Sda klarar du kvinnotestet*

Rdad till solel-branschen for bdttre
kundrelationer med kvinnor

*Kvinnotestet - ett sdtt att testa om ett bolag agerar schysst mot kvinnor.
Beskrevs av en solel-kund sdhdr: Den forsta kontakten med ett bolag tas av
en kvinna. Om bemétandet inte dir bra och bolaget inte tar kvinnan pad allvar
klarar de inte kvinnotestet och kunden kontaktar ett annat bolag.

\
Branschen bryr sig “‘ Jag maste vara
inte om sént som jag | vildigt insatt och 9
tycker 4r viktigt med | palist, annars kommer |
solceller. ; jaginte kunnagéraett  /
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| projektet genomforde vifokusgruppper med 28 kvinnor som hade eller ville ha solceller.
Kvinnorna beskrev sina olika resor mot att skaffa solceller med kollage och delar av dem
visas nedan. Vi kallar det kundresor och delade in resorna i fyra faser. Flera kvinnor
hade varit i forsta fasen - nyfiken pd solceller - i mdnga dr. En fas som ofta gléms bort dr
sista fasen - leva med solceller. Det dr synd for det dir dd kunden fdr njuta av resultatet.
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Fas 1: Nyfiken pa solceller
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Hej och valkommen till handboken!

Vem vander sig handboken till?

1. Visa att kunden ar vdlkommen - representation® ar viktigt

2. Visa att du respekterar din kunds kompetens

3. Visa att du foérstar att din kund har andra dtaganden

4.Visa att du forstar vad som motiverar din kund

5.Visa att du forstar att kundens hus och hem ar en viktig plats
6. Visa att du forstar att kundens fokus och intressen kan dndras
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Hej och vdlkommen till handboken!

Arbetet med den har handboken bérjade med en fraga: Hur kommer det
sig att det ndstan bara dr mdn som képer och installerar solceller pd sina hus,
och sd fad kvinnor?

Varken Energimyndigheten eller foretradare for solel-branschen kunde
svara pa fragan, men sag att det har var ett problem. Ett problem som
bade handlar om omstallningen till férnybar energi och om jamstalldhet i
samhallet. De ville darfér veta mer om vad som orsakar skillnaden mellan
kvinnors och mans vilja och maéjlighet att kdpa och installera solceller.

Genom forskningsprojektet Sol for alla - solel ur ett genus- och tjdnstedesign-
perspektiv har vi forsokt ta reda pa svaret pa fragan. Vi intervjuade forst
representanter for solel-branschen, bade kvinnor och man. Genom de
samtalen larde vi oss att kunskapen om kvinnliga kunder ar begransad
och att det mer eller mindre omedvetet finns en "typkund” som branschen
riktar sig mot - denna typkund ar en tekniskt intresserad och kunnig man
med ekonomiska resurser.

En saddan typkund leder till att kommunikation mot kund fokuserar pa de
tekniska och ekonomiska sidorna av att dga solceller. Det ar ocksa tydligt
att det ar en stor fordel for bade séljare och kund om kunden &r tekniskt
utbildad, kan projektleda och gérna har erfarenhet av att upphandla
system. Nar branschen sa tydligt riktar sig mot en viss typkund hamnar
samtidigt andra behov och drivkrafter och andra kundtyper i skymundan.

Forattfamerinformationomvarfér fler man ankvinnor véljer attinvestera
i och installera solceller genomférde vi ocksa modererade gruppsamtal,
sa kallade fokusgrupper, med 28 kvinnor fran hela landet. Det var bade
kvinnor som hade kopt solceller och kvinnor som vill képa solceller.
Kvinnorna som redan ager solceller beskriver vagen dit som en resa med
bade med- och motgangar men att de ar valdigt ndjda nar solcellerna val
ar pa plats. Kvinnor som ar intresserade av att dga solceller men dnnu inte
har képt och installerat berattar att de ser tydliga fordelar med solceller
men att vagen dit upplevs som valdigt osdker. Denna osdkerhet handlar
om allt fran kvalitet, teknik och hallbarhet till branschens bemoétande och
skapar hinder som forsvarar vagen till kop och installation av solceller.

En forhoppning ar att den har handboken ska ge stod till foretag som vill
bredda sin kundgrupp och gora det enklare for kvinnliga kunder att satsa
pa solceller. Nagot som saval féretagen som de kvinnliga kunderna och
samhallet vinner pa langsiktigt!

Vem vdander sig handboken till?

Den har handboken vander sig till dig som arbetar i solel-branschen
och sarskilt till dig som pa ett eller annat satt har kontakt med kunder.
Handboken kan hjélpa dig som vill bli battre pa att na ut till nya kundtyper
och framférallt dig som vill bidra till att fler kvinnor blir solel-kunder.

De lardomar och erfarenheter som vi samlat i den har handboken ar
framtagna for att lata dig som branschrepresentant méta kvinnliga
kunder pa ett battre satt. Men raden ar dven gangbara for att nd andra
kundgrupper. De ar inte tankta att anvandas for att utesluta befintliga
kundgrupper, utan ska i stillet ses som en hjalp att na fler potentiella
kunder och kundgrupper.

Raden i handboken hinger ihop genom att de alla &r delar av kundens
resa med solel-branschen, fran ett forsta nyfiket intresse av solceller till
att stolt kunna klappa sig pa axeln néar solcellerna val &r installerade och
borjat leverera el till bade hushallet och elnatet.

Branschen sager att det inte gors skillnad pa kvinnor och man, men alla
kvinnor vi pratat med upplever att det visst gors skillnad pa hur kvinnor
och man beméts. S3 hur gér man om man vill bli battre i sitt bemd&tande
och na fler ur kundgruppen kvinnor? Har kommer tio rad fran verkliga
kunder och verkliga kvinnor som vill bli kunder. Las och reflektera, och
prata om hur du och ni kan bidra till férandring.

Vill du lasa mer om forskningen bakom den har handboken? G3 in pa
http:/urn.kb.se/resolve?urn=urn:nbn:se:ri:diva-61129
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1. Visa att kunden ar valkommen
- representation* dr viktigt

Kvinnor vi talat med sager att de har svart att identifiera
sig med typkunden**, eller den kund som dagens
saljmaterial riktar sig till. For kvinnorna handlar det
bade om vilken sorts bostader som visas upp och om
vilka manniskor som far representera kunden och
leverantoren i informations- och saljmaterial.

Om allt material som dina kunder méter riktar sig till en manlig typkund,
om nastan alla séljare, installatérer och servicepersonal dr man och om
de hus som visas upp i sdlj- och kommunikationsmaterial ser mer ut som
50-miljonersvillor i Kalifornien &n som radhus i Finspang, da paverkar det
mojligheterna fér manga att se sig sjalva som solel-kunder.

Kvinnor vi talat med har ocksa uttryckt behov av att fa se olika exempel pa
[6sningar som kan hjalpa dem att se sig sjalva som solel-kunder. Det kan
handla om att se bilder pa specialanpassningar pa olika sorters tak, olika
bostadsformer och olika geografiska lagen. Kvinnorna vill ocksa garna
se exempel pa olika typer av offerter for att battre kunna foérestélla sig
hur hela deras resa fran beslut till uppkopplad installation kan komma att
fungera.

Sa, for att hjalpa dina 6nskade framtida kunder att se sig sjalva som
solcellsdgare behover du se till att ditt marknadsféringsmaterial visar
att flera typer av kunder bade ar vilkomna och uppskattade.

*Representation handlar om igenkdnning och om att kunna se sig sjalv i
andra och nya roller.

**Las mer om typkunden pa sidan 4.

"Det dr
superviktigt att
fd se exempel
fran tidigare
installationer.
Att fd se bilder
ddr man kan se
att det ddr huset
ser ut ungefdr
som mitt, eller dr
ungefdr lika stort
som mitt.”

¢ Visaolika typer av
kvinnliga kbpare i
marknadsforingsmaterial

e Visakvinnori olika
yrkesroller, t ex installator

eller séljare

e Visa upp olika typer av hus
med solceller, bade enklare

och lyxigare

&
e
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"Det blir
jattekonstigt ndr
reklambilderna
visar flotta villor
i havsbandet.
Jag bor inorra
Sverige, vi har
sno, det ddr andra
talar inte till mig.”

e Visasolceller iolika miljoer
och arstider, inklusive vinter

Tips till branschen

SN

/\

”Jag tdnker att om
det hade varit en
firma som hade
kvinnor som var
ute och pratade,
dd hade jag hellre
tagit dem. Det
hade kdnts bdttre
och sd hade
man sluppit lilla
gumman-snacket
ocksd.”

Okej, sa solceller
skulle kunna se
ut ungefdr sa ddr
pad mitt hus.



”Jag dr den hdndiga och projektledaren som fixar
renoveringar i vdrt hushdll, och jag kédnner verkligen igen
det ddr att folk vdnder sig till min make istdllet for mig. Det
var ett extremt fall ddir vi till slut fick sdga upp kontraktet
med en byggledare eftersom han végrade prata med mig.”

2. Visa att du respekterar din
kunds kompetens

Manga kvinnor uttrycker att det inte spelar nagon roll om
de ar experter eller nyborjare pa solceller, de blir anda
behandlade som att de ar okunniga och ointresserade.
Har de inte sjalva upplevt sig forminskade har de sett
hur vanner, bekanta och slaktingar blivit nedldtande
behandlade och vill undvika att det hander dem sjalva.

Vi manniskor tenderar att koppla ihop teknik med manlighet och
omhandertagande med kvinnor. Det gor att vi omedvetet bemdter
manniskor olika beroende vilket kon vi upplever att de har - inte utifran
vilka kunskaper eller kompetenser de faktiskt besitter.

Eftersom det ar sa vanligt att koppla ihop teknikintresse och manligt
kon kan det vara svarare att uppticka och forstd nar kvinnan i ett
heteroférhallande® dr den tekniskt intresserade och kompetenta. P3
samma satt dr det svarare att inse att en man ar tekniskt ointresserad
eller okunnig. Darfor ar det viktigt att du uppmuntrar fragor och ar 6ppen
for att de fragor som kunden stéller ar relevanta oavsett vilken teknisk
niva de ligger pa. Se ocksa till att du frigdr dig fran fallan att prata teknik
och ekonomi med man och att prata om mjuka varden med kvinnor. Lyssna
in och identifiera tidigt i kundkontakten vem som ar den drivande parteni
ett par, och acceptera om det dr kvinnan som ar drivande.

*Ett heteroforhallande ar ett romantiskt och/eller sexuellt forhallande
mellan personer av olika kon.

"Ndr jag kopte mina solceller var jag i kontakt med olika
forsdljare. Den forsta kdnde jag att jag kunde diskutera
med. Den andra, ddir kdnde jag att de skulle klappa en pa
huvudet och forklara fast man faktiskt hade ldst in sig
ganska bra. Jag valde att kopa av den forsta, det kdndes
som att vi var pd samma bana.”

”Jag blev uppringd av en massa olika bolag som forklarade
for mig att jag var dum i huvudet som inte ville tro pad att
just de hade den bdsta I6sningen. Men jag kdnde att det
inte stdmde sd jag kollade med ett annat féretag som kom
ut till mig och konstaterade att mitt tak var jdtteddligt for
solceller. Ddremot var taket pd min carport utmdrkt.”

”Jag upplever att de inte tror att jag kan det tekniska. Aven
om jag forsoker ta diskussionen och visa att jag dr initierad
sd dir det som om de inte riktigt hor det, de fortscitter
berdtta grundldggande saker som jag redan har sagt till
dem. Men en gdng hade jag en leverantor som forstod att
jag ldst pa och kunde det tekniska. Det var sd skont.”

Tips till branschen

e Var lyhord for vilken kompetens

kunden har O v

e Anpassa spraket till kunden, oavsett -' m
om kunden kan mycket eller lite om A
(en aspekt av) solceller Al

e Lita pa kundens bedémningar och \ |\

val, manga kunder har mycket god

kompetens ‘ . }
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”Jag kdnner att jag mdste vara ordentligt pdldst, men jag
< har inte tid att Idsa pd, och sd blir jag trott och sd orkar jag
dnnu mindre. Jag fastnar ddr och kommer inte vidare.”

solceller och blev helt forfdrad éver hur krdngligt allt

'l
”Jag ville Idra mig och gick med i en facebook-grupp om
>
verkade och hur mycket tid alla sa att de la pad det hdr.”

~
\

3. Visa att du forstar att din kund
har andra ataganden

Kvinnor som vi talat med berattade att de kdnner sig
tvungna att vara extra palasta for att bli tagna pa allvar av
representanter for solel-branschen. Att vara extra palast
anvands som ett skydd bade mot att bli férminskad och
att bli nedlatande bemott. Men det tar tid att lasa p3, tid
kvinnorna inte upplever att de har eller vill lagga.

Tips till branschen

Beskriv inte solceller som krangligare an det ar

Ha tidsbesparande erbjudanden, som

o R Vanliga fragor om solceller
helhetslésningar med service

e Hur ldng tid tar det att Idsa pa
tillréickligt mycket om solceller
for att kunna gora ett bra kép?

Inkludera fragor om tid och nédvandig
kunskap bland era 'vanlig fragor’

e Behdver jag veta allt om
L tekniken innan jag képer?

Erbjud ndgot for kunder som inte
hinner kdpa solceller nu, men som dnda
vill ha solel, t ex t ex andel i solcellspark

/)

Eftersom manga kvinnor upplever att de inte
blir respekterade och tagna pa allvar i rollen som
kund berattar de att de behdver kunna éverbevisa
pastridiga sédljare och tondoéva installatorer om
att deras beslut om vad som passar for just deras
hem ar genomtankt och giltigt. Genom att vara
extra palasta vill kvinnorna forhindra att de blir
palurade I6sningar som de egentligen inte vill ha
eller behover.

Kvinnor i Sverige lagger i snitt fem timmar mer
an man varje vecka pa osynligt arbete. Pa jobbet
lagger kvinnorna drygt 4 timmar mer pa osynliga
och omeriterande arbetsuppgifter*. Ett hinder for
manga kvinnor som &r intresserade av att kdpa
solceller ar att de har mindre fritid 4n man. Deras
tid racker ofta inte till for att utéver att ta hand
om familj, hem och arbete ocksa ldsa pa for att bli
expert pa solceller.

Du gor det onddigt svart for din kund om du utgar
fran att kunden alltid har bade tid och intresse av
att satta sig in i tekniskt komplicerade l6sningar.
Eftersom kvinnor ocksa dr underrepresenterade
i tekniska yrken, dar den tekniska kompetensen
kan uppréatthallas pa betald arbetstid, behdver de i
hogre grad skaffa sig kunskaperna pasinfritid. Nar
du méter kvinnliga kunder behéver du alltsa vara
uppmarksam pa att de manga ganger har daliga
forutsattningar att leva upp till den superkunniga,
val insatta typkund som solel-branschen ar bast
pa att mota och ta hand om.

"Det dr sa
frustrerande,
for jag forstdr

ndgonstans att
det inte behover
vara sd krdngligt
och tekniskt
egentligen. Men
jag vill inte kopa
ndgot jag inte
forstdr och for att
forstd mdste jag
Idgga en massa tid
och engagemang
pd det. Tid som
jag inte har.”

*Las mer i Allt vi inte
ser: sd pdverkas du av
det osynliga arbetet -
hemma och pd jobbet av
Thor Rutgersson och
Ida Ostensson, 2023,
Forlag Mondial

"Min mamma skaffade solceller for ndgra dr sen och

hon fick en san ddr 'lilla gumman’-behandling av

< installatérerna. For att jag inte ska fa samma behandling
kdnner jag att jag behover vara ordentligt pdldst. Jag
mdste ndstan kunna mer dn experterna”

11



//—\
\ "Innan vi bestdmde oss for vilka paneler vi ville kopa sd
< behdvde vi dka och kolla pd en riktig installation. Jag
\r ville veta hur 'rutigt’ det skulle bli.”

4. Visa att du forstar vad som
motiverar din kund

Det finns lika manga anledningar att képa solceller som
det finns kunder, men manga kvinnor upplever att om
just deras motiv for att bli solcellsdgare inte stimmer
overens med branschens bild av typkunden, sa tas de
inte pa allvar.

Motivationen bakom ett kdp ar valdigt olika for olika kunder. Det ar darfor
viktigt for dig som moter kunder att vardera olika motivationer sa lika som
mojligt och ge utrymme for olika typer av kundbehov. Alla kunder behéver
kdnna att de blir lyssnade pa och att deras motivation tas pa allvar.

Kvinnornasomvihar pratat med upplever att det finns mycket information
som handlar om teknik och ekonomi, men att om de har fragor om
andra dmnen ar det svart att fa kunskap och information. Fragor kring
social hallbarhet, arbetsférhallanden i produktion av solceller, estetisk
utformningavsolpaneler, eller huregenenergiproduktion skapar trygghet
- dar upplever de att branschforetradare sallan har tillrdckliga svar.
Kvinnorna menar ocksa att nar de stéller fragor som inte ror typkundens
specialintressen sa 6kar risken att inte bli respekterad.

@ ”Jag kdnner mig bekvdm med de tekniska bitarna

CQ.:-\/O eftersom jag dr ingenjor och intresserad av teknik.

1 < Men de hdr andra bitarna om hdllbar produktion,
‘ det dr jdttesvart. Déir behover jag hjdlp att fd tag i

- W tillfrlitlig information.”

For vissa kunder ar solcellskdpet en del av en miljdmedveten livsstil. Da
ar det viktigt att du som moéter kunder ger utrymme for samtal och fragor
som handlar om miljopaverkan. Det kan handla bade om produktion av
sjalva solcellerna och om elproduktion nar solcellerna val ar pa plats.

Andrakunder har starkabehov avattfase hurolikasolcellslésningar ser ut,
dautformningenkanvaraavgorandefor mojlighetenattallskunnamontera
solceller pa ett noggrant renoverat hus dar de bebyggelseantikvariska
valen har varit viktiga.

For ytterligare andra kunder ar det viktigast att veta att det gar att koppla
ihop solcellerna med befintlig elektronik och teknik i hemmet for att till
exempel kunna ladda sin elbil med egenproducerad el.

Du som moter kunder behéver vara uppmaérksam pa vad som motiverar
just den har kunden, och se till att kunden kadnner att du tar de olika
motivationerna pa allvar.

"En sak som dr jdtteviktig i min familj dir att jobba
for social hdllbarhet. Det far absolut inte férekomma
ndgot slavarbete eller barnarbete i produktionen. 2
Och det har faktiskt varit svdrt att fa raka svar frdn
sdljarna kring de hdr fragorna.”

Tips till branschen

Exempel pa motiv, behov och teman som inte lyfts tillrackligt:

e Solcellers klimat- och miljo- e Olika solcellers utformning
paverkan, positiv och negativ och hur de passar pa olika tak

e Arbetsforhallanden under
produktionen av solceller

e Anpassningar baserade
pa husets arkitektoniska
kvaliteter, t ex en arkitekt som
kan foresla och visualisera
olika varianter pa solceller

e Tryggheteni att haenldsning
dar solceller ger el ocksa nar
det blir stromavbrott

13



/////:\ ”Jag skulle aldrig ha képt om de inte kommit hit. Man
// Y fdr en direkt kdnsla for foretagen om de kommer ut.
\(\\ ,,/7; ¢ Det var ndgra som skickade vdldigt generella l6sningar
- och menade att de skulle justera saker pa plats sen. Det
/3& kdndes halvhjdrtat och oseridst. Sa att de kommer hit,
---0 det dr ett absolut krav fér mig.”

snhabb affdr 'ska du sla till nu eller’, att de tittar pd

”Jag blir direkt misstdnksam ndr sdljarna vill géra en
L
satellitbilder och scger att det hdr blir toppen ... Just att 2 ( \7

de inte tycker det dr nodvindigt att komma ut, det gor );_J\

att det ringer varningsklockor.” I

5. Visa att du forstar att kundens
hus och hem dar en viktig plats

Hemmet ar en viktig plats for alla och att bjuda in
framlingar till sitt hem kan vara en kanslig sak. Flera av
de kvinnor vi pratat med beskrev hembestk som en
viktig del av upplevelsen av att vara en n6jd solel-kund.
Kvinnor som bor ensamma pratar oftare om att det ar
viktigt att veta vem det dr som kommer pa besok, hur
manga som kommer, och nar, for att de ska kdnna sig

trygga.

Manga kvinnor berdttar om hur viktigt hembesok ar for att bygga
fortroende mellan leverantdr och kund. Fér dig som representant for
solel-branschen &r varje enskild installation en del av ditt pagaende
arbete. Men for din kund ar det antagligen den forsta och kanske dven
enda gangen hon véljer att kbpa solceller och processen for att genomfora
kopet kan ocksa ha paborjas for manga ar sedan.

14

Ett val genomfért besdk pa den plats dar solcellsanldggningen ska
installeras ar ett utmarkt tillfalle for dig att visa att du tycker att din kund
ar viktig och att du forstar att kundens relation till sitt hus ar sarskild
och unik. Under séljprocessen blir ett val genomfort besok ocksa ett satt
att visa din kund att du ar engagerad och vill leverera en installation och
[6sning som passar kunden och hennes behov av solgenererad el.

Flera av de kvinnor vi pratade med berattade ocksa hur viktigt det ar
att kdnna att fragor som ror huset far ta plats i deras kdpprocess. Det
handlade till exempel om hur takomlaggning bast gors i kombination med
installation av solceller, hur snéréjning av solceller kan paverka miljon
langs fasaden, att boningshuset kanske inte dr den basta placeringen
for en solel-anlaggning, hur en satellitbild av takets lage och teoretiskt
solinfall inte alltid stimmer 6verens med verkligheten och hur planerade
anlaggningar behoévt justeras efter verkligheten.

A "Det var avgorande att det var en

\ engagerad firma och att de skickade
ut en tekniker till oss sd att jag fick
stdlla alla ‘'dumma frdgor’ jag hade.”

Tips till och fran branschen

e Besodk kunden och anpassa ditt erbjudande till kundens hus

e Var redo att besvara fragor om hur solcellerna funkar ihop med
huset, t ex kring takomlaggning eller alternativa placeringar

"l vissa par vi trdffar sd drar sig frun tillbaka
och ldmnar oss att prata med maken. Att

vi har inskrivet i kontrakten att vi ska fika ' /\i e
ihop gor att vi fdr prata med bdda. Det var ‘-,
lite av ett skamt i borjan, men att skriva in :
~
/

fikat i kontraktet har fungerat jdttebra.”

15



”Jag trodde att klimatnyttan skulle vara mitt huvudskail,

v ¢ det som dr mest intressant och viktigt. Men jag

N upptdckte en tekniknérdighet hos mig sjdlv, som jag inte
~\ hade réknat med.”

6. Visa att du forstar att kundens
fokus och intressen kan dndras

P& samma satt som det finns manga olika anledningar
att bli solel-kund, finns det manga olika anledningar att
fortsatta vara kund. Resan for att bli solcellsdgare borjar
ofta med ett vackt intresse langt innan sjalva kdpet och
gar langt senare Over i ett liv som solel-producent.

Flera av de kvinnor vi talat med berattade att deras

driv och framsta motivation for att kopa solceller

andrades under resans gang. For de flesta borjar det m

med ett miljo- och klimatengagemang, dar kvinnorna L b)

uttrycker att de vill géra vad de kan for att minska sina \- R
=7

utslapp. Men klimatet ar inte det enda som motiverar.
De ser ocksa solceller som ett sitt att minska /vov\‘
elkostnader, 6ka husets varde, och minska sin egen °

och sin familjs utsatthet i kristid. Egenproducerad el

ger trygghet om nagot skulle hinda med elnitet. Aven Pengarna dr

teknikintresse och en vilja att hdnga med i trender ar Juen V'kt’g,_
anledningar till att kvinnorna velat kbpa solceller. sak, mfan.de.t ar
ocksa viktigt
Men manga kvinnor méarker att anledningarna inte ar att kunna klara
fasta utan att de andras under tiden som kundresan sig sjdlv. Hela
pagar. Det kanske boérjade med klimatangest, men preppinggrejen.”

overgick dver tid till att handla mer om sjalvstandighet
ochekonomi.Ellersaborjardetiestetikochdvergartill
att bli en fraga om smarta hem och energioptimering.

16

"Klimatet dr viil det som i férsta hand fick mig att vilja
kopa. Men sd tycker jag att det dr roligt att hdnga med
pd det hdr taget och bli sjélvforsérjande.”

Det ar darfor viktigt for dig som moter kunder att vara medveten om att
motivationen bakom ett kbp dndras for manga kvinnor under tiden som
de genomfor sin kundresa. Det ar bra att vara uppmarksam pa nar sddana
skiften sker sa att du kan méta kunden i hennes dndrade motivationer.
Foér aven om hon inledningsvis behoévde prata om social hallbarhet och
hur 16sningen skulle se ut pa just hennes tak, sa kanske hon nu behéver fa
stalla fragor om hur hon kan programmera sitt hem for att bast optimera
laddning av den nya elbilen.

Tips till branschen

r

,
|
-/

e Beskrivolika fordelar med att ha solceller
pa kort och lang sikt

Gissa
dagens
produktion!

[T

\

k

P
=
[

N e e

e Erbjud mojlighet férandra installationen,
t ex med laddbox till elbil eller batteri

,
\ S

e Det finns de som vill ha koll pa varje
kilowattimme och andra som bara vill veta
att solcellerna funkar - I3t kunden vilja f -
vilken information hon vill se, t ex i en app, /‘,)\‘
och |at kunden dndra sig —

r

|,’"}/"

Produktion
jmf. med
konsumtion

ned 16:38

) ) ) e

e Fundera pa hur det kan goras roligt att
halla koll pa sin solceller och sin produktion

N = ) o ) e

— —

\

Vill du ha mer inspiration pa kreativa granssnitt mellan anvdandare och
solceller? Las har: https:/hdl.handle.net/20.500.12380/305486
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. "Om man dr i ett heteroférhdllande sa dr det faktiskt
bdttre om mannen inte dr med. For direkt ndr mannen dr
\ ¢ med sd blir jag 6versedd. Aven om det som i mitt fall ér jag
som har den stérsta kunskapen, sd blir jag dnda 6versedd.
N> Det dr mycket, mycket, Idttare att han inte dr med. Dd
N behéver inte det hdnda.”

7. Prata med kunden om hur er
kontakt ska se ut

Aven om avsikten hos branschens representanter inte
ar att behandla kvinnor och man olika sa ar det valdigt
ofta sa det upplevs av de kvinnor vi intervjuat. God
kommunikation och ett gott bemdtande ar nycklar till en
positiv kundupplevelse.

Vi vet att det finns ett outtalat fokus pa den typiske kunden, och att det
ar en tekniskt intresserad och kunnig man med ekonomiska resurser. Vi
vet ocksd att branschen forsdker agera korrekt, men att det inte racker till
idag. Alltsa behover du i dina kontakter med kunder anstrianga dig dnnu
lite mer. Ett viktigt sdtt som du kan anvandai dina kontakter med kunder,
ar att vara valdigt noga med att stalla fragor, vara féljsam och lyssna in.
Hur vill kunden att kontakten ska vara, vem i familjen vill kunden att du har
kontakt med, kanske bada parter om det ar ett par? Tydlig kommunikation
hjalper till att skapa trygghet, och darmed néjdare kunder. Och glém inte
att kolla med dina underleverantorer, sa att de ocksa foljer det avtal som
du och kunden har stallt upp.

De kvinnor vi har talat med har ofta haft en aktiv roll i planering och kop
av solceller. Ibland har hon istéllet haft en mer tillbakadragen roll, men
samtidigt ett uthalligt undersdkande, paverkande och Overtygande.
Eftersom det ar en osynlig men langt ifran passiv roll ar det viktigt att du
ar noga med att uppmuntra bada parter i hushallet att varamed i samtalet.
Osynlig betyder inte ointresserad.
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Kommentarer fran branschen

”Jag upplever ofta att kvinnor backar undan. Jag vill ju prata med
kvinnorna ocksd men det dr ndt som dr teknik sd tar karlarna hand om det i
huset. Kvinnan stdr bredvid. Kan vi inte tala alla?”

"Vi gor ingen skillnad hur vi vinder oss till kunder, vi férsoker hdlla det
enkelt och tillgdngligt for alla.”

”Jag ser det som ett kvalitetstest, att den dagen vi tar
kontakt med en firma sd dr det jag ska gora det. Klarar
de ’kvinnotestet’ sd dr de intressanta som leverantorer. \

Min sambo vill sdikert vara med, men det dr viktigt det
ddr att stotta foretag som faktiskt dr bra pad det hdr med

’kvinnor’ och personer som inte dr vita svenska mdn.”

Tips till branschen

e Kom 6verens med kunden om hur
kontakten ska se ut

e GOr det mojligt for alla parter att
hdanga med i processen, dven for en

person som inte héller i kontakten s {_‘%
e Vind dig till alla parter vid ) Ar bdda \__/
\

platsbesok och i samtal med nu? ,

e Omkundernaariett
heteroforhallande, lyssna extra pa
och stéll extra fragor till kvinnan

e Utga fran att besluten gors
gemensamt, dven om det bara ar en
person som haller i kontakten
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S "Ndr jag fdr en offert sd kan det var en jdttebra offert och

! firma, men sen finns det ingen montér i det Idn ddr jag
@ ¢ bor. Och vem pratar jag med dd om det dr ndgot som inte
funkar. Det dr av jdattestor vikt, for mig i alla fall. Kommer

den hdr personen finnas kvar och kunna kontaktas i
i efterhand?”

"Att jobbet inte slutar med en installation av solpaneler,
det tilltalar mig mycket. Kdnslan av att ha tillgdng

till support om man behéver, om man har fragor eller
funderingar kring sin anldggning eller ndn app eller
liknande, det kdnns jdtteviktigt.”

8. Mot kunder ddr de finns

Nar vi bad kvinnor att ge tips till solel-branschen tog
flera av dem upp fragan om kontaktytor och var kvinnor
idag har chans att méta branschen. De menade att solel-
branschen missar manga chanser till kontakt genom att
inte finnas dar kvinnor ar.

Tank pa allatyper av platser dar bransch méter kund. Kundens kdpprocess
borjar ofta flera ar innan kunden tar kontakt och begér in offerter och
kvinnorna vi pratade med férvantar sig att se branschen visa intresse
for dem aven innan de begér in offerter. Det handlar till exempel om att
annonsera i media som kvinnor konsumerar, att vara med pa massor med
Overvagande kvinnliga besdkare och att forldgga event och aktiviteter
pa tider da kvinnor har maojlighet att delta. Men det handlar ocksa om att
det behdver finnas montdrer och kontaktpersoner pa fler orter i Sverige.
Tillgangligheten skapar trygghet.

Eftersom kvinnor oftast har det huvudsakliga ansvaret fér hem, hushall
och barnomsorg har kvinnor ofta mindre fritid an man och deras fritid
infaller pa andra tider an mans fritid.
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Kommentarer fran branschen

"Vi behover hitta kvinnornas vdgar pd nagot vis, eftersom inte de vdgar vi
har idag fungerar for att fa in kvinnorna. Vi skulle beh6va gd ut och hitta
dem, fanga upp dem.”

"Kanske kan man ha kvinnokvadillar om solel? Jag har varit pd en sddan,
jag tdnker en del pa hur dialogen ddir var - mdnga sa till exempel ’jag har
en dum fraga'’. Det var en prestigelos diskussion fastdn deltagarna hade
vdldigt olika kunskapsnivad. Intresset var stort och dldersspannet brett.”

Tips till branschen

Gor marknadsforing i media som
kvinnor konsumerar y
1

e Finns pa platser dar kvinnor finns,

t ex massor och marknader med \L' /
N/

manga kvinnliga bestkare

e Anstall fler kvinnliga saljare ——— -
e Skapa erbjudanden kopplat till
relaterade produkter och tjanster "Vi har en
som ar intressanta for kunderna, laddhybrid-bil, sd
t ex elbil, nytt tak eller smarta hem- att vi kan ladda
[6sningar den med vdr egen
el, det dr viktigt

for mig. Vi kan
kéra utan utsldpp
pd el som dr utan

utsldpp ocksd.”
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~m~ Otrygghet och osdkerhet blir idag hinder pa vagen till kop och installation
(/v‘ ”Jag skulle behéva ldsa in mig pd hela tillverknings- av solceller. Kunderna vill kunna fatta valgrundade beslut utifran sa
C \ kedjan, vad dr det fér material som man anvénder, vad dr mycket kunskap som mgjligt, baserat pa opartisk och saklig information.
. \ det fér komponenter, varifrdn kommer komponenterna? Idag ligger ansvaret pa den blivande kunden, fér att hon ska bli saker med

I Och se en hel livscykelanalys pd det.” information och kunskapsinhdmtning. Det finns ett informationsglapp
" mellan installatorerna/experterna och kunden, och det ar kunden sjalv

som maste ta igen det glappet. Vad kan du da gora for att hjalpa kunden
att kdnna sig trygg? Se till att det ar en 6ppen och tydlig kommunikation.

o0 Kunden behoéver kdnna att den &r omhandertagen och att det gar
9° Gor kunden trYQg genom soml6st mellan aktorer. Hjalp kunden att kdnna att den kunskap hon har
hela processen ar tillracklig. Behover kunden mer information och ditt foretag inte har

ratt material kan du i stéllet guida kunden till oberoende aktérer som har
den typen av 6verskadlig information, till exempel energiradgivare och

Hos de kvinnliga kunderna och potentiella kunderna Energimyndigheten.

uttrycks ett behov av trygghet genom hela kbpprocessen.

Det handlar egentligen om ganska enkla fragor: om
att kunna lita pa féretaget man anlitar, att fa saklig "Branschen dr ganska ung och det dr lite som Klondike P
information och att det finns tydlighet och transparens just nu. Bara man dr ddr ute sd kan man haffa affdrer. Q:O
kring till exempel materialval, produktionskedjan Och v:osom.konsumenter vei?mte. 25 drs Ilvslang%d ar '

) . . ’ ’ ganska ldng tid, hur vet man vilka som havererar forst? KT~
tillverkningsland och hallbarhetsaspekter. Det dr svdrt fér oss att gora ett informerat val.” ol

”Jag skulle inte vilja prata med en entreprendr eller m Tips till branschen

leverantor for dd fdr man kdnslan av att de vill sdlja saker. 3 L
Helst skulle det vara en forskare frdn hégskola, ndn som dr B J e Forklara helaresan, fran forsta kontakt T
oberoende av att leverera tekniken.” 1 . till installation och eventuell uppfoljning, ¢§
texien oversikt Over steg och beslut T | ¢
L L =<2
e Hanvisa till oberoende radgivning och — =
information, t ex energiradgivare och [ﬁ é E ——
Kommentarer fran branschen oberoende hemsidor o— I

\

\

e Erbjud [6sningar som gor kunden trygg,

"Om det dr svart? Det dr jdittemycket som dr svart. Det dr krdngligt att t ex helhetsldsningar med service och langa garantier

kopa en anldggning. Tyvdrr! Det handlar om skillnader mellan paneler, hur
de dr tillverkade, hur mycket energi man kan producera, vad det blir for
dterbetalningstid. Det dr mycket som kan vara svart att forklara for kunden”. e Visavar ni ar verksamma, lokalt verksamma foretag foredras

e Haen eftermarknad for kunder som vill férandra sina solceller
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"Ndr vi fdtt upp anldggningen precis kom
< grannarna och fragade, men de fragade ju min
man. Ingen fragade mig.”

”Jag har tvd manliga kollegor pd jobbet som hdller pd att

ta in offerter for solceller. De kommer faktiskt och fragar, ,(\
inte tekniska l6sningar kanske men jag dr dnda ddr och L
petar lite, jag ldgger mig i och dd tar de dndd emot och

o ]
10' Lat kunderna SKIna lyssnar pd vad jag sdger. De fragar inte men jag berdttar.” / N

De kvinnor som redan har installerat solceller pa sina

tak berattar med stort engagemang och gladje om solel

och vad det innebér for dem. Aven om berittelserna och

vagen till kdp och installation ser olika ut har de saker Tips till branschen
gemensamt - kunskaper och stolthet!

<

e Fragatidigare kvinnliga kunder om
de vill beratta om sina solceller for

. e . . . Vad som var
Samt'ldlfgt somﬂde !(Vlnnor vi .pratat med har massor av erfarenhgter eerde svdrast.. Hm,
och insikter fran sina solcellsinstallationer, och trots att de beskriver - . det var nog att

e Anordna traffar eller solcellssafaris x TR

sammanhang dar de girna hade delat med sig av sina kunskaper, sa ar

tillfallena f. Om nagon staller fragor om solcellerna till ndgon i hushéllet for intresserade och lat kvinnor Q SRS | Sf;’rt;’:,:tg/j’zg

s& fragar de mannen. beratta om sina solceller yngre blir jag

inte sd da bara
slog jag till. Och
sdhdr blev det!

/

For dig som branschrepresentant finns en jattefin méjlighet har - inse att * Engagera sarskilt tidigare kunder
som ar otypiska, t ex ndgon som

ar superengagerad och samtidigt

ointresserad av tekniken

<>
kunderna ar dina vanner. Lyft fram den resursen, ta vara pa kundernas
erfarenheter och engagemang och hjalp till att skapa tillfallen dar alla
kan fa utrymme att fa dela med sig av kunskaper och sprida ordet och fa N
vara stolt. Alla har inte de behoven, men en del kunder har det. Sa 13t de e Erbjud ett forum for kvinnliga
kunderna skina! solcellsdgare att beratta omsina
—_
\

solceller pa sitt satt

e Hjalp kunder att beratta om sina
solceller, t ex genom att samla all
information i en bok med fotografier
fran fore, under och efter solcellerna

”Jag upplever generellt att det inte dr s mdnga
som frdgar andra i omradet, det ér som att man

ska kunna det hdir sjdlv, uppfinna hjulet sjdilv.
Undrar ju, varfér fragar inte mina grannar mig?”
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Raden i den hir boken hinger ihop med varandra och knyter an till alla Med hjalp av den har oversikten 6ver kundresans faser och mojliga
delar av en kunds resa med solel-branschen. Nedan visar vi hur kundresan kontaktpunkter med solel-branschen uppmuntrar vi dig att fundera pa:
kan se ut, uppdelad i fyra olika faser. Faserna kan ta olika lang tid - for e Var kommer vi in i kundens resa, och hur?

nagon kan forstafasen tamer dn ett drtionde samtidigt som manga hoppas
pa att leva lange med sina solceller. Under resan kommer kunder i kontakt
med solel-branschen p& manga olika satt - genom olika kontaktpunkter - e Hur kan vi anvanda de olika raden i de olika kontaktpunkter?

Vem behéver vi samarbeta med och vem behéver vi bjudain?

e Hur kan vi anvanda de olika raden i de olika faserna?

dar ni har olika grader av kontroll 6ver hur moétet blir.

Fas 1: Nyfiken pa solceller Fas 3: Installera solceller Fas 4: Leva med solceller

Tak
Hemteknik t.ex. elbil

Andras media & marknadsforing Dessa saker kan du kanske inte
Ekonomiska bidrag & 1an paverka men behdver forhalla

dig till i kundens solcellsresa.

Har kan du féormodligen
vara med och paverka

Mjiandra aktoérer

Egen media & marknadsfoéring

Forsaljare

Offert

Solceller
Har har du hog

kontroll over VaM Avtal
kunder moter ¥ “ Solcellsmontérer o.dyl.

Rakningar, rapporter & uppfoljning

Service & eftermarknad
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