlad data.

4.1 Erbjudna solcellslosningar pa den svenska mark-
naden

Under forsta stadiet i projektet gjordes distinktionen att marknaden idag kan de-
las upp i tre huvudsakliga kategorier for anskaffning av solenergilosningar, enligt
figur 4.1. Anskaffning kan ske genom en turnkey-lésning med varierande grad av
tillaggstjanster, leasing eller genom Power Purchase Agreement (PPA).

Affirsmodell Turnkey Leasing Power Purchase Agreement

Paneler eller helhetslosning.  |Uthyrning av utrustning. Eltill ett fast kWh-pris.

Erbjuder e . s . Installation och fullt
Tilldgstjansterbjudanden. Tillaggstjansterbjudanden. underhall.

Agandeskap Kund Distributér Distributér

Risk Kund Kund / Distributor Distributér

Figur 4.1: Overblick 6ver de tre huvudsakliga kategorier som erbjuds pa den sven-
ska marknaden vid anskaffning av solceller

4.1.1 Turnkey med varierande grad av tillagstjanster

Efter genomford studie av branschorganisationen Svensk Solenergi framgick att den
i dagslaget vanligaste l0sningen ar turnkey med varierande grad av tilliggstjanster
(SvenskSolenergi, 2019). Av branschorganisationens 13 premium-medlemmar var
det 11 stycken som erbjod turnkey medan resterande tva foretag erbjod bade turnkey
och TPO. Branchorganisationen hade, ar 2016, ungefér 170 medlemmar som pa olika

23



4. Resultat

satt ar aktiva pa svenska solenergimarknaden (Lindahl, 2017). Efter granskning av
101 medlemsforetag identifierades det att 44 av dem erbjuder solcellslosningar till
foretagskunder. Av dessa 44 foretag erbjuder totalt fem stycken leasing och/eller
PPA till foretagskunder vilket visusliseras i figur 4.2.

SVENSKA SOLCELLSMARKANDEN

Leasing

PPA 1
4

PPA:

Eneo, Bixia, Vattenfall
& Swede Energy

Leasing:
Svea solar

Helhetslésning, paneler
39

Figur 4.2: Cirkeldiagram 6ver fordelningen mellan hur manga av de 44 studerade
medlemsforetagen pa Svensk Solenergi som erbjod nagon form av turnkeymodell,
leasing respektive PPA till féretagskunder.

Under en intervju som genomfoérdes med Carl-Johan Fredman, silj- och marknad-
schef pa Save By Solar framkom det att de, likt manga andra foretag pa marknaden,
satsar pa helhetslosningar i form av turnkey med hog grad av service. Fredman
beskriver deras koncept enligt:

"Vart koncept dr att du (kunden) ska kunna fa solceller pa plats och fungera utan
att behova gora nagot sjalv’

Vidare exemplifierar Fredman hans koncept genom att beskriva en del av foretagets
arbete. Innan installationen utfors en kostnadsfri screening av kundens fastigheter
och en projektering gors déarefter i 1onsamma fall. Save By Solar ér ansvariga for
installationsprocessen inklusive juridiskt och tekniskt detaljarbete. Efter installa-
tion erbjuder de kunden att teckna ett serviceavtal dér Save By Solar ansvarar for
anldggningens drift. Vidare erbjuder aven foretaget en garanti betraffande ett pro-
duktionsmassigt lagsta belopp pa el.

Fredman menar att det idag inte ar sarskilt eftertraktat med nagon annan form

av affarslosning. Det finns enligt hans uppfattning inte en tillrdackligt stor efterfra-
gan pa andra affarslosningar.
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“Det finns ingen efterfragan pa det. Det kan vara, under vara 5 ar, 2 konkreta
projekt, dar vi har fallit bort for att vi inte har kdint att vi ska ligga kraften och
erbjuda en PPA-modell.”

och vidare anser han att den initiala kostnaden &r nodvandig.

“Den ddr forsta kostnaden maste till, annars skulle abonnemangskostnaderna blivit
valdigt hoga.”

Slutligen papekar Fredman dven den ringa marknadsandel PPA-losningar har pa
svenska marknaden idag.

“Om man stdller antalet PPA:ade solceller mot antalet anldggningar som folk sjilva
investerat i, da dr det ndstan férsumbart.”

Under en intervju som genomfoérdes med Mats Olsson, business controller pa Kraftrin-
gen, framkom det att han spar en utveckling mot hogre grad av tjanstefiering pa
solcellsmarknaden, men att turnkey fortfarande kommer vara grundpelaren.

"Tjinsterna férvintas paketeras sa kunderna betalar for en helhetslésning ddr sol-
cellerna dr en del av erbjudandet till kunderna.”

Att solcellsmarknaden ser ut som den gor idag, det vill sdga att turnkey ar vanligast,
forklaras av Olsson, Kraftringen, beror pa att flertalet av de distributorer som finns
pa marknaden &r relativt sma aktérer inom en stor bransch (energibranschen) och
att sma aktorer inte har lika stora finansiella resurser. Detta styrker Fredman, Save
By Solar, genom att papeka att sjalva finansieringen skulle forskjutas fran kund till
distributor vid TPO och att man som distributor "ger bort affiren” vid ett PPA-
kontrakt. Olsson lyfter dessutom svarigheterna med att prissatta TPO-avtal sa att
det for distributoren blir en langsiktigt bra affar.

4.1.2 Solceller enligt tredjepartsiagandeskap

Alternativen leasing och PPA kan, gemensamt kategoriseras under tredjepartsagan-
deskap. Innan 2015 fanns dessa alternativ inte pa den svenska marknaden och det
forsta foretaget som borjade erbjuda en leasingtjanst till foretagskunder var Eneo
Solutions AB (Lindahl, 2017). Vidare innebér en PPA-16sning den hogsta graden av
solcellstjanstefiering och har ett antal juridiska fordelar jamfort med leasing (Viken,
2018).

4.1.2.1 Leasing

Trots att leasing av solceller kom till den svenska solcellsmarknaden innan PPA, har
leasing identifierats utgéra en mindre marknadsandel &n PPA hos foretagskunder
idag, vilket framkom under studerandet av branschorganisationen Svensk Solenergi.
Av branschorganisationens samtliga medlemmar var det endast en distributér som
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erbjod denna l6sning, Svea Solar. Utifran dessa foretag kontaktades flera referen-
skunder, men ingen av dessa hade leasing utan hade kopt en turnkey-lésning.

Senare under studien framgick det att dven Eneo, vilka var forst ut pa svenska
marknaden att erbjuda leasing, fortfarande har leasingavtal med vissa kunder. Detta
framkom néar en av deras foretagskunder intervjuades. Huruvida Eneo fortsatt er-
bjuder leasingavtal till kunder eller om dessa anskaffades innan PPA-alternativet
blev ett alternativ, har inte framgatt.

4.1.2.2 Power Purchase Agreement

Power Purchase Agreement ar en solcellslosning som &r relativt ny pa den svenska
marknaden (Lindahl, 2017). Lindahl (2017) berattar att det inte fanns nagot fore-
tag alls pa den svenska marknaden som erbjod PPA-l6sningar ar 2016, men att ett
par distribuerande foretag da hade borjat arbeta med solcellsparker som planerades
finansieras genom PPA.

Att PPA fortfarande har en véldigt liten andel pa den svenska marknaden framgick
nar branschorganisationen Svensk Solenergi studerades. Totalt aterfanns fyra fore-
tag som kunde identifieras erbjuda PPA-l6sningar till féretagskunder pa den svenska
marknaden. Dessa var Fneo, Bizia, Swede Energy och Vattenfall.

4.2 Faktorer som paverkat kunder att anskaffa
solceller genom tredjepartsagandeskap

Ur insamlad data fran intervjuer med foretag och kommuner som anskaffat solceller
enligt en TPO-16sning framkom att elproduktionen fran deras anlaggningar uppgar
till en liten andel av deras totala forbrukning. De intervjuade foretagen och kom-
munerna upplevde att ansvarsfriheten och att de sjilva inte behdvde besitta teknisk
kompetens som en fordel och att ett tredjepartsdgandeskap gjorde det mojligt att
anskaffa solceller utan att sjalva behova investera.

4.2.1 Sammanstallning av data fran genomforda intervjuer
med foretagskunder och kommuner
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Som kan urskiljas i sammanstéllningen i figur 4.3, uppgav bada de studerade kom-
munerna under intervjun att de hade for avsikt att skaffa solceller, eftersom de hade
takytor de ville utnyttja. Saledes var bada kommunerna forst intresserade av sol-
celler generellt, for att senare bli intresserade av PPA-l6sningen specifikt. Under
intervjun med Mariestads kommun framkom det att de inledde sin anskaffningspro-
cess med en omvarldsbevakning. Under processen kom de i kontakt med en kom-
mun i stockholmsregionen som hade anskaffat solceller genom ett PPA-upplagg och
bestamde sig i det laget att anskaffa genom en likadan losning. Jarfalla kommun
uppgav att det var under den offentliga upphandlingen som PPA-lésningen kom
till kommunens kidnnedom. Jérfilla kommun 6vervagde andra alternativ under den
offentliga upphandlingen, medan Mariestads kommun uppgav att de redan hade
bestamt sig for PPA-16sningen efter sin omvérldsbevakning, innan den offentliga up-
phandlingen paboérjades.

Mariestad upplevde att nagon annan tar risken for konstruktion, underhall samt
de juridiska- och finansiella aspekterna som fordelar. Dessutom ansags det forde-
laktigt att ingen initial investering for anlaggningen behévdes. Detta mojliggjorde
att pengar kunde laggas pa hogre prioriterade omraden, exempelvis skolsektorn,
samt att projektet kunde komma igang snabbt utan att "behdva belasta kommunens
laneramar'. Vidare forklarade Mariestad att avsaknaden av en initial investering i
PPA-upplagget gjorde att “investeringskostnaden istdllet blir en driftskostnad” for
solcellerna. Jarfilla kommun beskriver att de inte sjalva behéver ha solcellskompe-
tens, losningens enkelhet, att risken for kommunen minskar och att leverantoren star
for driften som fordelar med deras PPA-I6sning, vilket ses i den sammanstéllande
tabellen.

Under intervjun med Mariestad framkom det att kommunen inte valt att fylla sina
kommunala byggnaders takytor eftersom den svenska lagstiftningen och skattesatser
gor att ytterligare anskaffning av solceller genom PPA da blir "en minusaffar’.

Totalt intervjuades fem foretagskunder vilket ocksa visualiseras i 4.3. Dessa var
ICA Moheda, Yasuragi, Clarion Hotel Sign, Quality Hotel Globe och Swedbank.
Fyra av de fem intervjuade foretagen hade en PPA-l6sning, medan Clarion Hotel
Sign erholl sina solceller genom leasing. Intervjuobjektet fran Clarion Hotel Sign
visste inte vad en PPA-16sning var for nagot utan nér en fraga stélldes kring vilken
av de tva TPO-losningarna, PPA eller leasing, de hade svarade intervjuobjektet:
"PPA? Vad dar det?".

ICA Moheda, Clarion Hotel Sign och Quality Hotel Globe uttryckte alla ett in-
tresse for fornybar, hallbar och gron energi. De hade inte ett specifikt intresse for
just solceller, vilket var fallet for de tva andra foretagen. Swedbank uppgav att de
ville trigga solcellsmarknaden, vilken de sag mycket potential i.

Quality Hotel Globe, Yasuragi och Swedbank kom i kontakt med TPO under en

omvérldsbevakning. ICA Moheda blev diaremot direkt kontaktad av en distributor
och blev dérigenom medveten om alternativet. Clarion Hotel Sign blev kontaktade
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av en distributor som ett annat hotell i samma koncern anvént sig av for att anskaffa
solceller genom TPO. Att l6sningen redan fanns i koncernen papekades underlitta
deras beslutsprocess.

ICA Moheda och Yasuragi ¢vervigde aldrig andra alternativ, utan fastnade direkt
for PPA-upplégget. Intervjuobjektet for ICA Moheda uppgav att han fastnade for
mojligheten att nér som helst kunna kopa ut solcellsanlaggningen, vilket var stip-
ulerat i avtalet. Att denna méjligheten fanns gjorde att ICA kan byta fran en
PPA-16sning till en turnkey 16sning om sa 6nskas. Quality Hotel Globe fick in of-
ferter pa olika losningar men valde PPA, Clarion Hotel Sign fick d&ven de in flera
offerter men valde till slut leasing. Clarion Hotel Sign uppgav att andra losningar
kravde storre handpalaggning for driften av solcellerna och Quality Hotel Globe
namnde att de andra losningar krédvde en stor investering, vilket TPO-alternativet
inte gjorde. Avsaknaden av en initial investering i PPA-l6sningen medférde att in-
tervjuobjektet for Quality Hotel Globe sjialva kunde besluta om anskaffning utan
att dska pengar fran styrelsen, eftersom de har interna regler och riktlinjer att folja
for storre investeringar. En ytterligare fordel som Quality Hotel Globe némnde med
TPO-losningen var att det blev "lite pappersarbete’, eftersom distributoren skoter
detta.

Specifikt var avsaknaden av en investering nagot som ICA, Swedbank och Yasur-
agi ndmnde som en upplevd férdel med PPA. Under intervjun med Swedbank var
de tydliga med att poédngtera att de har intressenter och aktiedgare vars intressen
behover tas i atanke vid investeringar. I deras fall var en investering i en solcell-
sanlaggning inte forenligt med foretagets huvudsakliga verksamhet och darmed var
en PPA-16sning det bésta alternativet. Intervjuobjektet for ICA ndmnde édven att
de inte behover ha solcellskompetens samt att leverantoren ansvarar for eventuella
problem som ytterligare fordelar. Det framkom vidare att avsaknaden av en initial
investering i PPA-16sningen mojliggjorde for ICA att bade anskaffa solceller och
genomfora hogre prioriterade investeringar med starkare koppling till deras kérn-
verksamhet.

Aven Swedbank och Yasuragi nimnde att de inte behévde intern solcellskompetens
som en upplevd fordel med TPO-l6sningen. Intervjuobjektet for Swedbank ndmnde
specifikt att en positiv aspekt med losningen var att de ’slipper bli solcellspark-
sexperter”. For Yasuragi ansags dessutom enkelheten med avseende pa drift, med
andra ord att de kunde "outsourca systemet" som fordel samt att de inte var ju-
ridiskt ansvariga for anlaggningen. Quality Hotel Globe ndmnde att de inte ar
juridiskt ansvariga som en upplevd fordel med losningen och att ingen intern kom-
petens rorande anlaggning fran deras hall kriavdes. Clarion Hotel Sign poangterade
aven att enkelheten i l6sningen dér allt ansvar for installation till teknisk ansvar lag
pa leverantoren som en upplevd fordel, eftersom de kunde "képa en tjanst”.

De svenska regelverk och lagar som géller solceller och elproduktion, ndmndes av

intervjuobjektet fran ICA som ett hinder for ytterligare anskaffning. De funderade
pa att nyttja takytor pa nérliggande fastigheter, dgda av andra aktorer, for ytterli-
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gare produktion av solel. ICA hade dock inte mojlighet att gora detta pa grund
av rddande lagstiftning trots godkinnande fran andra parten. Aven Clarion Hotel
Sign ndmnde att det inte ar aktuellt att sdlja 6verskottsel med existerande skatte-
satser, vilket dr en orsak till att de inte anskaffat ytterligare solceller. For Quality
Hotel Globe var det storsta hindret for utokning av deras solcellsanlaggning brist pa
takyta. De Onskade att expandera deras solcellssatsning om de haft mer tillgdnglig
takyta att nyttja.

Under intervjun med Quality Hotel Globe framkom ett exempel pa nér distributorens
mer omfattande ansvar varit positivt for intervjuad foretagskund. Fastighetsédgaren
pastod att en vattenliacka orsakats av solcellssystemet, och med PPA-l6sningen blev
det distributérens ansvar att hantera fragan med fastighetsiagaren. Quality Hotel
Globe behévde alltsa inte ta nagot juridiskt eller tekniskt ansvar samt slapp en
situation da de behovde lagga resurser pa detta.

4.2.2 Analys och kategorisering av faktorer utifran inham-
tad intervjudata

Utover den finansiella aspekten hos TPO-16sningen, som tillater anskaffning av sol-
celler utan en initial investering, framgick av intervjudata att enkelheten var en vik-
tig aspekt vid beslut betréiffande anskaffning genom TPO. Detta framkom genom att
analytiskt granska hur intervjuobjekten utvecklat sina svar pa fragan om ansedda
fordelar, vilket nastan uteslutande grundade sig i enkelhet, men fran manga in-
fallsvinklar och olika formuleringar. Efter analysen kunde enkelheten delas in i tva
underkategorier; kompetens och ansvarsfrihet.

Enkelheten géllande kompetens betydde att kunden inte behévde kunskap inom
omradet, eftersom ansvaret lag pa distributoren. Enkelhet till f6ljd av ansvarsfri-
het resulterade i riskminimering for foretaget, gallande exempelvis tekniska- och
juridiska aspekter. Uppstod problem sa lostes det av distributoren, vilket kan kop-
plas till att foretagskunden inte behdver besitta egen kompetens inom omradet.

Utover detta bidrar dven den finansiella avlastningen till TPO-16sningens enkel-
het. Kopplingen grundar sig i att kunden inte behover genomfora ett genomgaende
investeringsbeslut nédr den initiala investeringen férsvinner. Avsaknaden av initial
investering visade sig for flera intervjuobjekt forenkla anskaffningsprocessen. Denna
finansiella avlastning kombinerat med enkelhet i och med ansvarsfriheten som TPO-
l6sningen medfor, mojliggjorde en snabbare beslutsprocess kring anskaffandet av
solceller for flertalet av foretagen.

Generellt sett identifierades enkelheten inom TPO-alternativen, jamfért med andra
tillgéngliga alternativ pa marknaden, vara det som fillde avgoérandet i beslutet. In-
tervjuobjekten hanvisade ofta till riskminimeringen gillande ansvarsfrihet och kom-
petens i fragor om prestanda, funktionalitet och juridik. Utéver spelade den finan-
siella aspekten in da risken blev minskad till f6ljd av att kunden inte ligger ute med
pengar. Den, hos foretagskundernas, upplevda ansvarsfriheten inom dessa omraden
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innebér en forenkling for kunden som darmed kopplas ater till den huvudsakliga
aspekten enkelhet.

Enkelhet Finansiell avlastning

Behover inte
kompetens

Kan ldgga pengar

Inget tekniskt Forenklar pd annat.
ansvar anskaffnings- -
process Minimerar

finansiell risk

Minimerar
krangel

Figur 4.4: Venndiagram over de sammanfattande aspekterna som hade en inverkan
vid anskaffandet av solceller genom TPO.

Bearbetning av intervjumaterialet resulterade i en sammanfattning av de kundvér-
den som paverkat de representerade organisationerna att anskaffa solceller genom en
TPO-16sning, vilket visualiseras i figur 4.4. Aspekterna har delats upp i tva huvud-
sakliga kategorier, enkelhet och finansiell avlastning. Snittet mellan dessa kategorier
representerar den enkelhet som kunderna upplevt som en direkt konsekvens av det
finansiella uppligget i TPO-losningen. Vidare framgick det under distributorsinter-
vjuerna att manga av enkelhetsaspekterna foretagskunderna vérderat inom TPO-
losningen, aven kunde aterfinnas i det hogt tjanstefierade turnkey-losningarna.

31



4. Resultat

32



D

Diskussion

I detta kapitel diskuteras resultat och analys fran genomférda intervjuer mot bak-
grund i tidigare forskning. Till en borjan diskuteras fragestallningen géllande vilka
erbjudanden som finns pa den svenska solcellsmarknaden och varfér den ser ut
som den gor. De mojliga orsakerna till det laga antalet erbjudna TPO-l6sningar
diskuteras bero pa bland annat de ekonomiska osdkerheter som medfoljer for dis-
tributoren, informationsgap hos kund samt regleringar och finansiella stod. Darefter
diskuteras hur den finansiella avlastningen och enkelheten influerade foretagskunden
att anskaffa solceller genom tredjepartsagandeskap. I kapitlet inkluderas dessutom
ett antal, for projektet relevanta, globala mal for hallbar utveckling. Detta gors efter-
som att det finns ett antal aspekter foretag bor ta hédnsyn till inom omradet samt
som kan vara intressant att koppla till framtida forskning. Slutligen diskuteras po-
tentiella framtidsutsikter for TPO-16sningen pa solcellsmarknaden. Delar av diskus-
sionen har inslag av ramverket Business Model Canvas for att kopplingar mot dis-
tributorernas perspektiv skall kunna fortydligas.

5.1 Solcellstjanstelosningar i Sverige

Bland de olika solcellslosningar som finns pa den svenska marknaden dominerar
turnkey-losningar. TPO-losningarna ar inte lika vanliga pa marknaden, vilket skil-
dras i resultatet av studien. Endast 5 av de 44 studerade medlemsforetagen, knutna
till Svensk Solenergi erbjuder nagon form av TPO-16sning.

5.1.1 Varfor solceller enligt tredjepartsagandeskap inte tagit
storre marknadsandelar i Sverige

En anledning till varfor distributionsféretag valt att halla sig till turnkey-l6sningar
och inte erbjuda TPO, beskrivs av Carl-Johan Fredman séiljansvarig hos Save By
Solar, som en begransad efterfragan fran kunder. Intervjuobjektet ndmnde att Save
By Solar efterstravar att inga partnerskap med fastighetsbolag. Genom partnerskap
med denna typ av foretag sa uppstar mojligheten att installera flera anlaggningar
at samma kund och darmed effektiviseras arbetet. Fastighetsbolagens organisation-
styp med mer langsiktiga avkastningskrav lampar sig dven for den typ av langsiktig
investering som en investering i en solcellsanldggning innebér.

Under de fem ar som bolaget varit aktivt har endast tva kunder varit intresserade
av ett PPA-upplagg. Kundefterfragan har siledes i deras fall inte varit tillracklig
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for att de ska gora en resursanstrangning i att ta fram TPO-loésningar. Huruvida
kundefterfragan faktiskt existerar eller inte, kan bara spekuleras kring eftersom att
Fredman inte kan antas representera samtliga distributorer pa marknaden. Det kan
dven vara sa att Save By Solars kundsegment inte representerar den verkliga efter-
fragan pa TPO-losningar, eftersom foretaget riktar sig mot specifika kundsegment
att gora affirer med, exempelvis fastighetsbolag.

En mojlig anledning till att kunder vander sig till turnkey-lésningar kan vara att de
inte 4r medvetna om andra losningar, vilket kan antyda att det rader informations-
brist pa marknaden. Troligtvis utgar darfor kunden fran de vanligast forekommande
l6sningarna, eller den 16sning som foreslas av distributor. Det kan dven vara sa att
kunder haft vetskap om TPO-losningen och varit intresserade av att anskaffa sol-
celler genom TPO, men att det inte varit mojligt eftersom att distributéren inte
erbjudit denna typ av losning.

Det framgar i undersokningen, av utbudet pa den svenska solcellsmarknaden, att en
stor andel av de turnkey-losningar som erbjuds ar tjénstefierade i hog grad. Det kan
innebédra att manga av de fordelar som intervjuobjekten i studien har identifierat i
sina TPO-l6sningar kan aterfinnas i de erbjudna turnkey-lésningarna. Flera av de
intervjuade TPO-kunderna tryckte pa aspekter som driftsikerhet, att inte behova
besitta kompetens rorande anldggningen, enkelhet och att slippa ansvara éver kon-
struktion och underhall som fordelar. Samtliga av dessa aspekter aterfinns ocksa
i det erbjudande som den intervjuade distributéren Save by Solar erbjuder. Detta
tyder pa att manga av skillnaderna mellan turnkey och TPO suddas ut nér tjan-
steutbudet for turnkey-losningarna utokas. Det kan darmed antas att dessa tjan-
stefierade turnkey-losningar fangar upp en del av de kunder som ldgger stort virde
pa namnda serviceaspekter, och saledes himmas diffusionen av solceller genom TPO.

I studien framkom det att i tva av sju fall kontaktades foretagskunderna av en
distributor och blev erbjudna aktuell TPO-l6sning. Detta tyder pa att de l6sningar
som kunder kan vélja mellan i vissa fall begransas av vilka som presenteras, och att
distributorer darmed har en viktig informerande roll for 6kad medvetenhet géllande
TPO-l6sningar. Specifikt kommer distributorer som erbjuder TPO ha en viktig in-
formerande roll tills dess att solceller genom TPO tagit en storre marknadsandel
och informationsgapet hos kund minskat. Denna informerande roll gar i linje med
den forsvagning av medvetenhetsbarrirer som Harvarth och Szab6 (2018) tidigare
identifierat hos privatkunder som positivt med TPO-l6sningar. Det kan alltsa antas
att delar av deras studie dven ar applicerbar pa foretagskunder. En ytterligare orsak
till informationsgapet kan vara den relativt nya lanseringen av TPO i Sverige. Det
forsta leasingavtalet signerades ar 2015 och det forsta PPA-avtalet ar 2017. Det
indikerar pa att TPO inte hunnit etablera sig pa marknaden, varken hos kunder
eller hos distributorerna.

Yang et al. (2017) forklarar att till skillnad fran leasingmodellen medfér Power

Purchase Agreement en liagre risk for kunden, men att detta sker pa bekostnad
av priset. Vanligtvis resulterar leasingmodellen i ett hogre nuvdrde é&n vad PPA-

34



5. Diskussion

modellen gor (Yang, Zhang, Campana, & Yan, 2017). Trots ett hogre nuvérde
och en tidigare introduktion pa marknaden framkom det under studerandet av
Svensk Solenergis medlemsforetag att fler foretag erbjuder PPA &n leasing. Att
leasing har en liten marknadsandel idag kan bero pa juridiska tvetydigheter, som
aven géller for turnkey-16sningar. Hans Viken (2018) forklarar namligen att kunden
kan bli bade skatteskyldig, eftersom kunden har solcellerna till sitt forfogande, och
skadestandsskyldig, vid eventuella skador. Detta dr dock inte fallet for PPA. Denna
teori har varken bekraftats eller forkastats i studien, men antas dnda vara en rimlig
forklaring till varfor leasing inte tagit fart trots att det erbjods innan PPA pa den
svenska marknaden.

5.1.2 Regleringar och finansiella stod som paverkat solcells-
marknaden

Daligt anpassade policys och regleringar ar enligt Harvarth och Szabé (2018) en ny-
ckelbarriar for distribuerad energiteknik, solceller inkluderat. I Sverige finns subven-
tioner, investeringsstod och skattereduktioner, framéver bendmnda som stodpaket,
att hdmta vid anskaffning av solceller. Men vid anskaffning kan det tillkomma ex-
tra fastighetsskatt, skatt pa den el som produceras samt merviardesskatt och krav
pa momsregistrering (Skatteverket, 2015). For de undersokta TPO-lésningarna &r
det distributoren som ansvarar for samtliga aspekter av regleringar och stodpaket.
Mojligtvis ar stodpaket eftertraktade ur ett kundperspektiv, och en orsak till varfor
turnkey varit vanligare &n TPO pa den svenska marknaden.

Under studien framkom det inte specifikt hur dessa finansiella fordelar delas upp
mellan distributér och kund. Att ingen av intervjuobjekten namner dem som nagot
positivt med TPO-lésningarna kan antyda att distributorerna erhaller férdelarna,
alternativt att det inte kommuniceras till kund hur férdelarna manifesteras i erb-
judandet. Detta behover ddrmed undersokas vidare innan nagon slutsats kan dras.
Ett par av intervjuobjekten ndmner Sveriges regelverk och andra regleringar som
hinder for ytterligare anskaffning av solceller, eftersom skattesatser och annat gor
att en hogre elproduktion, enligt Mariestads intervjuobjekt, leder till en "minusaf-
far".

Att det ar distributérerna som med storsta sannolikhet ansdker om de olika stod-
paketen gor att kunderna inte lika tydligt mérker av langa handlédggningstider och
intilliggande anstrangningar. Mojligen leder detta till att kunderna inte méarker av
den barridr som Lindahl (2017) beskriver som den linga véntetiden for de statliga
investeringsstod som finns for solcellstekniken. Denna aspekt behover darmed under-
sOkas ur ett distributorsperspektiv for att kunna besvara hur de de legala barridrerna
paverkat andelen distributorer som erbjuder solceller genom TPO.
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5.1.3 Ekonomiska osikerheter for distributor med tredjepart-
sagandeskap

Att turnkey-l6sningen ar vanligast pa den svenska marknaden kan bero pa hur sol-
cellsmarknaden ser ut i dagslaget. Olsson fran Kraftringen beskriver branschen som:

"En stor samling av mindre aktorer som bedriver verksamheter i relativt liten skala".

Om den initiala kostnaden ska tas av det distribuerande foretaget krivs starka
finansiella tillgangar, vilket begrénsar mindre foretag att erbjuda TPO-l6sningar.
Intervjuobjeket fran Kraftringen spar en framtid med farre aktorer i solcellsbran-
schen. Nar branschen mognar och blir mer l6nsam, kommer sannolikt de storre
foretagen sla ut de mindre aktorerna. Intervjuobjektet drar en parallell till situa-
tionen i Ovriga energibranscher, vilka kénnetecknas av fa och stora aktorer. I ett
sadant scenario kan finansieringsmojligheterna ténkas vara battre for de fa stora
aktorerna, vilket dérmed okar mojligheterna for solceller genom TPO.

En annan anledning till varfor TPO-l6sningar inte erbjuds i storre utstrackning kan
bero pa att det ar svart att prissdtta TPO-l6sningar, nagot som papekas av Olsson
fran Kraftringen. Att betalningen sker initialt fér turnkey och inte l16pande Gver en
lang period gor att prissittningen kan antas vara enklare. Detta i och med att 16-
pande inbetalningar 6éver lang tid kan medfoéra en storre osékerhet for distributoren.
Faktorer som spelar in kan vara exempelvis inflation, elpriser eller rantelédge. Speci-
fikt i fall dir PPA anammats och tekniken inte levererar enligt forvintningarna, i
form av lagre effektivtet och prestanda, kan inbetalningar till distributor bli lagre
an vantat. Denna osékerhet kan generera problem i det distribuerande foretagets in-
taktsstrommar vilket kan tankas vara dnnu en anledning till att distributorerna inte
erbjuder detta upplagg. De kan vidare antas paverka vilken affarsmodell respektive
distributor véljer att anvinda sig av, som i sin tur influerar vilka olika kundsegment
i BMC som distributoren véinder sig till.

En annan forklaring till den nuvarande situationen ér de ekonomiska forutsét-
tningarna som rader i Sverige. Regeringen har avsatt pengar till ett investeringsstod
som innebar en utbetalning pa ett engangsbelopp som tacker upp till 20 % av in-
vesteringskostnaden till aktoren som finansierat solcellssystemet, men denna avsatta
pott ar begrinsad. Kombinerat med negativ reporanta fran borjan av 2015 till bor-
jan av 2020 , enligt Riksbaken (2020), har detta lett till ligre utlaningsrantor som
kan anses gynna kapitalintensiva investeringar. Situationen i Sverige kan liknas med
den Strupet & Palm (2015) beskriver i Tyskland, dar turnkey ocksa star for en stor
del av marknaden. Likt Sverige sa erbjuder aven Tyskland finansiellt stod till de
som investerar i solceller.
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5.2 Paverkande faktorer vid anskaffning genom
tredjepartsagandeskap

De tva aspekter som, enligt intervjuobjekten, paverkade mest vid beslut att anskaffa
solceller genom TPO var enkelhet och finansiell avlastning. Enkelheten brots ner
i tva underkategorier; kompetens och ansvarsfrihet, samt kopplades till den enkel-
het som den finansiella avlastningen medférde i beslutsprocessen. I detta avsnitt
diskuteras mojliga orsaker till varfor de kan ha spelat en stor roll vid anskaffandet
av solceller genom TPO.

5.2.1 Enkelhetens paverkan vid beslut

Under studien framstod enkelheten som den storsta anledningen till varfor fore-
tagskunder anskaffar TPO-l16sningar. Att som kund inte behova bry sig om un-
derhall och drift av anldggningen ansag samtliga intervjuobjekt vara den viktigaste
detaljen i TPO-16sningen. Att kunna anvinda sig av en l6sning som ar heltackande
sa tillvida att kunder sjilva kan fokusera pa sina andra huvudsakliga verksamhet-
somraden antas, utifran intervjuunderlaget, diarmed vara essentiellt for en lyckad
l6sning for alla parter.

5.2.1.1 Enkelhet ur ett kompetensperspektiv

Att affirsmodeller med hogre grad av tjanstefiering finns tillgéngliga pa marknaden
idag kan kopplas till den tydliga efterfragan pa just "enkelhet' som framkommit
under studien. Tjénstefieringen har gjort det lattare for fler foretag att anskaffa
solceller, vilket i sin tur bér minska barridrer for diffusion. De diffusionsbarridrer
som Horvath & Szabé (2018) identifierat for privatpersoner ar troligen aktuella &ven
i denna kontext. Genom att tjinstefiera erbjudanden skiftas ansvaret fran den ko-
pande till den sédljande parten vilket kan forsvaga vissa av de ovan identifierade
barridrerna.

Det framkom under intervjuerna att flera av foretagskunderna uppskattat att de
inte sjdlva behovt sétta sig in i tekniken och kringliggande delar vid anskaffning
av solceller. Det positiva ansags av foretagskunderna ligga i att inte behova lagga
resurser pa icke-viardeskapande aktiviteter inom deras verksamhet. Géllande den
tekniska kompetensen véirderades det hogt att vid anskaffningsbeslutet slippa bli
"solcellparksexpert’, kunna "outsourca" solcellssystemet och "képa en tjinst’. Fore-
tagen kunde istéllet 6verlata ansvaret till den séljande parten. Med TPO-16sningen
blir installation och underhall ur kundens perspektiv enklare och mindre kravande,
en fordel som tidigare ocksa identifierats gélla for privatpersoner av Harvarth och
Szabé (2018). TPO-16sningar gor mojligen distributérer till de "losningsleveran-
torer" som Strupeit & Palm (2016) efterfragat for att forenkla ytterligare diffusion
av solceller hos privatkunder. Utifran studiens resultat antas slutsatserna ovan till
viss del aven vara applicerbara pa foretagskunder. Nagot som &r vart att undersoka
ar hur dessa fordelar forhaller sig till de liknande fordelar som finns i en tjanstefierad
turnkey-l6sning.
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Med en TPO-l6sning behover kunden inte lagga tid och resurser pa att skaffa intern
solcellskompetens kring exempelvis vilka solpaneler som &r bést lampade, rimlig
prisniva, installation, underhall och drift. Detta eftersom det boér kunna antas ligga
i distributorens intresse att ha sa effektiva, tillforlitliga och prisvirda paneler som
mojligt, speciellt i PPA-16sningen. Om distributorer, som besitter dessa kompe-
tenser, tar pa sig ansvaret och later kunden fokusera pa sin karnverksamhet, bor
branschutvecklingen for solceller allt mer borja likna den tjénstefieringstrend som
Vandermerwe & Rada (1988) beskriver, ddr aktorerna utokar existerande erbjudan-
den med kringliggande tjanster och pa sa sitt skaffar sig viktiga konkurrensfordelar.
Som égare av solcellssystem, oavsett om distributor valt ut solcellerna at kund, vill
agaren ofta veta hur tekniken de kopt fungerar. Detta antas inte vara lika aktuellt
vid TPO-alternativ.

5.2.1.2 Enkelhet ur ett ansvarsperspektiv

En aspekt som intervjuobjekten ndmnt som en bidragande faktor till varfér TPO-
l6sningen varit onskvird vid anskaffning av solceller, har varit Gverlimnandet av
ansvar med avseende pa tekniska, juridiska och finansiella aspekter. Skulle ansvars-
frihet inom dessa omraden inte omfattas av TPO-16sningen i samma utstrackning
som i dagsldget, skulle mojligen TPO vara mindre attraktivt.

Under intervjuer med foretag som anskaffat solceller genom PPA namndes den
tekniska och juridiska ansvarsfriheten som en stor fordel. Foretagen uppskattade
att ansvaret for hela processen, inklusive under drift, lag hos distributoren och inte
hos dem sjilva. Det skulle kunna tyda pa att PPA mojliggoér for mindre foretag
och organisationer att anskaffa solceller, d&ven om de inte kan frigora de resurser
som annars hade kravts. Vid turnkey behover foretag mojligtvis asidosatta delar av
sin egen verksamhet for att fokusera pa olika aspekter under anskaffningsprocessen.
Storre organisationer kan tankas ha avdelningar och foretagsjurister som kan ta pa
sig ansvaret, eller ha lattare att mobilisera och frigora de resurser som behdévs, vilket
innebér att de kanske hade kunnat anskaffa solceller &ven utan TPO-l6sningen.

Aven Clarion Hotel Sign, som har TPO-l6sningen leasing, nidmner att de inte be-
hover ta nagot ansvar eller ha teknisk tillsyn pa sin solcellsanldggning samt att de
garanteras en mangd kWh per ar. Detta tyder pa en 16sning dar distributoren tar
pé sig en stor del av ansvaret, vilket Kollins et al. (2009) menar inte alltid ar fallet
med leasing. Att den finansiella och juridiska risken ligger hos distributoren verkar,
likt Ekenstam (2019) skriver, vara den storsta skillnaden mellan TPO, i synnerhet
PPA, och turnkey.

Ett exempel som belyser ansvarsfrihetens virde lyftes av Quality Hotel Globes rep-
resentant, i samband med en vattenlidcka de nyligen haft pa taket. For dem, som
har en PPA-16sning, var det véldigt positivt att det lag pa distributoren att hantera
problemet, och att de sjalva inte behovde lagga nagra resurser pa att 1osa tvisten.
Att slippa ovdntade och problematiska situationer kan darmed uppfattas vara en
stor fordel och en anledning till att PPA-l6sningen uppfattas som enkel och krangel-

38



5. Diskussion

fri. Samtliga foretag, som erhéller sina solceller genom PPA, anser det vara en stor
fordel att ansvarsomradena ligger hos distributoren. Detta tyder pa att ansvars-
friheten dr en vardefull aspekt i distributorernas vdrdeerbjudande gentemot kund i
deras PPA-losningar, vilket kan kopplas till ramverket BMC enligt Osterwalder et
al. (2005).

5.2.1.3 Enkelhetens bidrag till snabbare beslutsprocess och smidigare
anskaffning

Den hoga graden av tjénstefiering i TPO-l6sningar kan potentiellt forkorta beslut-
stagandeprocessen, vilken Rogers (1983) forklarar foregar anskaffandet av en inno-
vation. Néar mindre kunskap om sjélva tekniken krévs vid en TPO-16sning, blir det
mojligtvis enklare for potentiella kunder att ta beslut om anskaffning.

Rogers (1983) menar att privatpersoners bendgenhet att anskaffa en innovation
bland annat beror pa deras kommunikationsbeteende. Under intervjun med Clarion
Hotel Sign framkom att en orsak bakom deras anskaffning, av solceller genom TPO,
var att ett hotell inom samma koncern redan hade samma losning. Detta betyder
att just denna anskaffning troligen ar en f6ljd av kommunikation och influens fran
tidigare anskaffare, ibland beskrivet som peer-effekter. Det tyder pa att vissa delar
av Rogers (1983) slutsatser om benédgenhet till anskaffning dven &r tillimpbara pa
foretag. Resultatet av aktuell studie visar pa att peer-effekter kan uppsta dven mel-
lan organisationer och detta indikerar pa att delar av Palms (2017) forskning i viss
utstrackning dven skulle kunna appliceras i en foretagskontext. Aven Mariestads
kommun hade innan de boérjat sin anskaffningsprocess fatt kinnedom om en speci-
fik PPA-16sning av en annan kommun, vilket intervjuobjektet papekade hade stor
inverkan pa beslutet att anskaffa en identisk 16sning. Hur de tidigare diskuterade
peer-effekterna paverkat intervjuobjekten att vilja TPO framfor andra losningar ar
svart att spekulera i, eftersom ett par av intervjuobjekten fick TPO-losningen intro-
ducerad av distributor.

Ytterligare en aspekt som kan kopplas till smidigheten i anskaffning genom TPO
ar den barriar som Strupeit & Palm (2016) identifierat hos privatpersoner angaende
nodvéindiga anstrangningar vid planering och installation av systemet. Denna bar-
ridr blir inte lika aktuell vid TPO-16sningar da distributéren hanterar all projektering
vid installation av solpanelerna. Appliceras barridren i en foretagskontext, kan detta
indikera att TPO-losningar bidrar till att 6vervinna barridren hos foretagskunder,
vilket i sin tur kan underlatta for ytterligare diffusion av solceller. Déaremot har det
under studien framgatt att en del distributorer som erbjuder turnkey med helhetslos-
ning ocksa tar pa sig ansvar for projektering, planering och installation. Det leder
till att antagandet att det just &r TPO-losningar som &r svaret pa évervinnandet av
denna barriar, kan ifragasattas.

5.2.2 Finansiella avlastningens paverkan pa beslut

De finansiella fordelarna med att investera i solceller genom TPO upplevs av in-
tervjuobjekten som stora. Den stora bidragande faktorn, vilken tidigare ndmnts,
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ar att den initiala investeringen fran kundens sida uteblir. Detta 6verensstammer
med foretags ekonomiska incitament att anskaffa en innovation vilken Frambach et
al. (1998) och Rogers (1983) lyft som pataglig. A. Palm (personlig kommunika-
tion, 27 januari 2020) menar ddremot att det ar mer finansiellt 1onsamt fér kund
att kopa solcellssystemet enligt ett turnkey-upplégg och stéller sig fragande till var-
for kunden trots detta véljer att anskaffa genom TPO. Under aktuell studie har
det framgatt att TPO i vissa fall and& kan vara att foredra. Detta bygger pa de
finansiella begrédnsningar som potentiella och befintliga kunder kan ha, samt vilka
aktiviteter som deras intressenter anser vara vérdefulla, vilket fallet med Swedbank
illustrerar. Denna finansiella avlastning kan potentiellt leda till en hogre diffusion
av solceller, exempelvis for kunder med ambitioner for gron el men som har finan-
siella begransningar eller andra ataganden som hindrar en stor investering. Detta
styrks av Frambach et al. (1998) och Rogers (1983) vilka menar att stora foretag
vanligtvis anskaffar innovationer tidigare én mindre, pa grund av olika finansiella
forutsattningar.

Solcellssystemen far genom TPO 6verkomliga priser eftersom den initiala investerin-
gen forsvinner och "investeringskostnaden blir istdllet en driftskostnad’, det sist-
namnda enligt Mariestads kommun. Den finansiella avlastningen med TPO ar na-
got Strupeit & Palm (2016) har ndmnt som essentiella egenskaper for att lyckas
6vervinna en del av solcellsteknikens barridrer for ytterligare diffusion. Mojligen ar
hojda driftskostnader enklare att motivera dn en investering for en organisation i
deras beslutsprocess, och kan darmed leda till en snabbare anskaffning av solcell-
stekniken.

Flera intervjuobjekt ndmner att TPO-16sningen har mojliggjort andra investeringar
inom organisationen, utan att behova prioritera bort solcellerna. TPO-losningen
mojliggor alltsa for foretag att ligga pengarna pa annat, vilket gor att en brist
pa investeringsmedel inte ldngre behover vara en finansiell barridar for diffusion.
Detta innebér att den finansiella barriar som Harvarth och Szabé (2018) identi-
fierat kan appliceras i foretagskontext och reduceras av TPO, da 1osningen forenklar
anskaffningen. Pa sa satt breddas sannolikt distributérernas kundsegment genom
att antalet potentiella anskaffare okar. Genom TPO kan distributérer dérmed na
foretag som tidigare inte har haft mojlighet att avsiatta belopp stora nog for den
typen av investeringar som solceller annars innebar, men med mojlighet att leverera
ett jamnt kapitalflode under en ldngre tid.

Den finansiella avlastningen som TPO-l6sningen innebar kan kopplas till den forskn-
ing Jager (2006) for om beteendefaktorers inverkan pa anskaffning av solceller. Det
engagemang han beskriver kravs vid stora investeringar, bor med hjilp av TPO
minska eftersom den initiala kostnaden vilken for vissa kan vara problematisk inte
existerar. Det kan vidare leda till ytterligare diffusion av solceller om anskaffningen
inte kraver samma engagemang fran kunden.
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5.2.2.1 Finansiella avlastningens bidrag till snabbare beslutsprocess och
smidigare anskaffning

Rogers (1983) menar att en individs bendgenhet att anskaffa en innovation, foru-
tom ovan namnda kommunikation, &ven beror pa ekonomisk status och personlighet.
Potentiellt 4r Rogers (1983) teorier tillimpbara i aktuell foretagskontext eftersom
vissa intervjuobjekt var personligt intresserade av solcellstekniken. Med hjalp av
TPO-l6sningen mojliggjordes dessutom en enklare anskaffningsprocess da ingen in-
vesteringsansokan behévde genomforas. Specifikt ansag intervjuobjektet for Quality
Hotel Globe mojligheten att kunna ta beslutet sjélv, och inte behova aska pengar,
som en stor fordel och en bidragande orsak till beslutet. Detta styrker individens
roll i anskaffningsprocessen och kan sannolikt kopplas till Rogers (1983) modell for
diffusion av innovationer. Det indikerar dven pa att en centraliserad organisation-
sstruktur kan forsvara anskaffningsprocessen, vilket Frambach et al. (1998) tidigare
papekat, i och med att TPO-loésningen i vissa fall underléitta ett sjalvstéindigt an-
skaffande.

Om det antas att diffusionsmodellen, enligt figur 2.1, ar applicerbar &ven pa foretag
kan det argumenteras att en TPO-losning mojligtvis gynnar marknadsdiffusionen
av solceller. Om en beslutsfattare har personligheten och kommunikationsbeteen-
det for att vara en sa kallad innovatér, men saknar mojligheten att ta besluten
for stora investeringar, kan en TPO-16sning mojliggora anskaffning pa ett snabbare
och enklare sétt. Detta exemplifierades under intervjun med Quality Hotel Globe.
Grafiskt sett kan detta leda till att diffusionskurvans topp nas snabbare med hjalp
av TPO-losningar an vid turnkey-alternativ, nagot som visaualiseras i figur 5.1.

Innovatorer  Tidiga anskaffare Tidig majoritet Sen majoritet Efterslintare

Figur 5.1: Egenkomponerad graf som bygger pa figur 2.1. Visualiserar potentiell
forskjutning av proportionsfordelning av kundsegment till foljd av TPO-16sningens
effekter. Bla kurvan representerar den potentiella vinsterforskjutningen av den
svarta, streckade kurvan vilket skulle resultera i att fler marknasdandelar nas av
tidigare kundgrupper.
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Vidare visar fallet med Quality Hotel Globe att interna regler kring investerings-
beslut kan paverka hur snabbt ett beslut kan tas. Troligen ar det ingen unik fore-
teelse att storre investeringar ofta kréver ett mer genomarbetat beslutsunderlag i
form av planering, undersdkning och annat férberedande arbete i en organisation.
Nar anskaffningen inte langre innebar ett stort finansiellt beslut, pa grund av an-
skaffning genom TPO, ar det sannolikt att ett snabbare beslut kan tas. Interna
regler kring hur och pa vilka grunder beslut fattas inom organisationer verkar vara
en influerande faktor. Avsaknaden av initial investering kan alltsa ha underldttat i
beslutsprocessen och for intervjuféretagens anskaffning av solceller. Detta ar nagot
som tidigare identifierats pa den amerikanska marknaden av Sandahl (2019).

5.2.3 Enkelhet och finansiell avlastning minimerar risk

Riskminimering namndes tydligt av manga intervjuobjekt som en férdel med TPO-
16sningen. Ovriga intervjuobjekt nimnde aspekten i forbifarten nér de redogjorde
for den enkelhet som losningen inneburit for dem. Mojligen kan det som verkat
riskminimerande darmed aterges som den tidigare diskuterade enkelheten, i synner-
het ansvarsfriheten.

Bade Strupeit & Palm (2016) samt Harvarth & Szabd (2018) ndmner teknisk okun-
skap som en barridr vid solcellsanskaffning, eftersom teknologins tillforlitlighet up-
plevs som en risk. Med TPO-l6sningar forsvinner en del av denna osékerhet, vilket
styrks av intervjusvar som: 'lite krangel’, "enkelt" och att systemet med TPO blev
mer '"driftsikert’. Detta tyder pa att forfattarnas slutsatser ocksa kan appliceras
pa foretagskunder, och att den tekniska barridren mojligen forsvagas genom TPO.
Hur mycket denna riskminimering paverkar organisationers beslut om att anskaffa
solceller, beror troligen pa organisationstyp och foretagsstorlek. Hur avgoérande
riskminimeringen &r for anskaffning av solceller TPO kan exempelvis bero pa de
medel foretagskunderna har tillgingliga for att hantera eventuella risker.

For att kunna tillfredsstéalla kunders efterfragan och samtidigt 6ka marknadsdiffusio-
nen av solceller, kan delar av distributorernas affarsmodell behova vidareutvecklas.
Genom att utvidga wvdrdeerbjudandet i distributorers affarsmodeller med riskmin-
imerande faktorer kan nya och befintliga kundsegment breddas. Forslagvis kan dis-
tributorerna ta pa sig en storre roll gillande kompetens for att attrahera fler kunder.
Detta mojliggor anskaffning av teknologin for foretag som vill anskaffa solceller men
som inte ser nagot virde i att ha intern solcellskompetens. Att distributérerna
inkluderar dessa riskminimerande faktorer i dess affarsmodell kan mojligen, ur ett
storre perspektiv, vara det som kravs for 6kad marknadsdiffusion av solceller.

5.3 Foretags hallbarhetsarbete

Anskaffningen av solceller visade sig ofta vara kopplat till marknadsféring och obun-
den till affirsmodeller och kostnadslosningar. I vissa fall var anskaffning alltsa inte
en foljd av en passande ekonomisk modell utan grundades i en ambition att kommu-
nicera sitt sociala ansvarstagande gallande hallbarhet. Kopplat till detta beskriver
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Curtius et al. (2018) sociala normer som en peer-effect for markadsdiffusion, och
trots att deras studie tillaimpar sig pa privatpersoners beteende kan det antas vara
relevant dven for foretagskunder da de applicerar sociala normer for att bland annat
attrahera kunder.

Avsaknaden av initial investering ger foretagen mojlighet att jobba mer hallbart
inom fler omraden, speciellt om det finns en sarskild hallbarhetsbudget. Mojligtvis
kan TPO-l6sningen ha underlattat for foretagen i beslutet om att anskaffa just
solceller, eftersom det var detta alternativ som presenterats i samband med TPO-
l6sningen. Vissa av kunderna antas lika gérna kunnat anskaffa exempelvis vind-
kraft eller vattenkraft, om det var det alternativ som presenterats med TPO. For
de intervjuobjekt som hade en takyta de ville utnyttja till solceller, men hade an-
dra begridnsningar sa som tekniskt kompetensgap eller kapitalbrist, kan slutsatsen
dras att TPO oOkade diffusionen av solceller. Av de sju intervjuade foretagen och
kommunerna efterfragade endast fyra stycken specifikt solceller. Det ar darfér prob-
lematiskt att dra en slutsats om TPO underldttat och bidragit till anskaffningen av
solceller generellt, eller om TPO-losningen varit ett verktyg som mojliggjort hall-
barhetsarbete fran kundforetagets sida.

Manga av intervjuobjekten ndmnde marknadsforingssyftet med solcellerna, déar de
menade att miljomedvetenhet var en viktig aspekt i deras varumarke. Detta ligger
i linje med fenomenet green washing som Dahlin (2014) redogjort for kring hall-
barhet som marknadsforingsknep. For flertalet av intervjuobjekten var den energi
som solcellerna genererade endast en liten andel av foretagets konsumtion, men de
var anda noga med att marknadsfora sina solceller. Detta paminner om de fore-
tag som Dahlin (2014) exemplifierar angaende solceller och green washing. Det
gar dock inte att likstélla intervjuade foretag med Dahlins upptéackter eftersom ak-
tuell studie inte undersokt marknadsforingens transparens och tillvigagangssétt.
Forutom marknadsforingsaspekten, visar flertalet av intervjubjekten pa ett genuint
miljotank, exempelvis Clarion Hotel Sign som papekade att de inte hade nagon pub-
lik information om sina solceller eller anviande det i ett marknadsforingssyfte. Detta
ar nagot som kan kopplas till den moraliska aspeken som Luppala (2016) lyfter
gallande energikonsumtionsbeteende och indikerat pa att allt fler foretag virnar om
planeten och vill gora vad de kan for att bidra till en mer hallbar varld och FN’s
globala hallbarhetsmal.

5.4 Solceller och tredjepartsagandeskap ur ett hall-
barhetsperspektiv

For att en okad diffusion av solceller skall vara praktiskt och etiskt genomférbar,
samt langsiktigt hallbar krévs béttre kontroll av negativa externaliteter pa miljo och
samhalle med avseende pa tillverkning, underhall och atervinning av paneler. Med
fler och béattre anpassade affirsmodeller mojliggor det, som diskuterats tidigare, for
fler aktorer mojligheten att vara med i omstéallningen till en mer gron och hallbar
energiforbrukning. Detta ar i enlighet med flertalet av F'N:s 17 globala mal for hall-
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bar utveckling (UNDP, 2015), i synnerhet:

« Hallbar energi for alla (Mal 7)

» Hallbara stdder och samhéllen (Mal 11)

« Bekédmpa klimatférdndringar (Mal 13)

« Hallbar industri, innovationer och infrastruktur (Mal 9)
 Hallbar konsumtion och produktion (Mal 12)

« Samarbeten kring héllbar teknik och innovation (Mal 17)

5.4.1 Hallbar energi for alla, hillbara stdder och samhéallen
samt bekdmpning av klimatforandringarna

De tre forstndmnda malen kan ses som en direkt foljd av 6kad marknadsdiffusion av
solceller i allménhet, men &ven specifikt for TPO-losningen givet tidigare diskuter-
ade fordelar. Solenergi ér ett gront energialternativ som vid stor marknadsdiffusion
kan bidra till minskad klimatpaverkan och mer hallbara stader och samhéllen. Na-
got som Energimyndigheten (2018b) ser som stor potential hos solceller ar att de
anvands som alternativ till fossila brénslen for energiforsorjning kan darmed poten-
tiellt minska koldioxidutslappen. Till foljd av detta bor dven klimatfordndringarna
minska.

Malet hallbar energi till alla kan, forutom hallbarhetsperspektivet, dven ténkas ta
avstamp i etiska grunder. Det blir en fraga om etik i det avseende som Luppala
(2016) tar upp som energifattigdom, vilket handlar om rattvisa géllande att alla bor
ha mojligheten att ha tillgang till energi. Etiska aspekter géller dven i avseendet att
det ar ett gemensamt ansvar att ta hand om jordens resurser, vilket ocksa Luppala
(2016) tar upp nér hon diskuterar vem som har ratt till naturen och dess resurser.

En mer jamlik tillgang till hallbar energi kan mojliggéras med hjalp av solceller.
Flera av virldens utvecklingslander som har bristfallig tillgang till el har samtidigt
manga soltimmar, vilka kan tas tillvara pa med solceller. Mojliggors dessutom alter-
nativa kostnadslosningar for solceller, sa som TPO, blir det enklare for invanare och
hjélporganisationer att anskaffa solceller, som kan generera el till utsatta omraden.
Detta eftersom att organisationer inte skulle behéva gora den initiala investeringen,
utan bara bidra med manadskostnad. Det kan dven tankas att solcellerna ger posi-
tiva effekter inom andra omraden vilka mojliggors pa grund av den nya tillgangen pa
el som solcellerna producerat. Detta kan antas vara en viktig aspekt for hjalporgan-
isationers inverkan i att besegra energifattigdom, nar de kan lagga dess begransade
resurser pa flera stéllen i och med TPO-16sning.

5.4.2 Hallbar industri, innovationer och infrastruktur samt
hallbara stader och samhallen

I Sverige kommer cirka en tredjedel av utslappen av vaxthusgaser fran industrin
(Naturvardsverket, 2019). Om foretag och industrier blir mer medvetna om de-
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ras paverkan pa miljon och stéller om till en gronare energiférbrukning, sa som
solceller, kan utslappen av vixthusgaser minska drastiskt. En ckad marknadsdif-
fusionen av solceller, hos industrier och foretag, skulle kunna mojliggéras genom
alternativa kostnadslosningar likt TPO, enligt de under studien identifierade forde-
larna med alternativet. Att foretag och industriers paverkan pa miljon ar stort, ar
nagot som blev tydligt visualiserat i samband med utbrottet av Covid-19, da satellit-
bilder visade en kraftig minskning av kviveoxider i atmosfaren, vilket i forlangningen
var en konsekvens av nedstédngd produktion (EuropeanSpaceAgency, 2020). Dessa
fordndringar var tydliga framforallt 6ver Kina, ett land som driver stora delar av sin
produktion med fossila brénslen (Energimyndigheten, 2018b).

Nedstangda industrier kan givetvis inte jamstéallas med grona och hallbara indus-
trier, men situation som uppstatt till foljd av Covid-19 har férhoppningsvis upp-
mérksammat att industrier, innovationer och infrastruktur behéver bli mer hallbara
och se over méngden utslapp de faktiskt ger ifran sig. Om detta ses 6ver kan det
leda till att solcellspaneler minskar sitt klimatavtryck, da majoriteten av solpanel-
erna tillverkas i just Kina (Energimyndigheten, 2018b).

5.4.3 Hallbar konsumtion och produktion

En utmaning med okad diffusion av solceller ar att det uppstar hojda krav pa
materialhantering och 6kad utvinning av séllsynta jordartsmetaller. Olika solcell-
stillverkare tillverkar solcellerna med olika stort klimatavtryck, men nagot som
framkommer i litteraturen av Nohrstedt (2017) éar att solceller ar den foérnybara
energikalla som har storst miljopaverkan ur ett livscykelperspektiv. En okad diffu-
sion av solceller kan darmed ifragaséttas i enlighet med Luppala (2016) som menar
att samhéllet behover ifragasétta huruvida en forstorelse av ekosystem och utvinning
av sallsynta metaller ar forsvarbart, d&ven om det leder till 6kad diffusion av solceller.

Den absolut storsta miljopaverkan sker under tillverkning, vilket star for majoriteten
av solcellernas totala miljopaverkan (Energimyndigheten, 2018b). Déarfor spelar
tillverkningen en storre roll i forhallande till resterande delar av livscykeln. Vid
tillverkning av solceller krévs bland annat giftiga och sillsynta &mnen, vilket pa sikt
kan bli ett problem (Nohrstedt, 2017).

Ovan namnda aspekter ar nagot som distribuerande féretag bor ta i beaktning
vid utformande av affarsmodeller, och som kundféretagen bor krava hanteras pa
ett hallbart- och etiskt forsvarbart sitt. Exempel pa hur detta kan integreras i
affirsmodellerna ar atervinning och upphamtning av utdaterade produkter, nagot
som bor forenklas avsevart med solceller genom TPO-l6sningar eftersom édgandet
och ansvaret forblir hos distributéren. Integreras aspekterna pa ett genomtéankt
sitt bidrar det till en mer hallbar konsumtion och produktion. Detta styrks i det
fenomen att det, enligt Vellini et al. (2017), gar at 45 % mindre energi att atervinna
solcellerna jamfort med att kassera dem.

En aspekt som kundfoéretag behéver ha i atanke ar att krav pa atervinning sak-
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erstalls, exempelvis genom att distributoren ansvarar for materialet under hela livs-
cykeln. Om inte, okar risken att lander med sdmre industrialiseringsstandard inte
har samma mojligheter for atervinning och pa sa satt blir solceller en mer skadlig
produkt f6r miljon d4n nodvandigt. Den aspekten lyftes av Luppala (2016) da de
negativa effekterna framst mérks av i fattiga linder. Detta medfor att det blir ex-
tra relevant for storre foretag som ér verksamma i manga lénder, att behandla sin
atervinningsprocess efter hogsta standard sa att den inte drabbar de mest utsatta
landerna.

Atervinningsansvaret ligger till viss del pa tillverkande foretag dér produktion och
eftermarknad skulle behova forbéttras ur ett miljoperspektiv. Detta for att siker-
stalla att konsekvenserna av ett bristande hallbarhetstédnk inte visar sig i de mindre
utvecklade landerna. Att védva in atervinningen av solpanelerna i en affirsmodell kan
goras med hjéilp av Triple Layered Business Model Canvas vilket lyfts av Broman &
Rob (2015). Foretag som gor detta kan med hjalp av verktyget SVA analysera en
produkts livscykel for att hitta outnyttjad véirde, vilket kan leda till 6kad l6nsamhet
och minskat klimatavtryck. Foretag som amnar att forbattra sitt hallbarhetsarbete
behover inte gora detta pa bekostnad av det finansiella, och det visar sig att okad
lonsamhet och hallbarhet ar forenliga mal.

5.4.4 Samarbete kring hallbar teknik och innovation

Figur 5.2 visualiserar hur stor del av den totala energiproduktionen i Sverige som
respektive metod for energiproduktion star for. Figuren ger en bild av en rela-
tivt CO2-neutral energiproduktion dar vattenkraft, kdrnkraft och vindkraft star for
majoriteten av Sveriges elproduktion. Av dessa energiproducerande metoder sa ut-
marker sig kdrnkraften som den enda icke fornybara metoden. Fragan uppkommer
huruvida en 6kad anvandning av solcellsteknik i Sverige skulle paverka de upp-
satta miljomaéssiga mélen Sverige satt satt kring sin energiproduktion (Energimyn-
digheten, 2019a). Att fasa ut den icke fornybara karnkraften bor efterstravas enligt
malen ovan, vilket talar for solcellsteknikens méjlighet till storre marknadsandel.
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Sveriges totala elproduktion férdelat pa energislag, 2019, TWh

KraftvErme: 9.0 TW 'h Grig virmekraft: 0,0 TWh

KraftvErme i industrin: &6 TV '1

_— Wattenkraf: £4.6 TWh

KErnkraf 823 TWH =

\-lndkraft 18,2 TWh

K5l 5CB

Figur 5.2: Cirkeldiagram som visualiserar Sveriges totala enegibehov fordelar pa
energislag. Hdamtad fran: FEkonomifakta.se. Anvdindning godkdnd av representant
fran Ekonomifakta.se

En unik egenskap hos solceller ar dess skalbarhet dér det kan bli l6nsamt &ven
med sma system installerade pa hustak. Det innebéar att solceller ger individer eller
andra mindre aktorer en unik mojlighet att sjalva driva utvecklingen av fornybara
energikéllor, och inte enbart forlita sig pa marknadens energialternativ. Denna méj-
lighet antas oka ytterligare med hjilp av en TPO-losning, vilken har identifierats
kunna underldtta finansieringen av solcellerna. Varje installerad solcellspanel avlas-
tar dessutom det centrala energiférsorjningssystemet, vilket kan ses som en fordel
och som &dven poédngterades av Yasuragis hallbarhetsansvarig.

Exempel pa lonsamma och fungerande tredjepartsédgandeskap av solceller bor kunna
leda till en 6kad spridning av dessa affirsmodeller 6ver marknader och lander. Det
kravs mindre av varje enskild aktor att kopiera ett lyckat koncept an att sjalv initiera
det. Pa sa satt okar sannolikheten att liknande affarsmodeller far genomslag pa fler
marknader eftersom fler foretag vagar satsa pa en alternativ affirslosning. For att
oka diffusionen av solceller krévs dessutom en spridning bland konsumenterna, sa de
informationsgap Harvarth och Szabé (2018) identifierat som barriar mot ytterligare
anskaffning forsvagas. Under intervjun med Clarion Hotel Sign framgick det att ett
lyckat exempel kan fa positiv paverkan pa anskaffningen av solceller genom TPO,
och déarfor kan det mojligen appliceras i en vidare kontext dven mellan olika ldnder.

En onskvard foljd av projektet ar att bidra till ett storre sammanhang som i sin
tur kan influera aktorer i andra ldnder till utveckling av alternativa losningar for
okad marknadsdiffusion av solceller, nagot som kan leda till strategiska samarbeten
kring hallbar teknik och innovation. Genom globala partnerskap bor diffusionen
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av solceller kunna framjas pa flertalet stallen i varlden. Att affarsmodeller vidare
utvecklas och blir mer hallbara kan i sin tur leda till att fler féretag blir intresser-
ade av marknaden samt att antalet potentiella kunder 6kar. P& sa satt mojliggor
denna teknik och tredjepartsagandeskap potentiellt att de lander i varden som inte
har lika stor andel férnyelsebar energi som Sverige blir influerade till en mer hallbar
utveckling.

5.5 Framtida marknad for solcellslosningar genom
tredjepartsagandeskap

Hur solcellsmarknaden kommer att utvecklas i framtiden gar bara att spekulera
kring, men vissa aspekter kan dnda anses intressanta att diskutera. Det kan exem-
pelvis var sadant som spinner vidare pa en befintlig marknadstrend, det vill sdga
hur marknaden fram till idag hanterat aspekter som tjanstefiering, klimatfragan och
ekonomi.

5.5.1 Marknadsutveckling kopplad till hallbarhet, klimat och
ekonomi

I takt med att miljofragor och klimatkrisen blir allt storre menar Curtius et al.
(2018) att privatpersoner vill gora sitt for att bidra till en renare vérld och att kli-
matsmarta energialternativ blir allt mer normativt. Under aktuell studie har det
framgatt att normer dven kan paverka foretag, exempelvis géllande deras marknads-
foring eller investeringsbeslut. En hallbar norm och fler innovativa affirsmodeller
kan leda till 6kade marknadsandelar for solceller.

Som en forlangning av den aktuella klimatfragan kan en okad trend kring cirkular
ekonomi identifieras samt andra trender och koncept som involverar ateranvandning.
Néar hallbara produkter och hallbara 16sningar blir allt mer eftertraktat ckar rim-
ligtvis dven kravet pa atervinningsbara produkter samt skapar en medvetenhet om
begriansade resurser hos distributorerna. Tanken med cirkular ekonomi och ateran-
vandning ar att lata ravaror ateranvindas i flera cykler istéallet for att utvinna ma-
terial for varje ny produkt (MacArthur, 2013). For att undvika engangsanviandning
bor ravarorna cirkuleras, ateranvindas och atervinnas, vilket forenklas om ansvars-
fordelningen under produktens livscykel tydliggors. Detta bor forenklas i och med
TPO-l6sningar, eftersom dgandet hela tiden ligger kvar hos distributoren, vilka da
besitter ansvaret for panelerna under hela livscykeln och aven ansvarar for dem vid
livscykelns slut.

Det saknas idag forskning kring solcellers livslangd och hur denna aspekten paverkar
huruvida ett tredjepartsidgandeskap upplevs vardefullt for respektive part, i och med
kontrakttidens langd. Detta ar nagot som kan vara intressant att studera i framti-
den eftersom att det ger en battre bild 6ver solcellens potentiella andelsékning pa
marknaden.
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5.5.2 Vidare tjanstefiering pd marknaden

Vandermerwe och Rada (1988) kunde urskilja tjanstefieringstrenden redan for 6ver
30 ar sedan, och ser man pa marknaden i allmanhet har denna trend intensifierats
sedan dess. Idag ér vissa branscher sa pass tjanstefierade att kunden snarare ses som
en anviandare én en kopare, da manga tjanster 6vergatt till prenumerationer. Utveck-
lingen inom omradet har resulterat i ett sorts dgandeskifte, vilket exempelvis kan
ses inom underhallningsbranchen, hos foretag som Netflix och Spotify. Fenomenet
ar aven aktuellt inom bilbranschen dar andelen som valde att skaffa en ny bil enligt
privatleasing uppgick till ca 37 % ar 2018 (Lieberg, 2018). Om solcellsmarknaden
foljer denna tjanstefieringstrend, ar det inte omojligt att TPO-alternativen kommer
att bli mer populéra i framtiden.

I takt med den allménna marknadsutvecklingen som skett under de senaste aren
kan ett monster urskiljas dar kunder blir allt mer vana vid enkelhet och smidiga
losningar. Smidiga losningar ar for manga idag snarare &r en orderkvalificerare
an en ordervinnare, vilket kan kopplas till introduktionen av tjénstefierande erbju-
dandena dven pa solcellsmarknaden. Solcellslosningar med TPO kan, som tidigare
namnt, erbjuda kunden enkelhet, finansiell avlastning och en riskminimering. Vid
en jamforelse mellan Save By Solars mest heltdckande turnkey-erbjudande och en
TPO-l6sning syns skillnaden néstan enbart i den initiala investeringen. Det kan
darfor ifragasatta huruvida TPO faktiskt kommer att etablera sig pa framtidens
solcellsmarknad, da alternativen ar sa pass likartade. Troligtvis mojliggér dock den
finansiella avlastningen i TPO att en ekonomisk barridr kan 6éverstigas, och att
solceller darmed kan fa en vidare marknadsspridning.
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Slutsats

Syftet med studien var att identifiera anledningar till varfor svenska foretagskunder
véljer att investera i solceller genom TPO. Studiens tva fragestallningar ar:

Vilka solcellslésningar erbjuds av distributorer pa den svenska marknaden idag och
varfor ser marknaden ut som den gor?

Vilka faktorer influerar svenska foretagskunder och kommuner att anskaffa solceller
genom tredjepartsigandeskap ?

Géllande den forsta fragestallningen ar erbjudandena pa den svenska solcellsmark-
naden i hog utstrackning tjanstefierade i form av turnkey-losningar med kring-
liggande service. De undersokta TPO-losningarna utgor en liten del av utbudet
pa marknaden dar turnkey-modellerna dominerar. Av studiens data framgar det
fran distributorernas sida medfolja finansiella osédkerheter med att erbjuda TPO-
losningar. Detta i kombination med en uppfattning om begrinsad efterfragan fran
foretagskunderna kan forklara denna marknadsmaéssiga foérdelning mellan de under-
sOkta solcellslosningarna.

Studien visar att det rader ett informationsgap pa marknaden géllande de losningar
som erbjuds. Detta informationsgap ror framst TPO-losningarnas existens fran
kundens sida. Informationsgapet kan bidra till en missvisande efterfragan pa dessa
losningar och kan i forlangningen vara en paverkande faktor till att utbudet pa
marknaden ser ut som det gor.

Vidare framgar det av studiens resultat att manga av de upplevda fordelar med
TPO-losningarna aterfinns i utbudet av tjanstefierade turnkey-modeller, nagot som
ytterligare kan forklara det som distributérerna uppfattar som en begrinsad efter-
fragan pa TPO-losningar.

Géllande den andra fragestallningen framkom det att den viktigaste faktorn fran
kundens sida var att det inte krdvs nagon initial investering vid anskaffning av
solceller genom TPO. Detta resulterar i att fler foretag har mojlighet att anskaffa
solceller genom detta upplagg, och tillats darmed att investera i annat utan att be-
hova prioritera bort solceller.

En annan faktor som lyftes av intervjuobjekten var enkelheten i ett tredjepartsa-
gandeskap. Denna enkelhet delades in i tva underkategorier, ansvarsfrihet och kom-
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petens. Utover dessa kopplas enkelheten till den finansiella avlastningen. Denna
finansiella aspekt i TPO-losningen grundas i avsaknaden av en initial investering
vilket medfor en snabbare beslutsprocess vid anskaffning. Vidare visade sig kom-
binationen av en smidigare beslutsprocess och avsaknaden av en initial investering,
vara det som sérskiljer TPO-l6sningar fran turnkey-16sningar med tjénsteerbjudan-
den. Att kunderna inte sjélva behévde ha kompetens gallande driften av solpanel-
erna samt att de inte var juridiskt ansvariga framkom som uppskattade faktorer i
TPO-16sningen.

Avslutningsvis har det under studien framgatt att enkelheten och den finansiella
avlastningen som TPO-l6sningen innebér, har varit avgorande vid anskaffning av
solceller for de intervjuade foretagskunderna. Med TPO bor anskaffning mojlig-
goras for fler foretagskunder pa grund av redan ndmnda aspekter med losningen,
vilket kan leda till en 6kad marknadsdiffusion av solceller. Ett hinder for att na
detta ar det informationsgap som finns i dagslédget. En 0kad allman kdnnedom, fran
kundens sida, kring solceller genom TPO bor medféra en 6kad marknadsdiffusion.
Detta eftersom det kan finnas potentiella kunder som uppskattar de aspekter som
utmérker TPO-l6sningarna och darfor véljer att anskaffa solceller genom just TPO.

6.1 Vidare forskning

Studien har fokuserat pa losningarna i sig och beslutsfattandet bakom anskaffandet
men med lagt fokus pa de finansiella stodpaketens paverkan. Darmed framgar inte
vilka aktorer som far nyttja stodpaketen fran svenska staten till fordel for sitt hall-
barhetsarbete. For att korrekt utvirdera effekten av de finansiella stoden och deras
paverkan pa TPO hade en djupare studie behévt goras inom detta omrade.

Vidare uppmuntras djupare studier betriffande omfattningen av hur TPO-16sningen
paverkar anskaffningen av just solceller. Dessa studier bor dven klarlagga om det
gallde specifikt solcellslosningen eller om godtycklig hallbar energiférsérjning via en
TPO-16sning hade varit likvérdig.
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Intervjumallar

A.1 Intervjumall till distributorer

Intervjumall

Kort presentation av deltagarna, upplagg for intervju, syftet med studien, hur resultatet
kommer att anvindas.

[ Gedkannande om att spela in intervjun

[ Godkinnande om att omnimnas i projekt? (Ej anonymitet)

Féretagets namn

Datum

Foretag

Vad ir din roll inom firetaget? Hur linge har du jobbat med detta? Hur lange har du jobbat inom branschen?

Business models Canvas

Customer Segments
Vad har ni fir mélgrupp? (Varfor just dessa?)

Exempel pa ett hindelseforlopp for en affir: Fran forsta kontakt till installation och ev. efterarbete? (Hur ling tid tar
det?)

Value Proposition
Varfir ska man kipa av er? Vad skulle ni siga ni gor som utmérker eri jimfirelse mot era konkurrenter?

(Exempel pé virde ni ger kunden?)




A. Intervjumallar

IT

Revenue Model
Vad erbjuder ni fér kostnadsldsningar gentemot kund?

Varfor anvinder ni er av just dessa?

Ovrigt

Finns det nigot exempel du kan dra om nér nigon potenticll kund dragit sig ur? Har de gett feedback om anledning?
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A.2

Intervjumall till foretagskunder

Intervjumall

Inled med en presentation av deltagarna, upplagg for intervju, syfiet med studien,

samt hur resultatet kommer att anvindas.
] Godkinnande om att spela in intervjun

[] Godkinnande om att omnimnas i projekt? (Ej anonymitet)

Fiiretagets namn

Datum

Farefag

Vad dr din roll inom kommunen? Hur lange har du jobbat med detta?

Hur stor anldggning har ni? Hur manga kWh producerar er anlizgning?

Reda ut vem kunden dr.

Reda ut vilket virde kunden erbjods.

Reda ut varfor TPO-lGsningen var finansiellt bist for kund.

Hitta argument som fr essentiella far att eft besht av denna sort ska gd genom

Processen:
Ean du beskriva hur sjilva forloppet gick till nir ni anskaffade solcellsanligzningen, frin forsta idé tills att de var pd
plats?

- Hur uppkom idén att anskaffa solceller?
- Var du personlizt drivande i denna fraga?
- Ominte, var nigon annan i faretaget det?
- Hurser ditt privata engagemang ut kring solceller (privat bruk)
- Tittade man p olika alternativ av solcellslézningar?
- Owervagdes andra lisningar? Varfar, Varfor Inte?
- Hurtogs beslutet att vilja detta framfor nigon annan lasning?
- Kinde de ndgon? Var det en extern eller intern drivkraft? Fanns hillbarhetshudget, etc?
- Vilka argument firdes i beslutsprocessen?

ITT
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IV

Eundvirde och Finansiell aspekt:
- Vad skulle du siga dr de hmmdsakliza anledningarna till anskaffandet av just denna modell (PPA/leasing)?
- Namms RISK, ERANGEL, FINANSIELL ASPEKT?
- Ominte: Hur ser dn pa aspekten xx?

- Vad skulle du siga dr de stiirsta fir och nackdelarna med en s3dan hir IGsning?

- Hurlinge ir ni bundna till detta?
- Hurser dupa det?
- Trordu att ni kommer att forlinga kontraliet / kipa ut ex?
- Varfir/Varfor inte?

- Hur ser ni pd den finansiella aspekten kring PPA /leasing-upplagget”
- TUpplever ni att denna energildsning har paverkat forutsigharheten kring era energikostnader?
- Pdverkade det beslutet att investera i det?

Eftertanke: (nagot spelulativt):

- WVad tycker du om beshtet idag?
- Omduvisste det du vet idag nar investerade skedde, skulle du gjort investeringen idag?
- WVar det zom du forvintat dig?
- Finns dir nigra aspekter dn saknar i denna 15sning?
- Vetduavnigon i farstaget som har andra dsikter om solcellsinvesteringsn eller hur det fungerar?

Slutligen:
- Vad var det som fallde avgGrandet nar ni bestamde er for att anskaffa solceller genom PPA/leasing?
- Ardet ndzot som du anser viger tyngre in nigot annat?
- Varfor/varfir inte?

- Kanner ni till nigra andra foretag som har denna sorts lésning?
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