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TIVISTELMA

Kaisa Matschoss, Eva Heiskanen, Nina Kahma, Mika Saastamoinen
Energiatehokkuuspalveluiden markkinapotentiaali ja parhaat kdytannot

Hankkeessa on selvitetty energiatehokkuuspalvelujen liiketoimintapotentiaalia suomalaisille kuluttajille suun-
natulla kyselylla seka energiayhtididen kokemuksia energiatehokkuuspalvelujen tarjoamisesta yhtididen edus-
tajille suunnatun kyselyn ja tyopajan avulla. Selvitimme, minkalaiset maksulliset palvelut kiinnostavat suomalai-
sia kotitalouksia. Eniten kiinnostusta heradttavat energiaa sadstavat laitteet, joiden hankkimista oli vahintadnkin
harkinnut 38 % vastaajista ja ndyttolaitteet, joiden avulla voidaan seurata kodin sahkdnkulutusta reaaliaikaises-
ti, 25 % vastaajista. Palvelujen harkitseminen ei kuitenkaan sindnsa vield ennusta niiden hankkimista.

Verkkoyhtididen ilmaiset, kulutustietoa tarjoavat palvelut edesauttavat markkinoiden syntymista myos markki-
naehtoisille energiatehokkuuspalveluille. Kiinnostus yhtididen nyt tarjoamiin maksuttomiin energiatehokkuus-
palveluihin (kuten sdhkén kulutuksen seuranta verkkopalvelussa) liséa kiinnostusta hankkia vastaavia markki-
naehtoisia palveluja (esim. ndytto- ja ohjauslaitteita). Verkkoyhtigilla voi olla siis tarkea rooli asiakkaiden kiin-
nostuksen herdttamisessa ja markkinoiden luomisessa.

Hankkeessa haluttiin tunnistaa, ovatko palveluista kiinnostuneet tulevaisuuden kuluttajien "etujoukko” vai
poikkeuksellinen asiakasryhma. Tilastollisen tarkastelun perusteella edelldkavijyys on eri ominaisuuksista (asi-
antuntijuus, kokeilunhalukkuus ja aktiivinen toimijuus) rakentuva jatkuva asennemuuttuja tai kuluttajan omi-
naispiirre, jonka maara vaihtelee vastaajasta riippuen. Monissa kuluttajissa lienee hiukan samanlaista vastaan-
ottavuutta energiatehokkuuspalveluille kuin tunnistamissamme edellakavijoissa. Kuluttajakyselymme perus-
teella suurin energiatehokkuuspalvelujen leviamisen "kuilu” ei sijaitsekaan edelldkavijoiden ja muiden valilla
vaan jyrkempi ero on havaittavissa palveluihin myonteisesti ja palveluihin kielteisesti suhtautuvien valilla.

Ndama myodnteiset ja mahdollisesti palveluista kiinnostuvat ryhmat ovat asiakkaina varsin erilaisia. Kun edellaka-
vijat ovat kokeilunhaluisia ja heilld on hyvat tekniset tiedot, toiset mydnteiset ryhmat ovat varovaisempia uusi-
en ratkaisujen suhteen, eika heille todennakdisesti ole yhta helppoa opetella uusien teknisten laitteiden kayt-
t6a. Palvelujen taytyy siis olla helppokayttoisia levitakseen laajemmille markkinoille. Eri palvelujen edelldkavijat
voivat olla myds keskendan erilaisia. Edelldkavijoiden sisdllakin on ryhmia, joita kiinnostavat erilaiset palvelut
(esimerkiksi omakotitalossa asuvat sdhkolammittajat vs. kerrostalon taloyhtion hallituksen jasenet). Todellisen
asiakastarpeen ja asiakkaiden tilanteen tunnistaminen onkin avain hyvien palvelujen tuottamiseen.

Asiakkaiden kiinnostusta voidaan myos heratelld mielipidevaikuttajien valityksella. "Edelldkavijoissa” ja "ener-
giasta kiinnostuneissa” muita ryhmia suurempi osa lukeutuu mielipidevaikuttajiin, eli esimerkiksi jarjestojen,
asukasyhdistysten ja taloyhtididen hallitusten aktiiveihin. Koska vain osa naihin ryhmiin kuuluvista on aktiivisia
mielipidevaikuttajia, palveluja tarjoavien yritysten on tarkea tavoittaa heidat.

Energiayhtidille osoitetun kyselyn mukaan palvelujen kehittdmisen tarkein este on henkilostoresurssien puute.
My®os henkilékohtainen kosketus asiakkaisiin on katoamassa. Kumppanuudet ovatkin tarkedssa asemassa kehi-
tettdessa uusia palveluja. Epdvarmuus kysynnasta oli toinen tarkea este palvelujen kehittamiselle. Asiakkaan
todellisen ongelman tunnistaminen ja molemminpuolista hyotya tuovien ratkaisujen kehittdminen ovat hyvan
pilotin lahtdkohtia. Ensivaiheen asiakkaiden kokemuksista on syyta oppia ja pilottien kokemuksia on tarkea
analysoida huolellisesti ja rehellisesti.

Palveluja kehitettdessa kannattaa seurata markkinoiden ja ymparoivan yhteiskunnan kehityssuuntia. Koska
sahkdisista palveluista kiinnostuneet edelldakavijat ovat muita nuorempia, on tarkeda seurata, mitd muita sah-
koisia palveluja tallaiset kuluttajat kdyttavat ja miten. Energiayhtididen on hyva verrata omien palvelujensa
kayttoliittymien kaytettavyys ja mukavuus sdhkoisten palvelujen parhaimmistoon. On tarkeaa seurata toimin-
taympariston kehitysta: mita palveluja muut yritykset tarjoavat, mitd neuvontaa muut tahot antavat sekd mita
mahdollisuuksia esimerkiksi rakennuksia koskeva lainsaddanto luo. Muut palvelut ja muuttuvat asiakastarpeet
voivat luoda tai tayttaa energiayhtididen energiatehokkuuspalvelujen markkinarakoja. Muuttuva toimintaym-
paristo tuo uusia mahdollisuuksia ja reunaehtoja energiatehokkuuspalvelujen kehittamiseen.

Asiasanat: energiatehokkuuspalvelut, edelldkavijakayttaja, liiketoimintapotentiaali, parhaat kdytannot



SAMMANDRAG

Kaisa Matschoss, Eva Heiskanen, Nina Kahma, Mika Saastamoinen
Marknadspotentialen och basta praxis for energieffektivitetstjanster

| detta projekt har man utrett affarspotentialen fér energieffektivitetstjanster. Enkaten riktades till finlandska kon-
sumenter. Dessutom undersdktes energibolagens erfarenheter av att erbjuda energieffektivitetstjanster med en
enkat som riktades till representanter fér bolagen och med en workshop. Vi utredde hurdana avgiftsbelagda tjanster
de finlandska hushallen &r intresserade av. Mest intresse védckte energisparande apparater. Minst 38 % av de tillfra-
gade hade 6vervagt att skaffa sadana och 25 % av de tillfragade hade funderat pa att skaffa displayapparater med
vilka man i realtid kan félja upp elkonsumtionen i hemmet. Det faktum att konsumenterna funderar pa tjansterna
utgdr anda inte en prognos for att de koper dem.

Né&tbolagens avgiftsfria tjanster med konsumentinformation bidrar till att skapa en marknad fér energieffektivitets-
tjanster pa marknadsvillkor. Intresset for de avgiftsfria energieffektivitetstjanster som bolagen nu erbjuder (t.ex.
uppféljning av elkonsumtion via nattjansten) okar intresset for att skaffa sadana tjanster pa marknadsvillkor (t.ex.
display- och styrapparater). Natbolag kan alltsa ha en viktig roll for att vdacka kundernas intresse och for att skapa en
marknad.

Ett syfte med projektet var att identifiera om de som ar intresserade av tjansterna utgor en "fortrupp" av framtida
konsumenter eller en exceptionell kundgrupp. Utgdende fran en statistisk granskning ar leaduserness en kontinuerlig
attitydvariabel som bygger pa olika egenskaper (sakkdannedom, experimentlust och aktivt agerande) eller sa ar det ett
sardrag hos konsumenten och vars omfattning varierar beroende pa den tillfragade. Manga konsumenter torde pa
motsvarande satt, som lead users vi identifierade, vara mottagliga fér energieffektivitetstjanster. Utgaende fran var
konsumentenkat ligger det storsta "gapet" trots allt inte mellan lead users och de 6vriga, utan en storre skillnad kan
observeras mellan de som foérhaller sig positivt till tjansterna och de som foérhaller sig negativt till tjansterna.

De positiva grupperna och de grupper som eventuellt intresserar sig for tjansterna ar som kunder ganska olika. Me-
dan lead users ar experimentvilliga och har goda tekniska kunskaper, dr de andra positiva grupperna forsiktigare nar
det géller nya I6sningar. De lar sig troligen inte lika latt att anvanda nya tekniska apparater. For att tjansterna ska fa
storre spridning pa marknaden ska det vara enkelt att borja anvanda dem. Lead user bland de olika tjansterna kan
ocksa inbérdes vara mycket olika. Aven inom lead users finns grupper, som ir intresserade av olika tjdnster (exem-
pelvis de som bor i egnahemshus och varmer med el vs. styrelsemedlemmar i ett bostadsbolag i ett vaningshus). For
att kunna producera bra tjanster dr det darfor viktigt att man identifierar det verkliga kundbehovet och kundernas
situation.

Kundernas intresse kan ocksa vackas genom opinionsbildare. Bland "lead users" och de som &r "intresserade av
energi" finns i proportion fler opinionsbildare an i andra grupper. Sadana opinionsbildare dr exempelvis aktiva inom
organisationer, boendefdreningar och bostadsbolags styrelser. Endast en del av dem som hor till dessa grupper ar
aktiva opinionsbildare och darfor ar det viktigt att foretagen som erbjuder tjansterna nar dem.

Enligt den enkat som riktades till energibolagen utgjorde bristen pa personalresurser det stérsta hindret for att ut-
veckla tjansterna. Bolagen haller ocksa pa att forlora den personliga kontakten till sina kunder. Partnerskap star dar-
for i en viktig stallning vid utvecklingen av nya tjanster. Osdkerheten om efterfragan utgor ett annat viktigt hinder for
att utveckla tjansterna. Att identifiera kundens verkliga problem och att utveckla I6sningar som ger 6émsesidig nytta
ar utmarkta utgangspunkter for en bra pilotering. Det &r skal att ta lardom av de erfarenheter som de tidiga kunder-
na far och det ar viktigt att man omsorgsfullt och arligt analyserar piloternas erfarenheter.

Da tjansterna utvecklas gér man klokt i att folja upp utvecklingstrender pa marknaden och i det omgivande sam-
héllet. Lead users som ar intresserade av elektroniska tjanster ar ofta yngre dn de ovriga. Darfor ar det viktigt att folja
upp vilka andra elektroniska tjanster dessa lead users anvander och hur. Energibolagen gor klokt i att studera funkt-
ionsdugligheten och anvandarvanligheten i sina tjanster i jamforelse med de basta elektroniska tjansterna. Det ar
viktigt att folja upp utvecklingen i omvarlden: vilka tjanster andra foretag erbjuder, hurdan radgivning andra instan-
ser ger samt vilka mojligheter exempelvis lagstiftningen om byggnader skapar. Andra tjanster och nya kundbehov kan
skapa eller fylla marknadsnischer for energibolagens energieffektivitetstjanster. Omvarlden fordandras och skapar nya
moijligheter och férutsattningar for att utveckla energieffektivitetstjanster.

Amnesord: energieffektivitetstjdnster, lead users, affarspotential, basta praxis



ABSTRACT

Kaisa Matschoss, Eva Heiskanen, Nina Kahma, Mika Saastamoinen
Energy efficiency services: Marketing potential and best practices

The aim of this project was to assess the business potential of energy efficiency services through a survey di-
rected at Finnish households, and to gain insights on energy providers' experiences in this field. We identified
types of services that are of interest to private households, such as energy-saving devices, the acquisition of
which was at least considered by 38 per cent of the respondents, or displays top monitor real-time electricity
consumption (25 %). However, "considering" an acquisition is no guarantee of an actual purchase.

The free of charge information about electricity consumption offered by energy providers is paving the way for
commercial energy efficiency services. The interest generated by the free-of-charge services, such as online
monitoring of electricity consumption, spurs customers' readiness to buy comparable devices (e.g. displays and
control panels) on market terms. Therefore, network providers play an important role in stimulating demand
and creating a market.

The project’s objective was to clarify whether the people that expressed an interest in these services repre-
sented the leading edge of future consumers or an exceptional type of customer. Statistical evidence suggests
that leaduserness is a sum of various factors (expertise, experimentalism, active involvement) or a personal
trait, which vary greatly from one respondent to the next. Many consumers show openness towards energy
efficiency services resembling, at least to some degree, the interest of those we identified as lead users. Ac-
cording to our customer survey, the chasm in demand of such services is not found between lead users and the
rest but between people with a positive attitude or with a negative attitude towards energy efficiency services
or service companies.

People who are considering purchasing a service or are interested in it form a very heterogeneous customer
group. Besides lead users who like to experiment and have good technical knowledge, there are also many who
are more hesitant with respect to new solutions and likely to encounter difficulties adopting new technology.
To enter a broader market, services must therefore be easy to use. Even the lead users do not form a homoge-
neous group and may approach service innovations from very different angles (e.g. homeowners with electric
heating vs. board members of urban housing cooperatives). Recognising true customer needs and situations is
therefore the key to producing the appropriate services.

According to energy companies participating in the survey, the main obstacle to service development is lack of
human resources and an increasing lack of direct customer contact. The second major obstacle is insecurity
about demand. Recognition of customers' actual problems and solutions, while creating mutual benefits, are
the cornerstones of a successful pilot.

When developing services, it is advisable to monitor trends in the market and society. Given that lead users
interested in electronic services are younger than the market average, it is important to observe which other e-
services they use and how. Energy providers would be well advised to compare the usability and comfort factor
of their own services to the best electronic services available. Monitoring the business environment is crucial:
what services and advice are offered by other enterprises and what possibilities are created, for example by
construction legislation. Other services and changing customer needs can create and complement market nich-
es in energy companies' efficiency service offerings. The changing business environment is creating new oppor-
tunities and conditions for developing energy efficiency services.

Key words: energy efficiency services, lead user, business potential, best practices






EXECUTIVE SUMMARY

Business potential and best practices of energy efficiency services
Kaisa Matschoss, Eva Heiskanen, Nina Kahma, Mika Saastamoinen

This paper presents a summary of the originally Finnish-language report Energiatehokkuus-palvelujen markkin-
apotentiaali ja parhaat kaytannot. The report presents the results of a study conducted by the National Con-
sumer Research Centre and funded by the Pool for Electricity Research and Tekes — the Finnish Funding Agency
for Technology and Innovation and the Finnish Energy Industries, which also coordinated the project.

Background of the study

Energy efficiency and demand response involve major business opportunities, enabled by the development and
introduction of smart technology. Electricity meters allowing remote reading bring new opportunities for col-
lecting and refining customer consumption data on an hourly basis, and for offering consumers more useful
reports and alerting services, for example. Wireless displays make it possible to increase the visibility of elec-
tricity consumption data in consumers' daily lives. Advanced control devices and services are available for more
precise control of individual domestic appliances. New electricity contracts and consumption-based invoicing
encourage consumers to influence their own consumption. At the same time, the rising price of electricity, new
forms of heating, such as heat pumps, and growing interest in the self-production of electricity increase con-
sumers' inclination to more closely monitor and control their consumption.

The business opportunities opened up by energy efficiency services are not, however, limited to monitoring,
control and new types of contracts. Providing information and audit services can help companies establish new
kinds of contacts with customers. Services can also include the provision of new technology for customers, such
as heat pumps or solar power systems. All new service opportunities have not even been identified yet or de-
veloped into service concepts.

New service innovations can also be connected with new forms of cooperation. There are already several play-
ers in the emerging energy efficiency market. Distribution service operators (DSOs), which own and operate the
electricity network have built an infrastructure of meters for remote reading, and they read and collect the
meter data. Many DSOs provide consumers with more advanced reporting services, usually without an extra
charge. Electricity suppliers offer consumers a range of electricity contracts that may also include various ser-
vices. Examples are electricity contracts based on the market price for electricity and packages related to the
self-production of renewable energy. Electricity suppliers can also market services or monitoring equipment to
all consumers.

Providers of monitoring and control solutions are usually new players in the retail market for energy. They offer
solutions either directly to consumers or to energy companies. Examples are product packages related to the
monitoring and control of electricity consumption, and control devices provided through energy companies to
make use of market-based electricity contracts. Other equipment and service providers can participate in the
development of new services. These may include manufacturers of electrical appliances, providers of services
related more widely to monitoring energy use, and developers of mobile applications.

Other new players in the retail market are possible intermediaries, such as designers of buildings and residen-
tial areas, property managers, major landlords and companies and organisations providing energy advice.
These can play a dual role: they can open up doors for services, particularly on the local level, and they can
complement energy companies' services with personalised services.

Different kinds of consumers are also important players, and they have been one focus of this project. They

range from technically more advanced “early adopters” to those who are less interested in energy and its con-
sumption. In addition, some consumers are rather independent in their decisions — like owners of single-family
homes — whereas others can purchase services together — like housing companies (condominium associations).

The provision of new services involves both opportunities and challenges. The former include the development
of new business operations and moving from the sale of energy towards that of services. Examples of challeng-



es are the creation of new know-how within the organisation, organisation of energy efficiency services in col-
laboration with other actors and new ways of interacting with customers.

Studying consumers' interest in new energy efficiency services has only just begun. The challenge is that most
ordinary consumers have not had an active relationship with their energy consumption or energy companies
for decades, and electricity as a product does not generate much interest. The objective of this study was to
explore the business potential of energy efficiency services and energy companies' experiences of providing
energy efficiency services.

Aims and methods of the project

The project will deliver concrete benefits for companies in this sector, i.e. energy companies and businesses
offering energy efficiency services. It will help them identify the most promising services and their market po-
tential, the best marketing channels and the opportunities and problems of services provided through coopera-
tion. The project will help distribution service operators, in particular, to understand their role in service pro-
duction, customer cooperation and inter-company cooperation. The project has provided information on what
services or their parts are profitable for distribution service operators to produce, how their data resources can
enable the development of new services and what kind of special position they have in the creation and
maintenance of customer relationships.

The project will benefit consumers and citizens by identifying services for which there is widespread demand
and ways in which services can be produced with a customer focus. The project has also generated useful in-
formation for the implementation of the Energy Efficiency Directive in Finland: what are the opportunities of
various parties to encourage consumers to save energy? The project provides essential baseline information for
discussion and possible follow-up projects to develop energy-saving services. As a result of this study, a more
detailed picture has been established on the best experiences of energy-saving services and lessons learnt from
various pilots.

Energy efficiency services can generate turnover or support business operations in a variety of ways. For exam-
ple, operations can be based on the sale or renting out of products or product packages related to energy man-
agement. Services can also be bundled into an electricity contract, so that consumers pay for them at the same
time as their electricity bills. A well-designed service can cut the customer's bill while increasing the energy
company's profits. Distribution service operators can also benefit by operating in the value chain that refines
energy consumption data. Companies can provide services as part of their corporate responsibility efforts or to
meet statutory obligations, and well-designed services also bring added value to customer relationships.

The project has anticipated trends in the market for value-added services related to improving energy efficien-
cy. In this project, energy efficiency services are ones that enable end customers to reduce their electricity
consumption. In principle, the end customer of energy efficiency services can be an individual consumer, a
housing company (condominium association) or other organisation, but the project mainly examined individual
consumers by means of a survey. The analysis also included energy companies' services related to the self-
production of renewable energy. Services related to shifting energy use to an alternative time (demand re-
sponse) were left outside the project.

Answers were sought to the following questions, for example:

e Business potential: What kinds of services interest customers, what are the most promising customer
groups, how do services create added value for energy companies and how are customers encouraged
to take interest in services?

e Best practices of service development: What are the opportunities, obstacles and pitfalls, and what
are good partners for cooperation in service development?

Business potential was examined through a survey targeted at 5,000 Finnish consumers selected by random
sampling. The response rate was 25 per cent. On the basis of the results, it can be concluded that the respond-
ents formed a somewhat select group, which is why a fully accurate picture of market potential cannot be pro-
vided. The shares of interested consumers must be interpreted with caution and the results rounded down
when evaluating the business potential of services.



Results: Findings from the consumer survey

The survey investigated what kinds of services interest Finnish consumers, assuming that they have a payback
period of five years. Energy-saving devices generated the most interest: 38% of respondents had at least con-
sidered purchasing them. Display units enabling the real-time monitoring of electricity consumption in the
home were the second most interesting (25% of respondents had at least considered this service). The least
interesting service was energy audit and the related personal advice, which had at least been considered by 7%
of respondents. However, it must be emphasised that considering a service is not the same as purchasing a
service.

The project aimed to establish whether people interested in the services are a “vanguard” of future consumers
or just an exceptional customer group. This is why we looked into factors explaining people's interest in the
services as well as into groups that were different in terms of their interests. On the basis of statistical observa-
tions, being an early adopter is a continuous attitude variable or a consumer's characteristic feature made up
of expertise, willingness to experiment and active participation, the degree of which varies from one respond-
ent to another. Consequently, many consumers can be somewhat receptive to energy efficiency services, simi-
larly to the early adopters identified.

Our consumer survey suggests that in the diffusion of energy efficiency services, the largest chasm is not found
between early adopters and others, but that a sharper difference can be perceived between those with posi-
tive attitudes to these services and those with negative attitudes. In our material, a total 48% had positive
attitudes. These can be further divided into three clusters, which include the actual “early adopters” (who are
more often men, well-paid, young and highly educated, have technical jobs, heat with electricity and own holi-
day homes). Early adopters are the most promising customer group in the initial stage: for example, more than
half of those living in single-family homes had at least considered purchasing a display unit that monitors ener-
gy consumption. People who are “interested in energy” (who more often live in sparsely populated areas, are
over 55 years old, entrepreneurs, farmers or pensioners) and those who “trust the energy company” (who are
more often blue-collar workers and have no holiday homes) also have positive attitudes, although they are a
little less enthusiastic.

These positive and basically promising groups consist of rather different as customers. Early adopters are will-
ing to experiment and have good technical knowledge, while the other positive groups are more cautious
about new solutions and do not probably find it as easy to learn to use new technical equipment. Services must
therefore be user-friendly in order to spread more widely across the market. Those “interested in energy” and
those who “trust the energy company” also like to follow recommendations; in other words, they begin to use
services when they become common within their circle of acquaintances. “Early adopters” of services are
probably not good references for those “interested in energy” or those who “trust the energy company”, since
natural social networks may not exist between these groups (if some of them live in a city and others in the
countryside, for example). Services and marketing targeted at them might not appeal to the other positive
groups, and real-life examples of early adopters might not convince these other consumer groups. This should
be taken into account in the marketing of services.

Early adopters of different services may also be different from each other. In addition, there are sub-groups
within the group of early adopters that are interested in different services (e.g. people living in single-family
homes who heat with electricity vs. board members of housing companies (condominium associations) who
live in blocks of flats). Identifying actual customer needs and customers' situations is the key to providing good
services.

We collected information on how customers could be inspired to take interest in services. For this reason, we
examined how the use of a DSO’s existing (free of charge) information services affects consumers' interest in
paying for energy efficiency services. Being interested in free-of-charge energy efficiency services currently
provided by companies (e.g. online monitoring of electricity consumption) correlates with increased interest in
purchasing market-based energy efficiency services such as display and control devices. In other words, DSOs'
information services create markets for market-based energy efficiency services. DSOs may thus play a key role
in sparking people's interest and building the market.

Customers' interest can also be aroused by means of opinion leaders. Among “early adopters” and those “in-
terested in energy”, a larger share of the people are opinion leaders than in the other groups, i.e. they are



active members of organisations, residential associations and boards of housing companies, for example. Since
only some of the members of these groups are active opinion leaders, it is important for service providers to
reach them. Our expertise workshop also emphasised the importance of various peer groups and communities:
it is vital that energy efficiency services are discussed and that they are used on different forums where energy
issues are debated (e.g. lampdpumput.info, rakentaja.fi, taloyhtid.net). The significance of other communities
and networks for sharing information and ideas is also great. These include social media, residents' associations
and companies' customer panels.

Implications for the development of energy efficiency services

With regard to service development, the market structure provides some opportunities to develop new busi-
ness. The interest shown by media in energy matters has increased in recent years, and there are Finns who are
clearly interested in energy efficiency. On the basis of the survey results, people are currently most interested
in energy-saving equipment, which illustrates consumers' cautious attitudes to services: devices are apparently
regarded as a more concrete and reliable way to save energy than services. It would thus be important to make
services feel just as concrete and beneficial as energy-saving equipment purchased for home use.

Good services can be used to achieve customer loyalty. However, people in the consumer groups with positive
attitudes to services have different views of requesting quotes from electricity suppliers. “Early adopters” had
changed suppliers more often than others, whereas those who “trust the energy company” were more loyal to
their suppliers. Consequently, different approaches should be used for these customer groups. Energy compa-
nies have an advantage over other industry players when it comes to building customer loyalty through ser-
vices, as they have hourly data on customers' electricity consumption and can thus provide them with custom-
ised services. Our experts agreed that energy companies should develop their know-how in the analysis of
electricity consumption data, analysis of customer groups and their behaviour, and, generally speaking, mining
of the masses of customer data collected by companies. They can provide good advice and services only if they
know the individual circumstances of customers.

The project also examined what kinds of energy efficiency services and pilots have already been implemented
by electricity suppliers and DSOs. Experiences from pilot projects have been used to evaluate what has and has
not worked, and what matters should be taken into account in the design and implementation of future pilots.
In other words, the objective of the project has been to provide energy companies with information on the
best practices and pitfalls of energy efficiency services. The project can serve to improve energy companies'
abilities to identify and understand customer needs and produce energy efficiency services in collaboration
with new market players.

Energy companies' experiences of service provision were studied through a survey and a workshop intended
for company representatives. A further aim was to refine observations made during the project into recom-
mendations at the expert workshop. The survey targeted at energy companies shows that the main obstacle to
service development is the lack of human resources, and our workshop revealed that personal contacts with
customers are also disappearing. Partnerships therefore play a major role in the development of new services.
Trust in cooperation is important in partnerships with external companies, since they involve the protection of
customer relationships and confidential customer data. On the basis of our workshop participants' experiences,
the pitfalls associated with partnerships can be avoided by carefully selecting partners and looking for partners
with whom the company has similar interests. Both parties should make their expectations clear right from the
beginning, and risks can also be prevented by means of agreements and effective follow-up measures. Some
consumers are very open to the idea of acquiring services from different service providers. Good partners may
possess such information on customer needs and their situations that the DSO or electricity supplier lack. Com-
bining hourly consumption data and information obtained from the field through select partners can help com-
panies provide customers with tailored services.

Uncertainty about demand was another major obstacle to service development. Hopefully, our consumer sur-
vey will shed some light on the market structure. Since the consumer groups interested in services are rather
heterogeneous and have different needs, it is advisable to develop services through pilot projects. Experienced
leaders of pilots who participated in our workshop emphasised that identifying the customer's actual problem
and developing mutually beneficial solutions form the basis of a good pilot project. A well-designed pilot will



generate proposals for improvement from customers, which can be used to further develop the usability and
usefulness of the service. The way in which customers actually use the service and the resulting benefits can
also be monitored. It is important to analyse experiences from pilots carefully and honestly.

The expert workshop of our project also singled out several trends that should be followed when developing
services. Since early adopters interested in electronic services are younger than others, it is important to moni-
tor what other electronic services these consumers use. It is advisable for energy companies to benchmark the
usability and convenience of the user interfaces of their services against the best electronic services. Keeping
track of the development of the operating environment is also crucial: what services are being offered by other
companies, what kind of advice is being given by other parties and what opportunities are opening up because
of building-related legislation, for example. Other services and evolving customer needs can create or fill niches
for energy companies' energy efficiency services. The changing operating environment will create new oppor-
tunities and conditions for the development of energy efficiency services.
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1 JOHDANTO

Energiatehokkuuteen ja kysyntdjoustoon liittyy huomattavia liiketoimintamahdollisuuksia, joita alyk-
kaan tekniikan kehitys ja kdyttoonotto ovat mahdollistaneet. Etdluettavat sahkomittarit tuovat uusia
mahdollisuuksia kerata ja jalostaa asiakkaiden sahkoénkulutustietoja tuntitasolla ja tarjota kuluttajille
entistd hyodyllisempia raportteja ja esimerkiksi hdlytyspalveluja. Langattomat ndytot tarjoavat mah-
dollisuuden tehda sahkonkulutustieto aiempaa nakyvammaksi kuluttajan arjessa. Edistyneet ohjaus-
laitteet ja -palvelut mahdollistavat yksittdisten kodin laitteiden entistd tarkemman ohjauksen. Uudet
sahkosopimukset ja kulutukseen perustuva laskutus tuovat kuluttajille kannustimia vaikuttaa omaan
sahkon kulutukseensa. Samalla séhkoén hinnan nousu, uudet lammityksen muodot kuten lampdpum-
put ja lisaantyva mielenkiinto sahkdn omatuotantoon lisaavat kuluttajien kiinnostusta seurata ja oh-
jata kulutustaan entista tarkemmin.

Energiatehokkuuspalvelujen liiketoimintamahdollisuudet eivat kuitenkaan rajoitu pelkastaan seuran-
taan, ohjaukseen ja uudenlaisiin sopimuksiin. Esimerkiksi neuvonta- ja katselmuspalvelujen kautta
voidaan saada uudenlainen kosketus asiakkaisiin. Palveluina voidaan myds tarjota asiakkaille kayt-
t66n uutta tekniikkaa, kuten esimerkiksi lampopumppuja tai aurinkosahkojarjestelmia. Kaikkia uusia
palvelumahdollisuuksia ei ole vield edes ideoitu tai muotoiltu palvelukonsepteiksi.

Uudet palveluinnovaatiot voivat liittya myds uusiin yhteistydmuotoihin. Kehittyvilla energiatehok-
kuusmarkkinoilla on jo nyt useita eri toimijoita. Sahkoverkkoyhtiot ovat toteuttaneet etédluettavien
mittareiden infrastruktuurin ja ne lukevat ja kerdavat mittaritiedon. Useat sahkdverkkoyhtiot tarjoa-
vat kuluttajille entistd edistyneempia raportointipalveluja, yleensa ilman eri veloitusta. Sahkon myy-
jat tarjoavat kuluttajille erilaisia sdhkdsopimuksia, joihin voi myds liittya erilaisia palveluja. Esimerk-
keja ovat sahkdn markkinahintaan perustuvat sahkésopimukset seka uusiutuvan energian omatuo-
tantoon liittyvat paketit. Sahkonmyyjat voivat myos markkinoida palveluja tai seurantalaitteita kaikil-
le kuluttajille.

Seuranta- ja ohjausratkaisujen tarjoajat ovat yleensa uusia yrityksia energia-alan kuluttajamarkkinoil-
la. Ne tarjoavat ratkaisuja joko suoraan kuluttajille tai energiayhtidille. Esimerkkeja ovat sahkon kay-
ton seurantaan ja ohjaukseen liittyvat tuotepaketit tai energiayhtion kautta tarjottavat ohjauslaitteet
markkinahintaisen sahkdésopimuksen hyodyntamiseksi. Muut laitteiden ja palvelujen tarjoajat voivat
olla mukana kehittamassa uusia palveluja. Naita voivat olla esimerkiksi sahkoélaitteiden valmistajat,
laajemmin energiankayton seurantaan liittyvien palvelujen tarjoajat tai esimerkiksi matkapuhelinso-
vellusten kehittajat.

Uusia toimijoita kuluttajamarkkinoilla ovat my6és mahdolliset valittajat, kuten rakennusten ja asuin-
alueiden suunnittelijat, isdnnditsijat, suuret vuokranantajat sekad energianeuvontaa tarjoavat yrityk-
set ja yhteisot. Niilla voi olla kahdenlainen rooli: ne voivat avata ovia palveluille, erityisesti paikallisel-
la tasolla, ja ne voivat tdydentda energiayhtididen palveluja henkil6kohtaisilla palveluilla.

Myos erilaiset kuluttajat ovat tarkeitd toimijoita, joihin tdssa hankkeessa on keskitytty. Heitd on mo-
nenlaisia: teknisesti edistyneempia ”“edelldkavijakayttdjia” ja vihemman energiasta ja sen kulutukses-
ta kiinnostuneita. Lisaksi osa kuluttajista tekee paatoksia verrattaen itsenaisesti kuten omakotitalo-
asukkaat, kun taas osa voi hankkia palveluja yhdessa kuten esimerkiksi asunto-osakeyhtiot.

EU:n energiatehokkuusdirektiivin nojalla jasenmaille tulee sitova kansallinen kumulatiivinen energi-
ansaastotavoite vuosille 2014-2020. Tavoite voidaan toimeenpanna joko energiayhtidille kohdistet-
tavalla velvoiteohjelmalla tai kansallisella energiansadstoohjelmalla tai ndiden yhdistelmalla. Tassa
yhteydessda muun muassa toimialan tyo- ja elinkeinoministerion kanssa solmimat energiatehokkuus-
sopimukset, joissa energiayhtitt ovat sitoutuneet edistamaan asiakkaidensa energiankulutuksen
tehostamistoimia, arvioidaan uudelleen. Direktiivin energiansadstotavoite edellyttaa, etta jasenvalti-
ot edistavat energiapalvelujen markkinoita ja varmistavat, ettei markkinoiden toimintaa haitata.



Energiatehokkuuspalvelumarkkinoiden kehittyminen on vasta aluillaan. Energiayhti6illa on tarve
tehda energiatehokkuuspalveluista kannattavaa liiketoimintaa toimiville markkinoille tarjoten kaikille
kuluttajille samat mahdollisuudet.

Uusien palvelujen tarjoamiseen liittyy seka mahdollisuuksia etta haasteita: mahdollisuutena on kehit-
taa uutta liikketoimintaa ja siirtya yha enemman energian myynnista palvelujen myyntiin. Haasteina
ovat uuden osaamisen kehittaminen organisaatiossa, energiatehokkuuspalvelujen organisointi yh-
teistydssa muiden toimijoiden kanssa seka uudet tavat vuorovaikuttaa asiakkaiden kanssa.

Kuluttajien kiinnostusta uusiin energiatehokkuuspalveluihin on vasta alettu tutkia. Haasteellista on
se, ettei useimmilla tavallisilla kuluttajilla ole vuosikymmeniin ollut aktiivista suhdetta sahkonkayt-
too6nsa tai energiayhtidihin eika sahko tuotteena herata suurta kiinnostusta. Tekesin ja Sahkoétutki-
muspoolin vuonna 2011 rahoittamassa hankkeessa Alykkddn sihkéverkon liséarvon ymmdrtéminen
tutkittiin edellakavijakayttdjien odotuksia ja tarpeita ja kehitettiin tyokaluja uusien palvelujen kehit-
tamiseen ja markkinointiin. Hankkeessa tunnistettiin uusien palvelujen edelldkavijakuluttajia, kuten
ymparistosta kiinnostuneet kuluttajat seka uusia lammitysjarjestelmia ja kotiautomaatiota hankki-
neet kuluttajat. Lisdksi tunnistettiin kuluttajia eniten kiinnostavat palvelut seka kuluttajien odotukset
palvelujen muotoilulle ja markkinoinnille. Hankkeen esille tuomien ideoiden myd&taisesti markkinoille
on tullut useita uusia palveluja.

Palvelujen jatkokehittamiseen ja markkinointiin tarvitaan entista laajempi kuva tavallisten suomalais-
ten kuluttajien tarpeista ja odotuksista seka palvelujen tarjonnan parhaista kdaytannoista. Tama tut-
kimushanke jatkaa aiemman tutkimuksen jalanjaljissa ja hydodyntaa sen yhteydessa kehitettya teo-
reettista viitekehysta. Taman tutkimuksen tavoitteena on ollut selvittdaa energiatehokkuuspalvelui-
den liiketoimintapotentiaalia laajentaen edelldkavijakayttajatarkastelua vaestotasolle. Hankkeessa
on ennakoitu energiatehokkuuden parantamiseen liittyvien lisdarvopalveluiden markkinoiden kehi-
tyksen suuntia. Energiatehokkuuspalveluilla tassd hankkeessa ymmarretaan erilaiset palvelut, joiden
avulla loppuasiakas voi vahentaa sahkénkulutustaan. Energiatehokkuuspalveluiden loppuasiakas voi
periaatteessa olla yksittdinen kuluttaja, taloyhtio tai muu yhteis6, mutta hankkeessa on tarkasteltu
kyselyn avulla Iahinna vain yksittaisia kuluttajia. Tarkasteluun on sisallytetty myds energiayhtididen
uusiutuvan energian omatuotantoon liittyvat palvelut. Kulutuksen ajalliseen siirtoon (kysyntajous-
toon) liittyvat palvelut on rajattu hankkeen ulkopuolelle.

Hankkeessa on selvitetty, millaisia energiatehokkuuspalveluita ja pilotteja sahkonmyyjat ja verkkoyh-
tiot ovat jo lahteneet toteuttamaan. Pilottikokemusten avulla on pyritty arvioimaan, mika on toimi-
nut hyvin ja mikad on toiminut huonosti sekd mita asioita tulevien pilottien suunnittelussa ja toteutuk-
sessa tulisi ottaa huomioon. Toisin sanoen, hankkeen paamaarana on ollut tuottaa tietoa energiayh-
tioille energiatehokkuuspalveluiden parhaista kdaytannoista ja sudenkuopista. Hankkeen avulla
voidaan lisatd energiayhtididen kykya asiakastarpeiden tunnistamiseen ja ymmartamiseen seka
energiatehokkuuspalvelujen tuottamiseen yhdessa uusien markkinatoimijoiden kanssa.

Hankkeesta on konkreettista hyotya alan yrityksille, eli energiayhtidille ja energiatehokkuuteen liitty-
vid palveluja tarjoaville yrityksille, joita se auttaa tunnistamaan lupaavimpia palveluja ja niiden mark-
kinapotentiaalia, parhaita markkinointikanavia seka yhteistydssa tarjottavien palvelujen mahdolli-
suuksia ja ongelmia. Erityisesti sahkoverkkoyhtidita hanke auttaa hahmottamaan omaa rooliaan pal-
velujen tuotannossa, asiakasyhteisty0ssa seka yhteistydssa muiden yritysten kanssa. Hanke on muun
muassa tuottanut tietoa siita, mita palveluja tai niiden osia séhkdverkkoyhtididen kannattaa tuottaa
itse, miten niiden tietovarannot voivat mahdollistaa uusien palvelujen kehittdmisen seka minkalainen
erityisasema niilld on asiakassuhteiden luomisessa ja yllapitdmisessa.

Hanke hyodyttaa kuluttajia ja kansalaisia tunnistamalla, minkalaisille palveluille on laajaa kysyntaa
seka miten palveluja voidaan tuottaa asiakaslahtdisesti. Lisaksi hanke on tuottanut tarpeellista tietoa
energiatehokkuusdirektiivin toimeenpanolle Suomessa: mitda mahdollisuuksia eri tahoilla on aktivoida



kuluttajia energiatehokkuuteen? Hanke tarjoaa olennaista ldhtotietoa keskustelulle ja mahdollisille
jatkohankkeille energian sdastopalveluiden kehittamiseksi. Tutkimuksen tuloksena on syntynyt entis-
ta parempi kuva energiasdastopalveluiden parhaista kokemuksista ja mita erilaisista piloteista on
voitu oppia.

Energiatehokkuuspalvelut voivat tuottaa tai tukea yritysten liiketoimintaa useilla eri tavoilla. Liike-
toimintaa voi syntya esimerkiksi energian hallintaan liittyvien tuotteiden tai tuotepakettien myynnis-
ta tai vuokrauksesta. Palveluja voidaan myds paketoida osaksi sahkdsopimusta siten, ettad asiakkaat
maksavat niista sahkolaskun yhteydessa: hyvin suunniteltu palvelu voi pienentaa asiakkaan sahkolas-
kua samalla, kun se kasvattaa energiayhtion tuottoja. Sahkoverkkoyhtiot voivat hyotya myos olemal-
la mukana sahkonkulutusdataa jalostavan arvoketjun toiminnassa. Palvelut voivat olla osa yritysten
yhteiskuntavastuullisuuden tai lakisaateisten velvoitteiden tayttamista samalla kun hyvin tuotetut
palvelut tuovat lisdarvoa asiakassuhteeseen.

Tassa tutkimushankkeen loppuraportissa kartoitetaan energiatehokkuuspalvelumarkkinoiden nykyti-
la ja ennakoidaan lisdarvopalveluiden markkinoiden kehitysta. Kansallisesti edustavan kyselyaineis-
ton avulla selvitetdan energiatehokkuuspalveluiden liiketoimintapotentiaalia Suomessa. Lisaksi selvi-
tetdaan millaisia energiatehokkuuspalveluita ja pilotteja yhtiot ovat lahteneet jo toteuttamaan. suun-
tia. Raportissa puhutaan energiatehokkuudesta ja energiansdastosta synonyymeina. Kyselylomak-
keessa kaytettiin energia- tai sahkonsadsto-termeja, koska koettiin, etta vastaajat ymmartavat nama
kasitteet paremmin kuin energiatehokkuus-termin. Raportissa puhutaan Idhinna sahkoon liittyvista
palveluista, mutta samassa merkityksessa on kaytetty energiatehokkuuspalveluiden kasitetta.

Loppuraportissa etsitddn vastausta seuraaviin kysymyksiin:

- Minkalaiset palvelut ovat kiinnostaneet kuluttajia?

- Mitd energiatehokkuuspalveluiden pilottikokemuksista voidaan oppia, mikd on toiminut hyvin ja
mika huonosti?

- Mitd esteita energiatehokkuuspalvelujen kaytolle tai niista kiinnostumiselle on?

- Miten asiakkaita heratellaan kiinnostumaan energiatehokkuuspalveluista?

- Miten toimintaymparistotekijat vaikuttavat asiakkaiden palvelukiinnostukseen?

- Missa ovat sudenkuopat, kuinka valttda ne, ettd palvelut saadaan kaikkien kuluttajien saataville
ja markkinat toimiviksi?

- Millaisista energiatehokkuuspalveluista asiakkaat ovat valmiita maksamaan ja miten? Onko pal-
velulla mahdollisesti lisdarvoa, joka voisi hyodyttaa tarjoajaa ja tarjoajan kiinnostavuutta asiak-
kaan ndakokulmasta?

- Miten energiatehokkuuspalvelut edistdisivat energiayhtion (séhkénmyyjan) muita tavoitteita?

- Mika on verkkoyhtion nakdkulmasta palveluiden liiketoimintapotentiaali?

- Miten energiayhtididen yhteistyd muiden tahojen kanssa energiatehokkuuspalvelujen tuotan-
nossa on onnistunut? Miten kumppanuudet on saatu toimimaan: miten toimintakulttuureja ja in-
tresseja on saatu sovitettua yhteen?

Raportti rakentuu siten, etta aluksi kuvaillaan hankkeen toteutus. Luvussa kolme perehdytaan kirjalli-
suudesta esiin nousseisiin havaintoihin palveluiden luokituksesta, kannustimista, esteista ja palvelu-
tuotannon yhteistyotavoista seka analogisista esimerkeista aloilla, joilla dataa on vapautettu markki-
noiden kayttoon. Luvussa nelja tarkastellaan palveluiden liiketoimintapotentiaalia. Luvun teoreetti-
nen tausta on teknologian omaksumisen elinkaarimalli, johon kuluttajien asennoitumista peilataan.
Kuluttaja-asenteiden perusteella rakennetaan luokitus erilaisista kuluttajatyypeista ja tarkastellaan
eroja naiden ryhmien palvelukiinnostuksessa. Luvun lopuksi esitetty kuluttajien tyypittely suhteute-
taan kuluttajien taustaan.



Viidennessa luvussa tarkastellaan palvelutuotantoa. Nakékulmaksi on valittu energiatehokkuuspilot-
tien onnistumiset ja sudenkuopat seka kumppanuudet ja mita niista voi oppia. Luku kuusi esittelee
energia-alan asiantuntijoille jarjestetyn asiantuntijatydpajan tuloksia siitd, miten asiakkaita saataisiin

herateltya kiinnostumaan energiatehokkuuspalveluista. Lopuksi tutkimuksen tulokset vedetaan yh-
teen.



2 HANKKEEN TOTEUTUS

Alykkdén séhkéverkon lisdarvon ymmértiminen -hankkeessa kehitettyyn kyselyyn, jonka avulla tun-
nistettiin edellakavijakayttajia. Tassa hankkeessa kyselyad on laajennettu koskemaan konkreettisia
palveluja seka niiden kdyttdonoton kannusteita ja esteitd. Kysely suunnattiin kansallisesti edustaval-
le, 5 000 henkilon otokselle. Tavoitteena on tunnistaa adlykkaiden energiatehokkuuspalvelujen mark-
kinapotentiaali selvittdmalla asiasta kiinnostuneiden (edelldkavijoiden) osuus koko vaestdsta seka
tunnistamalla, miten tavallisen kuluttajan tarpeet poikkeavat edellakavijoiden tarpeista.

Keskeisena kysymyksena on selvittda, pateeko von Hippelin (2005) edellakavijakayttdjien teoria tosi-
asiassa sahkomarkkinoilla ja energiatehokkuuspalveluissa. Kuvastaako edellakavijakayttajien kiinnos-
tus alykkaisiin energiantehokkuuspalveluihin todellakin tulevaisuudessa kasvavia markkinoita? Ovat-
ko "tavalliset kuluttajat” vahitellen kehittymassa samanlaisiksi kuin edellakavijakayttajat, vai ovatko
he perustavanlaatuisesti erilaisia? Kysymykseen oli tarkea |6ytaa vastaus, jotta yritykset uskaltaisivat
investoida uusien palvelujen kehittamiseen.

Palvelutuotannon haasteita ja mahdollisuuksia selvitettiin kartoittamalla energiayhtididen koke-
muksia seka jarjestamalla tyopaja innovatiivisten pilottien vetdjille. Huomiota kiinnitettiin myos
kumppanuuksiin ja niihin liittyviin haasteisiin ja mahdollisuuksiin. Yhteisty® uusien toimijoiden kanssa
voi tuoda energiayhtidille uutta osaamista ja ennen kaikkea uudenlaista kosketuspintaa asiakkaisiin.
Eri toimijoilla saattaa kuitenkin olla erilaisia toimintakulttuureja ja intresseja, joiden yhteensovitta-
minen voi olla haaste. Myds palvelujen laadun, vaikuttavuuden ja tuloksellisuuden mittaaminen voi
olla haasteellista. Tassa hankkeessa tunnistettiin keskeisid tapoja tuottaa ja markkinoida palveluja
seka tdhadnastiset parhaat kdytannot ja kumppanuuksien haasteet.

TyOpajassa kartoitettiin yhdessa alan toimijoiden kanssa naita haasteita ja mahdollisuuksia. Tyopajas-
sa tuotettua aineistoa analysoimalla tunnistettiin palvelujen tuotannon parhaita kaytantoja seka
keinoja ylittda haasteita ja vahvistaa mahdollisuuksia. Erityistd huomiota kiinnitettiin sdhkoéverkkoyh-
tididen rooliin palveluntuotannon arvoketjussa seka palvelujen tuottamiin hyotyihin asiakkaille ja
yhteiskunnalle.

|' Alykkaiden
energiatehokkuus-
palveluiden

l kehittyvat markkinat

Kuval Tutkimusasetelma



Markkinapotentiaalia ja palvelutuotantoa koskevat hankkeen osa-alueet on integroitu alan toimijoille
jarjestetyn asiantuntijatyopajan avulla. Asiantuntijatyopajassa arvioitiin ja kehitettiin edelleen hank-
keen tuloksia ja tunnistettiin yhdessa tarkeimpia kehittamiskohteita ja -keinoja.

Kuva 1 esittad hankkeen temaattista asettelua.

Hanke on toteutettu seuraavanlaisten vaiheiden kautta (ks. Kuva 2):
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( =5 Asiantuntijaw\arkshop tulosten
arvioimiseksi ja jatkokehittamiseksi:
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W

-

Kuva2  Tutkimushankkeen eri vaiheet

(1) Kirjallisuuskatsauksen avulla kerattiin kokemuksia energiatehokkuutta koskevista kokeiluista,
kehityshankkeista ja tutkimuksista seka niista saaduista tuloksista. Kirjallisuuskatsauksen tarkoituk-
sena oli tuottaa alustava kuva energiayhtididen keskeisista kannustimista, mahdollisuuksista ja es-
teista energiatehokkuuspalvelujen tuottamisessa. Lisdksi katsauksen avulla luokiteltiin erilaisia palve-
lutuotannon ja asiakasyhteistyon tapoja. Palvelujen luokituksen taustaksi tarkasteltiin myds mahdol-
lisia analogisia esimerkkeja mm. palvelujen kehittymisesta aloilla, jossa dataa on vapautettu yleiseen
kayttoon. Lisaksi tehtiin entista kattavampi kartoitus potentiaalisista palvelutuotantoon osallistuvista
tahoista.

(2) Liiketoimintamahdollisuuksien tunnistaminen. Osahanke pohjautuu kyselyyn, jolla selvitettiin
kuluttajien kiinnostusta energiatehokkuuspalveluihin. Kysely tehtiin vdestorekisterista poimitulle
edustavalle otokselle Suomen 18—70-vuotiaasta vaestdsta. Kyselyn avulla selvitettiin, miten suuri osa
Suomen kuluttajista lukeutuu dlykkaiden energiatehokkuuspalvelujen edelldkavijakuluttajiin. Lisdksi
selvitettiin entista tarkemmin edelldkavijakayttajien alueellista, sosioekonomista ja ikdjakaumaa.
Kysely tuotti myos arvokasta tietoa markkinoilla vaikuttavista asenteista ja vastaajien ominaisuuksis-
ta. Naiden ominaisuuksien perusteella saadaan tietoa siitd, miten tavallisten kuluttajien tarpeet poik-
keavat edellakavijakuluttajista: minkalaisia ovat markkinoilla edellakavijakuluttajien jalkeen seuraa-
vaksi palveluista kiinnostuvat kuluttajat?



Analyysin kulku on esitetty kuviossa alla (Kuva 3). Aluksi tarkastellaan sitd, miten vastaajien suhtau-
tuminen asumisen hankintoja (9 vaittamaa), energiatehokkuuspalveluita (13 vaittdmaa), energia-
asioiden nakymista arjessa (11) sekd asukas- ja yhteiskunta-aktiivisuutta (5 vaittamaa) kohtaan ovat
yhteydessa toisiinsa. Analyysin ensimmaisessa vaiheessa vaittdmien perusteella rakennetaan seitse-
man asennemuuttujaa, joiden ajatellaan kuvaavan vastausten taustalla piilevia suhtautumistapoja.
Analyysin toisessa vaiheessa asennemuuttujien tuottama tieto tiivistetdan kolmeen paaulottuvuu-
teen; edellakavijyyteen, massamarkkinoiden myotailyyn ja skeptisyyteen, joiden perusteella aineis-
ton vastaajat ryhmitellaan analyysin kolmannessa vaiheessa klustereihin. Klustereita tarkastellaan
edelleen vastaajien taustan ja palvelukiinnostuksen suhteen.
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& Myétéily s I @
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A Skeptisyys Passiivinen —

Epiluottamus |/ | v
sahkoyhtioon Vastahakoinen

_____________________ |

:LSosiodemografisetja asumiseen liittyvat taustamuuttujat i

Kuva3  Analyysin rakennekaavio

(3) Kotimaisten pilottien tunnistaminen ja pilottiworkshop energiayhtidille ja muille asiantuntijoil-
le. Hankkeen tdssa vaiheessa tunnistettiin keskeisia pilottihankkeita, jotka keskittyvat kuluttajil-
le/asiakkaille suunnattuihin energiatehokkuuspalveluihin. Palvelutarjontaa tarkasteltiin kotimaisille
energiayhtidille suunnatun kyselyn avulla. Painopiste oli hankkeissa, joissa energiayhtiot toimivat
yhteisty6ssa muiden kumppaneiden kanssa palvelujen tarjoamisessa. Kyselyn avulla perehdyttiin
uuden liiketoiminnan kehittamisen esteisiin, kuten ongelmiin yhteistyossa.

Kyselyyn vastanneiden energiayhtididen edustajille jarjestettiin tydpaja, jossa kasiteltiin osallistujien
kokemuksia palveluiden kehittamisesta. Tydpajan avulla kerattiin lisda tutkimusaineistoa kyselyai-
neiston tueksi. Samalla se toi lisdarvoa osallistujille, koska tyopaja tarjosi heille mahdollisuuden oppia
my0s toisiltaan. Pilottiworkshopissa tunnistettiin onnistumisia ja ongelmakohtia keskeisistd meneil-
|aan olevista ja jo paattyneista hankkeista seka kumppanuuksista.

(4) Kokeilujen ja pilottien parhaiden kidytdntojen ja ongelmien arviointi. Pilottiworkshopin pohjalta
arvioitiin parhaita kaytant6ja, onnistumisia ja konkreettisia ongelmia ja sitd, mita niista voidaan op-
pia. Tassa yhteydessa selvitettiin myos, miten energiayhtididen yhteistyo erilaisten yhteistyotahojen
kanssa on sujunut seka miten kumppanuuksia kannattaisi edelleen kehittaa.

(5) Asiantuntijaworkshop tulosten arvioimiseksi ja jatkokehittamiseksi. Energiatehokkuuspalvelui-
den mahdollisia polkuja erilaisille yrityksille -tydpajassa pyrittiin selvittamaan, mitka ovat energiate-



hokkuuspalveluiden kehittdmisen lupaavimmat seuraavat askeleet ja tarkeimmat kehityskohteet
energiayhtidille, mika on verkkoyhtion nakdékulmasta palveluiden liiketoimintapotentiaali sekd miten
energiatehokkuuspalvelut edistaisivat sahkdnmyyjan muita tavoitteita. Toisin sanoen: mitka ovat
energiatehokkuuspalveluiden kehittamisen lupaavimmat seuraavat askeleet energiayhtidille, mitka
ovat tarkeimmat kehityskohteet ja erityisesti mika on eri toimijoiden nakokulmasta palveluiden liike-
toimintapotentiaali?



3 ENERGIATEHOKKUUSPALVELUJEN KEHITTAMINEN: TAUSTAA
JA NAKOKULMIA

Tama luku esittelee hankkeen taustalla olevia kehityspolkuja, jotka kannustavat energiayhtioita ke-

hittdmaan uusia palveluja. Tarkoituksenamme on tuottaa alustava kuva energiayhtididen keskeisista
kannustimista, mahdollisuuksista ja esteista energiatehokkuuspalvelujen tuottamisessa. Lisaksi teh-
daan entista kattavampi kartoitus potentiaalisista palvelutuotantoon osallistuvista tahoista.

Katsauksen avulla luokitellaan erilaisia palvelutuotannon ja asiakasyhteistyon tapoja. Palvelujen luo-
kituksen taustaksi tarkastellaan myds mahdollisia analogisia esimerkkeja muun muassa palvelujen
kehittymisesta aloilla, jossa dataa on vapautettu yleiseen kayttéon.

3.1 Energiatehokkuuspalvelujen kannustimet, mahdollisuudet ja esteet

Energiatehokkuuspalveluiden tarjoaminen asiakkaille auttaa tayttamaan kaksi tarkeaa tavoitetta
yvhdella kertaa: julkisen vallan energiatehokkuusvaatimusten saavuttaminen ja uuden liiketoiminnan
luominen. Uusi energiatehokkuusdirektiivi lokakuulta 2012 edellyttaa energiayhtioita vahentamaan
loppuasiakkaille myydyn energian maaraa vuosittain 2014—-2020. Energiatehokkuusdirektiivi edellyt-
tda saamaan aikaan

”... uusia sddstojd, joiden mddrd on 1,5 prosenttia kaikkien energian jakelijoiden tai kaikkien
energian vdhittdismyyntiyritysten vuosittain loppukdyttdjille myymdén energian mdédrdsté
laskettuna 1. pdivd tammikuuta 2013 edeltéineen viimeisimmdn kolmivuotiskauden keskiar-
vosta.” (EED 2012.)

Direktiivin toimeenpanossa on kuitenkin vield vuonna 2013 epaselvaa esimerkiksi se, kuinka vaadit-
tavat toimet tullaan toteuttamaan kansallisesti ja mitka direktiivin vaikutukset lopulta tulevat ole-
maan. Kansallisella tasolla on kuitenkin paamaarana saada Suomi hiilineutraaliksi pitkalla aikavalilla
(Hallitusohjelma 2011.) Hallitusohjelmassa luvattiin paivittdd Suomen kansallista energia- ja ilmasto-
strategiaa siten, ettd varmistetaan vuodelle 2020 asetettujen kansallisten energia- ja ilmastotavoit-
teiden saavuttaminen ja valmistetaan tieta kohti pitkan aikavalin tavoitteita. Aiemman, vuoden 2008,
kansallisen energia- ja ilmastostrategian tavoitetta tehostaa energian kayttoa siten, etta se olisi
vuonna 2020 310 TWh, ei tulla saavuttamaan nykytoimin. (TEM 2013.) Tyo- ja elinkeinoministerio
(2013) arvioi kuitenkin, ettad energiapalveludirektiivin tavoite tehostaa energiankayttda 9 % vuoteen
2016 mennessa saavutettaneen.

Tyo- ja elinkeinoministerion elinkeino- ja teollisuuspoliittinen linjaus asettaa suuntaviivoja Suomen
talouskasvulle 2010-luvulla. Linjauksessa on huomioitu, etta tulevien vuosikymmenten aikana Suo-
men energiantuotanto, kdyttotavat ja -jarjestelmat joutuvat uusiutumaan taydellisesti (Kankdanen et
al. 2013). llmastonmuutoksen torjuminen ja siihen sopeutuminen vaativat yrityksiltd uusiutumiskykya
ja uusien haasteiden vastaanottamista. Toisin sanoen, linjauksessa ymmarretdan se, etta uusiutumi-
nen tuo mukanaan myos uusia mahdollisuuksia. Energian myynnin vahentyessa on l6ydettava uusia
liilketoimintamahdollisuuksia.

Muilla talouden sektoreilla perinteiset tuottajat pyrkivat yha enemman palvelujen tarjoajiksi (Rot-
henberg 2007; Shankar et al. 2009; Salonen 2011). Palvelujen lisddminen tuoteportfolioon voi paran-
taa asiakasuskollisuutta, tuoda korkeampia katteita ja tasata tulovirtoja (Salonen 2011). Palvelut ovat
my0s keino siirtyd vahemman luonnonvaraintensiiviseen liiketoimintaan (Rothberg 2007). Onpa sa-
nottu, etta kaiken markkinoinnin tulisi aina perustua palvelukeskeiseen logiikkaan, jossa kaiken liike-
toiminnan ja asiakashyodyn perustana on palvelu ja yhteinen arvontuotanto yhdessa asiakkaiden
kanssa (Vargo ja Lush 2008).



Energiatehokkuuspalvelut tarjoavat energiayhtitille mahdollisuuden ldhestya asiakkaitaan ja moni-
puolistaa tuotevalikoimaansa Energiatehokkuuspalveluista voisi muodostua vihredan sahkotuottee-
seen verrattavia erilaistettuja palveluita. Ne saattavat auttaa yrityksia sahkémarkkinoiden hintakilpai-
lussa tarjoamalla lisdarvoa asiakkaille seka lisaamalla asiakkaiden asiakasuskollisuutta ja sitoutumista
yritykseen. Muutamat suuret yhdysvaltalaiset ja eurooppalaiset energiayhtitt ovatkin pyrkineet ak-
tiivisesti siirtymaan energiatehokkuuspalvelujen tarjoajiksi (esim. Stone ja Ozimek 2010; Hannon
2012; Benson 2013).

Yritysten uuteen tuotekehitykseen voivat kannustaa myos yritysten omat henkisen pddaoman resurs-
sit eli tyontekijat. Yrityksissa tyoskentelee ihmisid, jotka ovat myds itse sahkon kuluttajia. Heilla voi
itselldan olla kiinnostusta ja halua tuottaa uudenlaisia tuotteita ja palveluita markkinoille joko hyoty-
dkseen niista itse asiakkaina tai luodakseen yritykselleen uutta liiketoimintaa (Bonnemaison ja Batat
2013). Sahkémarkkinoilla tyoskentelevat ihmiset ovat usein myos sitoutuneita alan kehitykseen ja
omaan yritykseensa.

Useissa tutkimuksissa on kartoitettu energiayhtididen vaikeuksia siirtyad palvelujen tarjoajiksi (Stone
ja Ozimek 2010; Hannon 2012; Bonnemaizon ja Batat 2013; Thieme ym. 2013). Vaikka energiayhtioil-
I3 onkin paljon tietoa asiakkaistaan, kontaktit ovat ohuita ja runsasta asiakastietoa voi olla vaikea
prosessoida (Stone ja Ozimek 2010). Energiayhtiot ja asiakkaat puhuvat energiasta eri termein, ja
niiden voi olla vaikea viestia keskendan. Asiakkaiden mielikuvat energiayhtididen liiketoiminnasta
voivat olla palvelujen markkinoinnin esteend; niita ei aina pideta ketterina ja asiakaslahtoisina palve-
luntarjoajina (Thieme ym. 2013). Lisdksi palvelujen hy6tyja voi olla vaikea esitella asiakkaille: sahko
itsessdan on nakymatonta, kuten sen sdasto. Tarvittaisiin siis keinoja palvelujen viestinnalliseen visu-
alisointiin (Thieme ym. 2013). Osa vaikeuksista liittyy energiayhtididen organisaatioon. Suuret ja inf-
rastruktuuriin sitoutuneet yritykset eivat perinteisesti ole olleet kaikkein nopealiikkeisimpia. Yrityksil-
I3 ei valttamatta ole tuotekehitysosaamista kuluttajamarkkinoille, ja uudet palvelut saattavat vaatia
my0s uusia organisaatiorakenteita. Lisaksi monimutkaisten, useita eri osapuolia kattavien palvelujen
tuottamiseen liittyy monenlaisia riskeja (ks. myds Lay ym. 2009 muilla toimialoilla).

Uudet energiatehokkuuteen perustuvat liiketoimintamallit kehittyvat todennakdisesti vahitellen
olemassa olevan liiketoiminnan rinnalle (Hannon 2012). Energiayhtidilld on joitakin erityisia etuja
palvelujen kehittamisessa, kuten etdluettavien mittarien tuoma entista runsaampi ja rikkaampi asia-
kastieto (Stone ja Ozimek 2010). Uuden liiketoimintamallin kehittamisessa onkin syyta ottaa huomi-
oon sosiaalinen toimintaymparisto, oikeudellinen toimintaymparistd, asiakkaiden kysynta ja teknolo-
ginen kehitys seka kilpailijat ja niiden tuotteet (Kuva 4).
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Kuvad4 Toimintaympariston tekijat, jotka maarittavat lilketoimintamallin ominaisuuksia (Osterwalder
2004)

3.2 Energiatehokkuuspalveluiden luokittelu

Energiatehokkuuspalveluiden perusajatuksena on tuottaa tai tukea yritysten liiketoimintaa. Ajatuk-
sena on, etta hyvin suunniteltu palvelu pienentaa asiakkaan energiankulutusta, samalla kun se kas-
vattaa energiayhtion tuottoja. Toisin sanoen palveluista saatava lisdtuotto kompensoi sahkénkulu-
tuksen vahenemisestd seuraavaa tuoton pienenemista. Liiketoimintaa voi syntya esimerkiksi energi-
an hallintaan liittyvien tuotteiden tai tuotepakettien myynnista tai vuokrauksesta. Palveluja voidaan
myos paketoida osaksi sahkdsopimusta siten, etta asiakkaat maksavat niista sahkélaskun yhteydessa.
Sahkoverkkoyhtitt voivat hyotyd myos olemalla mukana sahkdnkulutusdataa jalostavan arvoketjun
toiminnassa. Hyvin tuotetut palvelut tuovat lisdarvoa asiakassuhteeseen ja ne voivat olla osa yritys-
ten yhteiskuntavastuullisuuden tai lakisdateisten velvoitteiden tayttamista.

Palvelujen kehittamisessd olennaista on, ettd palveluntarjoaja pystyy aikaansaamaan toivotun loppu-
tuloksen (tdssa tapauksessa energian sadst6d), mieluummin helpommin tai paremmin kuin asiakas
itse (Lay ym. 2009). Kansainviliset tutkimukset osoittavat, ettd energiatehokkuuspalveluilla aikaan-
saatava saasto riippuu useasta tekijasta kuten kuluttajan asenteista, mahdollisuuksista ja toimin-
taymparistosta. Kaytettavasta palvelusta riippuu, kuinka suuri sddastomahdollisuus on.

Kaikkein useimmin tarjottuja energiatehokkuuspalveluja ovat erilaiset kulutuspalautetta tuottavat
palvelut. Palaute voi olla esimerkiksi valitonta tai valillista, reaaliaikaista tai pidemmalta aikavalilta
yhteen vetavaa. Kansainvalisten ja kansallisten tutkimusten metavertailut osoittavat, etta suoraan
palautteeseen liittyvat kokeilut tuottavat keskimaarin 5—15 prosentin sdadstén (mm. Abrahamse 2005,
Allcott 2011, EEA 2013, Suvilehto et al. 2012). Delmas ym. (2013) tekivat tdhan asti kattavimman
meta-analyysin kaikkiaan 156 kokeilusta, joiden kohteena oli kaikkiaan 524 479 kotitaloutta vuosina
1975-2012. Kaikkiaan hankkeissa saavutettiin keskimaarin 7,4 % saasto, joskin se vaihteli huomatta-
vasti eika sitd aina saatu aikaiseksi ollenkaan.

Uudemmat, suurempia vaestoryhmia koskevat tutkimukset tuottavat hieman vaatimattomampia
tuloksia kuin valikoitujen kuluttajien kanssa tehdyt raataloidyt pilotit. SGhkon kulutusta seuraavia ja
visualisoivia ndyttolaitteita kdytettdessa on saavutettu keskimaarin 2—6 % sadstot (Darby 2012).
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Toimien vaikutuksesta pitkalla aikavalilla ei kuitenkaan ole tilastollisesti luotettavaa tietoa ja ongel-
mana onkin epavarmuus siita, kuinka pysyvia energiatehokkuusparannuksia toimilla saadaan aikaan
(Darby 2010). Muun muassa Hargreavesin ym. (2012) pieni seurantatutkimus viittaa siihen, etta sah-
konkulutuksen nayttolaitteita seuraavat kuluttajat reagoivat lahinna poikkeamiin, eika heidan kulu-
tuksensa yleensa enaa laskenut aluksi saavutetusta perustasosta.

Taulukko 1 luettelee yleisimpia seka kansainvalisesti etta kansallisesti kaytossa olevia energiatehok-
kuuspalveluita (ks. mm. Suvilehto 2012).

Taulukko 1 Yleisimmat kaytossa olevat energiatehokkuuspalvelut

e  energiakatselmukset ja energianeuvonta

e tiedon tarjoaminen laitteiden energiankulutuksesta

e  energiatehokkuusneuvonta puhelimessa, verkossa tai séhkdpostitse
e kulutusraporttien toimittaminen asiakkaalle

e mittarin etdluenta ja mahdollisuus seurata omaa kulutusta verkossa
e sahkonkulutuspalaute

e sdhkonkulutusmittareiden lainaus

e  painettu materiaali (oppaat yms.)

e yleinen informaatio ja tiedotuskampanjat

Henkilokohtaiset, paikan padalla tehdyt energiakatselmukset ovat tutkimusten mukaan energian saas-
ton kannalta tehokkain palvelu (Delmas ym. 2013). Katselmukset ja paikan paalla annettava neuvon-
ta edellyttavat kuitenkin myds hienotunteisuutta koska niissa mennaan hyvin lahelle asiakkaan henki-
I6kohtaista aluetta (Palm 2010; Steinestel 2009).

Energiayhtiot ovat perinteisesti tuottaneet tietoa energiaa kuluttavien laitteiden energian kulutuk-
sesta. Sittemmin markkinoille on tullut uusia ratkaisuja, kuten EU:n energiamerkinta ja erilaiset julki-
sen vallan yllapitavat palvelut, jotka ovatkin pienentaneet monen laiteryhman kulutusta ratkaisevasti
(Heiskanen ym. 2012b). Energiayhtidilla voi kuitenkin olla joitakin ainutlaatuisia mahdollisuuksia tuot-
taa tietoa laitteiden kulutuksesta tositilanteissa, joka voi poiketa testiolosuhteissa todetuista kulu-
tuksista (mm. Caird ja Roy 2012).

Energiatehokkuusneuvontaa on annettu myos perinteisesti puhelimitse, sittemmin myos verkossa ja
sdhkopostitse. Iso-Britanniassa Energy Saving Trust (EST) on yhdistényt puhelinneuvontaa ja kotitalo-
uksien verkossa itse tekeman pikakatselmuksen. Olennaista on sdaastovaikutusten arviointi: EST keraa
soittajien yhteystiedot ja selvittda jalkeenpain, miten suuri osa asiakkaista on toteuttanut annetut
neuvot ja missa maarin neuvonta vaikutti tehtyihin paatoksiin (ks. Heiskanen ym. 2012b).

Kulutusraporttien toimittaminen asiakkaille on ollut joidenkin energiayhtitiden palveluvalikoimissa jo
pitkaan, ja on nyt lakisaateista kaikille. Erityisesti vertailutieto toisiin kotitalouksiin on todettu tutki-
muksissa yhdeksi tehokkaimmista keinoista vaikuttaa energian kulutukseen (Delmas ym. 2013). Osa
energiayhtidista tarjoaa jo nyt asiakkailleen mahdollisuutta seurata omaa kulutustaan online-
palvelun kautta internetissa ja tdma velvoite on tulossa kaikille sahkéverkkoyhtidille. Joidenkin Iso-
Britanniassa tehtyjen tutkimusten mukaan tama ei ole niin tehokasta kuin asiakkaille toimitettava
erillinen, aina esilld oleva nayttolaite (Darby 2012), mutta toisaalta Suomesta (jossa internetin kaytto
on varsin yleista) on saatu hyvia kokemuksia (ks. Heiskanen ym. 2012a).

Sahkonkulutusmittareiden lainaus on myods perinteinen palvelu (Suvilehto 2012), jota tosin viime
vuosina haastavat edulliset rautakaupoissa myytavat mittarit. Mittareiden jonkinasteinen suosio
kuitenkin osoittaa, etta osaa asiakkaista kiinnostaa se, mitka laitteet kotona kuluttavat sahkoa (ks.
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Heiskanen ym. 2012a). Jotta palvelusta olisi hyotya, mittarin oheen tarvitaan ymmarrettavaa ja luo-
tettavaa vertailutietoa sdhkolaitteiden normaalikulutuksesta (Sahakoski 2007).

Painettu materiaali kuten oppaat ja yleinen informaatio seka tiedotuskampanjat ovat niita kaikkein
perinteisimpia neuvonnan muotoja. Yleisen informaation ja tiedotuskampanjojen erillista vaikutusta
energian kulutukseen on vaikea osoittaa (Breukers ym. 2009; Heiskanen 2011; Heiskanen ym.
2012b); niitad voidaan kuitenkin pitdd muita energiatehokkuuspalvelujen muotoja tukevana keinona.

3.3 Palvelutuotannon ja asiakasyhteistyon tavat seka potentiaaliset
yhteistyokumppanit

Energiatehokkuuteen liittyvid palveluja tuotetaan ja kehitetddan monilla toimialoilla. Perinteisesti
palveluja ovat tuottaneet valtio, kunnat ja valtiota lahella olevat tahot seka energiayhtiot. Sittemmin
on pyritty kehittamaan paikallista energiatoimistojen verkostoa. Valtakunnallisesti yhtenaisen neu-
vonnan kehittdminen jatkuu muun muassa neuvontaportaalin ja yhteisten menetelmien osalta. Ta-
voitteena on, ettd maksuton energianeuvonta tavoittaa suomalaiset tasapuolisesti. (Motiva 2013.)
My0s erilaiset kansalaisjarjestot ovat ilmastomuutostietoisuuden myo6ta kiinnostuneet yhda enemman
energianeuvonnasta (Hodson ym. 2009; Heiskanen ym. 2009) ja energianeuvonta on tullut myos
osaksi yha useammanlaisten yritysten palveluvalikoimaa.

Energiaa sdastavien palvelujen tuottaminen ei kuitenkaan ole helppoa tai suoraviivaista. Saastoon ei
esimerkiksi kerrostaloissa useinkaan ole vahvoja kannustimia, koska laskut ovat sen verran pienia
suhteessa kotitalouden kokonaisbudjettiin. Energia on nakymatonta ja siihen liittyvat kasitteet ja
yksikot ovat monille kuluttajille vieraita (Heiskanen ym. 2009). Energia-asiantuntijat ja kuluttajat pu-
huvat usein eri termein ja siksi vuorovaikutus on vaikeaa (Heiskanen 2007a, Parnell ja Popovics-
Larsen 2005).

Energiatehokkuuspalvelut ovat nakymattomia, vaikeasti mitattavia ja palvelun tulokset riippuvat
yksilollisistd olosuhteista. Siksi luottamus palvelun tarjoajiin on keskeista (mm. Brohmann et al. 2009,
Heiskanen ym. 2007a, Heiskanen ym. 2011, Heiskanen et al. 2012c.) Luottamusta tuottava kosketus-
pinta asiakkaaseen voidaan kehittda sopivan kumppaniverkoston kautta (Breukers ym. 2013). Erilai-
set kuluttajat luottavat eri tahoihin, ja siksi esimerkiksi asukasyhdistykset, ympadristdjarjestot, kunnan
viranomaiset, rautakaupat tai IT-alan yritykset saattavat olla eri kuluttajille kiinnostavia, uskottavia ja
luottamusta herattavia yhteistyokumppaneita.

Sosiaaliset verkostot ja esikuvat ovat tarkeita tiedonlahteita ja vaikuttajia (Brohmann et al. 2009;
Burchell ym. 2012). Sosiaalinen vertailutieto on tutkimuksissa todettu yhdeksi tehokkaimmista kayt-
taytymiseen vaikuttavista tekijoista (Burchell ym. 2012; Delmas ym. 2013). Lisaksi tosielaman esimer-
kit ovat ratkaisevan tarkeita erityisesti uusia toimintatapoja omaksuttaessa (Heiskanen 2012c). Hyvia
kotimaisia esimerkkeja ovat esimerkiksi Vattenfallin kotimainen Vuoden energiaperhe -kisa, jossa
julkisuuden henkilot kisasivat toistensa kanssa sahkon sddstossd vuoden ajan (Vattenfall 2012).

Perinteisesti energiayhtiot ovat varsin itsendisesti tuottaneet palveluita asiakkailleen. Kulutuspalaute
on lahetetty sdhkolaskun yhteydessa ja energiatehokkuusvinkkeja on jaettu asiakaslehdessa. Uusien
dlyverkkoteknologioiden my6ta palvelutuotannon mahdollisuudet ovat laajentuneet, mikd on mah-
dollistanut myds uusia yhteistydkuvioita uusien kumppaneiden kanssa (Taulukko 2).

Ensimmaisia uusia yhteistydkumppaneita ovat olleet erilaiset laite- ja ohjelmistovalmistajat, jotka
tarjoavat erilaisia seuranta- ja ohjausratkaisuja joko suoraan kuluttajille tai energiayhtidille. Asiakkail-
le on tarjottu esimerkiksi sahkon kdayton seurantaan ja ohjaukseen liittyvia tuotepaketteja tai ener-
giayhtion kautta tarjottavia ohjauslaitteita markkinahintaisen sahkésopimuksen hyédyntamiseksi.
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Naita ovat esimerkiksi reaaliaikaista kulutuspalautetta antavat naytot, minka on toivottu tuovan
sadstoja energian kulutuksessa.

Muut laitteiden ja palvelujen tarjoajat voivat olla mukana kehittdmassa uusia palveluja. Naita voivat
olla esimerkiksi sahkolaitteiden valmistajat, laajemmin energiankayton seurantaan liittyvien palvelu-
jen tarjoajat tai esimerkiksi matkapuhelinsovellusten kehittajat. Jotkut energiayhtiot ovat myos teh-
neet yhteistyota paikallisten energiatoimistojen kanssa (Hodson ym. 2009).

Uusia toimijoita ovat myds mahdolliset valittajat, kuten rakennusten ja asuinalueiden suunnittelijat,
isannoitsijat, suuret vuokranantajat seka energianeuvontaa tarjoavat yritykset ja yhteisot. Kunnilla tai
kuntien rahoittamilla energianeuvontaorganisaatioilla voisi olla tulevaisuuden palvelun tarjonnassa
suurempikin rooli palveluiden valittdjana. Niilla voi olla kahdenlainen rooli: ne voivat avata ovia pal-
veluille, erityisesti paikallisella tasolla, ja ne voivat tadydentda energiayhtididen palveluja henkilékoh-
taisilla palveluilla.

Taulukko 2 Energiatehokkuuspalvelumarkkinoiden mahdollisia toimijoita

e alueelliset energianeuvojat

e asukasyhdistykset

e kunnan tai kaupungin kaavoitus- ja suunnittelutoimi

e  kunnan tai kaupungin rakennustarkastaja tai tekninen toimi
e  kunnan tai kaupungin ymparistétoimi

e muu kunnan tai kaupungin hallintokunta

e muut palvelualan yritykset
(esim. isdnnditsijat, rahoitus, nuohoojat, asentajat, huolto, rakennus- ja remontointiliikkeet)

e paikalliset energiatoimistot tms.

e sahkon myyjat tai verkkoyhtiot

e tieto- ja viestintatekniikan alan yritykset (esim. mittaus ja seurantalaitteet)

e valtakunnallisten neuvontaorganisaatioiden paikallisyhdistykset (esim. Martat, 4H-yhdistys)

e ymparistdjarjestot

Kansainvalisissa tutkimuksissa on kaynyt ilmi, ettei pelkka uusi teknologia tuota saastoja, jos siihen ei
liitetd laajempaa asiakasyhteistyOta ja asiakasta motivoivaa tiedon tarjontaa (Suvilehto et al. 2012).
Tutkimuksissa on huomattu myos, etta kaikkein eniten energia-alaa tuntevat kuluttajat ovat vastaan-
ottavaisempia energiatehokkuuspalveluille (Brohmann et al. 2009).

Toisaalta on myos huomattu, etta ajoitus on yksi tarkeimmista tekijoista energiatehokkuuden aikaan-
saamiseksi (Breukers ym. 2013). Energiatehokkuuspalveluille avautuu mahdollisuus eri muutostilan-
teissa: esimerkiksi asuntoa vaihdettaessa tai lapsen syntyessa syntyy uudenlaisia tarpeita ja niiden
muutenkin pakollisten muutosten yhteydessa on paremmat mahdollisuudet saada asiakas kiinnos-
tumaan rutiiniensa muuttamisesta. Toisin sanoen, asiakasyhteistydhon kannattaa investoida aikaa,
ettd voidaan oppia asiakkaan yksilollisesta elamantilanteesta ja 16ytaa palvelujen tarjoamiselle suo-
tuisin aika. Markkinointia suunnitellessa olisi syytd myos arvioida, keitd kohderyhmia yritetaan tavoit-
taa ja mika on tall6in tehokkain kanava (Dahlbom ym. 2009). Paikallisen energiayhtion kannattaisi
kenties lahestya osaa kayttdjista raataloidylla viestilla esimerkiksi neuvolan tai paikallisen urheiluker-
hon ilmoitustaulujen valityksella.
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3.4 Esimerkkeja avoimeen dataan perustuvista palveluista muilla aloilla

Mittarien etdluenta tuottaa energiayhticille rikkaan ja monipuolisen tietokannan asiakkaiden sah-
konkayttotavoista ja energiatehokkuuspalvelujen tarpeesta. Haasteena on tiedon jalostaminen palve-
luiksi (ks. Stone ja Ozimek 2010). Uusia ja innovatiivisia palveluja on jo kehittynyt aloille, joilla dataa
on vapautettu yleiseen kdyttoon. Seuraavassa esittelemme muutaman palvelun, jotka l6ytyvat myos
tarkempina sivustolta www.UDL.fi, joka perustuu kadyttajalahtoisista innovaatioista koostettuun tie-
toon. Sivuilta I6ytyy suomalaisia esimerkkeja siitd, miten yhteistyo6 kayttdjien kanssa on tuottanut
miellyttdvampia ja hyodyllisempia tuotteita ja palveluja.

Mobiilisovellus niikbvammaisille

MIPSoft Oy:n BlindSquare-mobiilisovellus yhdistaa paikkatiedon, puhesynteesin ja joukon
avoimen datan lahteita. Sovelluksen on kehittanyt MIPSoft yhteistydssa Nakdvammaisten Kes-
kusliiton kanssa. Proton testaukseen on osallistunut seka sokeita henkiloita ettd faneja Suo-
men lisaksi mm. USA:sta ja Australiasta. Jo ensimmaisen vuoden aikana sovellusta on paivitetty
useilla uusilla ominaisuuksilla, joissa on otettu huomioon kayttdjien antamat ideat.

BlindSquare-sovellus hakee paikkoja FourSquare-palvelusta. Myds kayttajat voivat lisata paik-
katietoja sovellukseen. BlindSquare-sovellus helpottaa nakévammaisten lilkkkumista omin avuin
ja ympadriston havainnointia. Mahdollisuus liikkua riippumattomasti on peruslahtokohta jokai-
sen ihmisen yhteiskunnalliselle osallistumiselle. Sovellus on selked sosiaalinen innovaatio, joka
lisdd nakdvammaisten hyvinvointia ja yhdenvertaisuuttaan suhteessa muuhun vaestdon.

Walk and Feel Helsinki

Walk and Feel Helsinki on Hernesaareen saapuville risteilymatkailijoille suunnattu opastekon-
septi, jonka tavoitteena on innostaa risteilyturisteja tutustumaan Helsinkiin. Satamasta kau-
pungin keskustaan on rakennettu opastepolku. Polulla opasta kdytetdan matkapuhelimen ja
opastetauluihin kiinnitettyjen perhostunnisteiden avulla. Mobiiliopas toimii puhelimen se-
laimella ja sille tarkoitetulla ilmaisella mobiilisovelluksella. Sen avulla matkailija |0ytaa lisatieto-
ja polun varrella sijaitsevista ndhtavyyksista.

Ensimmainen opastuspolku valmistui kesalld 2011. Se kulkee Telakkakadun ja Bulevardin kaut-
ta Erottajalle ja oli noin puolen tunnin kavelyn mittainen. Forum Virium Helsinki pilotoi opas-
tepolulla uudenlaista kaupunkikayttoliittymaa. Opasteissa kaytettiin NFC-tunnisteita ja 2D-
viivakoodeja, joita koskettamalla matkailija sai matkapuhelimeensa tietoa polun kohteista. Pal-
velua pystyi kdyttdamaan joko puhelimen selaimella tai lataamalla sille tarkoitetun oman, ilmai-
sen sovelluksen.

Pilotissa testattiin laajemmin sitd, miten kaupunkitilassa voidaan katevasti yhdistaa sahkoisia
tunnisteita (RFID, NFC) ja digitaalisia matkapalveluita. Fyysisen ympariston laajentaminen digi-
taalisilla palveluilla monipuolistaa kokemusta ymparoivasta kaupungista.

Walk and Feel Helsinki -pilottia koordinoi Forum Virium Helsinki. Se oli osa EU-rahoitteista
Smart Urban Spaces -hanketta. Walk and Feel toteutettiin yhteisty6ssa Helsingin kaupungin ra-
kennusviraston, matkailu- ja kongressitoimiston seka talous- ja suunnittelukeskuksen kanssa.
Mobiilipolun tuotannosta vastasivat Bonwal, Whatamap ja Adfore, opasteissa kaytettavan
kaupunkitunnisteen suunnittelusta BOTH.
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Avainklubi tuo kuluttajat ja yritykset yhteen

Sosiaalisen median keinoin voidaan luoda tuotekehitysta tukeva foorumi, jossa osallistujia pal-
kitaan osallistumisesta yritysten tuotekehitykseen. Sosiaalisen median mahdolliset hyédyt ovat
selvinneet entista paremmin yrityksille, mutta toiminta sosiaalisessa mediassa etsii vielda muo-

toaan.

Suomalaisen Tyon Liitto kehittdaa Avainklubi-foorumia, joka tarjoaa kuluttajille mahdollisuuden
ideoida tuotteita vapaasti ja osallistua suomalaisten yritysten tuotekehityshankkeisiin. Yrityk-
set puolestaan saavat foorumilla tuotekehitykseen liittyvan hallitun yhteyden kuluttajiin.

Avainklubi hyodyntaa kuluttajille tuttuja sosiaalisen median viestintaratkaisuja. Ideoita voidaan
kertoa ja kommentoida, kyselyihin vastata ja ddanestyksiin ottaa osaa. Kayttajat voivat osallis-
tua ryhmiin, joiden kommenttien ja ideoiden lukumaaraa seurataan. Kuluttajien palkitseminen
on olennainen osa foorumin toimintaa, mika viestii vuorovaikutuksen ja siitd syntyvan liiketoi-
mintahyddyn arvostamisesta. Palkitseminen tapahtuu seka tuotteiden etta arvostuksen muo-
dossa.

Sosiaalisen mediaan tapaan myds Avainklubi kehittyy jatkuvasti. Sen ensimmaisen kehittamis-
vaiheen pilotointiin osallistuu yli 1 000 kuluttajan ohella 14 merkittavaa suomalaista yritysta,
joiden kokemukset otetaan huomioon jatkokehityksessa.

Kuluttajia ja yrityksia osallistava pilotointi kuvastaa itsessdan foorumin luonnetta. Foorumin
luonne saa muuttua sen osallistujien ja siella esille nostettujen asioiden mukaisesti. Yksi vah-
vuus silld on joka tapauksessa verrattuna yritysten omiin foorumeihin: siihen osallistuu monen
eri yrityksen tuotteiden kayttajia, minka myota palaute on yritysfoorumia monipuolisempaa.

Myds omalla nimella esiintyminen erottaa foorumin monesta muusta sosiaalisen median tilas-
ta ja luo foorumille vastuullisen ja turvallisen luonteen. Ensimmaiset yrityskayttdjat ovat teh-
neet kyselyja ja julkistaneet kyselyjen tuloksia ja ottaneet ideoita vastaan.

Kotileipurit laajentavat gluteenittomien tuotteiden valikoimaa

Moilala-tuotekehitysyhteiso kehittaa ja arvioi uusia leivonnaisresepteja keliaakikoille. Parhaat
reseptit padtyvat tuotantoon, ja kotileipurit saavat osan tuotoista.

Gluteenittomien leipomotuotteiden valikoima on rajallinen, ja se koostuu paaosin riskittomista
perustuotteista. Tasta johtuen keliakiaa sairastavat leipovat paljon itse, kokeilevat ennakkoluu-
lottomasti uusia tapoja lisata taikinaan sitkoa ja kehittelevat samalla uusia resepteja.

Gluteenittomiin tuotteisiin erikoistunut Moilas-leipomo paatti hyédyntaa asiakkaiden luovuu-
den omassa tuotekehityksessaan ja kehitti yhdessa Idealist Groupin kanssa Moilala-palvelun.
Sen avulla asiakkaat voivat suoraan vaikuttaa siihen, minkalaisia tuotteita kaupassa myydaan.

Moilala on netissa toimiva gluteenittomien tuotteiden tuotekehitysyhteiso, jossa kuka tahansa
voi julkaista itse kehittelemansa reseptit. Keliaakikkoyhteiso tutustuu resepteihin ja ddnestaa
suosikkejaan. Joka kuukausi kolme parasta reseptia paatyy koeleivontaan ja myéhemmin vield
ammattiraadin maisteltavaksi. Jos tuotteet lapadisevat testiryhman seulan, ne menevat valitto-
masti tuotantoon ja sieltd kauppoihin. Reseptin luojat saavat kuvansa tuotteeseen ja osan
myyntituotoista.
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Kuva 5 Esimerkki kdyttajalahtoisesta tuotteistamisprosessista

Moilala-palvelu lanseerattiin toukokuussa 2012, ja innokkaimmat kotileipurit ovat jo tarttuneet
leivontahaasteeseen. Tulevaisuus ndyttad, miten kaupat ja keliaakikot ottavat kotileipurien
herkut vastaan. Suuri hyoty syntyy siitd, etta keliaakikoista koostuva ryhma arvioi resepteja,
koska se auttaa myos kauppaa paatoksenteossa valikoimansa kehittdmisessa.

WOT - luotettavaa nettiselausta

WOT Services Oy kehitti kayttdjalahtdisen Internet-palvelun. Web of Trust on vuonna 2006 pe-
rustettu helsinkildinen yritys. Se kehittda Web of Trust (WOT) -palvelua, joka hyddyntaa aitoja
kayttajakokemuksia verkkoturvallisuudessa. Palvelun ydin on selaimeen asennettava WOT-
lisdosa, joka ndyttaa nettisivujen maineet miljoonien kayttajien arvioihin perustuen. Lisaksi yri-
tyksen tarjontaan kuuluu nettisivujen mainetietoa sisaltava datapankki seka WOT Trust Seal -
sertifikaatit, joiden avulla hyvamaineiset yritykset voivat viestid luotettavuutensa.

WOT Services Oy:n kehittama palvelu on hyva esimerkki siitd, miten kayttajalahtoisyys on
olennainen osa palvelun toimintaa. Palvelu perustuu miljoonien kayttajien arvioihin nettisivuis-
ta ja kokemuksiin esimerkiksi tietojenkalastelusta, huonoista kayttokokemuksista, viruksista ja
haittaohjelmista. Palvelus laskee nettisivuille maineen ja ndyttaa ne liikennevaloja muistuttavi-
en varisymbolien avulla, jotka ohjaavat kayttadjia luotettavampaan nettiselaukseen.

Juuri kayttajalahtoisyys erottaa Web of Trustin edukseen muista Internetin turvallisuuspalve-
luista, jotka perustuvat automatisoituun teknologiaan. Niiden avulla ei saada informaatiota
esimerkiksi siitd, onko ostaja saanut verkkokaupasta tilaamansa tuotteen — ainoastaan kaytta-
jat osaavat kertoa sen.

Kayttajat innovaatioiden lahteena -teema sai toimitusjohtaja Vesa Peralan ilmoittautumaan
InnoSuomi 2010 -kilpailuun, mika toi yritykselle palkinnon my&ta mainetta ja kunniaa ympari
maailmaa. Palkinto oli my®0s kiitos nettiselaajille siitd, etta heidan tyotaan Internetin turvalli-
suuden edistamiseksi tarvitaan ja arvostetaan. WOT on ylittanyt yli 32 miljoonan latauksen
maaran ja kasvua haetaan mm. Venajan, Saksan ja Yhdysvaltojen markkinoilta.
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Blindsquare ja Walk and feel ovat paikkatietoon perustuvia innovaatiota, jotka hyddyntavat mobiili-
laitteita. Energiatehokkuudessa vastaavaa sovellusta voisi kdyttdaa esimerkiksi asunnon ostajan tai
vuokra-asuntoa etsivan avuksi. Mobiililaitteella voisi hakea tietoja rakennusten tai asuntojen energi-
ankaytosta avoimeen sahkonkulutusdataan perustuen.

Avainklubi-puolestaan osallistaa kuluttajat yrityksen tuotantokehitykseen. Tahan palveluun kannat-
taisi yrityksen kuin yrityksen osallistua, jos yritys on kiinnostunut uusien palveluiden tuottamisesta.
Yritykselle osallistuminen maksaa vain vdahan. Palaute on lisaksi yritysfoorumia monipuolisempaa,
koska siihen osallistuu monen eri yrityksen tuotteiden kayttajia ja koska siihen osallistutaan omalla
nimelld, palvelussa toimitaan varsin vastuullisesti. (Kayttajalahtoisyydesta lisdéd mm. Heiskanen ym.
2007b.)

Kotileipurit-esimerkissa leipomo ja kuluttajat tekevat tuotekehittelya yhteistydssa, mika hyodyttaa
yritysta rahallisesti ja kayttajia sita kautta, etta nama saavat haluamiaan tuotteita. Asiakkaiden ideoi-
den jalkeen uudet tuotteet pilotoidaan leipomon asiakkailla ja kokeilusta saatujen tulosten perusteel-
la tuotetta parannellaan lisda, se otetaan tuotantoon tai hylataan. Esimerkissa on koko tuotteista-
misprosessi kuvattu valmiina. WOT on osallistumisprojekti, joka hyédyttaa kuluttajia ja yrityksia kol-
lektiivisesti. Siina kayttajalahtoisyys on olennainen osa palvelun toimintaa, koska se perustuu miljoo-
nien kdyttajien arvioihin nettisivuista ja tietoon esimerkiksi huonoista kayttékokemuksista.

Avointa dataa on myds hyddynnetty energiatehokkuuspalveluja tuottavien sovellusten kehittamises-
sa. Yhdysvalloissa avoimen datan kaupallista hyddyntamista, edistetddan avoimeen dataan perustuvia
innovaatioita ja yrittajyytta Presidential Innovation Fellows -nimisella ohjelmalla. Yksi meneilldén
olevista hankkeista on Energy Data Initiative, jossa koneluettavaa energialaskutietoa ja paikallisia
energian hintatilastoja on avattu energiatehokkuuspalvelujen ja -tyokalujen kehittdjille. Sivustolta
Apps for Energy loytyy energiatehokkuuteen ja kysyntdjoustoon liittyviin sovelluksiin suunnatun kil-
pailun voittajia http://appsforenergy.challengepost.com/).

Suomessakin on jarjestetty pienimuotoinen kilpailu Sitran ja Open Knowledge Foundation Finlandin
aloitteesta (http://fi.okfn.org/meetups/energy-hackathon-2013/). Energy Hackathonissa kehitettiin
yhden péivan aikana Elenian ja Helsingin Energian kokeiluun luovuttamien tietojen pohjalta vapaaeh-
toisvoimin kahdeksan erilaista sovelluskonseptia, joista osa liittyy sahkdn sddstoon ja osa energian
sddstamiseen tai uusiutuvaan energiaan laajemmin. Esimerkkeja sovelluskonsepteista ovat muun
muassa reaaliaikaista sahkon hinnoittelua optimoiva ohjelma, tuntikohtaista kulutusta visualisoiva
kello sekd sahkdnsaastokisa.
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4 LIKETOIMINTAMAHDOLLISUUKSIEN TUNNISTAMINEN

4.1 Liiketoimintamahdollisuuksien tunnistamisen teoreettinen tausta

Uusien energiatehokkuuspalveluiden markkinoita ei viela juurikaan ole. Sen vuoksi on tarkeda ym-
martaa potentiaalisten markkinoiden rakennetta. Tassa tarkastelussa tutkimushanke hyédyntaa vuo-
den 2011 aikana toteutetun ”Alykkaan verkon tuoman lisdarvon ymmartdminen” -tutkimuksen yh-
teydessa kehitettya tutkimuskehikkoa. Tassa tutkimuksessa hyddynnetaan erityisesti Eric von Hippe-
lin teoriaa edellakavijakayttajista (lead users, von Hippel 2005) seka Geoffrey A. Mooren (1991) ja
Everett M. Rogersin (1995) innovaatioiden levidmisen teoreettista viitekehystd, joiden avulla arvioi-
daan tuotteiden levidmista massamarkkinoille.

Aiemmassa tutkimuksessa selvitimme alyverkkoon liittyvien uusien tuotteiden tai palveluiden mah-
dollisuuksia ns. edelldkavijakayttajien avulla. Osa olemassa olevasta tutkimuskirjallisuudesta olettaa,
ettd uudet innovaatiot levidvat koko vdaestoon ensivaiheen kayttdjien (ts. edellakavijakayttajien) kaut-
ta. On empiirisia havaintoja, ettd ndin todella tapahtuu, mutta on myds empiirisia tuloksia, jotka
osoittavat, ettd joidenkin innovaatioiden kayttédnotto tyrehtyy alkuvaiheen jalkeen tai ei ldhde kos-
kaan kayntiin. Moore (1991) on tarkastellut Rogersin (1995) uuden teknologian omaksumisen elin-
kaarimallia ja kehittanyt kasitteen “kysynnan kuilu”, joka perustuu siihen oletukseen, etta eri markki-
nasegmenttien valilla on laadullisia eroja, jotka selittavat osaltaan sita, miksi jokin uusi innovaatio ei
koskaan levia massamarkkinoille. (Ks. Kuva 6 alla kirjasta: Ylita kysynnan kuilu, Geoffrey A. Moore,
2007.)

Kuva 6  Korjattu teknologian omaksumisen elinkaarimalli (Moore 2007)

Edelldakavijakayttajien l6ytaminen uusien palvelumarkkinoiden kehitysvaiheessa on tarkeaa, koska
edelldakavijat ovat yleensa ensimmaisia, jotka l16ytavat uudet palvelut. Edelldkavijat ovat yksiloita tai
ryhmid, jotka ovat “trendien edelld” suhteessa keskivertokuluttajiin. Lisdksi jotkut kdyttdjat odottavat
aina enemman hyotyja kuin toiset ratkaistessaan esiin tulevia tarpeitaan. Blochin (1986) mukaan
edellakavijakayttajat voivat olla innokkaita ensivaiheen kayttoonottajia, jotka edesauttavat uusien
tuotteiden tai palveluiden leviamisessa muuhun vaestoon, koska he toimivat usein myos mielipide-
johtajina.
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Edellakavijakayttajien tarpeet ovat markkinoita edella ja he ovat valmiita osallistumaan uusien tuot-
teiden ja palvelujen kehittdmiseen (Herstatt ja von Hippel 1992; von Hippel 2005; von Hippel ja Riggs
1996). Edellakavijakadyttajien tunnistaminen on yksi edellakavijakayttajatutkimuksen paakysymyksis-
ta. Edellakavijakayttajat ovat hajallaan populaatioissa, mika tekee heidan I6ytamisensa tyolaaksi.
Gruner ja Homburg (2000) ja Lithje ja Herstatt (2004) ovat osoittaneet, ettd edelldkavijakayttajien
integroiminen tuotteiden kehittamiseen erityisesti jo kehitystyon alkuvaiheessa vaikuttaa positiivi-
sesti tuotteiden hyvaksyntaan ja leviamiseen markkinoilla. Edellakavijakayttajatutkimus juuri tekno-
logian tai palveluiden kdyttoonottovaiheessa onkin erityisen hyddyllista uusien innovaatioiden levia-
misen edesauttamiseksi.

Von Hippelin mukaan edellakavijoita voi |0ytaa tarkasteltavana olevalta kohdemarkkinalta, mutta
myos analogisilta markkinoilta, joissa kdytetdaan vastaavia teknologisia ratkaisuja ja tuotteita. Toisaal-
ta kayttdja voi olla edellakavija myos jonkin ongelman vain tietyssa ominaisuudessa. Edellakavijoita
voi l6ytaa lahes joka alalta. (Churchill ym. 2009.)

Asiakkaan nakokulma alykkaan sahkoverkon lisdarvoon -tutkimuksessa sahkémarkkinoilla toimivia
edellakavijoita 16ytyi erityisesti omakotitaloasukkaista ja séhkélammittajista. Nailla edellakavijoilla oli
korkeita hyotyodotuksia eri palveluista ja myds asiantuntijuutta ymmartaa sahkémarkkinoita. Edella-
kavijoita loytyi myos ihmisistd, jotka olivat vaihtaneet lammitysjdrjestelmansa tai asennuttaneet edis-
tyksellista kotiautomaatiota. Naita ihmisia kuvasivat hyvin hydtyodotukset ja asiantuntijuus, mutta
he toimivat ymparistossaan myos mielipidejohtajina. Toisaalta osaa edellakavijoista leimasi huoli
ymparistosta. Heitd kuvaavia piirteita olivat myos muita korkeammat hyotyodotukset, asiantuntijuus
sekd mielipidejohtajuus (Heiskanen ym. 2012a).

Edelldkavijakayttajien tarpeet eivat kaikilta osin edusta massamarkkinoiden tarpeita, mutta heidan
kokemuksensa ja nakemyksensa ovat valttamattomia palveluiden kehityksen alkuvaiheessa, kun asi-
akkailta vaaditaan erityista aktiivisuutta ja kiinnostusta (Bloch 1986, von Hippel 2005). Kuilu innovaa-
tioiden levidmisessa on edelldkavijakayttdjien (Kuva 6: innovaattorit ja aikaiset omaksujat) ja aikaisen
enemmiston valilla.

Mooren teorian mukaan ihmiset voidaan jakaa ryhmiin sen mukaan, kuinka he suhtautuvat uuteen
teknologiaan. Ryhmien viliset erot perustuvat niiden tyypilliseen reaktioon radikaalisti uusiin tekno-
logisiin innovaatioihin. Jokaisella ryhmalla on oma ainutlaatuinen psykografinen profiilinsa, yhdistel-
ma psykologiaa ja vdestotiedettd, joka saa ryhméan edustajat reagoimaan markkinointiin eri tavalla
kuin muut ryhmat. Jokaisen profiilin ja eri profiilien valisten suhteiden ymmartadminen on Mooren
mukaan kriittisen tarkea osa korkean teknologian markkinaosaamista. (Moore 1991, s. 39.)

Tassa tutkimuksessa on sovellettu Mooren teoreettista viitekehysta noudattamatta sita kuitenkaan
kirjaimellisesti. Mooren teoriassa ns. innovaattorit tavoittelevat uutta teknologiaa sisaltavia tuotteita
maaratietoisesti. He 16ytavat ne joskus jo ennen kuin tuotteiden virallinen markkinointi on kdynnis-
tetty. Tama johtuu siitd, ettd nama ihmiset ovat erittdin kiinnostuneita teknologiasta riippumatta
siitd, mita silla tehddan. He ostavat uutta teknologiaa siita syysta, etta heista on hauska tutkia uuden
laitteen ominaisuuksia. Millaan tietylla markkinasegmentilla ei ole kovin montaa innovaattoria, mutta
silti olisi todella tarkeda saada heidat puolelleen heti markkinointikampanjan alkuvaiheessa, koska
heidan hyvaksyntansa vakuuttaa muut markkinoilla siita, etta tuote todella toimii.

Aikaiset omaksujat hyvaksyvat innovaattorien tapaan uuden tuotekonseptin sen elinkaaren hyvin
aikaisessa vaiheessa, mutta innovaattoreista poiketen he eivat ole teknologeja. He ovat pikemmin
ihmisia, joiden on helppo hahmottaa, ymmartaa ja arvostaa uuden teknologian tuomia hyotyja ja
nahda naiden mahdollisten hy6tyjen yhteys toimintaansa. Aina, kun he |0ytavat tarpeeksi voimak-
kaan yhteyden, aikaiset omaksujat ovat valmiita perustamaan ostopaatoksensa sille. Koska aikaiset
omaksujat eivat luota ostopaatosten tekemisessa ulkopuolisiin Idhteisiin vaan omaan vaistoonsa ja
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visioihinsa, he ovat avainasemassa minka tahansa korkean teknologian markkinasegmentin luomises-
sa.

Aikaisella enemmistélld on osittain aikaisten omaksujien kanssa samaa kykya ymmartaa teknologiaa,
mutta heidan hallitsevin piirteensa on kuitenkin vahva kaytannollisyys. He haluavat suosituksia luo-
tettavilta tahoilta, ennen kuin itse sijoittavat rahaa tuotteeseen. Mooren teorian mukaan tassa seg-
mentissa on paljon ihmisia, n. 1/3 tuotteen koko elinkaaresta, ja heidan saamisensa asiakkaaksi on
erittdin tarkeaa voitollisen toiminnan ja kasvun kannalta.

Myébhdisen enemmiston edustajat eivat luota omiin kykyihinsa kayttaa teknologiaa. Siita syysta he
odottavat, kunnes jostakin teknologiasta on tullut vakiintunut kaytanto ja silloinkin he viela haluavat
paljon tukea ja ovat siksi taipuvaisia ostamaan tuotteen suurilta, hyvin tunnetuilta yrityksilta. Tama
ryhma muodostaa 1/3 koko ostajajoukosta.

Vitkastelijoiden ryhma ei halua olla missdaan tekemisissa uuden teknologian kanssa. He hankkivat
uutta teknologiaa sisaltavan tuotteen vain silloin kun se on upotettu niin syvalle jonkin toisen tuot-
teen sisdan, etta he eivat edes tieda sen olemassaolosta.

Mooren (1991) mukaan tuotteiden siirtyminen aikaisilta omaksujilta aikaiselle enemmistélle on tuot-
teen elinkaaren kriittisin vaihe. Aikainen enemmistd eroaa aikaisista omaksujista siten, etta aikaiset
omaksujat kaipaavat jotakin todella uutta, joka mullistaa vanhat kaytannot. Moore puhuu muutos-
agentista, jonka kayttoonottamalla aikaiset omaksujat odottavat saavansa etulyontiaseman kilpaili-
joihin ndhden. He ovat myos valmiita kestamaan vaistamattomat viat ja ongelmat, joita aina esiintyy
juuri markkinoille tuoduissa uusissa keksinndissa. Aikainen enemmistd puolestaan haluaa ostaa pa-
rempaa tuottavuutta jo olemassa oleville kdaytannailleen.

4.2 Liiketoimintamahdollisuuksien tunnistaminen kyselyn avulla

Liiketoimintamahdollisuuksien tunnistaminen suomalaisilla energiatehokkuuspalvelumarkkinoilla
perustuu kyselyyn, jolla on selvitetty kuluttajien kiinnostusta energiatehokkuuspalveluihin. Kyselylla
pyrittiin ensisijaisesti selvittdmaan, kuinka suuri osa Suomen kuluttajista lukeutuu alykkaiden ener-
giatehokkuuspalvelujen edellakavijakuluttajiin. Lisaksi selvitettiin entista tarkemmin edellakavijakayt-
tdjien alueellista, sosioekonomista ja ikdjakaumaa. Kyselyn avulla saatiin tietoa siitd, miten ns. taval-
listen kuluttajien kiinnostus palveluihin poikkeaa edellakavijakayttdjista: onko odotettavissa, etta
heista tulee aikaa myo6ten edelldakavijakayttajien kaltaisia?

Aiemmassa Kuluttajatutkimuskeskuksen Asiakkaan nakokulma dlykkaan sahkoéverkon lisdarvoon
-hankkeessa (Heiskanen ym. 2012a) tehty edelldkavijakayttdjakysely tahtasi edellakavijakayttajien
ominaisuuksien ja tekijoiden tunnistamiseen suuremmasta ihmisjoukosta, jotta ndiden avulla olisi
mahdollista selittaa edellakavijakayttdjainnovaatioita. Tutkimuksen tulokset rohkaisivat selvittamaan
edellakavijoita koko vaestdsta. Kuten aiemmin, myos tassa tutkimuksessa kyselylomake suunniteltiin
mittaamaan kolmea aiempaan kirjallisuuteen perustuvaa edellakavijakayttdjien innovatiivisuutta
selittavaa tekijaa: hyétyodotuksia, asiantuntijuutta ja mielipidejohtajuutta (esim. von Hippel 2005,
Churchill ym. 2009, Herstatt ja von Hippel 1992).

Kyselylomakkeen laatimisessa hyddynnettiin aikaisempia havaintoja innovatiivisten kayttajien omi-
naisuuksista (mm. Bloch 1986, Franke ym. 2006, Liithje ja Herstatt 2004, Moore 1991, Morrison ym.
2004, Rogers 1995, Schreier ym. 2007, Spann ym. 2009). Aiemman tutkimustiedon mukaan edellaka-
vijakadyttdjien tarpeet ovat markkinoita edella samoin kuin heiddan kokemansa hyddyt uusista inno-
vaatioista. Edellakavijakayttajat tekevat myos itse muutoksia valmiisiin, tarjolla oleviin tuotteisiin,
joten toinen keskeinen edelldakavijyyden indikaattori on kyky tuotteiden muokkaamiseen. Sahko on
kuitenkin tuote, jonka kulutus toteutuu vain sahkélaitteiden kautta, joita ei lakisdateisista turvalli-
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suussyistd saa muokata vapaasti. Tutkimuksessa nahtiin, etta asiantuntijuus sahko- ja energia-
asioissa on riittava kiinnostuksen merkki, silla muutoksia laitteisiin tai itse fyysiseen tuotteeseen ei
voi itse tehda. Koska edellakavijakayttdjilla on jo paljon asiantuntemusta markkinoilta, heidan ei tar-
vitse kuvitella itseddn uuteen tilanteeseen, vaan heille tdma “uusi” on jo tuttua (Lithje ja Herstatt
2004) ja siksi nailla asiantuntijoilla voi olla ajatuksia uusista palveluista, joita dlyverkkoteknologian
avulla tulisi olla tarjolla. Teorian mukaan edelldakavijakayttajat ovat ihmisia, jotka ottavat uuden inno-
vaation ensimmaisena kdyttéonsa ja ndin edesauttavat tuotteen tai palvelun markkinoille paasya
(mm. Rogers 1995, Moore 1991 ja Schreier ym. 2007).

Kyselylomakkeeseen sisallytettiin myos kysymyksia, joiden toivottiin erottelevan eri markkinasekto-
reita Mooren teorian tavoin. Talla markkinarakenteen tarkastelulla pyrittiin saamaan selville millaisis-
ta asiakkaista energiatehokkuuspalveluiden markkinoiden myohemmat vaiheet mahdollisesti koos-
tuisivat. Nama kysymykset pyrkivat selvittamaan mm. nojautuivatko vastaajat muiden suosituksiin
uusia palveluita hankkiessaan, ostavatko he tuotteita mielelldan vain suurilta toimijoilta minimoidak-
seen koettua riskidadn tai vastustavatko he periaatteesta energiayhtididen tarjoamia tuotteita ja pal-
veluja.

Kyselyn avulla selvitettiin lisdksi kuluttajien toiveita ja preferensseja palvelun tarjoajan seka palvelu-
jen hinnoittelun ja paketoinnin suhteen. Samalla selvitettiin, miten uskottavana palveluntarjoajana
kuluttajat pitdavat energiayhtioita. Kyselyn avulla selvitettiin vastaajien asuinpaikkaan, sosioekonomi-
seen statukseen ja taustaan, seka teknologia-asenteisiin ym. liittyvia piirteitd, jotta pystyttaisiin arvi-
oimaan, millaisia ihmisia palvelukiinnostuksen eri vaiheisiin liittyy. Tarkea kysymys tutkimuksen kan-
nalta oli, millaisia kdyttdjaryhmia voidaan erottaa taustamuuttujien ja ryhmien markkinakayttaytymi-
sen perusteella.

Kysely lahetettiin 5 000:lle vaestorekisterista satunnaisesti poimitulle 18—70-vuotiaalle suomalaiselle
maaliskuussa 2013. Vastausasteen nostamiseksi kysely ldhetettiin huhtikuussa 2013 toistamiseen
niille, jotka eivat olleet vastanneet ensimmaisella kierroksella. Kyselyyn vastasi yhteensa 1 240 vas-
taajaa ja vastausprosentiksi muodostui siten noin 25 prosenttia. Vastausastetta voidaan pitda tyydyt-
tavana koska vastausasteet ovat vaestotason kysely- ja haastattelututkimuksissa alentuneet viime
aikoina myds Suomessa yleisemmin (Simpura ym. 2011), ja kaupallisissa tutkimuksissa yli 10—15 pro-
sentin vastausastetta voidaan pitda hyvana.

4.2.1 Toimintaymparistotekijat

Nuoret vastaajat ovat aliedustettuina aineistossa koko vaestoon nahden, mika nakyy myos siina, etta
tyypillinen vastaaja on yli 55-vuotias tai elakkeella. Korkeasti koulutetut ja tekniikan alan koulutuksen
saaneet ovat aineistossa hieman yliedustettuina. Aineistossa on koko vdest6on nahden hieman
enemman omakotitalossa asuvia ja vapaa-ajan asunnon omistajia. My6s asunnon koko on aineiston
vastaajilla hieman suurempi, kuin koko maassa keskimaarin, ja energiayhtion vaihtaneita on aineis-
tossa enemman kuin markkinoilla. Vastaajien tausta suhteessa koko vaestdon on esitetty liitetaulu-
kossa. Aineisto edustaa vastaajien taustan suhteen varsin hyvin koko vaestda, joskin edella mainitut
seikat viittaavat valikoitumiseen, mika liittynee kyselyn aihepiiriin.

Markkinakyselyiden yleinen ongelma on se, etta vastaajiksi valikoituu suhteessa enemman niita ihmi-
sid, joita asia kiinnostaa kuin niit3, joita se ei kiinnosta. Sen vuoksi on hyvin todennakdista, ettda myos
taman kyselyn aineistossa aiheesta kiinnostuneet, siitd jotain ymmartavat ja siihen intohimoisesti
suhtautuvat vastaajat ovat yliedustettuina. Toisin sanoen, on todenndkdista, etta markkinoilla ener-
giaan, energiayhtioon ja energiatehokkuuspalveluihin myonteisesti suhtautuvien osuus on pienempi,
kuin tassa kyselyssa. Toisaalta, vastaajiksi on saattanut valikoitua myds erittdin kriittisia ihmisia, jotka
ovat halunneet tuoda julki kritiikkinsa ja epailyksensd, joten on mahdollista, ettd myos skeptisten
vastaajien osuus aineistossamme on todellisuutta suurempi ja ndin ollen ns. massamarkkinat ovat
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vahiten edustettuna kyselyssamme. Tama ei toisaalta ole ongelma, koska halusimme nimenomaan
saada selville, millaisia energiatehokkuuspalveluiden alkuvaiheen kayttajat voisivat olla ja siihen tar-
peeseen kysely on tuottanut tarpeeksi luotettavan aineiston.

Suurin osa, 28,5 % vastaajista, asuu paikkakunnilla, jotka postinumeron mukaan kuuluvat Lansi-
Suomen alueeseen. 25 % vastaajista asuu Pohjois- tai Itd-Suomessa. Eteld-Suomessa asuu 23 % ja
padkaupunkiseudulla (Helsinki ja Uusimaa) 22,3 %. Yhteenlaskettuna hieman vajaa puolet kyselyn
vastaajista asuu eteldisen Suomen alueella. Ahvenanmaalla vastaajista asuu vain 0,8 %. Luokittelu on
tehty Tilastokeskuksen Suomi postinumeroittain -palvelun perusteella (Tilastokeskus 2013).

Tarkastelemalla vastaajien asumistaustaa haluttiin selvittda mm. sita, millaiset ihmiset ovat kiinnos-
tuneet jo tarjotuista alkuvaiheen energiatehokkuuspalveluista. Kyselyssa kysyttiin millaisessa asun-
nossa vastaajat asuvat, asunnon sijaintia, [lammitysmuotoa seka kotitalouden kokoa. Liitteissa Liite

Taulukko 22 listaa vertailutiedon aineiston taustamuuttujista verrattuna vaestoon keskimaarin.

4.2.2 Kiinnostus palveluiden hankkimiseen

Kyselyssa selvitettiin vastaajien kiinnostusta uusiin energiateollisuuspalveluihin, mutta myos vastaa-
jien suhtautumista jo olemassa oleviin palveluihin. Kuluttajille suunnatussa kyselyssa tiedusteltiin,
ovatko vastaajat huomanneet energiayhtididen asiakkailleen tarjoamia palveluita. Vastaajalle annet-
tiin seuraavat vaihtoehdot, joista vastaaja voi valita kaikki itselleen sopivat kohdat:

1. Olen lukenut yhtioni sdhkolaskun yhteydessa lahettaman talouskohtaisen kulutuspalautteen.
2. Olen seurannut sahkdnkulutustani verkkopalvelussa.

3. Olen lukenut energiansaastoa kasittelevaa materiaalia asiakaslehdestd, nettisivuilta tai op-
paista.

Olen soittanut yhtioni puhelinneuvontaan energian saastoon liittyvissa asioissa.

Olen lainannut yhtidltani kulutusmittarin sdhkon kulutukseni seuraamiseksi.

o v s

Olen pyytanyt yhtioltani neuvoja internetin tai sahkopostin valityksella.
7. Olen hankkinut energiayhtioltani energiatodistuksen.

Lisdksi annoimme mahdollisuuden valita myos vaihtoehdot:

8. En ole huomannut.
9. Ei kiinnosta minua.

Taulukossa 4 on raportoitu vastaajien ns. vanhoja palveluja kohtaan osoittama kiinnostus. Suosi-
tuimmat palvelut ovat olleet sdhkdlaskun yhteydessa tullut kulutuspalaute sekd energiansaastoa
kasitteleva materiaali asiakaslehdessa, nettisivuilla tai oppaissa. Energiatodistuksen on hankkinut
vain seitseman vastaajaa. Yksi syy palvelun vahaiseen suosioon lienee, ettei sitd tarjoa kovinkaan
moni energiayhtio. Energiayhtioilta ei myoskadan ole pyydetty kovin aktiivisesti neuvoja. Asiakkaan
yhteys energiayhtioon ei ndiden vastausten perusteella ole kovin aktiivinen tai laheinen.
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Taulukko 3 Energiayhtididen tarjoamat ilmaispalvelut

n %
kylld ei kylld ei

Olen lukenut yhtioni séhkdlaskun yhteydessa lahettaman talouskohtaisen kulutuspa-

760 480 61,3 38,7
lautteen
Olen seurannut sahkon kulutustani verkkopalvelussa 195 1045 15,7 84,3

Olen lukenut energiansaastoa kasittelevaa materiaalia asiakaslehdestd, nettisivuilta tai
& 723 517 583 41,7

oppaista

Olen soittanut yhtioni puhelinneuvontaan energian sadstoon liittyvissa asioissa 43 1197 3,5 96,5
Olen lainannut yhtidltani kulutusmittarin sahkon kulutukseni seuraamiseksi 41 1199 3,3 96,7
Olen pyytdnyt yhtioltdani neuvoja internetin tai sahképostin valitykselld 10 1230 0,8 99,2
Olen hankkinut energiayhtioltdni energiatodistuksen 7 1233 0,6 99,4
En ole huomannut 169 1071 13,6 86,4
Ei kiinnosta minua 105 1135 8,5 91,5

Selvitimme myo6s, kuinka hyodyllisena vastaajat pitivat energiayhtioltd saatavaa energiansaastotietoa
oman taloutensa energiansaaston kannalta. Tulokset ovat rohkaisevia yritysten nakokulmasta, silla
nelja viidesta vastaajasta piti saamaansa energiansaastotietoa edes jossain maarin hyodyllisena (Kuva
7).

Kuinka hyodyllisend pidat energiayhtidltdsi saatavaa
energiansadstotietoa taloutesi energian sddston kannalta?

30

Erittdin hyddyllisend Melko hyddyllisend Jossain maarin En juuri lainkaan En lainkaan En ole huomannut
hyddyllisena hyédyllisena hyédyllisend energiansaastotietoa

Kuva7 Energiansadstotiedon hyodyllisyys

Eras kyselyn keskeisimmista tavoitteista oli selvittda kiinnostusta uudempiin, markkinaehtoisiin ener-
giatehokkuuspalveluihin. N&itad uusia palveluja ovat 1. asiantuntijan tekema energiakatselmus ja hen-
kilokohtainen neuvonta, 2. ndyttolaite, jolla voi seurata reaaliaikaisesti kodin sdhkdnkulutusta tai
jolla voi 3. ohjata sahkdnkulutusta, 4. séhkon sddstda edistavien laitteiden hankinta- ja asennuspalve-
lut, 5. sdhkén omatuotanto esim. aurinkopaneeleilla tai pientuulivoimalla tai 6. sshkén omatuotan-
toon liittyvien laitteiden ja jarjestelmien hankkiminen energiayhtion kautta. Kysymys muotoiltiin niin,
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ettd se otti huomioon myds vastaajan maksuhalukkuuden palveluista, silla kysymyksessa tuotiin esiin
odotus siita, ettd palvelut maksaisivat itsensa takaisin sadstona 1-5 vuodessa.

Markkinaehtoisia palveluita ei ole viela kdytossa kovin laajasti. 16 prosentilla vastaajista on kdytossa
laitteita, kuten led-valoja tai lampdpumppuja. Muita palveluita on kdytossa niukasti, ja niitda on hank-
kinut palvelusta riippuen vain muutama prosentti kaikista vastaajista (Taulukko 4). Muita palveluita
on harkinnut tdta useampi vastaaja, minka liséksi noin kolmannes vastaajista oli kiinnostunut saa-
maan palveluista lisatietoa.

Kiinnostavimmaksi palveluksi osoittautui sahkon sadstoa edistavien laitteiden hankinta- ja asennus-
palvelut. 16 % oli jo ilmoittanut hankkineensa tallaisen palvelun, minka liséksi yhteensa n. 50 % ky-
symykseen vastanneista oli joko harkinnut palvelua tai oli kiinnostunut saamaan palvelusta lisatietoa.
Taman palvelun kohdalla taytyy kuitenkin nostaa esiin se, etta todennakdisesti aivan kaikki vastaajat
eivat ole hankkineet tallaista palvelua ainakaan energiayhtiéltdan. Todenndkdisemmin luku kuvastaa
sitd osuutta vastaajista, jotka ovat ylipaataan hankkineet naita laitteita jostakin ja asentaneet ne itse
tai asennuttaneet ne jollakin asiantuntijalla.

Energiakatselmus ja henkilokohtainen neuvonta on palvelu, joka kiinnostaa vastaajia vahiten. Yli puo-
let vastaajista ei ole kiinnostunut palvelusta ja 7,5 % ilmoittaa, ettei missadn tapauksessa halua palve-
lua. Yksi selitys pienelle kiinnostukselle voi olla se, etteivat ihmiset mielellddn halua vieraita omaan
kotiinsa “arvostelemaan”, ellei siihen ole jotakin pakottavaa syyta, kuten ilmiselvd remontoinnin tar-
ve. Toisaalta, ndita palveluita on tarjolla jo ilmaispalvelunakin, mika rajoittaa kiinnostusta maksulli-
seen palveluun. On my6s mahdollista, etta vastaajat yliarvioivat oman kotinsa energiatehokkuuden ja
luulevat, ettei parannettavaa ole, jolloin energiakatselmus koetaan turhaksi. Lisdksi aineistossa on
kerrostaloasukkaita noin kolmannes, eika néille palveluille ole kdytdnnossa juurikaan tarvetta kerros-
taloissa, koska harvemmalla asukkaalla on mahdollisuutta tehda energiatehokkuutta parantavia toi-
mia itsenadisesti.
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Taulukko 4 Suhtautuminen markkinaehtoisiin energiatehokkuuspalveluihin, %
Olen har- Yhteensda
kinnut En ole
Olen jo tdllaisen kiinnostu- En missaan

hankkinut palvelun Haluan nut tillai- tapaukses-

tillaisen  hankkimis- lisatietoa sesta pal- sa halua

palvelun ta palvelusta velusta palvelua
Asiantuntijan tekema energiakatselmus ja 1,4 5,8 29,5 55,8 7,5 100,0
henkilokohtainen neuvonta edulliseen
hintaan
Nayttolaite, jolla voin SEURATA reaaliai- 8,1 17,4 38 33,1 3,3 100,0
kaisesti kotini sahkon kulutusta
Laite, jolla voin OHJATA omaa sdahkonku- 8,1 16,2 36,6 34,9 4,2 100,0
lutustani esimerkiksi ajastamalla laitteita
sammumaan, esim. lammitys, elektro-
niikka
Sahkon saastoa edistavat laitteet (led- 16,2 22,1 29,7 28,8 3,3 100,0
valot, lamp6pumput), jos tarjolla olisi
laitteiden hankintaan ja asennukseen
liittyvia palveluja
Sahkén omatuotanto esim. aurinko- 2,3 19,9 28,5 39,1 10,2 100,0
paneeleilla tai pientuulivoimalla
Sahkon omatuotantoon (kuten aurinko- 0,3 7,3 33,9 45,6 12,9 100,0

paneeli tai pientuulivoima) liittyvien
laitteiden ja jarjestelmien hankkiminen
energiayhtioni kautta, jos saisin maksaa
erissa sahkolaskun yhteydessa

Tarkasteltaessa, miten kiinnostus markkinaehtoisiin palveluihin liittyy vanhoja ilmaispalveluita koske-
vaan kiinnostukseen (Liitetaulukko Liite Taulukko 23 ), huomataan, etta energiansdastoa kasittelevan
materiaalin lukeminen asiakaslehdesta ym. korreloi positiivisesti kaikkien markkinaehtoisten palve-
luiden kanssa. Toisin sanoen, jos vastaaja on tutustunut energiayhtididen vanhastaan tarjoamaan
energiansaastoinformaatioon asiakaslehdessa, han on todennakdisemmin myds kiinnostunut uu-
demmista energiatehokkuuspalveluista. Oman sahkén kulutuksen seuraaminen verkkopalvelusta
korreloi merkitsevasti kaikkien muiden markkinaehtoisten palveluiden paitsi henkilokohtaisen ener-
giakatselmuspalvelun kanssa. Henkilokohtainen energiakatselmuspalvelu puolestaan on yhteydessa
talouskohtaisen kulutuspalautteeseen perehtymisen kanssa. Kulutuspalautteen lukeminen korreloi
myos sahkoda sadstavien laitteiden kuten led-valojen hankkimispalveluihin. Se, etta on lainannut
energiayhtioltaan kulutusmittarin sahkon kulutuksen seuraamiseksi, liittyy sahkén kulutusta seuraa-
vaa nayttolaitetta seka sahkén omatuotantoa kohtaan tunnettuun kiinnostukseen.

Verkkoyhtididen ilmaispalvelut luovat kysyntaa uusille palveluille. Ne eivat kilpaile toistensa kanssa,
vaan tukevat toisiaan lisddmalla asiakkaiden ymmarrysta ja herattamalla kiinnostusta. Kun esimerkik-
si vadittama ”olen lainannut yhtidltani kulutusmittarin sahkén kulutukseni seuraamiseksi” korreloi
uudempaan sahkon kulutuksen reaaliaikaisen ndytdn hankintapalveluun positiivisesti, voidaan olet-
taa, ettd vastaaja voisi olla halukas ostamaan nayttolaitteen, vaikka olisikin jo aiemmin lainannut
nayttolaitteen. Markkinaehtoisten palveluiden keskinaiset yhteydet kertovat, etta kiinnostus yhta
uutta palvelua kohtaan korreloi kaikkien muidenkin energiatehokkuuspalveluiden kanssa. Kiinnostus
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yhta palvelua kohtaan merkitsee siis sita, ettd asiakas on todennakdisesti avoin myds muille palveluil-
le (Liite Taulukko 24).

Kiinnostus uudempiin palveluihin liittyy siihen, kuinka hyddyllisena vastaajat pitavat energiayhtiolta
saatavaa energiansaastotietoa heidan taloutensa energian sdaston kannalta. Jos energiansaastotieto
koettiin hyodylliseksi, silla oli positiivinen yhteys myds kiinnostukseen uusia palveluita kohtaan aurin-
kopaneeleita tai pientuulivoimaloita lukuun ottamatta. (Liite Taulukko 25 liitteissa).

4.2.3 Palvelukiinnostuksen yhteys vastaajien taustaan

Selvitimme palvelukiinnostuksen ja eri taustamuuttujien valista suhdetta vertailemalla keskimaarais-
ta kiinnostusta taustamuuttujien mukaan varianssianalyysin keinoin (Liite Taulukko 26 liitteissd). Ana-
lyysin tulokset on esitetty tiivistetysti alla (Taulukko 5).

Kiinnostusta asiantuntijan tekemaa, maksullista energiakatselmusta ja henkilékohtaista neuvontaa
kohtaan selittdaa vain vapaa-ajan asunnon omistaminen. Jos vapaa-ajan asuntoa ei ollut, palvelu ei
kiinnostanut.

Kiinnostusta seka kodin séhkénkulutusta seuraavan ja séhkénkulutusta ohjaavan laitteen hankkimis-
ta kohtaan selittavat kotitalouden koko, ilmalampdpumpun omistaminen, vastaajan nuori ika, koulu-
tus ja ammattiasema seka asunnon lammitysmuoto ja vastaajan vuositulot. Kolmen tai useamman
henkilon taloudet ovat pienia kotitalouksia kiinnostuneempia molemmista palveluista. Omaa séh-
konkulutusta ohjaavat laitteet kiinnostavat eniten niitd vastaajia, joilla on sahkdlammitys tai maa-
[ampd. Myos suuret tulot ennustavat kiinnostusta sahkon kulutusta ohjaavista laitteista.

Kiinnostusta séhkén sddst6d edistdvien laitteiden hankinta- ja asennuspalveluita kohtaan selittavat
miltei kaikki analyysin taustamuuttujista. Kuten muidenkin palveluiden kohdalla, henkilomaaraltaan
suuremmat sekd suuremmissa asunnoissa asuvat kotitaloudet ovat kiinnostuneempia naista palve-
luista. Sahkon saastda edistavat laitteet kiinnostavat eniten niita vastaajia, joilla on sahkolammitys tai
maaldampo. Kaikkein kiinnostuneimpia tasta palvelusta ovat esikaupunkialueella tai kaupungin 1hios-
sd asuvat vastaajat, eivat maaseudulla asuvat. Odotetusti vastaajat, jotka ovat vaihtaneet sdhkon-
myyjdansa, ovat kiinnostuneempia palveluista kuin ne, jotka eivat ole vaihtaneet sahkonmyyjaa. 1ka-
ryhmistd nuoret aikuiset ja keski-ikaiset ovat kiinnostuneimpia palvelusta.

Asuinmuoto ja asunnon pinta-ala selittavat tilastollisesti merkitsevasti sdhkén omatuotantoon liitty-
viin palveluihin kohdistuvaa kiinnostusta. Omakotitaloasukkaat ja vastaavasti kaikkein suurimmissa
kodeissa asuvat vastaajat ovat kiinnostuneimpia naista palveluista. Limmitysmuoto selittaa tilastolli-
sesti merkitsevasti kiinnostusta sahkdn omatuotantoon, mutta ei kiinnostusta laitteiden hankkimi-
seen liittyviin palveluihin. Omatuotanto kiinnostaa eniten vastaajia, joiden p&daasiallinen lammitys-
muoto on maalampo. Lisaksi miehet ovat naisia kiinnostuneempia tasta palvelusta. Maaseudun haja-
asutusalueella kiinnostus omatuotantoon liittyviin palveluihin on suurinta ja ammattiryhmista kiin-
nostuneimpia ovat maanviljelijat.

Vastaajat, joiden ylin koulutus oli kansa-/keski- tai peruskoulu olivat selvasti kaikkein vahiten kiinnos-
tuneita luetellusta energiatehokkuuspalvelusta. Vastaavasti yhden tai kahden henkilon kotitalouksis-
sa asuvat olivat perheellisiin verrattuna vahemman kiinnostuneita palveluista. Kaikkien palveluiden
kohdalla ikdaryhmista nuorimmat ovat kiinnostuneimpia palveluista.

Aineiston taustamuuttujat selittavat enimmilldankin vain muutaman prosentin kiinnostuksesta palve-
luita kohtaan, joten tarkastelua taytyy syventaa selvittddksemme selittaisiko jokin muu tekija kiinnos-
tusta palveluihin.
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Taulukko 5 Yhteenveto palvelukiinnostusta selittdvista taustamuuttujista

Asuinmuoto X X
Kotitalouden koko X X X X X
Asunnon pinta-ala X X X
Lammitysmuoto X X X

llImalampépumppu X X X

Talon rakennusvuosi X

Asuinalue X X X
Sahkoistetty vapaa-ajan asunto X

Sahkonmyyjan vaihtaminen X X

Sukupuoli X

Ikdaryhma X X X X X
Koulutus X X X X X
Ensisijainen koulutusala X

Ammattiasema X X X X X

Kotitalouden vuositulot X X



4.2.4 Palvelukiinnostuksen ja asenteiden valiset yhteydet

Palvelukiinnostusta selvitettiin niin ikdan suhteessa vastaajien asenteisiin, joita ei voida tutkia
pelkkid taustamuuttujia tarkastelemalla. Tutkimuksessa haluttiin selvittaa energiatehokkuuspalve-
luiden markkinoiden rakennetta rakentamalla kuluttajaprofiileita, jotka perustuvat siihen, kuinka
vastaajat suhtautuvat energiaan, teknologiaan ja energiayhtitihin. Vastaajien asenteita ja erityi-
sesti edellakavijyyden eri ulottuvuuksia selvitettiin 38 asennevaittamalla, joita mitattiin viisiportai-
sella Likert-asteikolla. Vastausten daripaat olivat tdysin samaa mieltd (1) ja taysin eri mielta (5).

Vaittdmat ja vastausten prosenttijakaumat on esitetty taulukkoliitteesséa (Liite Taulukko 27) Suurin
osa yksittaisten vaittamien vastauksista on normaalisti jakautuneita. Karkeasti ottaen poikkeuksen
muodostavat lahinna vain osallistumista selvittavat vaittamat, jotka erottelevat vastaajat aktiivisiin
ja ei-aktiivisiin.

Vaittamille tehtiin padkomponenttianalyysi, jonka avulla pyrittiin I16ytamaan muuttujajoukosta
vastaajille yhteisia piirteita tai ominaisuuksia, jotka kuvaavat vastaajien asenteita ja kuluttajien
ominaisuuksia suhteessa energiatehokkuuspalveluihin. Menetelman avulla vaittamat ryhmiteltiin
tietyn tyyppista asennoitumista mittaaviksi muuttujaryppaiksi. Padkomponenttianalyysin tulokse-
na muodostettiin seitseman sisdisesti yhdenmukaista faktorimuuttujaa, jotka sopivat teoreetti-
seen viitekehykseen. Taulukossa 6 on esitetty vaittamien ryhmittyminen faktorimuuttujien alle
seka naiden vaittamien saamat faktorilataukset (Taulukko 6). Mita suurempi on véittdmien saman
faktorin itseisarvo, sitd suurempi sen lataus.

Asiantuntijuus koostuu vaittamistad, jotka selvittavat kiinnostusta energia-alaan yleensa, tai liitty-
vat tekniseen osaamiseen seka arjen ratkaisujen keksimiseen. Henkil6t, joilla on paljon asiantunti-
juutta, on my0ds uusia tuotteita ja palveluita koskevia henkilokohtaisia hyotyodotuksia, mika nakyy
toisaalta myos kiinnostuksena osallistua alan innovointityéhon. Paljon asiantuntijuutta omaavat
vastaajat ovat myos mielipidevaikuttajia; he neuvovat mielelldaan ystavidan ja seuraavat nettikir-
joittelua energia-aiheista ja osallistuvat kenties itsekin keskusteluun. Sahkomarkkinoiden edella-
kavijoita ja ensivaiheen kayttdjid erottaa korkea asiantuntijuuden taso.

Kokeiluhaluisuuteen liittyvat teknologiamyonteisyytta mittaavat vaittamat, kuten ”ostan uutta
teknologiaa, koska minusta on kiinnostavaa tutustua sen ominaisuuksiin”. Ihmisten, joilla on pal-
jon kokeiluhalua, on helppo havaita uusien ratkaisujen tuomia hyotyja ja kuinka ne voivat auttaa
heitd muuttamaan aiempia toimintatapoja tai rakenteita. Ominaisuuden I6ytyminen aineistosta
vahvistaa Mooren ja von Hippelin teoreettisten mallien sopivuudesta aineiston tulkinnassa. Kokei-
luhaluiset ihmiset eivat valttdmatta ole ollenkaan asiantuntijoita sdhkomarkkinoilla, vaan kokeilu-
halu on ominaisuus, joka liittyy heidan suhteeseensa uuteen teknologiaan ja innovaatioihin.

Suositushakuisuus on ominaisuus, jossa yhdistyvat vaittamat, jotka kuvaavat sita, missa maarin
energiapalveluiden tai tuotteiden hankinta edellyttda vastaajan mielesta luotettavia suosituksia,
tietoa kayttokokemuksista, varmistusta tuttavapiirin energia-asiantuntijoilta seka palveluiden va-
kiintumista. Suositushakuisuus on ominaisuus, joka kuvaa tuotteiden massamarkkinoille leviami-
sen alkuvaiheen enemmist6a. Suositushakuisuus on tuotteen tai palvelun massamarkkinoille le-
vidmisessa avainasemassa, silla suositushakuisten kuluttajien tavoittaminen on palveluiden mark-
kinoinnissa menestyksen kannalta ratkaisevaa. Pilottihankkeista saatujen kokemusten kuuleminen
on naille ihmisille ratkaisun keskiossa. He suhtautuvat uusiin ratkaisuihin paaasiassa myonteisesti,
mutta eivat ole valmiit omassa eldmassaan asettumaan testaajan asemaan.

Luottamus suuriin toimijoihin on ominaisuus, jota mittaavat vaittamat kuten ”"ostan mielellani
vain markkinajohtajan tarjoaman energiatehokkuuspalvelun” tai ”olen kiinnostunut ostamaan
energiatehokkuuspalveluita vain suurilta, luotettavilta yhtioilta”. Kdytanndssa luottamus suuriin
toimijoihin voi ndakya markkinajohtajan seurailuna tai luottamuksena yrityksen tunnettuuteen.
Teoreettisessa viitekehyksessa kuluttajat, joilla tdta ominaisuutta on paljon, kuuluvat myoéhaiseen



enemmistdon, massamarkkinaan, joka hankkii tuotetta tai palvelua siina vaiheessa, kun sen ky-
synnan kasvu alkaa jo hidastua.

Autonomisuus-ominaisuus ilmeni erimielisyytena vaittdman “ulkopuolinen apu sahkon saastossa
on tervetullutta kotitaloudessani” ja samanmielisyytena vaittdman ”luotan hankintapaatoksen
tehdessani vain omaan harkintaani” kanssa.

Viittamajoukon perusteella voitiin rakentaa myos sdhkdmarkkinaspesifia ominaisuutta kuvaava
muuttuja, joka kuvaa vastaajan epaluottamusta energiayhtioén. Faktoriin liittyvid vaittamia olivat
"en valttamatta luota siihen, ettd saan energiayhtioltani reilun sopimuksen” ja “energiayhtididen
tarjoamat laitteet ovat laadukkaita eivatka rikkoudu tai riko muita laitteita”, joka latautui negatii-
visesti.

Aineistosta l6ytyi my6s aktiivista toimijuutta mittaava ominaisuus, joka yhdistaa vaittamia “olen
jonkin ymparisto- tai luonnonsuojelujarjeston aktiivinen jasen”, ”"olen henkilékohtaisesti ryhtynyt
toimeen taistellakseni ilmastonmuutosta vastaan” tai “olen aktiivisesti mukana asukasyhdistykses-
sa tai taloyhtioni hallinnossa”. Muuttuja voi mitata paitsi aktiivista osallistumista, myds vihreiden

arvojen kannatusta.

Samankin vastaajan kulutuspaatoksissa voi vaikuttaa samanaikaisesti useita monenlaisia arvoja,
asenteita ja ominaisuuksia, jotka selittavat palveluiden kiinnostavuutta. Naiden vaikutus voi myos
vaihdella tietyssa markkinoiden kypsyysvaiheessa. Jatkotarkastelua varten paakomponenttiana-
lyysin perusteella ryhmitellyista vaittamista muodostettiin kutakin ominaisuutta kuvaavat sum-
mamuuttujat laskemalla yhteen vaittamien vastausten pistemaarat (5 tdysin samaa mieltd, 1 tay-
sin eri mieltd) ja jakamalla summa vastausten lukumaaralla.
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Taulukko 6 Vidittamien jakautuminen eri faktoreille (faktorilataukset)
Asiantuntijuus

Olen jo pitkaan ollut kiinnostunut energiasta
Neuvon ystaviani mielellani energia-asioissa

Seuraan mielellani sahkon kulutustani tekemalla koosteita (esim. Excel-taulukkoon) eri vuosien sahkolas-
kuista

Seuraan mielellani tekniikan kehitysta lehdistd ja TV:sta

Olen itse keksinyt pienia teknisia ratkaisuja kotona tai tyossani

Olen aktiivisesti etsinyt kotiini laitteita sdatelevaa automaatiota
Energia-aiheiset nettifoorumit ja blogit eivat kiinnosta minua

Jos sahkolaitteessa on vika, niin yleensa tiedan, mista se johtuu

Olisin itse kiinnostunut osallistumaan oman energiayhtioni innovointityohoén
En mielelldni itse tee kodin korjaustoita

Kokeiluhalukkuus

Ostan uutta teknologiaa, koska minusta on kiinnostavaa tutustua sen ominaisuuksiin
Osallistun mielelldni kokeiluihin ja pilotteihin, koska haluan muuttaa maailmaa
Minun on helppo hahmottaa uusien ratkaisujen tuomia hyétyja

Suositushakuisuus

En mielellani hanki uusia ratkaisuja, ellei tarjolla ole onnistuneita esimerkkeja todellisista kayttajista omas-
sa lahipiirissa

Haluan suosituksia luotettavilta tahoilta, ennen kuin hankin uuden palvelun tai tuotteen

Olen kiinnostunut ottamaan uuden ratkaisun kdyttéon vasta, kun siitd on tullut vakiintunut kaytanto

Jos kuulen uudesta energiaratkaisusta, kyselen siita mielipiteita esim. tuttavapiirini energia-asiantuntijoilta
ennen hankintapaatosta

En hanki mitdan uutta energiaratkaisua, ellei joku naapureistani suosittele sita

Luottamus suuriin toimijoihin

Ostan mielelldni vain markkinajohtajan tarjoaman energiatehokkuuspalvelun
Olen kiinnostunut ostamaan energiatehokkuuspalveluita vain suurilta, luotettavilta yhtigilta

Olen kiinnostunut ottamaan energiatehokkuuspalvelun kayttoon vain jos sita tarjotaan jonkin muun tuot-
teen tai palvelun kaupan paallisena

Autonomisuus

Luotan hankintapaatoksen tehdessani vain omaan harkintaani

Ulkopuolinen apu sdahkon saastossa on tervetullutta kotitaloudessani

Suhtaudun epdillen sellaisten ratkaisujen toimivuuteen, joiden tuottamiseen osallistuu monia eri tahoja
Epdluottamus energiayhtioon

Luotan siihen, etta energiayhtididen palveluissa kunnioitetaan asiakkaiden yksityisyytta ja tietoturvaa
En valttamatta luota siihen, ettd saan energiayhtidltani reilun sopimuksen

Energiayhtididen tarjoamat laitteet ovat laadukkaita eivatka rikkoudu tai riko muita laitteita

Olen tyytymatdn energiayhtioni tarjoamiin mahdollisuuksiin tehostaa energiansaastoani

Aktiivinen toimijuus

Olen jonkin ymparisto- tai luonnonsuojelujarjeston aktiivinen jasen
Olen henkilokohtaisesti ryhtynyt toimeen taistellakseni ilmastomuutosta vastaan
Olen aktiivisesti mukana asukasyhdistyksessa tai taloyhtioni hallinnossa

Padkomponenttianalyysi, Varimax-rotaatio
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0,738
0,653

0,65
0,634
0,591
0,582
-0,558

0,51
0,505
-0,466

0,657
0,588
0,54

0,705
0,701
0,614

0,589
0,507

0,778
0,644

0,612

0,597
-0,543
0,458

-0,709
0,643
-0,637
0,636

0,711
0,653
0,599



Asenteita kuvaavat summamuuttujat ovat aktiivista toimijuutta kuvaavaa muuttujaa lukuun otta-
matta normaalisti jakautuneita. Taulukko 7 on esitetty esittdd summamuuttujien prosenttija-
kaumat seka Cronbachin alfa kullekin muuttujalle. Cronbachin alfa mittaa mittareiden konsistens-
sia eli yhtenaisyytta ja siten luotettavuutta, ja sen perusteella voidaan todeta, asiantuntijuutta ja
suositushakuisuutta mittaavien muuttujien olevan summamuuttujista luotettavimpia. Mittari on
sitd luotettavampi, mita suuremman arvon Cronbachin alfa saa.

Taulukko 7 Asenteita kuvaavien summamuuttujien jakauma aineistossa, %
Asiantunti-  Suositusha-  Luottamus Epdluotta-  Autonomi-  Kokeiluha- Aktiivinen
juus kuisuus suuriin mus ener- suus lukkuus toimijuus

toimijoihin  giayhtioon

hyvin vdahan 16,0 4,9 30,8 13,6 13,7 19,0 60,9
vahan 47,3 28,0 51,5 55,2 45,1 38,7 26,5
jonkin verran 33,1 51,8 16,6 27,2 32,7 34,3 11,2
hyvin paljon 3,6 15,2 1,1 4,0 8,5 8,0 1,5
yhteensa 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
vaittamien lkm 10 5 3 4 3 3 3
Cronbachin 0,81 0,66 0,60 0,59 0,35 0,54 0,45
alfa

Enemmisto vastaajista (yhteensa 63,3 %) on luokiteltavissa ryhmaan, jolla on hyvin vahan tai va-
han asiantuntijuutta. Enemmist6 vastaajista on myo6s suositushakuista, silld yhteensa 67 prosenttia
vastaajista kuuluu jonkin verran tai hyvin paljon suositushakuisten vastaajien ryhmaan. Tasta huo-
limatta 82 prosenttia vastaajista luottaa sahkodalan suuriin toimijoihin vahan tai hyvin vahan, ja 69
prosenttia vastaajista tuntee ainakin vahan epaluottamusta energiayhtiota kohtaan.

Sahkdnkuluttajista autonomisia on noin 40 prosenttia vastaajista. Kokeiluhalukkuus on aineiston
vastaajilla hieman vahaisempas, silla vain 42 prosenttia aineiston vastaajista on luokiteltavissa
jonkin verran tai hyvin paljon kokeilunhaluisiksi. Aktiivisiin toimijoihin voidaan lukea ainoastaan 13
% aineiston vastaajista. Teknologian omaksumisen elinkaarimallia koskevassa tutkimuskirjallisuu-
dessa edellakavijoita arvioidaan olevan vaestdssa n. 5 -10 prosenttia. Aineistossamme hyvin paljon
asiantuntijuutta on noin neljalla prosentilla ja kokeiluhalukkuutta kahdeksalla prosentilla vastaajis-
ta, mika vahvistaa aineiston tarkastelun sopivuutta valittuun teoreettiseen viitekehykseen.

astaajien piilevat asenneominaisuudet eivat selitd kovin voimakkaasti palveluiden hankkimista tai
niiden harkitsemista. Tulosten summaamiseksi tarkastelimme asenneominaisuuksien valisid yhte-
yksia tekemalla uuden paakomponenttianalyysin aiemmin muodostetuille summamuuttuijille.
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Taulukko 8 Asenneominaisuuksien valiset yhteydet, faktorilataukset®

Faktori
| 1 11
asiantuntijuus 0,84 0,06 0,10
kokeiluhalukkuus 0,78 -0,12 -0,07
aktiivinen toimijuus 0,59 0,09 -0,06
luottamus suuriin toimijoihin 0,07 0,80 -0,07
suositushakuisuus -0,02 0,78 0,15
epaluottamus energiayhtioon -0,02 -0,13 0,79
autonomisuus -0,02 0,2 0,64
Faktorin ominaisarvo (eigenvalue) 1,68 1,36 1,05
Faktorin selitysaste % 24,0 19,4 15,0

Paakomponenttianalyysin perusteella asenteita kuvaavat summamuuttujat voitiin jakaa kolmeen
ryhmaan. Ensimmaiseen faktoriin sisdltyvat odotetusti asiantuntijuus, kokeiluhalukkuus seka aktii-
vinen toimijuus, jotka ovat tyypillisia edelldkdvijyyttd kuvaavia ominaisuuksia. Toiseen faktoriin
sisaltyvat luottamus suuriin toimijoihin ja suositushakuisuus, toisin sanoen ominaisuudet, jotka
liittyvat massamarkkinoiden seurailuun ja myétdilyyn. Kolmas faktori sisdltaa autonomisuus ja
epaluottamus energiayhtioon -summamuuttujat, jotka kuvaavat skeptisyyttd.

Selvittadksemme, mika taustamuuttuja selittda ndita ominaisuuksia, tarkastelimme naita kolmea
faktoria varianssianalyysilla. Analyysin avulla voidaan nahda, etta edelldkdvijyyttd selittaa tilastolli-
sesti merkitsevasti asunnon koko (vahiten pienissa asunnoissa), ilmaldampdpumpun omistaminen
(véhemman edelldkavijyytta, jos ilmalampdpumppua ei ole), asuinalue (taajamissa vdhemman
edelldkavijyyttd) ja vapaa-ajan asunnon omistaminen (jos ei omista, on vahemman edellakavijyyt-
ta). Lisdksi mies-sukupuoli lisda todennakaoisyytta, etta vastaajalla on edellakavijyytta. Vahiten
edellakavijyytta on aivan nuorilla, alle 25 v. vastaajilla. Tarkasteltaessa koulutusalaa huomataan,
etta eniten edellakavijyytta on teknisellad ja luonnontieteellisella alalla. Johtavassa asemassa toimi-
villa ja suurituloisilla on eniten edellakavijyytta. (Ks. Liite Taulukko 30 liitteissa.)

Massamarkkinoita myotdilevia on enemman pienemmissa kotitalouksissa, eli yhden tai kahden
hengen talouksissa. Asunnon koon kasvaessa kasvaa myos todennakoisyys, etta vastaajalla on
myotadilevyyttd, kunnes kaikkein suurimmissa (yli 120 m2) asunnoissa sita on kaikkein vahiten.
Vahiten myotailevyyttd on maalammolla lampidvissa talouksissa ja eniten vastaajilla, jotka asuvat
taloissa, jotka on rakennettu vuosina 1960-1979. Vahiten myoétailevia on nuorissa. Mita alhaisempi
koulutustausta on, sitd enemman on myaotailevyyttd. Eniten myo6tailevyyttad on palvelualalla ja
terveys- ja sosiaalialalla. Vahiten sitd on johtavassa asemassa olevilla ja eniten pienituloisilla. (Liite
Taulukko 31 liitteissa.)

Skeptisyyttd 16ytyy eniten omakotitaloasukkailta. Jos vapaa-ajan asuntoa ei ole, skeptisyyttd on
vahemman. Miehet ovat naisia todennakodisemmin skeptisid. Mitd nuorempi vastaaja on, sita epa-
todennakoisemmin hanelld on skeptisyyttd. Mita alhaisempi koulutus, sitd enemman on skepti-
syytta. Vahiten skeptisyytta on terveys- ja sosiaalialalla. Tulot eivat ole tilastollisesti merkitseva
selittaja skeptisyydelle. (Liite Taulukko 32 liitteissa.)

! paakomponenttianalyysi, Varimax-rotaatio
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4.2.5 Klusterianalyysi kuluttajaprofiilien tunnistamiseksi

Hankkeen tarkoituksena on arvioida markkinoiden rakennetta ja erityisesti sitd, milld tavoin edel-
lakavijat, eli tuotteiden ja palveluiden ensivaiheen kayttajat, poikkeavat muista markkinoiden po-
tentiaalisista asiakkaista. Kiinnostavaa on myds, kuinka paljon edellakavijoita sahkomarkkinoilla
voidaan arvioida olevan. Pystydksemme arvioimaan, kuka on edelldkavija aineistossamme, suori-
timme ryhmittely- eli klusterianalyysin kolmelle ylla kuvatulle ominaisuusfaktorille erilaisten sah-
konkuluttajaklustereiden tunnistamiseksi. Klusterianalyysi sopii menetelmana hyvin asenteita
kuvaaville summamuuttujille. Analyysin avulla voidaan etsia aineistosta vastaajien ryhmia, joissa
selittavien muuttujien ominaisuudet yhdistyvat eri tavoin.

Hierarkkisen klusterianalyysin perusteella aineistosta paadyimme seitsemaan klusteriin parhaana
ratkaisumallina. Taulukko 9 on esitetty standardoitujen faktoripisteiden? keskiarvot klusterin mu-
kaan, seka raportoitu klustereiden suhteellinen koko.

Taulukko 9 Asenneominaisuudet eri klustereilla, keskiarvo

Muuttuja Klusteri 1 Klusteri 2 Klusteri 3 Klusteri 4 Klusteri 5 Klusteri 6 Klusteri 7
(18.9 %) (8.6%) (21.2%) (15.1 %) (10.0 %) (12.1%) (14.2 %)

Edellakavijyys -1.08219 0.31242 0.18471 1.00250 -0.51399 1.11946 -0.68271

Massamarkkinoiden

myotaily 0.60950 -0.03913 0.52739 -0.98914 -1.13445 1.14815 -0.70320

Skeptisyys 0.21825 1.65435 -0.58543 -0.35109 0.93318 0.36364 -1.01785

Analyysin tuloksena saadut seitseman klusteria ovat kooltaan vaihtelevia siten, ettd pienin klusteri
(klusteri 2) kasittaa alle kymmenyksen vastaajista, kun taas suurimpaan klusteriin (klusteri 3) kuu-
luu hieman yli viidennes vastaajista. Tarkastelimme klustereita suhteessa alkuperaisiin asennevait-
tamiin, ja nimesimme klusterit niiden vaittamien sisallon mukaan, joiden kanssa klusterin vastaajat
kertoivat olevansa muita klustereita useammin joko taysin samaa mielta tai taysin eri mielta (Liite
Taulukko 33).

Alla esitetaan niiden vastaajien osuudet vastaajaklustereissa, jotka ovat joko hankkineet tai har-
kinneet erilaisia palveluja (Taulukko 10). Suhteessa eniten palveluja ovat hankkineet tai harkitse-
vat hankkivansa edellakavijat. Seuraavaksi eniten palvelukiinnostusta on energiayhtiéon luottavai-
sesti suhtautuvilla seka energiasta kiinnostuneilla klustereilla. Eri klusterit ovat kuitenkin kiinnos-
tuneita hieman eri palveluita. Edellakavijoiden, energiasta kiinnostuneiden ja energiayhtiéon luot-
tavaisesti suhtautuvien klusterit muodostavat lupaavimman energiatehokkuuspalveluiden asiakas-
joukon palvelukehityksen alkuvaiheessa. Koska naihin kolmeen palvelumyoénteiseen klusteriin
kuuluu yhteensa ldhes puolet aineiston vastaajista, vaikuttaa energiatehokkuuspalveluiden mark-
kinapotentiaali lupaavalta.

2 Kaikki kolme faktoripistemuuttujaa on standardoitu siten, etta kunkin muuttujan keskiarvo aineistossa on 0 ja keskihajonta
1.
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Taulukko 10

Energiakatselmus

Reaaliaikainen kulu-
tuksen nayttolaite

Kulutusta ohjaava
laite

Energiaa saastava
laite

Omatuotanto

Laitteisto omatuo-
tantoa varten

n

.o o 3 e
Palvelukiinnostus klusterin mukaan~, hlo

EDELLA-
KAVUA

10

42

38

56

35

12

182

KIINNOS-
TUNUT
ENERGI-
ASTA

10

28

26

38

25

6

146

ENERGIA-
YHTIOON

LUOTTA-
VAINEN

10

28

25

45

20

9

256

AUTO-
NOMINEN

21

22

34

31

121

EPALUU-
LOINEN
ENERGIA-
YHTIOITA
KOHTAAN

6

20

24

34
30
8

171

PASSIIVI-
NEN

23

20

30

15

104

VASTA-
HAKOINEN

15

24

10

228

Edellakavijoiden kiinnostus energiatehokkuuspalveluihin ndyttaa olevan suurempaa kuin muiden
kuluttajien kiinnostus sahkdmarkkinoilla. Kuten todettu, aineistosta havaitaan myds, etta eri asia-
kasryhmia kiinnostavat erilaiset palvelut. Autonomiset vastaajat nousivat hieman yllattaen edella-
kavijoiden rinnalle energiaa saastavien laitteiden hankkimisessa ja niiden harkitsemisessa.

Selvitimme logistisen regressioanalyysin avulla millaisia vastaajia eri klustereihin kuuluu (Taulukko
11 alla, ks. my®s liitetaulukot 34 ja 40). Analyysin tuloksista on raportoitu muuttujaluokittaiset
vedonlyontisuhteet (Exp (B)) seka muuttujien ja niiden luokkien tilastolliset merkitsevyydet seka
mallien selitysasteet (Nagelkerke). Taulukoissa on kuvattu tekijat, jotka selittavat edellakavijaklus-

teriin kuulumista. Taulukossa esitetaan vain tilastollisesti merkitsevat erot.

Tulokset osoittavat, etta edellakavija on useammin mies kuin nainen. Han on todennakdisimmin
alle 44-vuotias ja hanelld on korkeakoulutus tekniikan alalta. Han on hieman useammin johtavassa
asemassa ja hanen kotitaloudellaan on korkeat vuositulot.

® Palveluita hankkineiden ja niita harkitsevien yhteenlaskettu osuus.
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Taulukko 11 Edelldkavijoihin kuuluminen taustatekijoiden mukaan, logistinen regressioanalyysi

mies 1,000 1,000

nainen ,496 ,000 1,138 ,669
alle 25-vuotiaat 1,000 1,000

25-34 —vuotiaat 1,412 ,375 ,899 ,876
35-44 —vuotiaat 1,854 ,095 1,153 ,830
45-54 —vuotiaat ,874 ,710 ,778 ,695
55-64 —vuotiaat 1,068 ,849 1,083 ,896
yli 64-vuotiaat ,523 ,099 ,374 ,161
Peruskoulutus 1,000 1,000
Y!loppllastutklnto, ammattikoulu tai ammatillinen perustut- 1,805 055 1,230 653
kinto

Opisto-, ammattll.(orkeakoulu tai alempi yliopisto- 2812 001 2,050 147
/korkeakoulututkinto

Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto 5,339 ,000 2,945 ,054
Peruskoulutus 1,000 1,000

Tekniikka 2,443 ,001 1,231 ,637
Terveys- ja sosiaaliala ,770 ,466 ,391 ,078
Palveluala ,642 ,273 ,752 ,579
Ka.svatustleteet ja opettajankoulutus, humanistiset tieteet ja 1,299 472 484 199
taideala

Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous 1,674 ,148 ,840 ,740
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Ammattiasema (R2=0,04, p<0,001) ,700

Tyolainen 1,000 1,000

Yrittaja, maanviljelija ,850 ,644 1,262 ,630
Toimihenkild 1,702 ,018 1,176 ,635
Johtava asema 2,352 ,006 1,780 ,198
D{s&:i?én ulkopuolella (eldkeldinen, kotigiti/-isa, opiskelija, 672 077 881 741
Vuositulot (R2=0,06, p<0,001) ,246
alle 25 000 € 1,000 1,000

25 000-44 999 € 1,620 ,101 1,600 ,279
45 000-59 999 € 2,707 ,001 2,745 ,027
60 000€-79 999 € 2,611 ,002 2,106 ,118
yli 80 000 € 4,768 ,000 2,258 ,106
Asuinalue (R2=0,02, p<0,01) ,305
Kaupungin keskustassa 1,000 1,000
Esikaupunkialueella tai kaupungin lahiossa ,960 ,847 1,001 ,998
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa ,427 ,009 ,445 ,110
Maaseudun haja-asutusalueella ,553 ,035 ,808 ,640
Lammitysmuoto (R2=0,03, p<0,01) ,538
Kaukolampo 1,000 1,000

Varaamaton sahkélammitys 1,064 ,764 1,054 ,864
Varaava sahkolammitys ,962 ,911 ,681 ,433
Oljylammitys ,413 ,016 ,555 ,235
Maalampo 2,283 ,011 1,604 ,322
Puu- tai pellettilammitys ,632 ,163 1,319 ,575
Energiayhtion vaihtaminen (R2=0,04, p<0,001)

ei 1,000 1,000

kylla 2,390 ,000 1,780 ,014

Vakioitu malli R2=0,19

Edellakavija asuu todennakoisemmin kaupungin keskustassa ja kaikkein epatodennakéisimmin
maaseutukunnan taajamassa, mika on hieman yllattava tulos. Asuintalon tyyppi, eli omakotitalos-
sa tai kerrostalossa asuminen ei selittanyt kuulumista edellakavijoihin. Aiemmin havaitsimme
omakotiasumisen liittyvan skeptisyyteen. Voidaan siis olettaa, etta syy siihen, mikseivat edellakavi-
jat asukaan juuri omakotitaloissa, vaikka juuri niissa asuville palveluista olisi eniten hyotya, on juuri
omakotitalouksien kriittisyydessa ja epaluuloisuudessa. Ei kuitenkaan tiedeta selittaako skeptisyyt-
ta esimerkiksi jokin aiempi kokemus asioinnista energiayhtion kanssa, vai jokin aivan muu seikka.
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Eniten energiayhtidihin epaluuloisesti suhtautuvia l6ytyy rivi-, luhti- ja paritaloasukkaista ja vahi-
ten kerrostaloista.

Taulukko 12 Asuinmuodon ja myénteisen asenteen suhde palvelukiinnostukseen, n
KERROSTALO Jo hankkinut palvelun Harkitsee palvelua
Energia- Energia-
yhtioon . Kiinnostunut yhtioon Edella-  Kiinnostunut
Edella-
luottavainen kavija energiasta luottavainen kavija energiasta

Reaaliaikaisesti kulutuksen

nayttava laite 4 3 1 17 19 4

Kulutusta reaaliaikaisesti ohjaava

laite 3 6 4 15 15 4
Energiaa sadstava laite 11 10 3 20 21 7
Sahkoén omatuotanto 0 3 1 13 13 6
Laitteisto sahkdn omatuotantoon 0 0 0 5 8 1
OMAKOTITALO Jo hankkinut palvelun Harkitsee palvelua

Energia- Energia-

yhtioon Edelld-  Kiinnostunut yhtioon Edella-  Kiinnostunut

luottavainen kavija energiasta luottavainen kavija energiasta

Reaaliaikaisesti kulutuksen

nayttava laite 11 17 3 16 24 13

Kulutusta reaaliaikaisesti ohjaava

laite 8 11 8 16 23 9
Energiaa saastava laite 24 31 7 16 21 14
Sahkoén omatuotanto 1 5 3 20 33 14
Laitteisto sahkon omatuotantoon 0 0 0 9 10 4

Vaikka asuintalon tyyppi ei ole merkitseva tekija edellakavijyyden selittamisessa, tarkastelimme
omakoti- ja kerrostaloasumista tarkemmin suhteessa palvelukiinnostukseen. Myds kerrostalossa
asuvat henkil6t ovat jossain maarin hankkineet energiatehokkuuspalveluita tai harkitsevat niiden
hankkimista. Palveluiden hankkiminen tai harkitseminen ei kuitenkaan ole yhta yleista, kuin oma-
kotitalossa asuvien keskuudessa. Se, ettd kerrostaloasukas on jo hankkinut omatuotantopalvelui-
ta, voi selittya silla, ettd kerrostaloasukas omistaa vapaa-ajan asunnon, jonne tama on hankkinut
mikrotuotantolaitteiston. Kerrostaloissa tdma ei ole nykyisin mahdollista (Taulukko 12).

My®ds kerrostaloissa asuvat ihmiset ovat mahdollisia asiakkaita ja kerrostaloasukkaiden markkina-
potentiaali ndhdaan erityisesti kiinnostuksena sahkonkulutusta reaaliaikaisesti ohjaavaan laittee-
seen. Toisaalta, kerrostaloissa nyt asuvat nuoret edelldkdvijéit eivat valttamatta aio aina asua ker-
rostalossa, joten kerrostalossa asuvien positiivinen asennoituminen voi heijastella aivan todellista
markkinapotentiaalia. Kerrostalossa asuvista edelldkdvijéistd 37 % on ainakin harkinnut séhkén
kulutusta reaaliaikaisesti ohjaavan laitteen hankkimista, omakotitalossa asuvista edellédkdvijéistd
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41 % (Kuva 8). Erot ovat pienet naiden edelldkdvijbiden valilla. Erot palvelukiinnostuksessa ovat
huomattavasti suuremmat, kun verrataan edelldkdvijéiden ja vastahakoisten ryhmia: omakotita-
lossa asuvista vastahakoisista palvelua on ainakin harkinnut vain 19 %.

Sahkon kulutusta Sahkon kulutusta
reaaliaikaisesti ohjaava laite reaaliaikaisesti seuraava laite
Edellakiviji Edellakavija
37% | 41% 38 % 48 %
Kerrostalo Omakotitalo Kerrostalo Omakotitalo
0, 0,
11% | 19% 11% | 15%
Y
Vastahakoinen Vastahakoinen

Kuva8 Asuinmuodon ja edelldkavijyyden suhde palvelukiinnostukseen, 2 esimerkkia

Edelldkdvijd-klusterissa kerrostaloasukkaista noin 25 % on aktiivisia taloyhtionsa hallinnossa, sa-
moin energiasta kiinnostuneista ihmista. Tama vahvistaa olettamustamme siita, etta edelldkdvijéit
ja energiasta kiinnostuneet toimisivat mielipidevaikuttajina ymparistdssaan. Merkille pantavaa on
kuitenkin se, ettd myo6s energiayhtiéén epdluuloisesti suhtautuvat ihmiset voivat toimia mielipide-
vaikuttajina ymparistossaan. Tasta antaa viitteita se, etta kerrostaloissaan taloyhtion hallinnossa
aktiivisesti toimivia on tassakin klusterissa noin neljasosa. Epaluuloisesti suhtautuvat ihmiset ha-
luavat usein vaikuttaa ja ovat mielellaan aktiivisia toimijoita ymparistéssaan. Muissa ryhmissa on
huomattavasti vahemman taloyhtidssa aktiivisesti toimivia. Ylipaataan kerrostaloasukkaista, jotka
ovat vastanneet tdahan kysymykseen, keskimaarin n. 13 % on aktiivisia taloyhtitssaan.

Kuva 9 esitetddn graafisesti aineistosta erottuneet ryhmat teknologioiden levidmisen kellokayrdan
sovitettuna. Aineisto on linjassa Mooren teoreettisen viitekehyksen kanssa, jossa edelldkdvijdt
ovat kiinnostuneimpia palveluista ja seuraavaksi tulevat asiaa hyvin tuntevat ja teknologiaan
myonteisesti suhtautuvat. Vaikka aineiston mukaan naita lupaavia alkuvaiheen asiakkaita on miltei
puolet, voi Mooren teorian sopivuutta myos sahkdmarkkinoiden energiatehokkuuspalveluiden
tarkasteluun pitda sopivana, silla todennakoisesti kyselyyn on valikoitunut vastaamaan todellisuut-
ta suurempi osa kdyran aaripaan ihmisia: seka energiasta kiinnostuneita etta skeptisid. Todellinen
myoOnteisesti suhtautuvien osuus on siis pienempi kuin aineistossa ja massamarkkinan osuus suu-
rempi. Kuva 9 nayttdad myos yleisimmat mydnteisesti suhtautuvien ryhmiin kuulumista selittavat
sosiodemografiset ja asumiseen liittyvat tekijat.
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4.2.6 Palvelukumppanuudet

Energiatehokkuus Suomessa -kyselyssa selvitettiin, mika olisi sopiva taho tarjoamaan energiate-
hokkuuspalveluita vastaajien mielesta. Vastaajat saivat valita niin monta vaihtoehtoa kuin halusi-
vat. Saadut vastaukset on esitetty alla Taulukko 13). Reilusti yli puolet vastanneista pitaa paikallis-
ta sahkoverkkoyhtiota sopivana tahona tarjoamaan energiatehokkuuspalveluita. Sahkén myyjaa
pitda sopivana kuin noin kolmannes vastaajista. Kunta tai kaupunki tai sahkénsaastolaitteiden
valmistaja olisi my6s noin kolmanneksen mielesta sopiva palvelun tarjoaja. Vahiten sopivana pi-
dettiin teleoperaattoria, luonnonsuojeluyhdistysta tai paikallista asukasyhdistysta.

Taulukko 13 Sopiva taho tarjoamaan energiatehokkuuspalveluja (N = 1 208)

Sopiva palvelun tarjoaja valinneiden lkm prosenttia vastanneista
Paikallinen sahkoverkkoyhtio 711 58,9
Kunta/kaupunki 453 37,5
Sahkénmyyja 427 35,3
Energiasaastolaitteiden valmistaja 372 30,8
Isdnnoitsija tai huoltoyhtio 285 23,6
Rautakauppa 211 17,5
En halua hankkia palveluita 134 11,1
Kotiautomaatiolaitteiden valmistaja 120 9,9
Paikallinen asukasyhdistys 105 8,7
Luonnonsuojeluyhdistys 68 5,6
Teleoperaattori 22 1,8

Tarkasteltaessa vastauksia vastaajaklustereiden mukaan, saadaan suhtautumisesta mahdollisiin
palvelun tarjoajiin tarkempi kuva (Liite Taulukko 48). Paikallinen sahkdverkkoyhtié on edelleen
suosituin palvelun tarjoaja kaikissa klustereissa palveluihin epaluuloisesti suhtautuvia lukuun ot-
tamatta. Sdhkdnmyyjan on nimennyt sopivaksi palveluntarjoajaksi kaikkiaan noin kolmasosa ky-
symykseen vastanneista. Vaihtoehto on suosituin edelldkavijoiden klusterissa, ja vihemman suo-
sittu autonomisten, epaluuloisten ja vastahakoisten klustereissa.

Kuntaa tai kaupunkia pitda niin ikdan sopivana palveluntarjoajana noin kolmannes kysymykseen
vastanneista. Klustereiden vililld ei ole suuria eroja, mutta edellakavijat ovat hieman muita haluk-
kaampia hankkimaan palvelunsa kunnalta tai kaupungilta. Sen sijaan energiasta kiinnostuneiden
klusterilla halukkuus ostaa palveluita kunnalta tai kaupungilta on hieman muita vahaisempaa.
Energiasaastolaitteiden valmistajaa pitdaa sopivana palveluntarjoajana alle kolmannes vastanneis-
ta. Edellakavijaklusteri suhtautuu tahankin tahoon myodnteisemmin kuin toiset klusterit. Vastaha-
koisten klusteri on my0ds tdssa toisessa ddripadssa, ja olisi harvemmin halukas hankkimaan palve-
lunsa talta taholta.

Neljasosa vastaajista pitda sopivana palveluntarjoajana isannditsijaa tai huoltoyhtiota. Tama on
suhteessa suositumpi vaihtoehto vastahakoisten ja passiivisten ryhmassa, mika voi kertoa siit3,
ettd asumiseen liittyvat kdytannon asiat halutaan ostaa yhdeltd, tutulta taholta. Sen sijaan vain
alle kymmenes vastanneista katsoo, etta paikallinen asukasyhdistys olisi sopiva tarjoamaan heille
palveluita. Edellakavijat suhtautuvat myos tahan mahdollisuuteen muita klustereita myonteisem-
min.

Kyselyssa esitettiin vaihtoehtona myds se, etta palvelun voisi tarjota jokin aivan uusi taho. Noin
joka kuudes vastanneista pitdd mahdollista palveluiden hankkimista rautakaupalta ja noin kym-
menes vastanneista kotiautomaatiolaitteiden valmistajalta. Luonnonsuojeluyhdistysta sopivana
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palvelun tarjoajana pitda vain muutama prosentti vastanneista. Vahiten kiinnostusta vastanneilla
on teleoperaattoriin palveluntarjoajana.

Vastaukset ovat sikdli johdonmukaisia, etta edelldakavijat ovat muita klustereita useammin kiinnos-
tuneita kaikista mainituista palveluntarjoajista. Sen sijaan vastaajat, jotka kokevat epaluottamusta
energiayhtioon, suhtautuvat myés muihin mahdollisiin palveluntarjoajiin epaluuloisesti. Energia-
yhtidihin luottavaiset seka passiivisesti asemoituvat kuluttajat valitsevat muita useammin palve-
luntarjoajakseen paikalisen sahkoverkkoyhtion tai sahkonmyyjan.

Vastaajilla oli mahdollisuus myds ehdottaa itse sopivaa palveluntuottajaa. Saimme seuraavanlaisia
vastauksia.

e Asiaan erikoistunut yhtio, jolla on laaja tietdmys ja ymmarrys tuotteista ja palveluista

e Riippumaton ulkopuolinen arvioija; asiantunteva "puolueeton" taho; Taho, jolla ei ole mi-
taan intressikytkoksia; Poliittisesti ja taloudellisesti riippumaton taho, Taho, joka ei ole
riippuvainen sahkon tai laitteiden myynnista

e Sihkoasentaja (urakoitsija), LVIS-myyja/urakoitsija; Sahkdurakoitsija; Yksityinen urakoit-
sija

e Paikallinen sdhkaliike / kodinkoneliike; Paikallinen sahkoalan yritys

e Sahkotarvikkeiden tukkuri

e Muu jalleenmyyjd/asennusliike

e Yritys, jonka toimialana energian tehokas kaytto

e Laitetta testaava teho laatu/hinta energiatehokkuus

e Talkkari

e Urheiluseurat - palkkiolla

Tarkasteltaessa sopivaa palvelun tarjoajaa eri ryhmiin kuulumisen perusteella voimme nahda, etta
lahes kaikissa ryhmissa paikallinen sahkoverkkoyhtio olisi sopivin palveluja tarjoava taho (Taulukko
14))
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Taulukko 14 Sopiva palveluntarjoaja vastaajaklusterin mukaan, %

. Epaluu-
Energias- Energia- loinen
Edella- . yhtioon Auto- Passiivi- . Vasta- __—
v aen ta kiin- . energia- . Kaikki
kavija luotta- nominen nen ....... hakoinen
nostunut . yhtioita
vainen
kohtaan
Paikallinen
i 73,1 54,8 61,3 47,9 67,8 42,3 53,9 58,9
sahkoverkkoyhtio
Sahkonmyyja 46,7 34,2 38,3 25,6 40,9 26,9 28,5 35,3
Isannitsija 22,5 20,5 25,4 19,8 25,7 15,4 28,5 23,6
tai huoltoyhti6
Kunta/kaupunki 43,4 30,8 37,5 38,8 38,0 36,5 36,4 37,5
Energiasadsto- 42,3 32,9 27,0 37,2 35,1 25,0 20,6 30,8
laitteiden valmistaja
Paikallinen 16,5 7,5 7,0 41 6,4 14,4 o 8,7
asukasyhdistys
Rautakauppa 32,4 13,0 16,0 23,1 17,5 11,5 9,6 17,5
Kotiautomaatio- 24,2 3,4 6,2 9,9 9,9 11,5 6,1 9,9
laitteiden valmistaja
Teleoperaattori 5,5 2,7 1,2 0,8 0,6 1,0 0,9 1,8
Luonnonsuojeluyhdistys 11,5 2,7 4,3 5,8 5,3 5,8 4,4 5,6
En halua hankkia 22 13,0 7,0 11,6 88 14,4 21,5 11,1
palveluita

Yhteen vetden: eri palveluiden tarjoajien kannattaa suunnata tuotteensa hieman eri ihmisryhmille.
Yleisesti ottaen palveluille avoimimpia ovat edellékdvijét, ja alkuvaiheessa palveluita kannattaa
tarjota naille ihmisille, olipa tarjoaja sahkdnmyyja, verkkoyhti6 tai laitevalmistaja. Vaikka osa vas-
taajista kokee epaluottamusta energiayhtioon, namakin asiakkaat voi olla mahdollista tavoittaa,
kunhan vain 16ytyy sopiva palvelun tarjoaja, kuten kunta tai kaupunki, energiasaastolaitteiden
valmistaja, verkkoyhtio tai esimerkiksi paikallinen asukasyhdistys.
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4.3 Kuluttajakyselyn avoimia vastauksia

4.3.1 Millaisia energian saastamiseen tai energian kaytdon tehostamiseen tahtaavia palveluja
vastaajat toivoisivat?

Kyselyssa kysyimme, minkalaisia energian sadstamiseen tai energian kdyton tehostamiseen tah-
taavia palveluja vastaajat toivoisivat. Vastausvaihtoehtoja ei ollut annettu valmiiksi, vaan vastaajat
saattoivat halutessaan kirjoittaa omia ehdotuksiaan. Kaikkia vastaajien ehdottamia palveluita ei
ollut ajateltu energiayhtididen tuottamiksi, vaan markkinoille on kaivattu myos kolmansia osapuo-
lia tuottamaan palveluita.

Kaikkein suosituin palvelu oli tiedotus ja neuvonta. 76 vastaaja kirjoitti toivovansa lisda tietoa ja
neuvontaa lammitysjarjestelman tai muiden laitteiden hankintaan. Neuvontaa kaivattiin erilaisten
[ammitysratkaisujen yhteensovittamisessa aivan teknisellakin tasolla. Lisaksi vastaajat haluaisivat
ohjeita taloyhtioille tai omakotiasuijille siita, kuinka talon kunto vaikuttaa energian kulutukseen.
Erityisesti neuvoja sahkdnkulutukseen vaikuttamisesta kaipasivat maaseudulla asuvat. Yksilollisia
neuvoja kaivattiin asiantuntijalta esimerkiksi omassa kodissa tapahtuvan energiakatselmuksen
muodossa. Mahdollisen neuvonnasta seuraavan laitehankinnan tekemiseen ja laitteiden asennuk-
seen kaivattiin myos palveluita. Vastaajat kaipasivat tietoa myos eri sdhkodtuotteista mainiten mm.
yosahkon haluten tietda, mita se tarkoittaa tai miten sita kdytetdan. Usein mainittiin toive palvelu-
jen maksuttomuudesta.

Toisaalta osa vastaajista halusi neuvontaa energiayhtioista riippumattomalta, luotettavalta tahol-
ta. Esimerkiksi kuntia, jotka ovat riippuvaisia omistamansa sahkolaitoksen kautta tulevista verotu-
loista, ei pidetty tarpeeksi luotettavaksi antamaan puolueettomia neuvoja. Neuvonta- tai infor-
maatiopisteita kaivattiin johonkin julkiseen ja helposti saavutettavaan paikkaan. Osa vastaajista
toivoi neuvonnan perustuvan luotettavaan tutkimustietoon.

Vastaajat toivoivat vertailupalveluja eri sahkdntuottotavoista ja niiden hyddyista. Vastaajista 13
toivoi palveluita, joiden avulla voisi helposti vertailla eri jarjestelmia tai laitteita. Vastaajat eivat
toivoneet “kilpailevien laitemyyjien markkinapuheita”, vaan tutkimukseen perustuvaa faktatietoa,
jonka avulla he voisivat valita helposti itselleen sopivat vaihtoehdot. Tahan liittyy toive tuote-
esittelyista ja esimerkkilaskelmista, joissa otettaisiin huomioon mm. laitteiden takaisinmaksuaika.
Toisin sanoen vastaajat haluaisivat realistisia laskelmia investointien takaisinmaksusta. Muutama
vastaaja toivoi (kunnalliselle) kuluttajaneuvojalle palvelusivustoa, joka mahdollistaisi puolueetto-
man vertailun.
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Kuva 10 Vastaajien toivomia palveluja

Seuraavaksi suosituin palvelu kohdistui sahkéverkosta otetun sahkon sadstamiseen uusiutuvan
energian omatuotannon avulla (53 vastaajaa). Vastaajat toivoivat saavansa uusiutuvaan energiaan
perustuvia omatuotantopalveluja, kuten séhkén omatuotantoa aurinkopaneeleilla tai tuulivoimal-
la ja ndiden jarjestelmien esittelyd. Osa vastaajista toivoi myoés maalampdon liittyvia palveluita,
mihin liittyi my6s toive useammasta toimijasta ja maalampdon tai aurinkopaneeleihin liittyvista
laitteista.

Osalla vastaajista oli selvasti asiantuntevaa tietoa eri vaihtoehdoista seka tiettyihin vaihtoehtoihin
liittyvistd ongelmista. Vastaajat toivoivat sahkdn omatuotannon mahdollistamista myds kaupun-
geissa ja mahdollisuutta myyda itse tuotettua sahkoa valtakunnan verkkoon. Vastaajat olivat tie-
toisia taman hetkisista esteista markkinoilla. Yksi vastaaja toivoi markkinointipalvelua omalle sah-
kontuotannolleen ja palveluja tuotantonsa tehostamiseen. Jotkut vastaajat toivoivat olevansa
taysin riippumattomia energiayhtiosta oman tuotantonsa kautta lahinna paastdakseen eroon sah-
kon perusmaksuista. Jotkut kaipasivat palvelua, jonka avulla he voisivat seurata pientuulivoimansa
tuotantoa internetin kautta. Erds vastaaja esitti varsin innovatiivisiakin tuote-ehdotuksia: han toi-
voi kotitalouksiin soveltuvia pellettipuristimia ja talousjatteen kaasuttajia, joiden tuotteita kotita-
loudet voisivat kayttaa itse omissa lammitysjarjestelmissadn. Jokunen vastaaja toivoi vaihtoehtois-
ten energiamuotojen laitepaketteja erityisesti vapaa-ajan asuntoihin; pientuulivoimalaa tai aurin-
koenergiaa. Yleisesti kaivattiin vapaa-ajan asuntoon liittyvia palveluita. Yksi vastaaja oli kiinnostu-
nut mahdollisuuksista taydentda sahkopatterilammitysta aurinkovoimalla ilman etta taytyy asen-
taa vesikiertopatterit. Vastaajat siis toivovat erilaisia teknisia ratkaisuja raataloityna heidan omiin
tarpeisiinsa.

Parikymmenta vastaajaa toivoi saavansa palveluna reaaliaikaista sahkdnkulutuksen tai -tehon seu-
rantaa. Jokunen vastaaja toivoi sdhkon kulutusta seuraavaa laitetta energiayhtiolta edullisesti tai
ilmaiseksi tai vaihtoehtoisesti tallaista laitetta lainaan. Yksi vastaaja toivoi laitetta, joka mahdollis-
taisi sdhkolaitteiden etdkayton, ja jossa olisi reaalinen naytto talon sisalla, jolla voisi hallita koko
talon sdhkot seka ajastaa laitteita, pistorasioita ja limmitystd. Toisaalta toivottiin myds nettipoh-
jaisia sahkonkulutuksen seurantapalveluita ja parannuksia jo olemassa oleviin energiayhtididen
nettisivuihin. Nettisivujen toivottiin olevan selkeat ja ajan tasalla.

Vastaajilla oli toiveita my6s taloyhtididen suuntaan. Vastaajat toivoivat, ettd isannditsija ja/tai
huoltoyhtio olisi aktiivinen energiatehokkuuden parantamisessa. Toivottiin myos, ettd isdnnditsija
tiedottaisi saastamisesta. Taloyhtion tulisi motivoida ja kannustaa asukkaita kilpailuttamaan sah-
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koésopimuksia ja suositella uusiutuvaa energianvaihtoehtoa, kuten tuuli tai vesivoima. Yksi vastaaja
ehdotti myds huoneistokohtaista laskutusta kaukolammon asiakkaille.

Vastauksissa tuli esille toiveita myds teknisemmista palveluista. Lampiman veden kulutuksen mit-
taaminen nousi esille useammassa vastauksessa. Vastaajat toivoivat tekniikkaa veden kulutuksen
hillitsemiseen tai lammon ja veden sdaatoon. Vastaajat kaipasivat myos puun kayttoon liittyvia
palveluita, kuten innovaatioita, joilla puuta voitaisiin hydédyntaa koko talon lammittamiseen, kuten
puulla toimivaa vesijarjestelmaa ja ylipaataan erilaisia puuldammitysvaihtoehtoja. Jokunen vastaa-
ja toivoi lampovuotojen mittausta lampdkameran avulla, esimerkiksi valikatolla, ikkunoissa ja ovis-
sa.

Kuluttajien vastauksissa nakyy selvasti energiayhtioihin liittyvan kaupallisuuden paheksunta. Vas-
taajat toivoivat pienempaa voitontavoittelua ja sddastojen nakymista asiakkaiden sahkélaskuissa.
Sahkdveron alennusta toivottiin, kuten myoés edullisempia sahkon siirtomaksuja ja yleensa edulli-
sempaa energiaa. Osalla vastaajista oli myds ymmarrystd oman sahkolaskunsa sisallosta ja raken-
teesta. He toivoivat halvempia siirtomaksuja siita syysta, etta kiinteiden siirtomaksujen vuoksi
sahkoélaskun suuruus on miltei vakio, eivatka saastétoimet juurikaan nay kuluttajan laskussa. Yksi
vastaaja huomautti, ettei sahko itsessaan ole kallista, vaan muut sdhkolaskun osat (siirto, perus-
maksu, alv) muodostavat sdhkélaskun suuruuden. Yleisesti toivottiin palveluiden tuovat taloudel-
lista hyotya myos kayttajalle. Osa vastaajista toivoi myos, etta sahkon kilpailuttaminen tehtdisiin
helpommaksi. Erds vastaaja ehdotti rajoituksia, jotka vaikuttaisivat tehokkaasti kotitalouksien sah-
kon kayttoon: “jokaisella taloudella olisi kéytéssd tietty energiamddird, joka olisi suhteutettu ta-
louden kokoon ja jos kulutus ylittdd sen kuluttajan olisi maksettava ylimddrdistd” . Vastaajat toivoi-
vat yosahkoa myos kaupunkiasuntoihin, jotta myos vahan kuluttavien asiakkaiden on olisi mahdol-
lista siirtaa kulutustaan heille edullisempaan aikaan. Toisaalta vastauksissa valitettiin siita, etta yo-
ja paivasahkon hintaero on niin pieni, ettd tuote on menettanyt merkityksensa eika enda ohjaa
asiakkaiden kayttaytymista. Vastauksissa vaadittiin yosdahkon hintaa selkeéasti alemmalle tasolle.

Rahoitukseen liittyvia ehdotuksia olivat hankintoihin julkisen tuen saaminen ja edullisten rahoitus-
vaihtoehtojen kehittdminen. Vastaajat toivoivat myos avustuksia ja tiedotusta niista.

Yleisesti ottaen vastaajat toivoivat helppoja ratkaisuja, jotka tulisivat automaattisesti jo tuotteissa,
jotta erillisia palveluja ei enaa tarvittaisi. Kuluttajat pitavat tarkeina palvelujen selkeytta ja ymmar-
rettavyyttd, eivat niinkdan teknisia lukuja tai luetteloita. Muutamat vastaajista toivoivat myos itse
ohjattavia palveluita. Erds vastaaja ehdotti vuorovaikutteisia palveluja esimerkiksi sosiaalisessa
mediassa ja kaipasi hyvia ja ajan tasalla olevia nettisivuja. Toisaalta vastaajat toivoivat asiakaspal-
velua myos sellaisille asiakkaille, jotka eivat kayta internetia. Vastaajat haluaisivat myds parempia
laitteiden kotiinkuljetus- ja asennuspalveluita.

Vastaajat toivoivat myos energiankdyton jarkeistamista yleisesti myos asioissa, joihin heilld ei itse
ole vaikutusvaltaa. Ehdotuksia tuli muun muassa katuvalojen sammuttamisesta 6isin myds kau-
pungeissa.

4.3.2 Millaisia asioita vastaajat ovat taloudessaan tehneet sddstiaikseen energiaa?

Kysymykseen "millaisia asioita olet tehnyt taloudessasi energian sédistémiseksi?” tuli hyvin paljon
vastauksia, mika osoittaa sen, ettd vastaajat ovat ymmartaneet energian saastamisen tarkeyden ja
ovat halunneet toimia energiatehokkaasti. Vastauksista kay ilmi, ettad vastaajilla on laaja ymmarrys
energian kulutuksesta ja siitd, missa asioissa sita kuluu ja kuinka sitd voi sadstaa. Moni vastaaja
kertoi esimerkiksi kayttavansa julkista lilkkennetta tydmatkoihin ja kulkevansa autolla vain pidem-
pia matkoja. Erds vastaaja kertoi kdyttavansa suihkua kylpyammeen sijasta, toinen tuulettavansa
nopeasti (yhteensa 4 vastaajaa), kolmas sulattavansa pakastimen saannéllisesti (13), neljas lajitte-
levansa roskat (5) ja viides luopuneensa kokonaan lentomatkoista.
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Toimet energian sadstamiseksi
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Kuva 11 Vastaajien toimet energian saastamiseksi

Yli viisisataa vastaajaa vastasi sddstdvansa energiaa siten, ettd sammuttelee turhia valoja tai on
vaihtanut energiansdastélamppuihin. Kuudennes vastaajista on sdaatanyt kotinsa tai vapaa-ajan
asuntonsa lampotilaa sddstadkseen lammitysenergiassa. Joka kymmenes vastaaja on kayttanyt
tulisijaa (esim. varaavaa tai muuta takkaa, leivinuunia, puuhellaa) sahkdnkulutuksen vahentami-
seksi, ja osa heistd on asentanut varaavan takan tahan tarkoitukseen.

Kymmenesosa vastaajista ilmoitti vaihtaneensa kodinkoneita energiatehokkaampiin. Saman ver-
ran vastaajista oli my0os parantanut kotinsa eristysta. Kodin tai vapaa-ajan asunnon lammitysjarjes-
telmia uusineita oli my0s useita (145 vastaajaa). Heistad osa ilmoitti asentaneensa ilmalampdpum-
pun (91 vastaajaa), vaihtaneensa maalampoon (23 vastaajaa), vaihtaneensa vesikiertoisen lattia-
[ammityksen sahkdisen sijaan tai uusineensa vesikiertoisen lammitysjarjestelman saatékom-
ponentteja. Osa ilmoittaa vaihtaneensa 6ljypolttimon tai modernisoineensa 6ljykattilan (5 vastaa-
jaa). Jokunen on asentanut aurinkopaneelit (5 vastaajaa) tai tuottaa lamminta vettd aurinkokerain-
ten avulla (4 vastaajaa). Muutama vastaaja on siirtynyt pellettilammitykseen, asentanut avotakan
tilalle leivinuunin tai rakentanut kiinteistbautomaatiota lammitykseen ja valaistukseen (4 vastaa-
jaa) tai vaihtanut sdhkoélammityksen kaukolampoon. Yksi vastaaja oli asentanut seka kylma- etta
[amminvesimittarit ja toinen oli poistanut lamminvesivaraajan.

Yli 60 vastaajaa kertoi kdyttdavansa ruuanlaitossa leivinuunia tai puuhellaa ja tekevansa samalla
[ammolla useita paistoja ja hyddyntdvansa jalkildammon ruuanlaitossa. Vastaajista yhta suuri osuus
vastaajaa pesee taysia pyykkikoneellisia ja kayttaa lyhyita pesuohjelmia astianpesukoneessa. Muu-
tama vastaaja ilmoitti sddstavansa kuivausrummun kaytossa vahentamalla sen kayttoa ja kuivaa-
malla pyykit narulla. Yksi vastaaja kertoi pesevansa pyykkia vain sunnuntaisin.

Reilu 50 vastaajaa on saastanyt saunan kaytossa, joko rajoittamalla Iammityskertojen maaran ker-
taan tai pariin viikossa erityisesti talviaikaan tai jattamalla saunomisen kokonaan, lammittamalla
saunaa puilla, vaihtamalla sdhkokiukaan puukiukaaseen tai pyrkimalla kdyttdmaan saunaa talou-
dellisemmin, kuten pitdmalla kiuasta paalla lyhyemman ajan.

Ldmminta vetta kdytetdan myds harkitusti ja veden kulutusta pyritddn vahentamaan. Vastaajista
alle 50 on tarkka veden kayton kanssa ja opastaa myos lapsiaan tehokkaaseen veden kulutukseen.
Noin 40 vastaajaa ilmoittaa harkitsevansa tarkkaan sdhkon kaytt6a. He seuraavat kulutustaan ja
kayttavat siind apuna erilaisia ajastimia tai ovat ylipaataan vahentaneet siahkolaitteiden kayttoa.
Parikymmenta vastaajaa valttaa kuluttamista ja harrastaa kierratysta.
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Suosittu sddstdtapa oli myos katkaista virta kytkimell, siten etta kodinkoneiden standby-kulutus
lakkaisi (51 vastaajaa). 25 vastaajaa kertoi myos kayttavansa erilaisia hamarakytkimia, liiketunnis-
timia sisalld ja pihavaloissa seka ajastimia, esimerkiksi auton lammittamiseen.

Yksittdiset vastaajat olivat sdastdaneet energiaa kayttamalla yosahkoa lammitykseen, lattialammi-
tykseen tai pesu- ja astianpesukoneen kayttoéon, vaihtaneet energiayhtiota tai kilpailuttaneet,
motkottaneet lapsilleen valoista, tietokoneen sammuttamisesta ja televisiosta, tai kompostoineet
kaiken maatuvan jatteen. Erds vastaaja ilmoitti myds, ettei kayta astianpesukonetta vaan tiskaa
astiat kasin ja lammittaa tiskiveden puuhellalla.

4.4 Liiketoimintamahdollisuuksista lopuksi

Kyselylla tavoitettiin noin 1 200 suomalaista. Kyselylla on tavoitettu vastaajia, jotka vastaavat var-
sin hyvin suomalaisia keskimaarin. Markkinakyselyiden yleinen ongelma on se, etta vastaajiksi
valikoituu suhteessa enemman niita ihmisia, joita kyselyn aihepiiri tai tietty tuote kiinnostaa kuin
niita, joita se ei kiinnosta. On todennakaoista, ettd myos taman kyselyn aineistossa aiheesta kiin-
nostuneet ja siita jotain ymmartavat seka tavalla tai toisella energiapalveluihin intohimoisesti suh-
tautuvat vastaajat ovat yliedustettuina. On siksi luultavaa, etta markkinoilla energiatehokkuuspal-
veluihin energiayhtioon ja yleisesti energiaan myodnteisesti suhtautuvien osuus on pienempi kuin
tassa kyselyssa. Toisaalta vastaajiksi on voinut valikoitua myds sahkdpalveluihin kriittisesti suhtau-
tuvia, ja on mahdollista, etta kriittisten vastaajien osuus aineistossamme on suurempi kuin mark-
kinoilla. Koska tutkimuksessa haluttiin saada selville, millaisia energiatehokkuuspalveluiden alku-
vaiheen kayttajat voisivat olla, aineiston mahdollisia vinoumia ei nahda ongelmana.

Tutkimusten tulokset kertovat, ettei asiakkaan yhteys energiayhtioon ole kovin aktiivinen tai la-
heinen. Tama nakyy muun muassa siina, etteivat energiayhtididen tahan asti tarjoamat yleisimmat
palvelut ole kiinnostaneet suurinta osaa vastaajista. Tamanhetkisista palveluista suosituimpia ovat
olleet sahkdlaskun yhteydessa tullut kulutuspalaute seka energiansaastoa kasitteleva materiaali
asiakaslehdessd, nettisivuilla tai oppaissa. Energiayhtidilta ei ole pyydetty kovin aktiivisesti neuvo-
ja. Kuitenkin se tieto, joka on tavoittanut kuluttajat, on ollut suurimman osan mielesta hyodyllista.

Vastaajista alle kymmenesosa on jo hankkinut jonkin uuden palvelun. Palveluista suosituin, oli
energiaa sadstavien laitteiden, kuten led-valojen tai lampdpumppujen hankkiminen. Tallaisen pal-
velun oli hankkinut yli joka kuudes vastaaja, minka lisaksi sita oli harkitsemassa noin puolet kysy-
mykseen vastanneista. Energiakatselmus ja henkilokohtainen neuvonta on palvelu, joka kiinnostaa
vastaajia vahiten. Yli puolet vastaajista ei ole kiinnostunut palvelusta.

Verkkoyhtididen ilmaispalvelut luovat kysyntaa uusille palveluille. Toisin sanoen, mikali vastaaja
on tutustunut energiayhtididen vanhastaan tarjoamiin palveluihin, han on todennakéisemmin
kiinnostunut my6s uudemmista energiatehokkuuspalveluista. Palvelut eivat siis kilpaile toistensa
kanssa vaan tukevat toisiaan lisddmalld asiakkaiden ymmarrysta ja herattamalla kiinnostusta.

Koska sosiodemografiset tai asumiseen liittyvat taustamuuttujat eivat selita tilastollisesti merkit-
sevasti paljonkaan palveluiden kysynnasta, tarkastelimme kysyntda niin sanottujen piilevien asen-
neominaisuuksien avulla. Muodostimme niista kolme ominaisuusmuuttujaa, joiden avulla ryhmit-
telimme vastaajat eri ryhmiin. Taustamuuttujien avulla pystyimme arvioimaan, minkalaisia ihmisia
kuhunkin ryhmaan todennakdisesti kuuluu.

Kuva 12 ja Kuva 13 nayttavat eri muuttujien selitysasteet yleiselle palvelukiinnostukselle. Kuvista
ei nay tilastollinen merkitsevyys, mutta niista nahdaan, etta klusterijasenyys selittaa palvelukiin-
nostusta huomattavasti paremmin kuin mikdaan asumiseen tai sosiodemografiseen tekijaan liittyva
taustamuuttuja. Paras selittdja on kuuluminen edellakavijoihin, joka selittda noin kolmanneksen
yleisesta kiinnostuksesta palveluihin.
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Kuva 12 Selitysasteita yleiselle palvelukiinnostukselle, asumiseen liittyvat taustamuuttujat ja klusterija-
senyys

Edellakavijoiden tarpeet ndyttavat olevan edelld muiden kuluttajien tarpeista markkinoilla. Aineis-
tosta havaitaan kuitenkin myos se, etta eri asiakasryhmia kiinnostavat erilaiset palvelut. Kuva 12
esittda ryhmien jakautumisen markkinoille palvelukiinnostuksen mukaan. Pylvdiden koot osoitta-
vat ryhman koon suhteessa muihin (kaikki ryhméat = 100 %) ja vasemmalta oikealle siirtyminen
ilmaisee palveluiden jo hankkimisen tai harkitsemisen karkean jarjestyksen. Eniten palveluista ovat
olleet kiinnostuneet edelldkavijat ja vahiten vastahakoiset. Kuilu markkinoilla nayttaisi olevan ai-
hepiiriin myonteisesti suhtautuvien ihmisten ja siihen negatiivisesti suhtautuvien ihmisten valilla.
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Kuva 13 Selitysasteita yleiselle palvelukiinnostukselle, sosiodemografiset muuttujat ja klusterijasenyys

Aineistoa voidaan tarkastella Mooren teoreettisen viitekehyksen valossa. Vaikka aineistossa ener-
giaan myoOnteisesti suhtautuvia vastaajia on miltei puolet (ts. lupaavia alkuvaiheen asiakkaita), voi
Mooren teorian sopivuutta myds sahkdmarkkinoiden energiatehokkuuspalveluiden tarkasteluun

49



pitaa sopivana (Kuva 14). Kyselyyn on todenné&kéisesti valikoitunut vastaamaan todellisuutta suu-
rempi osa kayran aaripdan ihmisia.

10 % 9%

Edelld- Kiinnos-  Sdhko- Auto- Passii- Epdluu- Vasta-
kdvijéi tunut yhtié- nominen vinen loinen  hakoinen
energias- myodntei- sdhko-
ta nen yhtiéité
kohtaan

Kuva 14 Aineiston ryhmittely verrattuna teoreettiseen teknologian diffuusio kdyraan

50



5 ENERGIATEHOKKUSPALVELUJEN KEHITTAMINEN: HAASTEITA
JA PARHAITA KAYTANTOJA

Energiatehokkuuspalvelut -hankkeen tarkoituksena on toisaalta tutkia uusien energiatehokkuus-
palveluiden markkinapotentiaalia, mutta myos arvioida onnistuneita seka ei niin onnistuneita kay-
tantoja jo toteutetuista pilottihankkeista, siten etta uusien energiatehokkuuspalveluiden kehitta-
mista voitaisiin tukea parhaalla mahdollisella tavalla ja ndin edesauttaa uusien markkinoiden syn-
tya.

Palvelutuotannon haasteita ja mahdollisuuksia selvitettiin kartoittamalla energiayhtitiden koke-
muksia seka jarjestamalla tyopaja innovatiivisten pilottien vetdjille. Painopiste oli erityisesti kump-
panuuksissa ja niihin liittyvissa haasteissa ja mahdollisuuksissa. Tarve talle tarkastelulle Iahti siita
oivalluksesta, etta yhteistyd uusien toimijoiden kanssa voi tuoda energiayhtioille uutta osaamista
ja ennen kaikkea uudenlaista kosketuspintaa asiakkaisiin. Eri toimijoilla saattaa kuitenkin olla eri-
laisia toimintakulttuureja ja intresseja, joiden yhteensovittaminen voi olla haaste. Myds palvelujen
laadun, vaikuttavuuden ja tuloksellisuuden mittaaminen voi olla haasteellista. Tutkimuksen tavoit-
teena on ollut selvittada yritysten kayttamat keskeiset tavat tuottaa ja markkinoida palveluja seka
tunnistaa tahanastiset parhaat kdytannot ja kumppanuuksien haasteet.

5.1 Energiayhtidille kohdistettu palvelukysely

Pilottihankkeiden tarkastelussa lahdimme liikkeelle kerddmalla kokonaiskuvan yritysten taman
hetkisesta tilanteesta ja kiinnostuksesta erilaisiin palveluihin. Selvittddksemme olemassa olevien
palveluiden tilannetta lahetimme kyselyn kaikille Suomen sahkdn myyjille ja séhkoverkkoyhtidille.
Kyselyssa kysyimme mm. sitd mita palveluita yritykset jo tarjoavat, millaisia palveluita heilld on
suunnitteilla ja kiinnostaako yrityksia lisata palveluvalikoimaan uusia palveluita. Kyselyssa ei selvi-
tetty yrityksen kokoa tai liiketoimintamallia eikd pyydetty nimedamaan yhtiota, ellei halunnut osal-
listua jarjestettavaan tyopajaan.

Kysely lahetettiin n. 180 henkildlle, mutta se meni joissakin yrityksissa useammalle henkildlle.
Saimme vastaukset kaiken kaikkiaan 53:Ita yritysten edustajalta 43 yrityksesta. Kyselyyn oli vas-
tannut edustajia seka suurista yhtidista, etta pienista paikallisesti toimivista yrityksista. Vastauksia
saatiin sekd sahkon myyjilta etta verkkoyhtiosta.(Ks. liite Liite Taulukko 49.)

Monet energiayhtitt tarjoavat perinteisesti energiatehokkuuspalveluita (Kuva 15). Energiansaas-
toneuvonta puhelimessa, verkossa tai sahkopostitse seka mittarin etdluenta ovat ehdottomasti
yleisimmat perinteiset energiatehokkuuspalvelut, joita tarjoavat lahes kaikki vastanneet yritykset.
Sahkdnkulutusmittareitakin lainaa lahes 92 prosenttia yhtidista ja energiansaastoviikkoon osallis-
tuu 83 prosenttia vastanneista energiayhtidista. Yli 80 % vastanneista tarjoaa asiakkaalle my6s
mahdollisuutta seurata omaa kulutustaan verkossa seka toimittaa kulutusraportteja asiakkaalle.
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Kuva 15 Energiayhtididen yleisimmat tarjotut energiatehokkuuspalvelut

Vastauksista kdy hyvin ilmi koko energia-alaan kohdistuvat muutospaineet. Esimerkiksi Euroopan
unioni on hyvaksynyt 25.10.2012 uuden energiatehokkuusdirektiivin (EED 2012), jonka toimeen-
pano ja kdytanto ovat vield avoinna. Osa yrityksistd on odottavalla kannalla eikd kykene yksil6i-
maan, minkalaisia palveluita kannattaisi [ahtea suunnittelemaan. Lisaksi palveluiden kehittamista
hidastaa epaselvyys siita, kuinka kustannukset palveluista ja niihin kenties liittyvasta uudesta tek-
nologiasta tulisi jakaa verkkoyhtion ja kiinteistéjen omistajien kesken. Samoin verkkoyhtion ja
sahkdn myyijien roolit, velvollisuudet ja vastuut uusien palveluiden tuottamisessa ovat epaselvat.
Vastauksista nousi esille myos epaily siitd, etta asiakkaat eivat olisi innokkaita maksamaan uusista
palveluista, ainakaan niin kauan kun sdhkon hinta ei ole “kipurajoilla” ja tuotantokapasiteetti riit-
taa kattamaan kulutuksen.

Noin puolet vastanneista yrityksista olisi halukas lisadmaan palveluvalikoimaansa uusia palveluita.
Palveluiden kehittamisessa korostui halukkuus ryhtya tarjoamaan tuotteita, jotka auttavat kulutta-
jaa hahmottamaan omaa sahkonkulutustaan aiempaa selvemmin ja hallitsemaan sita paremmin.
Lisaksi haluttiin tarjota palveluja, joista asiakkaat ovat oikeasti kiinnostuneita ja joista he ovat
my0s valmiita maksamaan. Naita voisivat olla asiakkaiden kulutustietoihin liittyvat palvelut, joita
asiakas voi itse hyodyntaa www-sivujen tai matkapuhelimen kautta seka energiatodistukset, pa-
remmat raportoinnit ja kulutuksen vertailu. Toisaalta vastauksista kavi ilmi myds valmius tehda
kuntoselvityksia tai neuvontaa asiakkaan luona. Vastaajia kiinnostivat myos kiinteasti yrityksen
peruspalveluun liittyvat maksulliset palvelut, jotka auttavat hallitsemaan avoimeen toimitukseen
liittyvia riskeja. Asiakkaalle haluttiin tarjota tarkempaa mittaustietoa kuin tuntimittaus. Joissakin
vastauksissa oltiin kiinnostuneita neuvonnasta, opastuksesta ja energiatehokkuuskatselmuksista
erityisesti maatalouksille. Ndissa vastauksissa periaatteena oli sellaisten palvelujen tuottaminen,
jotka tuovat lisdarvoa asiakkaalle.

Yrityksia kiinnosti alykkaisiin sahkéverkkoihin, kuten sdhkoéiseen liikennéintineuvontaan, ladatta-
viin hybridiautoihin ja séhkoautoihin ja kulutuksen joustoon liittyvien palvelujen kehittdminen. Osa
vastaajista otti esille sen, etta palveluiden yleisena tavoitteena on lisdta kestdvia energiaratkaisuja.
Yrityksista olisi kiinnostavaa tarjota asiakkaalle hyvin monipuolisesti muun muassa asiakastarpeis-
ta lahtevia energiatehokkuuspalveluja, kuten esimerkiksi kuluttajille tarjottavia palvelukokonai-
suuksia tai hajautetun energiantuotannon ratkaisuja.
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Joissakin yrityksissa on pohdittu mahdollista laitemyyntia tai asennusten tuottamista. Osassa yri-
tyksia on paadytty siihen ndkemykseen, ettd paras tapa tarjota naita palveluita olisi yhteistyossa
ulkoisen palvelun tuottajan kanssa. Laitemyynti olisi yhtion ulkopuolisen palveluntuottajan teke-
maa ja energiayhtio tekisi yhteistyota palveluntuottajan kanssa mainostamalla, myymalld ja mah-
dollisesti tukemalla palvelun hinnoittelua, jotta se ei muodostuisi asiakkaalle kohtuuttoman kor-
keaksi.

Alalla vallitseva epavarmuus nakyy selvasti siita, etta suurimmassa osassa vastanneita yrityksia ei
ole ajateltu kyselyssa ehdotettujen palvelujen tarjoamista (Kuva 16). Ainoastaan nayttolaitteiden
lainausta, vuokrausta tai myyntia asiakkaille on ainakin harkinnut yli puolet vastanneista yrityksis-
ta. Noin kolmasosassa vastanneita yrityksia tama palvelu on kdynnissa ja lahes viidesosassa se on
suunnitteilla tai alkamassa. Katselmukset ja kuntoarviot ja/tai neuvonta asiakkaan luona, henkilo-
kohtainen lammitysjarjestelmien kdyton opastus ja ohjauslaitteiden (ml. seuranta, hallinnointi ja
ohjelmointi) lainaus, vuokraus tai myynti asiakkaille on kdytdssa, alkamassa tai suunnitteilla reilus-
sa kolmasosassa vastanneita yrityksia. Lisdksi noin 15 prosenttia vastanneista yrityksistd suunnitte-
lee kokonaisvaltaista taloyhtidille tarkoitettua neuvontapalvelua ja muiden energiaa saastavien tai
tuottavien laitteiden lainausta, vuokrausta tai myyntia asiakkaille. Muutamassa yhtiossa on kokeil-
tu ilmaldampopumppujen tai maalampdpumppujen lainausta, vuokrausta tai myyntia asiakkaille,
mutta ne kokeilut ovat jo paattyneet.
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Kuva 16 Yritysten suhtautuminen erilaisten palveluiden tarjoamiseen.

Yrityksille suunnatun kyselyn avulla halusimme myo6s saada selville, onko yrityksissa harkittu palve-
luiden kehittamista ja mihin ndma aikeet ovat pysdhtyneet, jos kehittdmista ei ole jatkettu. 53
prosenttia vastanneista yrityksista ilmoitti, etta yrityksessa on ideoitu uusia palveluita, joita ei
kuitenkaan ole toteutettu kaytannon esteiden takia. Palveluiden kehittdmisen suurimmaksi es-
teeksi yritykset nimesivat henkil6storesurssien puutteen (77 % vastaajista). Seuraavaksi merkitta-
vimmat esteet ovat kysynnan epavarmuus (60 %) ja palveluista kiinnostuneiden asiakkaiden pieni
maara (62 %). Reilu kolmasosa vastanneista yrityksistd pelkasi taloudellisia tappioita. (Ks. Kuva 17.)
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Kuva 17 Palveluiden kehittimisen suurimmat esteet (useampi vastausvaihtoehto mahdollinen)

Yritykset ilmaisivat huolen siitd, etta asiakkaat eivat ole valmiita maksamaan esimerkiksi kayntipal-
veluista edes omakustannushintaa. Palveluiden kehittamista estaa myos se, etta palveluiden kau-
pallistaminen on erittdin haastavaa ja kehitysty6 aiheuttaa myds kustannuksia. Vastauksissa tuo-
tiin esille myos sitd, etta yhtion strategiaan ei talla hetkella kuulu palveluiden lisédminen asiakkail-
le eika palveluiden tarjoamista mielleta ydinliiketoiminnaksi. Lisdksi epavarmuus nousi esille myos
naissa vastauksissa; tulevaisuuden kuva on epavarma. Ei tiedetd, standardisoituvatko laitteet ja
ohjelmistot. Kehitystyota hidastaa pelko nopeasta tekniikan vanhenemisesta, mika pakottaa inves-
toimaan pian johonkin muuhun tekniikkaan.

Lahes puolet (45 %) vastanneista yrityksista oli selvittanyt omien asiakkaidensa toiveita tai tarpeita
energiatehokkuuspalveluista keraamalla asiakaspalveluun tullutta palautetta. Noin kolmasosa
yrityksista oli selvittanyt asiaa asiakaskyselyn avulla (32 %). Muita tapoja selvittda asiakastarpeita
oli jarjestaa asiakasraateja tai asiakastapaamisia, keskustella asiakkaiden kanssa sahkoliittymaneu-
votteluiden tai muiden asiakastapahtumien yhteydessa seka haastatella messuosastolla kdyneita
ihmisia. Asiakastarpeita oli selvitetty myos pilotointien ja haastattelujen avulla. Kolmasosa yrityk-
sista ei ollut selvittanyt energiatehokkuuspalveluja koskevia asiakastarpeita.

Ylivoimaisesti suosituin yhteistydkumppani jo tarjotuissa palveluissa on ollut toinen sahkdn myyja
tai verkkoyhti6. Yhteistydssa alan yrityksen kanssa palveluita on tarjonnut reilu kolmasosa (36 %)
vastanneista yrityksista. Yli 15 prosenttia vastanneista yrityksista on tarjonnut palveluita tieto- ja
viestintatekniikan alan yritysten, paikallisen energiatoimiston tai muiden palvelualan yritysten
kuten isdnnoitsijoiden, asentajien tai huolto-, rakennus- ja remontointiliikkeiden kanssa. Yli kym-
menen prosenttia vastanneista yrityksista oli tarjonnut palveluita yhteistydssa kunnan rakennus-
tarkastajan tai teknisen toimen, muun kunnan tai kaupungin hallintokunnan, asukasyhdistysten tai
valtakunnallisten neuvontaorganisaatioiden paikallisyhdistysten (kuten esimerkiksi Marttojen tai
4H-yhdistyksen) kanssa. Muita kumppaneita ovat olleet kunnan kaavoitus- ja suunnittelutoimi,
kunnan ymparistotoimi, ymparistojarjestot, insindoritoimistot ja konsultit, kunnan energianeuvo-
ja, laite- tai tekniikkatoimittajat sekd sahkoasennus- ja verkonrakentajayhtiot.
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5.2 Pilottien parhaiden kaytantojen ja ongelmien arviointi

Palveluiden pilotoinnista jarjestettiin tydpaja, jossa kerattiin lisda yritysten kokemuksia osallistuji-
en avulla. Samalla pyrittiin siihen, etta se toisi lisdarvoa osallistujille, koska se tarjosi heille mahdol-
lisuuden oppia toisiltaan. Pilottitydpajaan osallistui 13 yhtion edustajat. Pilottitydpajan padamaara-
na oli selvittda myos, miten energiayhtididen yhteistyo erilaisten yhteistydtahojen kanssa on suju-
nut seka miten kumppanuuksia kannattaisi edelleen kehittaa.

Ty6pajan ensisijaisena tavoitteena oli koota yhteen energiayhtididen — niin verkkoyhtiéiden kuin
sahkénmyyjien — kokemuksia kuluttajille tarjottavien energiatehokkuuspalvelujen pilotoinnista.
Yhteisen keskustelun avulla kartoitettiin osallistujien nakemyksia siitda, minkalainen on onnistunut
pilotti ja mitka tekijat edistavat pilottien onnistumista. Erityisena mielenkiinnon kohteena oli pilot-
teihin liittyvien kumppanuuksien mahdollisuuksien ja haasteiden kartoittaminen. Ty6pajassa aihe-
piiriin johdattelivat Airi Laakkonen Vattenfallilta, Liisa Harjula Valoniasta ja Mikael Latvala There
Coorporationilta esittelemalla omien energiatehokkuushankkeidensa pilottien onnistumisia ja
opetuksia.

Ty6pajan tarkoituksena oli tuoda esille alan asiantuntijoiden nakemyksia seuraavista kysymyksista
pienryhmatyoskentelyn avulla:

e Mita energiatehokkuuspalveluiden pilottikokemuksista voidaan oppia, mika
on toiminut hyvin ja mika huonosti?

e Mitd esteita energiatehokkuuspalvelujen kaytolle tai niista kiinnostumiselle
on?

e Miten toimintaymparistotekijat vaikuttavat asiakkaiden kiinnostukseen palve-
luista?

e Minkalaiset palvelut ovat kiinnostaneet asiakkaita?

e Missa ovat sudenkuopat, ja kuinka valttaa ne, etta palvelut saadaan kaikkien
kuluttajien saataville ja markkinat toimiviksi?

e Miten energiayhtididen yhteistyd muiden tahojen kanssa energiatehokkuus-
palvelujen tuotannossa on onnistunut? Mitad ongelmia voi tulla?
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5.2.1 Onnistuneen pilotin maarittely

Ensimmaisessd ryhmatyotehtavassa pyrittiin maarittelemaan onnistunut pilotti tunnistamalla
omista aiemmista pilottikokemuksista asioita, jotka onnistuivat hyvin, joiden olisi pitdnyt onnistua,
ja joita olisi pitdanyt valttaa. Osallistujat ryhmittelivat tuottamansa vastaukset yleisempien otsikoi-
den alle. Tyota tehtiin kolmessa pienryhmaéssa, jotka nostivat esille hiukan eri asioita.

Yksi ryhmista nosti esiin sitouttamisen, resurssit ja luottamuksen tarkeina tekijoina, joihin sisaltyy
uhkia mutta myos mahdollisuuksia. Sitouttaminen koskee tdman ryhman mielesté niin yhteistyo-
kumppaneita kuin asiakkaita. Myos yritysjohdon sitoutumista painotettiin, jotta hankkeella olisi
riittavat resurssit. Luottamusta pidettiin tarkedna erityisesti suhteessa yhteistydkumppaneihin.
(Kuva 18).
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Kuva 18 Tyopajan tuloksia: sitouttaminen, luottamus ja resurssit
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Toinen ryhma korosti pilottien merkitysta siind, ettd ne tuovat uutta informaatiota tuotekehityk-
seen. Se, miten hyvaa informaatiota saadaan, riippuu siitd, miten hyvin pilotti on suunniteltu. On-
gelmia aiheuttaa, jos tuote ei ole viela valmis pilotoitavaksi. Haasteita voi my0s liittya osallistujien
valintaan, kuten oikean kohderyhman tavoittamiseen, ja riittdvan motivoituneiden osallistujien
mukaan saamiseen, jotta heiltd saataisiin myos riittavasti palautetta. (Kuva 19) Sama ryhma toi
esiin vield hankkeen suunnittelun ja sisdisen organisoinnin merkityksen tarkeina pilotin onnistumi-
seen vaikuttavina tekijéina: (Kuva 19)
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Kuva 19 Tyopajan tuloksia: informaatiota, tuotteen kypsyytta ja osallistujien valinta
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Kuva 20 Tyopajan tuloksia: hankkeen suunnittelu ja sisdinen organisaatio

Kolmas ryhma nosti esiin kolme aihetta. Ryhman mielesta onnistuneen pilotin taytyy vastata to-
delliseen asiakkaan ongelmaan tai haasteeseen. Siihen taytyy myds liittya win-win-tilanne eli sen
taytyy tuottaa lisdarvoa seka asiakkaalle etta palveluntarjoajalle. Onnistunut pilotti tuottaa selkei-
ta ja kaytettavyydeltddn hyvia ratkaisuja. Tahan auttaa, kun asiakas on mukana kehittaméssa rat-
kaisua, ja ongelma koskettaa asiakasta henkilokohtaisesti. (Kuva 21).
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Kuva 21 Tyopajan tuloksia: todellinen ongelma, kdytettavyys ja asiakkaan mukaanotto
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5.2.2 Keiden myoétavaikutusta tarvitaan?

Ty6pajan teemana olivat myds kumppanuudet. Halusimme saada esille osallistujien nakemyksia
siitd, keiden yhteisty6ta tarvitaan energiatehokkuutta edistavissa piloteissa tai palveluissa. Lisdksi
kannustimme keskustelemaan yhteistyon mahdollisuuksista ja haasteista. Ryhmat valitsivat poh-
dittaviksi esimerkeiksi muutamia edelld tunnistamiaan onnistumisen kriteereita tai osa-alueita.
Aiheesta kaytiin ensin lyhyt keskustelu pienryhmissa ja sitten yleiskeskustelua. Alla on yhdistetty
naissa keskusteluissa esille tulleita asioita.

Todellisen ongelman/ haasteen tunnistaminen ja siihen win-win ratkaisujen kehittdminen nosti
esiin keskustelua asiakastarpeiden tuntemuksesta. Erityisesti paikallisilla verkkoyhtigilla oli ennen
paljonkin kontaktia asiakkaisiin: nykyisin kontaktia on vahemman ja sen takia joudutaan pohti-
maan, miten asiakkaalle viestitaan ja tavoittaako viesti heidat. Keskustelijat olettivat, etta nuo-
remmat asiakkaat eivat ehka haluakaan suoraa kontaktia vaan odottavat viestintaa internetin ja
sosiaalisen median valityksella.

Aihetta pohtinut ryhma ehdotti, ettd asiakkaiden tulisi olla mukana maarittamassa ongelmaa ja
haastetta. Ndin padstaan kartoittamaan, mita ja kuinka suuria hyotyja asiakkaalle voidaan luvata
jostakin energiatehokkuusratkaisusta. Ajatusta kannatettiin, mutta se sai myos osakseen kritiikkia:
Asiakkaat eivat ehka osaa maaritelld ongelmiaan, eika kaikista ongelmista valttamatta synny win-
win-ratkaisuja eli molemminpuolisesti kannattavaa liiketoimintaa. Toiset keskustelijat painottivat
oman vision tarkeyttd, jonka pohjalta voidaan kehittaa “koepalloja” asiakkaalle testattavaksi. Pal-
velujen kehittamista voi siis lahestya joko tarveldhtoisesti ja ratkaisulahtdisesti, mutta asiakkaan
osallisuutta kuitenkin tarvitaan.

Keskustelussa nousi esiin my0s useita muitakin keinoja tai lahteita, joiden pohjalta asiakastarpei-
siin pdastaan kiinni ja joita ehdottomasti kannattaa hyodyntaa palveluidean kehittelyn alkuvai-
heessa. Naita ovat olemassa olevan tiedon ja tutkimuksen kartoitus (tutkimuslaitokset, puoluee-
ton tutkimustieto, alan yhteinen pohjatieto); olemassa olevien palvelujen/ratkaisujen kartoitus;
seka verkkoyhtididen omien verkostojen hyddyntdaminen.

Keskustelussa painotettiin kuitenkin, ettd olemassa olevaa tutkimusta taytyy soveltaa: markkinat
ovat sen verran erilaisia, ettd kansainvaliset tutkimukset eivat valttdmatta pade Suomen olosuh-
teissa. Tiedonkeruuseen voi kayttda ulkopuolisia tutkimuspalveluja, mutta pilottien suunnittelijoi-
den taytyy ensin kirkastaa oma ndakemyksensa tiedontarpeesta. Kunnolliseen kartoitukseen tarvi-
taan my0s resursseja, joten johdon sitoutuminen on tarkeaa.

Tassa yhteydessa nousi esiin myos kysymys siitd, minkalaisia viesteja asiakkaat saavat energiayh-
tioilta. Esimerkiksi saako asiakas yhdenmukaista viestia yhtion eri edustajilta ja eri tahoilta. Puolu-
eeton ja luotettava tutkimustieto todettiin tassa tarkedksi. Johdon sitoutuminen on siindkin tarke-
aa, etta yrityksissa on aikaa miettia ja yhtenaistda omaa viestia sisaisesti seka konsernin eri toimin-
tojen kesken. Tassa yhteydessa tulivat esiin myos lainsdadannon reunaehdot: TEM, YM ja muut
viranomaistahot ovat tarkeita muun muassa EU-direktiivien kansallisessa toimeenpanossa seka
yhtididen toimintaympariston maarittelyssa ja tiedon valittdmisessa (ennakoitavuus, tilan jattami-
nen yhtididen erilaisille ratkaisuille).

Hankkeen onnistunut suunnittelu edellyttda monien tahojen myoétdvaikutusta. Erityisesti mukaan
tarvitaan yrityksen johtoa sopivalta tasolta. Tuotekehityksen ja myynnin on kommunikoitava hyvin
keskendan. My0s asiakaspalvelun ja asentajien on osattava asentaa laitteita ja tarjota kayttajatu-
kea. Yrityksessa on ylipaataan oltava valmius uuden palvelun sovittamiseen kaikkiin jarjestelmiin.
Keskustelussa myds ehdotettiin, ettda hyvaan suunnitteluun voi joskus olla ulkopuolinen apu tar-
peen, esimerkiksi konsulttifirma tai IT-toimisto.

Keskustelussa tuli myos esiin nakemys, etta suunnitelma ei saa muuttua liikaa pilotin aikana; muu-
ten pilotin tuloksista on vaikea sanoa, mita palveluversiota ne koskevat. Vikoja saa korjata pilotin
aikana, mutta uusia toiminnallisuuksia ei tulisi ottaa kdyttoon lennossa. Tahan liittyy myos pilotoi-
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tavan tuotteen riittava kypsyysaste, jonka maarittelyyn vaikuttavat projektikohtaisesti oma firma,
yhteistyokumppanit ja asiakas.

Myds uuden tiedon tuottaminen tuotekehitykseen edellyttaa hyvaa tyonjakoa. Kokeneet tekijat
toivat esiin sen, ettd lopuksi ei aina riitad energiaa pilotin analysointiin ja siitd opitun kirkastami-
seen. Tasta nakokulmasta roolitus on tarkea: lopuksi pitaisi 16ytya joku, joka jaksaa analysoida
pilotista saatua tietoa. Toisin sanoen, jo pilottia suunnitellessa pitaisi resursoida tarpeeksi tyovoi-
maa myos tulosten tydstamiseen. Tuotteen matka pilotista liiketoiminnaksi vaatii paljon aikaa ja
resursseja, joten karsivallisyytta tarvitaan. Vanhoista piloteista olisi hyva kerata tiedot uusien lah-
tokohdaksi: samoja virheita ei kannattaisi toistaa.

Yleiskeskustelussa verkkoyhtididen taholta tuli myds esiin toive, ettd uudet palvelut perustuisivat
mahdollisimman paljon olemassa olevaan teknologiaan eli asennettuihin etaluettaviin mittareihin.
Markkinoille toivottiin myos yksinkertaisen kayttoéliittyman ratkaisuja, kuten asiakkaalle tulostet-
tava paperinen raportti.

Luottamus yhteistyohon on tarkeaa ulkopuolisten yritysten kanssa kumppanuuksissa, koska niihin
liittyy asiakassuhteiden ja luottamuksellisen asiakastiedon suojelu. Kuulimme tapauksesta, jossa
yhteistyokumppani oli vaarinkayttanyt padamiehensa asiakaskontakteja yhteistyon paatyttya. Luot-
tamusta lisda, jos kumppanien intressit ovat samansuuntaisia. Talloin vaarinkaytosten ja ongelmi-
en todenndkoisyys pilotin aikana tai jalkeen on pienempi. Kumppanuuksiin liittyvaan riskiin voi-
daan myotavaikuttaa kumppanin valinnalla, sopimuksilla seka jalkiseurannalla ja asiakastyytyvai-
syyskyselyilla. Tarkedaa on myos se, ettd kumppanuussuhde olisi tasavertainen ja keskusteleva.

Toinen vaihtoehto on, etta asiakas valitsee itse omat kumppaninsa ja asiakkaan kulutustieto nou-
detaan asiakkaan luvalla pilvipalvelusta. Tallainen energiatehokkuuspalvelujen kilpailuttaminen
vaatii paljon asiakkailta. Mallissa asiakas saa kilpailevilta palveluntarjoajilta monenlaista tietoa.
Ajatuksena on, etta asiakas ostaa siltd kumppanilta, joka lupaa parhaan sdaston. Joidenkin osallis-
tujien mielestd ongelmana tassa on se, ettéa kaikkien palveluntarjoajien lupausten todenperaisyyt-
ta on vaikea vahvistaa. Jotkut toivat myds esiin sen, ettd verkkoyhtio toimii kilpailluilla markkinoil-
la, mutta luonnollisen monopolin perinteisin velvoittein. Asiakas saattaa kuvitella, etta erilaisia
palveluja tarjoavilla yrityksilla on yhteyksia verkkoyhtioon. Tall6in asiakas luottaa verkkoyhtion
tuttuuteen ja mahdollisesti hyvdadan maineeseen ja lopulta myds siihen, etta jos ongelmia tulee,
verkkoyhtié on vastuussa niista asiakkaalle, vaikkei tama kaikissa tapauksissa pitaisi paikkaansa.

Asiakkaan luottamus palveluun herétti jonkun verran keskustelua. Siina yhteydessa tuotiin esiin
onnistuneiden esimerkkien merkitys seka asiakkaiden mahdollisuus vertaisoppimiseen.
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5.3 Yhteenveto palvelutuotannon haasteista ja mahdollisuuksista

Palvelutuotannon haasteiden tarkastelu toi ilmi sen, etta palveluiden kehittamista hidastavat use-
at tekijat. Koko energia-alaan kohdistuvat muutospaineet esimerkiksi lainsaadannén kautta, mutta
myods markkinoiden toimijoiden roolien, vastuiden, velvollisuuksien ja kustannusten jaon epasel-
vyys hidastaa palvelukehitysta. Useissa yrityksissa epdillddn myos, etta asiakkaat eivat ole valmiita
maksamaan palveluista. Kuitenkin noin puolet vastanneista yrityksista olisi halukas lisddmaan pal-
veluvalikoimaansa uusia palveluita.

Palveluiden kehittamisessa mielenkiintoisiksi palveluiksi yritykset nimesivat asiakkaiden kulutus-
tietoihin liittyvat palvelut, joita asiakas voi itse hyédyntaa www-sivujen tai matkapuhelimen kautta
seka energiatodistukset, paremmat raportoinnit ja kulutuksen vertailu. Yrityksilla oli myds valmius
tehda kuntoselvityksia tai neuvontaa asiakkaan luona. Asiakkaalle haluttiin tarjota tarkempaa mit-
taustietoa kuin tuntimittaus. Joissakin vastauksissa oltiin kiinnostuneita neuvonnasta, opastukses-
ta ja energiatehokkuuskatselmuksista erityisesti maatalousyrityksille. Perusideana vastauksissa oli
lisdarvon tuottaminen asiakkaalle. Osalla yrityksistd paamaarana oli myos kestavien energiaratkai-
sujen tuottaminen. Na&ita yrityksia kiinnostivat muun muassa sahkoiseen liikkenndintineuvontaan,
ladattaviin hybridiautoihin ja séhkodautoihin, seka kulutuksen joustoon liittyvien palveluiden kehit-
taminen.

Osassa yrityksia on ajateltu, ettd paras tapa tarjota energiatehokkuuspalveluita olisi yhteistyossa
ulkoisen palvelun tuottajan kanssa. Tama liittyi erityisesti laitemyyntiin. Se olisi yhtion ulkopuoli-
sen palveluntuottajan tekemaa ja energiayhtio tekisi yhteistyota palveluntuottajan kanssa mainos-
tamalla ja myymalla. Tama tuntuu jarkevalta strategialta, kun vertaa kuluttajille suunnatusta kyse-
lysta saatuihin tuloksiin, mika taho kuluttajien mielesta olisi sopiva tuottamaan palveluita. Osa
kuluttajista on hyvinkin avoimia ottamaan palvelun vastaan erilaisilta palvelun tarjoajilta ja osa
puolestaan on valmis hankkimaan palvelun |Iahinna vain vakiintuneilta sdhkoalan toimijoilta.

Yli puolessa vastanneista yrityksissa oli ideoitu uusia palveluita. Suurimmaksi esteeksi nousi henki-
l6resurssien puute. Kysynnan epavarmuus ja palvelusta kiinnostuneiden asiakkaiden pieni maara
todettiin seuraavaksi merkittavimmiksi esteiksi. My0s taloudellisia tappioita pelattiin.

Yhtiot ovat jo lahteneet kehittdma&an yhteistydta muiden toimijoiden kanssa. Reilu kolmasosa vas-
tanneista oli tarjonnut palveluita yhteistyossa toisen energia-alan yrityksen kanssa, mika onkin
ehdottomasti suosituin yhteistyémuoto. Palveluita on tarjottu myos yhteistydssa tieto- ja viestin-
tatekniikan alan yritysten, paikallisen energiatoimiston tai muiden palvelualan yritysten kuten
isdnnoitsijoiden, asentajien tai huolto-, rakennus- ja remontointiliikkeiden kanssa. Myds kunnalli-
sia yhteistyokumppanuuksia on muodostettu esimerkiksi rakennustarkastajan tai teknisen toimen,
hallintokunnan, kaavoitus-, suunnittelu- tai ymparistétoimen tai energianeuvojien kanssa.

Ty6pajassa koottiin yhteen energiayhtididen kokemuksia kuluttajille tarjottavien energiatehok-
kuuspalvelujen pilotoinnista. Tydpajan tulokset on tiivistetty alla olevaan muistilistaan, joka on
suunnattu energiatehokkuuspilottien tekijoille.
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Taulukko 15 Muistilista energiatehokkuuspalveluiden kehittamisen avuksi

Tavoite

Todellisten ongelmien ratkaisu kannattavasti

Asiakaslahtoisyys, kaytettavyys ja selkeys

Sitoutuneet osallistujat

Hyva suunnittelu ja resursointi, sisdinen organisointi

Luotettavat yhteistyokumppanit

Uutta informaatiota tuotekehitykseen

Miten ja keiden kanssa?
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tutkimustieto asiakastarpeista ja asiakaskohtaisista po-
tentiaaleista

yhteiskunnallinen keskustelu

asiakkaiden nakemykset tarpeistaan ja valmiudet muu-
tokseen

oma visio: mita ratkaisuja halutaan ja osataan tarjota

kielen, helppokayttoisyyden ja viestinnan testaus
testaajat omasta asiakasrekisterista, oman firman ihmis-
ten parista, tuttavapiirista

oman ndakemyksen pohjalta tarvittaessa myos ulkopuolis-
ta apua

oikeasti kiinnostuneet asiakkaat, jotka viitsivat antaa
palautetta

asiakkaat mukana jo suunnitteluvaiheessa

viestinta ja markkinointi, jatkuva yhteydenpito

tuotteen riittava kypsyysaste (ei liikaa teknisid ongelmia)

taloudellisten riskien ja hyotyjen seka potentiaalisten
ongelmien analysointi

johdon sitouttaminen: resurssit, pitkdjanteisyys ja karsi-
vallisyys

henkiloston sitouttaminen, asiakastuki

eri osastojen yhteistyo

asentajien valmiudet

hyvien kumppaneiden I6ytaminen: yhdensuuntaiset
intressit

sopimukset: vastuiden ja velvoitteiden selkeys
jalkiseuranta ja asiakastyytyvaisyystutkimukset

asiakkailta kehittamisehdotuksia
palvelun kehittdminen
liilketoimintamallin verifiointi tai kumoaminen



6 ENERGIATEHOKKUUSPALVELUJEN SEURAAVAT ASKELET:
ASIANTUNTIJATYOPAJAN SUOSITUKSET

Hankkeen tulosten perusteella tehtavien suositusten kirkastamiseksi kutsuttiin koolle asiantuntija-
tyopaja. Asiantuntijatydpajan avulla pyrittiin selvittamaan, mitka ovat energiatehokkuuspalvelui-
den kehittamisen lupaavimmat seuraavat askeleet ja tarkeimmat kehityskohteet energiayhtioille,
mika on verkkoyhtion nakokulmasta palveluiden liiketoimintapotentiaali seka miten energiatehok-
kuuspalvelut edistaisivat sshkdnmyyjan muita tavoitteita. Tydpajan tavoitteena oli tehda suosituk-
sia alan yrityksille sen pohjalta, miten kuluttajat suhtautuvat uusiin energiatehokkuuspalveluihin ja
mita vaikeuksia alan yritykset kohtaavat palvelujen markkinoille tuonnissa. Tydpajassa etsittiin
vastauksia naihin kysymyksiin pienryhmatyoskentelyn avulla.

Kutsun tydpajaan saivat saman hankkeen puitteissa jarjestettyyn pilottitydpajaan (15.5.2013) osal-
listuneet yritykset, hankkeen ohjausryhman jasenet ja heidan osoittamansa tahot, Energiateolli-
suus ry:n asiantuntijat seka eri tilaisuuksissa hankkeeseen kiinnostuksensa osoittaneet energiapal-
velujen tarjoajat. TyOpajaan osallistui 15 asiantuntijaa seuraavista energiayhtioista ja palveluita
tuottavista yrityksista sekd energianeuvontaa antavista tahoista:

1. Leppdkosken Sahko 9. Kymenlaakson Sahko
2. Fortum 10. Motiva

3. Seindjoen Energia 11. Turku Energia

4. Vaasan Sahko 12. Valonia

5. Rejlers 13. Energiateollisuus ry
6. Inno-W 14. Suur-Savon Sahkd

7. Samcom 15. Energiateollisuus ry
8. Enespa

Ty6pajassa tydskenneltiin kolmessa ryhmassa, jossa kehitettiin palveluja kolmelle erilaiselle asia-
kasryhmalle:

1. Peruspalvelut jokamiehelle ja -naiselle (erityisesti sahkoverkkoyhtididen maksuttomat pal-
velut)

2. Tulevaisuuden kuluttajan palvelutarpeet (miten markkinoiden odotetaan kehittyvan)

3. Markkinaehtoiset palvelut (erityisesti sahkon myyjien ja muiden markkinaehtoiset palve-
lut)

Tyoskentely eteni kahdessa vaiheessa. Ensin tunnistettiin asiakasryhmaan liittyvia haasteita ja
mahdollisuuksia ja toisessa vaiheessa mietittiin talle asiakasryhmalle: (a) mita kannattaa seurata,
(b) mita kannattaa pilotoida, (c) mitd osaamista kannattaa kehittda ja (d) mihin kannattaa inves-
toida?

6.1 Peruspalveluja jokamiehelle ja -naiselle

Ryhma analysoi ensin asiakasryhmaan ”jokamies ja -nainen” liittyvia haasteita ja mahdollisuuksia
(Taulukko 16). Todettiin muun muassa, ettd mittaustieto tuo paljon mahdollisuuksia ja etta saas-
topotentiaalia on. Lisdksi on paljon jo kauan energianeuvontaa antaneita organisaatioita, joiden
kanssa yhtiot voivat toimia. Tietopalvelujen tuottaminen kuluttajille on kustannustehokasta ener-
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gianeuvontaa antaville organisaatioille ja yritykset voisivat hyotya tasta. Kerrottiin hyvista esimer-

keistd, joissa ihmiset on saatu kiinnostumaan energiasta. Todettiin, etta kiinnostus syntyy yhteiso-

jen ja niihin kuulumisen kautta. Hyvat esimerkit tulisi kerata tietokannaksi, mista yritykset voisivat

hyotya. Lisdksi tarvittaisiin roolikartta, jossa maaritettaisiin eri tahojen tehtavat, etteivat eri orga-

nisaatiot tekisi paallekkaista tyota ja kayttaisi resursseja tehottomasti.

Taulukko 16
Mahdollisuudet

Mittaustieto ja laitteistot tuovat lukuisia mahdollisuuksia

Saastopotentiaalia on ja siita kiinnostutaan ihmisten
kautta (esim. ”naisten energiaillat” ja “energiakutsut”)

Rajattomat mahdollisuudet jakaa valmiiksi pureksittuja
nyrkkisaantoja somen kautta

Caset (esim. “viikon laihduttaja omakotitalossa”) — kuka
nappaisi kiinni naista?

Kentalla toimii organisaatioita (Valonia, Motiva, jne.) jotka
voivat tuottaa tietopalveluja kustannustehokkaasti

Peruspalvelujen mahdollisuudet ja haasteet

Haasteet

Kuinka ihmiset saadaan kiinnostumaan?

Energiatehokkuus on monimutkainen asia: kuinka auttaa
asiakkaita ymmartamaan paremmin?

Lapsiperheet vaikeita: potentiaali suuri, mutta heilla ei ole
aikaa -> takyja tarvitaan

Kuinka tieto muuttuu ymmarrykseksi ja kaytannoiksi,
miten hyvia kaytantoja yllapidetaan?

Luottamus passivoi asiakasta
Hyvat esimerkit ja caset tulisi kerdta “tietokannaksi”

Tarvitaan valtakunnallinen roolikartta (kenen tehtéava
tehda mitakin?)

Tietojarjestelmia kehitettava: kuka investoi, miten
standardoidaan?

Mahdollisuuksien ja haasteiden pohjalta tunnistettiin seurattaviksi asioiksi muun muassa erilaisten
jarjestelmien rajapintojen kehitys seka valtakunnallisen roolikartan kehitys (Taulukko 17). Ensivai-
heen pilotoitaviksi palveluiksi ehdotettiin erilaisten viestintdkanavien kayttoa, kuten sosiaalista
mediaa seka vuorovaikutteisia tapahtumia pienemmille ryhmille. Lisdksi ryhma kannusti yhtioita
hyodyntamaan erilaisia vertaisryhmia ja kumppanuuksia viestinnassa. Yleisemminkin todettiin,
ettd verkkopalveluja voidaan kehittdaa pienemmille ryhmille. Esitettiin kysymys siitd, onko aivan
kaikkia ns. peruspalveluitakaan aivan valttamatonta tarjota aivan kaikille asiakkaille vai voisiko
kdyttda enemman tarveharkintaa? Peruspalveluillekin on tarvetta pohtia, missa kulkee raja tasa-

arvoisuuden ja tasapaistamisen valilla.

Ryhman nakemyksen mukaan yhtididen kannattaisi investoida tuntikohtaisia tietoja koskevien
raportointipalvelujen edelleen kehittamiseen seka asiakkaiden ”itsepalvelutyokalujen” kehittami-
seen oman sahkonkayton analysointiin. Osaamista kannattaa kehittaa sahkoén kayttétiedon ana-
lysoinnissa, asiakasryhmien ja niiden kayttaytymisen analysoinnissa ja yleisesti ottaen runsaan

kertyvan asiakastiedon louhinnassa.
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Taulukko 17 Peruspalvelujen seuraavat askelet

Mita kannattaa seurata? Mita kannattaa pilotoida? Mihin kannattaa kehit- Mihin kannattaa in-
taa osaamista? vestoida?
Eri jarjestelmien valisten Viestintdkanavien kayttd Sahkdnkayttotiedon Raportointipalvelut ja
rajapintojen kehitys (stan- analysointi i ittami
dajrc?iraja:oinnat jg’idin - sosiaalinen media y nnde'n'kehlttamlnen
pidlle palvelujeln tuottajat - tapahtumat pienemmille - lainalaisuudet (tuntitiedot)
kohderyhmille (henkilokoh- - nyrkkisaannot,

paasevit rakentamaan) Asiakkaan itsepalvelui-

tainen vuorovaikutus) esimerkkitapaukset .

. . N den kehittdminen (tun-
Valtakunnallisen roolikartan Erilaist taisrvhmi - konkretisointi . o
kehittdminen nuals er} vgr alsry rr.uenu . . L e e

hyoédyntaminen viestinnassa Asiakasryhmien ja niiden
yhdessa kumppaneiden kanssa  kayttaytymisen analy-
sointi

Maaramuotoisen tiedon toi-

mittaminen kotiautomaatiojar- Tiedon louhinnan hyo-
jestelmien tietoja kokoaviin dyntdminen
sovelluksiin

6.2 Tulevaisuuden kuluttajan palvelutarpeet

Ryhma analysoi ensin asiakasryhmaan “tulevaisuuden kuluttaja” liittyvid haasteita ja mahdolli-
suuksia (Taulukko 18). Kohteena oli siis nyt teini-idssa oleva asiakasryhma, joka tulee markkinoille
vasta 2025. Haasteiksi todettiin nykynuorten ”“ohut” suhde energiaan: esimerkiksi kWh ja m®ovat
tuntemattomia kasitteita. Tahan voivat puolestaan tarjota mahdollisuuksia energian kayton visu-
alisointi ja uudet nettipohjaiset palvelut, joihin nuoret suhtautuvat myonteisesti. Myds aikuisuu-
den ja esimerkiksi oman asunnon hankkimisen viivastyminen asettavat haasteita. Aikaperusteiset
tariffit voivat tulevaisuudessa lisata kiinnostusta energiaan, ja ovat siksi mahdollisuus. Energiaan ja
ilmastonmuutokseen liittyvan huolen ja tietdmyksen pitaisi tulevaisuudessa olla valtavirtaa, mutta
ryhmassa ei osattua sanoa, kayko todella ndin. Kyseessa on siis seka haaste ettd mahdollisuus,
samoin kuin kuluttajien vaheneva lojaalisuus palveluntarjoajia kohtaan.

Taulukko 18 Tulevaisuuden kuluttajaan liittyvat mahdollisuudet ja haasteet

Mahdollisuudet Haasteet

Nuoret eivat pelkaa uutta tekniikkaa Sahkonkaytté on nakymatonta

Nuoret odottavat, etta sahkoisia palveluja I6ytyy Nuorten kuluttajien tiedon taso on alhainen, peruskasitteita
Lojaalisuus palveluntarjoajaa kohtaan viahenee (on seka mah- ei tunneta

dollisuus etta haaste) Kerrostaloasuminen yleistyy monissa kunnissa

Sahkon kayton visualisointi Sahko on edelleen halpaa, varsinkin suhteessa kerrostalo-

. . Ll asukkaan kustannusrakenteeseen
Uudet tuntiperusteiset sahkdsopimukset

Lojaalisuus palveluntarjoajaa kohtaan vahenee (sekda mahdol-

Lojaalisuus palveluntarjoajaa kohtaan vahenee (sekd mahdolli- e iy

suus etta haaste)
Valtavirtaistuuko energia- ja ilmastotietoisuus (sekd mahdol-

Valtavirtaistuuko energia- ja ilmastotietoisuus (sekd mahdolli- . -
lisuus ettd haaste)

suus etta haaste)

Taman pohjalta tunnistettiin useita asioita, joiden kehitysta kannattaisi seurata (Taulukko 19).
Nuorten kuluttajien asiakasryhmalle on syyta seurata, miten palveluja kdytetdan ja mita tottumuk-
sia ja odotuksia nuorilla on. Odottavatko he esimerkiksi, etta palveluun voi pysya sisdan kirjautu-
neena jatkuvasti ja onko heilld tapana jakaa palvelukokemuksiaan ”valittémasti” sahkoisilla foo-
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rumeilla? Palvelutarjonnasta on syytda myos seurata, miten yhtididen henkilostoresurssit ja osaa-
minen kehittyvat ja toisaalta mitd neuvontaa muut, kuten rakennusvalvonta, tarjoavat. Kerrosta-
loasukkaiden palvelutarpeet ovat vield hyvin avoin kysymys: energiatodistukset voivat olla tulevai-
suuden palvelu, mikali toteutuneeseen kulutukseen perustuva energiatodistus hyvaksytdan tule-
vaisuudessa. Tulevaisuuden ollessa epavarma kannattaa tehda paljon ja monenlaisia pienia pilot-
teja.

Keskustelun perusteella todettiin, ettd osaamista kannattaa kehittaa siihen, etta tunnistetaan asi-
akkaiden tarve, markkinatilanne ja kilpailutilanne. Hyvia neuvoja voidaan tarjota vain, jos tunne-
taan asiakkaiden (yksil6llinen) tilanne: on syyta kehittda keinoja, joilla asiakkaat saataisiin kerto-
maan itsestaan ja mm. laitteistaan ja niiden kaytdsta enemman, jotta heille voisi tarjota osuvam-
pia neuvoja. Markkinoiden luomisen kannalta energiayhtididen kannattaisi kehittaa tuntidatan
analysointia. Kaikkiaan yhtididen erityinen osaaminen ja kilpailuetu liittyvat asiakkaiden energian-
kdyton tuntemukseen. Taman pohjalta voitaisiin kehittda luotettavia, todellisia online-palveluja.
Naista juontuvat investointisuositukset: yhtididen kannattaa investoida energiatehokkuuspalvelu-
jen markkinoiden luomiseen kehittamalld asiakkaiden osaamista ja jalostamalla todellista, kulu-
tuspohjaista energiankayttotietoa.

Taulukko 19 Tulevaisuuden kuluttajiin liittyvat seuraavat askelet

Mita kannattaa seurata? Mita kannattaa pilotoi- Mihin kannattaa kehittaa Mihin kannattaa inves-
da? osaamista? toida?

Miten palveluja kaytetaan: Paljon ja monenlaisia Tarpeiden tunnistaminen: Oikean, kulutuspohjai-

tottumukset ja odotukset pienia pilotteja, koska asiakkaat, markkinat, kilpailuti-  sen tiedon analysointi

. . tulevaisuus on epdvarma  lanne...
Miten palvelukokemuksia

Kuluttajan osaamisen
jaetaan (ovatko nuoret aikui- Miten asiakkaat saadaan ker- kehittaminen

sia valittbmampia?) tomaan itsestaan, jotta saisivat . .
Markkinan luominen

. arempaa palvelua ko pses
Kerrostaloasukkaiden tar- B Besip ("reian” I6ytaminen
peet? Luotettavien, todellisten onli- uusille palveluille)

ne-palvelujen tarjoaminen
Energiatodistusten kehitys? 2 s !

. Tuntidatan analysointi, jotta

Muiden antama neuvonta L ) "
heratetaan asiakkaan kiinnos-

Yhtioiden henkilostoresurssi- tus ja luodaan markkinoita

en kehitys
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6.3 Markkinaehtoiset palvelut

Ryhmassa tunnistettiin useita markkinaehtoisten palvelujen kehittamiseen liittyvida mahdollisuuk-
sia ja haasteita (Taulukko 20). Mahdollisuudeksi todettiin muun muassa mahdollisuus tunnistaa
tarkemmin téllaisia lupaavia kuluttajia etdluettavien mittarien avulla. Liséksi voidaan tarjota uu-
denlaisia palveluja, kuten halytyksid, seka uudenlaisia joustavia rahoitusmahdollisuuksia. Edelldka-
vijoita pidettiin lupaavina ensimarkkinoiden asiakkaina, koska osaa heista kiinnostaa edellakavija-
asema sindnsd. Mahdollisuuksia ajateltiin syntyvat uusista rakentamismaarayksista seka asiakas-
kohtaisen energiatehokkuussuunnitelman laadinnasta. Mahdollisuutena mainittiin my6s hybridi-
jarjestelmien rakentelussa auttaminen. Haasteeksi todettiin muun muassa ryhman omaehtoisuus:
kaipaavatko edelldakavijat maksullisia palveluja? Lisdaksi haasteina mainittiin, ettd energiakustan-
nukset eivat aina riittdvan suuria, jotta laitteet maksaisivat itsensa takaisin. Myos kaytettavyys ja
markkinointi tuovat uudet haasteensa, kuten myos talojen monimutkaistuminen. Konkreettisena
haasteena ovat asennuksiin liittyvat kustannukset ja vaiva.

Taulukko 20 Edelldkavijaasiakkaisiin liittyvat mahdollisuudet ja haasteet
Mahdollisuudet Haasteet
Uusien mittarien avulla voidaan maaritells tarkemmat Kaipaavatko kaikki edelldkavijat maksullisia palveluja,

asiakasryhmat kun ilmaisiakin mittauspalveluja on tarjolla?

L s fse s . . Halpa energia ei kannusta sadstamiseen
Sahkonkayton tuntiseurannan avulla voidaan tuottaa auto-

maattisia halytyksia Kaytettavyys

Joustavat rahoitusmahdollisuudet (kun tekniikka kehittyy ja Markkinointi

halutaan vaihtaa laitteita) Uusavuttomuus (”ei kiinnosta...”)

Mahdollisuus profiloitua edelldkévijéksi tuo statusta Talot monimutkaistuvat

(vaikka tekniikka ei kiinnostaisi) Kotikdynnin valttamattomyys laitteiden asentamiseksi

Uudet rakentamismaaraykset

Energiatehokkuussuunnitelma (mitad kannattaa tehda nyt,
2 vuoden kuluttua, 5 vuoden kuluttua jne.)

Hybridijarjestelmien optimointi

Tassakin asiakasryhmadssa tunnistettiin useita asioita, joiden kehitysta kannattaa seurata (Taulukko
21) kuten innovatiiviset rahoitusmahdollisuudet, rakennuksia koskevan lainsdaddannon luomat
mahdollisuudet seka se, miten reaaliaikaista kulutustietoa kaytetaan. Yhtididen kannattaa selvit-
taa tarkemmin, mita ongelmia edellakavijoilla on. Edellakavijoilla voi myos olla vinkkeja muille
kuluttajille, joita voisi ehkda myyda osana neuvontapakettia. Ryhma kehitti my6s useita ideoita
energiayhtidille sopivista piloteista, kuten edellakavijayhteisdjen kehittdminen ja muun muassa
spot-asiakkaiden houkuttelu tallaiseen yhteis66n. Jo lanseeratuista tuotteista kannattaisi kerata
opit talteen.

Markkinaehtoisten palvelujen kehittamiseksi osaamista tarvitaan lisda seuraavilla alueilla: yhtioi-
den pitaisi ymmartaa paremmin edellakavijoita ja etenkin sita, etta eri palveluille voi olla erilaisia
edelldkavijoitd. Myos vertaistietojen parempaa kayttoa kannattaa kehittaa (eli miten omaa tai
omien laitteiden todellista kulutusta voidaan verrata muihin vastaaviin). Kaikkiaan yhtididen kan-
nattaa ryhman mielesta investoida osaamiseen palveluiden kehittamisessa ja tuotteistamisessa.
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Taulukko 21

Mita kannattaa seurata?

Innovatiiviset rahoitusmahdolli-
suudet (esim. laiteleasing)

Lainsadadannon luomat mahdol-
lisuudet (mm. rakentamismaa-
raykset)

Mita ongelmia edellakavijoilla
on?

Miten reaaliaikaista tietoa
kaytetaan?

Mita kannattaa pilotoida?

Energiayhtiovetoinen edella-

kavijayhteiso

- hyodynnetdan positiivi-
sesti edellakavijoiden
tarve paasta patemaan

- spot-asiakkaiden houkut-
telu mukaan edellakavi-
joiden ryhmaan

Oppiminen jo lanseeratuista

Edellakavijaasiakkaisiin liittyvat seuraavat askelet

Mihin kannattaa kehit-
tdd osaamista?

Vertaistietojen tarkempi
kaytto

Ymmartaa paremmin
edelldkavijoita

Ymmartaa tarkemmin,
mita edellakavijaryhmia
eri palveluille on?

Mihin kannattaa in-
vestoida?

Osaamisen palveluiden
kehittamisessa ja
tuotteistamisessa

tuotteista
Voisiko edelldkavijoiden omia
vinkkeja myyda?

Yleiskeskustelua kdytiin muun muassa mittaustietoa tuottavien jarjestelmien rajapinnoista. Olisi
hyva, jos verkkoyhtiot voisivat tarjota tiedon jossakin vakiomuodossa (esim. csv) ja vastaanottaja
ratkaisee osaltaan lukuongelmat. Haasteeksi jaa, kuka tata lahtisi kehittdmaan ja pilotoimaan?
Milla resursseilla verkkoyhti6t tahan ryhtyisivat? Verkkoyhtididen nakdkulmasta jakeluverkkoyhti-
oiden toimintaa saateleva viranomaisvalvonta asettaa rajoituksia, koska se ei suoraan ota huomi-
oon tallaisten palveluiden kehittamista.

Keskustelua heratti myo6s “reidn” tai “aukon” eli markkinoilla olevan tarpeen tunnistaminen. Tama
on vaikeaa, koska asiakkaat ovat hyvin erilaisia ja yleisesti ottaen nykytilanteeseen ollaan toistai-
seksi tyytyvaisid. Asiakastiedon louhinta voi tarjota mahdollisuuksia erotella asiakkaita entista
tarkemmin ja sitd kautta tarjota tarpeenmukaisempia palveluja.

Energiayhtio6illa on ainutlaatuinen kilpailuetu siina, etta niilla on todellisessa kayttéymparistossa
syntyvaa mittaustietoon perustuvaa tietoa erilaisista ratkaisuista, kuten aurinkopaneeleista tai
[ampdpumpuista. Nailla tiedoilla voidaan taydentaa ja mahdollisesti myds haastaa laitevalmistaji-
en vaittamia.

Pohdittiin myds, etta kotona kaytetty sahkoé on vain osa kuluttajien energiankulutuksesta. Voisiko
asia kiinnostaa joitakin kuluttajia enemman, jos voisi seurata kokonaisenergiankulutusta? Keskus-
teltiin myds edellakavijoiden roolista. Kokeilijat voivat tarjota esikuvia muille, mutta saattavat
kokeilla myos asioita, jotka eivat ole kaytannollisia tai kayttokelpoisia. Kyse on kapeasta segmen-
tista, joka ei ole yhtendinen, joten palveluja ei kannata kehittda vain edelldkavijoille “yleisesti”.
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7 YHTEENVETO JA PAATELMAT

Hankkeessa on selvitetty energiatehokkuuspalvelujen liiketoimintapotentiaalia sekd energiayhti-
oiden kokemuksia energiatehokkuuspalvelujen tarjoamisesta. Liiketoimintapotentiaalia selvitettiin
suomalaisille kuluttajille suunnatulla kyselylla. Energiayhtididen kokemuksia palvelujen tarjoami-
sessa selvitettiin seka kyselyn ettd yhtididen edustajille suunnatun tydpajan avulla. Lisdksi pyrim-
me prosessoimaan hankkeessa tehtyja havaintoja suosituksiksi asiantuntijatydpajassa. Seuraavas-
sa kootaan yhteen hankkeen tuloksia vastauksiksi seuraaviin kysymyksiin:

e Liiketoimintapotentiaali: Minkalaiset palvelut kiinnostavat asiakkaita, mitka ovat lupaa-
vimmat asiakasryhmat, miten palvelut tuovat lisdarvoa energiayhtidille seka miten asiak-
kaita heratelldan kiinnostumaan palveluista?

e Palvelujen kehittamisen parhaat kdytannot: Mita ovat mahdollisuudet, esteet ja suden-
kuopat seka keiden kanssa palvelujen kehittdmisessa kannattaa tehda yhteisty6ta?

Liiketoimintapotentiaalia selvitettiin kyselylla, joka suunnattiin satunnaisotannalla poimitulle 5 000
suomalaiselle kuluttajalle. Tavoitteena oli saavuttaa sen verran korkea vastausaste, etta aineistossa
olisi edustettuna myds asiasta vahemman kiinnostuneita kuluttajia. Lahjakorttiarvonnan ja yhden
muistutuskirjeen avulla saavutettiin 25 prosentin vastausaste, mika on korkea postikyselyna toteute-
tulle markkinakyselylle. Tulosten perusteella voidaan paatella vastaajien olevan kuitenkin jonkin
verran valikoituneita, joten aivan tarkkaa kuvaa markkinapotentiaalista ei voida piirtda, vaan vasta-
uksissa saatuja kiinnostuneiden osuuksia taytyy tulkita maltillisesti, ja tuloksia pyoristaa alaspain
palvelujen liiketoimintapotentiaalia arvioitaessa.

Selvitimme, minkalaiset palvelut kiinnostavat suomalaisia kuluttajia olettaen, ettad ne hinnoitel-
l[aan niin, ettd ne maksavat sdadstona itsensa takaisin viidessa vuodessa. Saatujen vastausten pe-
rusteella eniten kiinnostusta herdttavat energiaa sadstavat laitteet, joiden hankkimista oli vahin-
taankin harkinnut 38 % vastaajista. Toiseksi eniten kiinnostusta herattivat nayttolaitteet, joiden
avulla voidaan seurata kodin sahkdnkulutusta reaaliaikaisesti (25 % vastaajista oli vahintaan har-
kinnut palvelua). Kolmanneksi kiinnostavin vastaajien nakdkulmasta oli kulutusta ohjaava laite,
jota 24 % vastaajista oli vahintaan harkinnut. Sdhkon omatuotantoa oli vdahintaan harkinnut 22 %
vastaajista, mutta omatuotantoon liittyvien laitteiden tai jarjestelmien hankkimista energiayhtion
kautta oli harkinnut alle 8 % vastaajista. Vahiten kiinnostusta heratti energiakatselmus ja siihen
littyva henkilokohtainen neuvonta, jota oli vahintaan harkinnut 7 % vastaajista. On syyta kuitenkin
korostaa, ettd palvelujen harkitseminen ei sindnsa vield ennusta palvelujen hankkimista.

Hankkeessa haluttiin tunnistaa, ovatko palveluista kiinnostuneet tulevaisuuden kuluttajien "etu-
joukko” vai poikkeuksellinen asiakasryhma. Selvitimme siksi palvelukiinnostusta selittavia tekijoita
seka palvelukiinnostuksensa suhteen toisistaan poikkeavia ryhmia. Tilastollisen tarkastelun perus-
teella edelldkavijyys on asiantuntijuudesta, kokeilunhalusta ja aktiivisesta toimijuudesta rakentuva
jatkuva asennemuuttuja tai kuluttajan ominaispiirre, jonka maara vaihtelee vastaajasta riippuen
(vrt. von Hippel 2005). Monissa kuluttajissa saattaa siis olla hiukan samanlaista vastaanottavuutta
energiatehokkuuspalveluille kuin tunnistamissamme edellakavijoissa.

Kuluttajakyselymme perusteella suurin energiatehokkuuspalvelujen levidmisen ”kuilu” ei kuiten-
kaan sijaitse edelldkavijoiden ja muiden valilla, toisin kuin Mooren (1991) kysynnan kuilun mallis-
sa. Jyrkempi ero on havaittavissa palveluihin myoénteisesti ja palveluihin kielteisesti suhtautuvien
valilla. Myonteisesti suhtautuvia on aineistossamme kaikkiaan 48 %. Myonteisesti suhtautuvat
voidaan jakaa kolmeen klusteriin, joihin lukeutuvat varsinaiset ”"edelldkavijat” (jotka ovat muita
useammin miehid, hyvatuloisia, nuoria ja korkeasti koulutettuja, tekniikan alalla toimivia, sahko6-
lammittajia seka vapaa-ajan asunnon omistavia). Edelldkavijat ovat lupaavin ensi vaiheen asiakas-
ryhma: esimerkiksi [ahes puolet omakotitalossa asuvista edelldkavijoista oli vahintdaankin harkin-

71



nut sahkon kulutusta seuraavan nayttolaitteen hankkimista. Myonteisia, joskin hiukan vahemman
innokkaita, ovat myos "energiasta kiinnostuneet” (jotka ovat muita useammin haja-
asustusalueella asuvia, yli 55-vuotiaita, yrittajia, maanviljelijoita tai eldkeldisid) sekad “energiayhti-
006n luottavaiset”, jotka ovat muita useammin ammattiasemaltaan tyontekijoita ja joilla ei ole va-
paa-ajan asuntoa.

Nama myonteiset ja periaatteessa lupaavat ryhmat ovat asiakkaina varsin erilaisia. Kun edellakavi-
jat ovat kokeilunhaluisia ja heilla on hyvat tekniset tiedot, toiset myodnteiset ryhmat ovat varovai-
sempia uusien ratkaisujen suhteen, eika heille todenndkdisesti ole yhta helppoa opetella uusien
teknisten laitteiden kayttda. Palvelujen taytyy siis olla helppokayttdisia levitakseen laajemmille
markkinoille. ”Energiasta kiinnostuneet” ja “energiayhtioon luottavaiset” ovat lisaksi suositusha-
kuisia, eli he ottavat palveluja kayttoon silloin kun ne alkavat yleistya heidan lahipiirissdan (vrt.
Moore 1997). “Edelldkavijat” eli palvelujen ensikayttdjat eivat todennakoisesti ole hyvia referens-
seja "energiasta kiinnostuneille” tai “energiayhtioon luottavaisille”, koska ryhmien vililla ei ehka
ole luontaisia sosiaalisia verkostoja (jos esimerkiksi toiset asuvat kaupungissa ja toiset maalla).
Heille suunnatut palvelut ja markkinointi eivat ehka kosketa muita mydnteisia ryhmia, eivatka
tosielaman esimerkit edelldkavijoiden elamasta valttamatta vakuuta naitd muita myonteisia kulut-
tajaryhmia. Tama on hyva ottaa huomioon palvelujen markkinoinnissa.

On syyta myos huomata, etta eri palvelujen edellakavijat saattavat olla myos keskendan erilaisia.
Esimerkiksi tunnistamissamme palveluihin myonteisesti suhtautuvissa ryhmissa kiinnostus ener-
giakatselmuksiin oli yhta suurta "edelldkavijoiden” kuin “energiayhtidoon luottavaisten” ja “energi-
asta kiinnostuneiden” ryhmissa, mutta “edellakavijat” olivat naita muita ryhmia kiinnostuneempia
sahkoisista palveluista (ndytot, ohjauslaitteet). Edelldkavijoiden sisadlldkin on ryhmia, joita kiinnos-
tavat erilaiset palvelut (esimerkiksi omakotitalossa asuvat sdhkélammittajat vs. kerrostalon taloyh-
tion hallituksen jasenet). Todellisen asiakastarpeen ja asiakkaiden tilanteen tunnistaminen onkin
avain hyvien palvelujen tuottamiseen.

Kerasimme tietoa siitd, miten asiakkaita voisi herattda kiinnostumaan palveluista. Tasta syysta
tarkastelimme sita, miten verkkoyhtién nykyisten palvelujen kaytté vaikuttaa kiinnostukseen
hankkia maksullisia energiatehokkuuspalveluja. Kyselymme perusteella kiinnostus yhtididen nyt
tarjoamiin maksuttomiin energiatehokkuuspalveluihin (kuten sdhkén kulutuksen seuranta verkko-
palvelussa) lisda kiinnostusta hankkia sellaisia markkinaehtoisia energiatehokkuuspalveluja kuin
naytto- ja ohjauslaitteita. Myos asiantuntijatytpajassa tuli vahvasti esiin, ettd verkkoyhtioiden
informatiiviset palvelut luovat markkinoita markkinaehtoisille energiatehokkuuspalveluille. Verk-
koyhti6illa voi olla siis tarkea rooli asiakkaiden kiinnostuksen herdttamisessa ja markkinan luomi-
sessa. Lisaksi lahes kaikki tunnistamamme asiakasryhmat (ja aivan kaikki palveluihin myonteisesti
suhtautuvat ryhmat) pitivat verkkoyhti6ita luontevimpana tahona tarjoamaan energiatehokkuus-
palveluja. Tuloksia lukiessa taytyy ottaa huomioon, etta energiamarkkinat ovat tavalliselle kulutta-
jalle vaikeaselkoiset, eivatka kuluttajat valttamatta ole aivan tdysin ymmartdaneet, mita eroa on
verkkoyhti6lla ja sahkonmyyntiyhtiolla. Naiden yhtididen sopivuudessa tarjoamaan palveluita voi
siis todellisuudessa olla pienempi ero, kuin mita aineisto antaa ymmartaa.

Asiakkaiden kiinnostusta voidaan myds heratelld mielipidevaikuttajien valityksella. "Edellakavijois-
sd” ja "energiasta kiinnostuneissa” muita ryhmia suurempi osa lukeutuu mielipidevaikuttajiin, eli
esimerkiksi jarjestdjen, asukasyhdistysten ja taloyhtididen hallitusten aktiiveihin. Koska vain osa nai-
hin ryhmiin kuuluvista on aktiivisia mielipidevaikuttajia, palveluja tarjoavien yritysten on tarkea ta-
voittaa heidat. Myds asiantuntijatyépajassamme korostettiin erilaisten vertaisryhmien ja yhteisojen
merkitysta: on tarkeaa, etta energiatehokkuuspalveluista keskustellaan ja niita kaytetaan erilaisilla
foorumeilla, joissa energia-asiat ovat puheena (esim. lampopumput.info; rakentaja.fi; taloyhtit.net).
Lisaksi muut yhteisot ja verkostot, joissa jaetaan tietoa ja ideoita, ovat tarkeita, kuten sosiaalinen
media, asukasyhdistykset ja yhtididen omat asiakasraadit.
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Palvelujen kehittamisen kannalta markkinoiden rakenne tarjoaa joitakin mahdollisuuksia kehittaa
uutta liiketoimintaa. Kiinnostus energia-asioihin on viime vuosina kasvanut mediassa ja suoma-
laisten joukossa on selvasti energiatehokkuudesta kiinnostuneita ihmisia. Kyselyn tulosten mukaan
eniten kiinnostusta talla hetkelld on energiaa saastaviin laitteisiin, mika kuvaa kuluttajien varovais-
ta suhdetta palveluihin: laite ilmeisesti koetaan konkreettisemmin ja varmemmin saastavaksi kuin
palvelu. Laitteita myos markkinoidaan voimakkain argumentein. Energiayhtididen on ty6pajojem-
me annin mukaan kuitenkin syyta harkita tarkkaan, lahtedké mukaan vastaavanlaisiin ”“sdastoélu-
pauksiin”. Joka tapauksessa asiantuntijamme olivat sita mielta, etta tosielaman esimerkit aikaan-
saaduista sadstoista ovat tarkeita markkinoinnissa. On tarkeaa tehda palveluista yhta konkreetti-
sen ja hyédyllisen tuntuisia kuin kotiin ostettu energiaa saastava laite.

Palveluja kehittamalla yhtiot voivat vahitellen siirtya uusille markkinoille energiatehokkuuspalvelu-
jen tarjoajiksi. Palvelujen markkinoinnissa on olennaista pystya nayttamaan, etta sadstoa syntyy.
Kansainvalisten tutkimusten mukaan pienille vapaaehtoisille ryhmille suunnatut palaute- ja neu-
vontapalvelut voivat vahentaa kotitalouksien sahkdnkulutusta 5-15 %. Laajemmille vdestoryhmille
jaetut, pelkastaan kulutusta mittaavat nayttolaitteet ovat tuoneet noin 2—6 % saastot. Suvilehdon
ym. (2012) kartoituksen mukaan téllaista systemaattista vaikutusten seurantaa ei esimerkiksi
Suomen energiapalvelujen energiatehokkuussopimuksessa vield ole. Mittausta ja seurantaa on
tarpeen kehittda seka velvoitteiden tayttamisen osoittamiseksi etta kuluttajien motivoimiseksi
palvelujen kayttoon.

Hyvilla palveluilla voidaan tavoitella asiakasuskollisuutta. Palveluihin myonteisesti suhtautuvien
kuluttajien ryhmissa on kuitenkin erilaisia tapoja suhtautua sahkdn myyjan kilpailuttamiseen.
"Edellakavijat” olivat muita useammin vaihtaneet sahkon myyjaa, kun taas "sdahkonyhtioon luotta-
vaiset” olivat muita uskollisempia omalle sahkén myyijalleen, joten naita eri asiakasryhmia on syy-
ta lahestya eri tavoin. Energiayhtidillda on muihin alan toimijoihin ndhden etulyontiasema saavut-
taa asiakasuskollisuutta palvelujen kautta siind, etta niilld on tuntipohjaista tietoa asiakkaiden
sdahkonkulutuksesta ja siten mahdollisuus tehda asiakkaille raataléityja palveluja. Asiantuntijam-
me olivat yhtad mielta siita, ettd energiayhtididen kannattaa kehittda osaamistaan sahkon kaytto-
tiedon analysoinnissa, asiakasryhmien ja niiden kdyttaytymisen analysoinnissa ja yleisesti ottaen
yhtidihin kertyvan runsaan asiakastiedon louhinnassa. Hyvia neuvoja ja palveluja voidaan tarjota
vain, jos tunnetaan asiakkaiden yksil6llinen tilanne.

Energiayhtidille osoitetun kyselyn mukaan palvelujen kehittamisen tarkein este on henkil6st6-
resurssien puute ja tydpajassamme tuli esiin, ettd myos henkilékohtainen kosketus asiakkaisiin on
katoamassa. Kumppanuudet ovatkin tarkedssa asemassa kehitettdessa uusia palveluja. Luottamus
yhteistyohon on tarkeda kumppanuuksissa ulkopuolisten yritysten kanssa, koska niihin liittyy asia-
kassuhteiden ja luottamuksellisen asiakastiedon suojelu. Tydpajaamme osallistuneiden kokemuk-
sen mukaan kumppanuuksiin liittyvia sudenkuoppia voidaan valttaa valitsemalla kumppanit huo-
lellisesti ja etsimalla kumppaneita, joilla on yhtion kanssa samansuuntaiset intressit. Odotukset
kannattaa tehda alusta alkaen selvdksi puolin ja toisin, liséksi riskeja voidaan torjua sopimuksin ja
hyvalla jalkiseurannalla. Kuluttajakyselymme perusteella kumppanuuksia kannattaa pohtia myos
suhteessa niiden tuomiin asiakassuhteisiin. Vaikka useimmat pitivat paikallista verkkoyhtiota luon-
tevimpana palvelun tarjoajana, kyselymme mukaan osa kuluttajista on hyvinkin avoimia ottamaan
palvelun vastaan erilaisilta palvelun tarjoajilta. Hyvilla kumppaneilla saattaa olla sellaista tietoa
asiakkaiden tarpeista ja tilanteesta, joka verkkoyhti6lta tai sahkon myyjalta puuttuu. Tuntikulu-
tusdatan ja valikoitujen yhteistyokumppaneiden kautta kentalta saatavan tiedon yhdistaminen
voi auttaa tuottamaan asiakkaille raataloityja palveluja.

Epavarmuus kysynnasta oli toinen tarkea este palvelujen kehittamiselle. Kuluttajakyselymme toi-
von mukaan kirkastaa jonkin verran markkinoiden rakennetta. Koska palveluista kiinnostuneet
kuluttajaryhmat ovat melko heterogeenisia ja niilla on erilaisia tarpeita, kannattaa palveluja kehit-
taa pilottien kautta. Tydpajaamme osallistuneet kokeneet pilottien vetdjat korostivat, etta asiak-
kaan todellisen ongelman tunnistaminen ja molemminpuolista hy6tya tuovien ratkaisujen kehit-
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taminen ovat hyvan pilotin Iahtokohta. Hyvin suunnitellusta pilotista saadaan asiakkailta kehitta-
misehdotuksia joiden avulla palvelun kdytettavyytta ja hyodyllisyytta voidaan kehittaa edelleen.
Lisaksi voidaan seurata, miten asiakkaat todella kdyttavat palvelua ja mita hyotyja siita syntyy.
Kaikkiaan ensi vaiheen asiakkaiden kokemuksista on syyta kerata kaikki opit ja myds hyvat esimer-
kit talteen. Pilottien kokemuksia on tarkea analysoida huolellisesti ja rehellisesti, jotta paastdaan
joko vahvistamaan tai kumoamaan pilotoidun palvelun toimivuus ja jarkevyys yhtiolle.

Hankkeemme asiantuntijatydpajassa tunnistettiin myos useita kehityssuuntia, joita palveluja kehi-
tettdessa kannattaa seurata. Koska sahkdisista palveluista kiinnostuneet edellakavijat ovat muita
nuorempia, on tarkeda seurata miten muita sahkaoisia palveluja tallaiset kuluttajat kayttavat. Ener-
giayhtididen on hyva benchmarkata omien palvelujensa kayttoliittymien kaytettavyys ja mukavuus
sahkaoisten palvelujen parhaimmistoon. On myds tarkeda seurata toimintaympariston kehitysta:
mita palveluja muut yritykset tarjoavat, mitd neuvontaa muut tahot antavat sekd mita mahdolli-
suuksia esimerkiksi rakennuksia koskeva lainsdddanto luo. Muut palvelut ja muuttuvat asiakastar-
peet voivat luoda tai tdyttaa energiayhtididen energiatehokkuuspalvelujen markkinarakoja. Muut-
tuva toimintaymparisto tuo uusia mahdollisuuksia ja reunaehtoja energiatehokkuuspalvelujen
kehittamiseen.
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Liite 1

Kuluttajakyselylomake

Energiatehokkuus Suomessa

Hyva vastaanottaja!

Kuluttajatutkimuskeskus selvittda, onko tavallisilla kuluttajilla tarpeita tai kiinnostusta sdastaa
energiaa kodissaan ja milla keinoin. Tutkimuksella haetaan energia-
tehokkuuden/energiansaaston ratkaisuja, jotka hyodyttavat kuluttajia ja koko yhteiskuntaa. Ky-
selymme tulokset ohjaavat tulevaisuuden palvelujen kehittamista.

Lomakkeeseen vastaaminen

Teidan vastauksenne ovat tarkeitd, ettd saamme mahdollisimman tarkan kuvan siitd, mika teita
kuluttajana kiinnostaa ja mita te tarvitsette. Antamianne tietoja kasitelladan luottamuksellisesti.

Miten vastaajat on valittu?

Tutkimukseen on poimittu Vaestotietojarjestelmasta kansallisesti edustava otos 18—70-
vuotiaita vastaajia. Otos on valittu yksittdisen satunnaisotannan perusteella siten, ettd kaiken-
laiset vaestd-ryhmat ovat edustettuina. Luotettavan kokonaiskuvan saamiseksi on tarkeaa, etta
vastaatte kyselyyn riippumatta siitd, miten suhtaudutte energian sdadstamiseen tai energiate-
hokkuuteen. Kaikkien vastaajien vastaukset ovat yhta arvokkaita.

Lomakkeen palauttaminen

Voitte vastata kyselyyn joko tayttamalla tdman paperisen kyselyn ja palauttamalla sen oheises-
sa vastauskuoressa (postimaksu maksettu) tai vastaamalla kyselyyn internetissa. Kysely 16ytyy
osoitteesta www.tutkimus.net/energia

Pyydamme Teitd vastaamaan kyselyyn viimeistdaan 25.3.2013.

Lahjakorttiarvonta

Lisatietoja

Arvomme huhtikuussa 2013 viisi 50 euron arvoista kaupan keskusliikkeen lahjakorttia kaikkien
vastaajien kesken. Jos haluatte osallistua arvontaan, voitte jattaa yhteystietonne kyselyn lopus-
sa. Emme luovuta henkil6tietojanne eteenpain emmeka yhdista niita kyselyn vastauksiin.

Lisatietoja tutkimuksesta antaa tarvittaessa erikoistutkija Kaisa Matschoss. Lisatietoja hank-
keesta

|6ydatte myos Kuluttajatutkimuskeskuksen internetsivuilta:

http://www .kuluttajatutkimuskeskus.fi/tutkimus/kestava_elinymparisto/energiatehokkuus-
palvelujen_markkinapotentiaali_ja_parhaat_kaytannot/. Taaltd 16ydatte myos tutkimuksen re-
kisteriselosteen.

Arvokkaasta tutkimusavustanne kiittden!

KULUTTAJATUTKIMUSKESKUS

Osoiteldhde: Vdestétietojdrjestelmd, Vdestorekisterikeskus, PL 70, 00581 Helsinki



Rengastakaa kunkin kysymyksen kohdalla omaa ndkemystdanne tai tilannettanne parhaiten vastaavan vaihtoehdon
numero/t. Joissakin kysymyksissa vastaus kirjoitetaan sille varattuun tilaan.
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. Millaisessa talossa asut?

Kerrostalossa

Omakotitalossa

Rivitalossa

Paritalossa

Jonkinlaisessa muussa, missa?

. Kotitalouden koko (henkil6d). Kirjoita esim. 3.

. Mik& on asuntosi pinta-ala suurin piirtein? Kirjoita esim. n. 70 m2. m2

. Mik& on kotisi paaasiallinen lammitysmuoto?

Kaukolampd

Varaamaton sahkdlammitys
Varaava sahkodlammitys
Oljylammitys

Maalampd

Puu- tai pellettilammitys

En osaa sanoa

Jokin muu, mik&a?

. Onko taloudessasi kaytossa ilmalampopumppu?

Ei
Kyll&, hankittu vuonna

. Mika on talosi rakennusvuosi?

<1920
1921-1939
1940-1959
1960-1979
1980-1999
2000 >

. Minkélaisella alueella asut?

Kaupungin keskustassa

Esikaupunkialueella tai kaupungin lahiéssa
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa
Maaseudun haja-asutusalueella

Muualla, missa?




8. Miten yleenséa suhtaudut asumiseen liittyviin hankintoihin?

Taysin
samaa
mielta

Jonkin
verran
samaa
mielta

En samaa
enka eri
mielta

Jonkin
verran
eri mielta

Taysin
eri mielta

En osaa
sanoa

Ostan uutta teknologiaa,
koska minusta on kiinnostavaa
tutustua sen ominaisuuksiin
En hanki mitd&n uutta energia-
ratkaisua, ellei joku naapureis-
tani suosittele sité

Minun on helppo hahmottaa
uusien ratkaisujen tuomia
hyotyja

Luotan hankintapaatoksen
tehdesséni vain omaan harkin-
taani

Suhtaudun epadillen sellaisten
ratkaisujen toimivuuteen,
joiden tuottamiseen osallistuu
monia eri tahoja

Haluan suosituksia luotettavil-
ta tahoilta ennen kuin hankin
uuden palvelun tai tuotteen
Olen kiinnostunut ottamaan
uuden ratkaisun kayttoon
vasta, kun siita on tullut vakiin-
tunut kaytanto

En mielellani hanki uusia
ratkaisuja, ellei tarjolla ole
onnistuneita esimerkkeja
todellisista kayttajista omassa
|&hipiirissa

Osallistun mielellani kokeilui-
hin ja pilotteihin, koska haluan
muuttaa maailmaa

1

2

3

4

5

6

Olen lainannut yhtidltani kulutusmittarin séhkon kulutukseni seuraamiseksi

Olen pyytanyt yhtidltani neuvoja internetin tai sahkopostin valityksella
Olen hankkinut energiayhtioltani energiatodistuksen

En ole huomannut
Ei kilnnosta minua
Jotakin muuta, mita?

Oletko huomannut energiayhtiosi asiakkailleen tarjoamia palveluja? (Merkitse kaikki sopivat kohdat.)
Olen lukenut yhtioni sdhkolaskun yhteydessa lahettaman talouskohtaisen kulutuspalautteen

Olen seurannut sahkon kulutustani verkkopalvelussa

Olen lukenut energiansaastta kasittelevaa materiaalia asiakaslehdestd, nettisivuilta tai oppaista

Olen soittanut yhtidni puhelinneuvontaan energian saastoon liittyvissé asioissa

10. Kuinka hyoédyllisena pidat energiayhtidltési saatavaa energiansaastétietoa taloutesi energian saastén
kannalta?

o0 hWNBRE

Erittain hyodyllisena

Melko hyddyllisena

Jossain maarin hyddyllisena
En juurikaan hyddyllisena
En lainkaan hyodyllisena

En ole huomannut energiansaastotietoa



11. Seuraavassa esitelladan muutamia uusia palveluita olettaen, etté palvelut maksavat itsensa takaisin
energian sadstdna 1-5 vuodessa. Miten suhtaudut niihin?

Olen har- En ole
Olen jo kinnut kiinnos- En misséaan
hankkinut tallaisen Haluan tunut tallai- tapauk-
tallaisen palvelun lisétietoa sesta palve- sessa halua En osaa
palvelun hankkimista palvelusta lusta palvelua sanoa
Asiantuntijan tekeméa energia-
katselmus ja henkilokohtainen 1 2 3 4 5 6
neuvonta edulliseen hintaan
Nayttolaite, jolla voin SEURATA
reaaliaikaisesti kotini séhkon kulu- 1 2 3 4 5 6
tusta
Laite, jolla voin OHJATA omaa
sahkonkulutustani esimerkiksi ajas- 1 2 3 4 5 6
tamalla laitteita sammumaan, esim.
lammitys, elektroniikka
Sé&hkon saastoa edistavat laitteet
(led-valot, lamp&pumput), jos tarjolla
e h ; 1 2 3 4 5 6
olisi laitteiden hankintaan ja asen-
nukseen liittyvia palveluja
Sé&hkon omatuotanto esim. aurinko- 1 2 3 4 5 6
paneeleilla tai pien-tuulivoimalla
Sahkodn omatuotantoon (kuten
aurinkopaneeli tai pientuulivoima)
littyvien laitteiden ja jarjestelmien 1 2 3 4 5 6

hankkiminen energiayhtioni kautta,
jos saisin maksaa erissa sahko-
laskun yhteydessa

12. Mik& olisi mielestasi sopiva taho tarjoamaan naité palveluita? (Merkitse kaikki sopivat kohdat.)

Sahkonmyyja
Isannoitsija tai huoltoyhtio
Kunta/kaupunki

Paikallinen asukasyhdistys
Rautakauppa

Teleoperaattori
Luonnonsuojeluyhdistys

En halua hankkia palveluita
Jokin muu taho, mika?

e
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Paikallinen séahkoverkkoyhtio

Energiasaastolaitteiden valmistaja

Kotiautomaatiolaitteiden valmistaja

13. Minkalaisia energian sdastamiseen tai energian kaytdn tehostamiseen tahtaavia palveluja Sina toivoisit?




14. Mitd mielta olet yleisesti ottaen energiayhtididen tarjoamista energiatehokkuuspalveluista? Ota omal-
ta kohdaltasi kantaa alla oleviin kohtiin.

Jonkin
Taysin verran En samaa Jonkin
samaa samaa enka eri verran Taysin En osaa
mieltd mieltd mielta eri mielta eri mielta sanoa
Minusta tuntuu, ettei markki-
noilla ole sellaisia energiate- 1 2 3 4 5 6

hokkuuspalveluja, joita mina
kipeasti tarvitsisin

Olen tyytymaton energiayhtioni
tarjoamiin mahdollisuuksiin 1 2 3 4 5 6
tehostaa energian saastoani
Luotan siihen, etta energia-
yhtididen palveluissa kunnioite-

taan asiakkaiden yksityisyytta e 2 & & 9 e
ja tietoturvaa

Energiayhtididen tarjoamat

laitteet ovat laadukkaita eivatka 1 2 3 4 5 6

rikkoudu tai riko muita laitteita

Olisin itse kiinnostunut osallis-

tumaan oman sahko-yhtioni 1 2 3 4 5 6
innovointitydhodn

Olen kiinnostunut ostamaan
energiatehokkuuspalveluita
vain suurilta, luotettavilta yh-
tioilta

Uudenlaiset energia-
tehokkuuspalvelut saattavat
maksaa enemman kuin saas-
tavat rahaa

Ulkopuolinen apu séhkdn
saastdssa on tervetullutta 1 2 3 4 5 6
kotitaloudessani
Luonnonvaroja ei voi saastaa
uusien palvelujen avulla, vaan
ainoastaan kuluttamalla va-
hemman

En vélttaméatta luota siihen, etté
saan energiayhtioltani reilun 1 2 3 4 5 6
sopimuksen

Ostan mielellani vain markkina-

johtajan tarjoaman energia- 1 2 3 4 5 6
tehokkuuspalvelun

Olen kiinnostunut ottamaan

energiatehokkuuspalvelun

kayttdon vain, jos sité tarjotaan 1 2 3 4 5 6
jonkin muun tuotteen tai palve-

lun kaupan paallisena

Jos kuulen uudesta energia-

ratkaisusta, kyselen siitéa mieli-

piteitd esim. tuttavapiirini ener- 1 2 3 4 5 6
gia-asiantuntijoilta ennen han-

kintapaatosta




15. Milla tavoin energia-asiat yleisesti ottaen nakyvat arjessasi? Ota omalta kohdaltasi kantaa alla oleviin

kohtiin.
Jonkin
Taysin verran En samaa Jonkin
samaa samaa enka eri verran Taysin En osaa
mielté mielté mielté eri mielté eri mielté sanoa
Seuraan mielelléani sdhkon kulu-
tustani tekemalla koqstelta_ (esim. 1 2 3 4 5 6
Excel-taulukkoon) eri vuosien
sahkolaskuista
Minua kiehtoo ajatus, etta kulutta-
jat voisivat itse tuottaa sahkoa 1 2 3 4 5 6
verkkoon
O!en'aktu_y.l_sestl _(?Esmyt kOtIIn! 1 2 3 4 5 6
laitteita saatelevaa automaatiota
Olen jo pitkéan ollut kiinnostunut 1 2 3 4 5 6
energiasta
Jos sahkolaitteessa on vika, niin
yleensa tiedan, mista se johtuu . 2 J & 9 g
En _mlfelellanl itse tee kodin korja- 1 2 3 4 5 6
ustoita
Energ|q-e}_lhe_|§et netufo_orumlt ja 1 2 3 4 5 6
blogit eivat kilnnosta minua
Neuvon ystaviani mielellani ener-
gia-asioissa 1 2 8 4 5 6
Seuraan mielellani tekniikan
kehitysta lehdista ja TV:sta . 2 2 & 9 g
En nj|e|e||§n| kokeile uusia tuottei- 1 2 3 4 5 6
ta tai tekniikkaa
Olen itse keksinyt pienia teknisia
ratkaisuja kotona tai tydssani . 2 J & 9 g
16. Mika seuraavista kuvaa omaa tilannettasi parhaiten?
Jonkin
Taysin verran En samaa Jonkin
samaa samaa enka eri verran Taysin En osaa
mielté mielté mielté eri mielté eri mielté sanoa
Olen jonkin ymparisto- tai
luonnonsuojelujarjeston aktiivi- 1 2 3 4 5 6
nen jasen
Olen henkilokohtaisesti ryhty-
nyt toimeen taistellakseni 1 2 3 4 5 6
ilmasto-muutosta vastaan
Olen vaihtanut tai aikeissa
vaihtaa kotini/kesamaokkini 1 2 3 4 5 6
lammitysjarjestelméan
Kotiini on asennettu edistyk- 1 2 3 4 5 6
sellisté kiinteistbautomaatiota
Olen aktiivisesti mukana asu-
kasyhdistyksessa tai taloyhtio- 1 2 3 4 5 6

ni hallinnossa




17. Miten kiinnostavana pidit tdméan kyselyn

abwNPF

19.

N

21. Milta yhtidlta ostat sahkon? Kirjoita yhtién nimi.

aihepiiria?

Erittain kiinnostavana

Melko kiinnostavana

Jossain maarin kiinnostavana
En juurikaan kiinnostavana
En lainkaan kiinnostavana

Omistatko (yksin tai yhdessa muiden kanssa)
sahkoistetyn vapaa-ajan asunnon?

En
Kylla, yhden
Kylla, useamman

18. Kuka kotitaloudessasi tekee energiaan liittyvat
paatokset?

Mina yksin

Puolisoni

Muu kotitalouden jasen

Kotitalouden jasenet yhdessa

Joku muu, ku-

abwN P
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20. Oletko vaihtanut sahkdn myyjayhtiota?
(muusta kuin paikkakunnan vaihtoon liittyvasta syysta)

1 En
2 Kylla

22. Postinumerosi

23. Millaisia asioita olet tehnyt taloudessasi energian sdastamiseksi?

24.
1
2

A WN B

o a1

28.
1
2
3
4
5
6
7
8
9

10

Sukupuoli
Mies
Nainen

. Ylin koulutus

Kansa-/keski-/peruskoulu

Ylioppilastutkinto

Ammattikoulu tai ammatillinen perustutkinto
Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-/
korkeakoulututkinto

Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto

Jokin muu, mika?

25. Ikd vuosina. Kirjoita esim. 47. vuotta

27. Ensisijainen koulutusalasi
Yleissivistava (peruskoulu, lukio)
Tekniikka

Terveys- ja sosiaaliala
Palveluala

A

Humanistiset tieteet ja taideala
Luonnontieteellinen

Mika on paaasiallinen ammattiasemasi?
Maanviljelija

Tyontekija

Toimihenkild

Itsendinen yrittdja

Johtava asema

Kotiditi tai -is&, hoitovapaalla
Tyoton tai lomautettu
Opiskelija, koululainen
Elékelainen

Jokin muu, mika?

Maa- ja metsatalous
Kaupallinen ja yhteiskuntatieteellinen
10 Jokin muu, mika?

2
3
4
5 Kasvatustieteet ja opettajankoulutus
6
7
8
9

29. Kuinka suuret ovat kotitaloutesi yhteenlasketut

vuosittaiset tulot (ennen veroja/vahennyksia)?
Alle 10 000 €

10 000-24 999 €

25 000-44 999 €

45 000-59 999 €

60 000-79 999 €

Yli 80 000 €

En halua vastata

~NOoO U WNBE



30. Tahan voit antaa palautetta tasta kyselysté tai energian saastosta yleisesti.

Arvonta

Arvomme huhtikuussa 2013 viisi 50 euron arvoista kaupan keskusliikkeen lahjakorttia kaikkien vastaajien
kesken. Jos haluat osallistua arvontaan, voit jattaa yhteystietosi tdhan. Yhteystietoja ei yhdistetd antamii-
si vastauksiin eika niitd kaytetd muuhun kuin téhan arvontaan.

Sukunimi
Etunimi
Puhelinnumero
Katuosoite
Postinumero
Postitoimipaikka

KUITOS!

http://www.kuluttajatutkimuskeskus.fi/tutkimus/kestava_elinymparisto/energiatehokkuus-
palvelujen_markkinapotentiaali_ja_parhaat_kaytannot/



Liite Taulukko 22  Aineiston taustamuuttujien jakauma verrattuna koko vdeston jakaumiin

Koko maassa .
Kyselyaineistossa

2012 vastanneista
Asuintalo
Kerrostalo 40,4 % 31,4 %
Omakotitalo 43,9 % 48,6 %
Rivi-, pari- tai luhtitalo 15,7 % 19,9 %
Kotitalouden koko
1-2 -henkiloa 74,6 % 70,5 %
3 tai useampi henkild 25,4 % 29,5 %
Asunnon pinta-ala
keskiarvo 81,5 m2 107,4 m2
Lammitysmuoto *
Kaukolampo 38,0 % 43,9 %
Sahkolammitys 28,0 % 29,5 %
varaamaton - (23 %)
varaava - (6,5 %)
Oljylammitys 19,0 % 11,4 %
Maaldampo 2,0% 4,9 %
Puu- tai pellettilammitys 12,0% 10,3 %
limaldmpopumppu
ei 84,0 %
kylla 16,0 %
Talon rakennusvuosi
<1939 7,5 % 6,5 %
1940-1959 12,7 % 12,8 %
1960-1979 33,8% 28,9 %
1980-1999 31,3% 34,9 %
2000 > 14,7 % 16,9 %
Asuinalue
Kaupungin keskustassa 16,5 %
Esikaupunkialueella tai kaupungin l&hidssa 49,5 %
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa 14,8 %
Maaseudun haja-asutusalueella 19,1 %
Sdhkéistetty vapaa-ajan asunto **
ei 80,8 % 69,2 %
kylla, yksi tai useampi 19,2 % 30,8 %
Sukupuoli
mies 49,1 % 50,6 %
nainen 50,9 % 49,4 %
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Ika vuosina

alle 25 -vuotias 14,7 % 6,9 %
25-34 -vuotias 15,3 % 9,9 %
35-44 -vuotias 14,8 % 11,9 %
45-54 -vuotias 16,8 % 22,1%
55-64 -vuotias 17,5 % 28,8 %
yli 64-vuotias 21,0% 20,4 %

Ylin koulutus

Kansa-, keski- tai peruskoulu 32,3% 18,8 %
Ylioppilastutkinto, ammattikoulu tai ammatillinen perustutkinto 49,8 % 35,1%
Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto- tai korkeakoulututkin-

to 9,2 % 31,3%
Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto 8,7% 14,8 %
Koulutusala

Yleissivistava (peruskoulu, lukio) 11% 18,8 %
Tekniikka 30 % 30,5 %
Terveys- ja sosiaaliala 14 % 17,0 %
Palveluala 12 % 13,3 %
Kasvatustieteet ja opettajankoulutus, humanistiset tieteet ja taideala 8% 10,5 %
Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous 7% 9,8 %
Ammattiasema

itsendinen yrittaja, maanviljelija 6,5 % 7,9 %
tydntekija 18,7 % 24,2 %
toimihenkild 31,8 % 21,1 %
johtava asema 4,2 % 6,0 %
tyoelaman ulkopuolella (eldkeldinen, opiskelija, tyoton ym.) 38,8 % 40,9 %
Vuositulot

alle 24 999 € 23,2 %
25 000-44 999 € 30,3 %
45 000-59 999 € 16,1 %
60 000€-79 999 € 16,4 %
yli 80 000 € 13,9%

* Kaukolammon osuus koko maassa on todennakoisesti suurempi, kuin viralliset tilastot nayttavat

** Vapaa-ajan asuntojen osuus koko maassa on laskettu jakamalla vapaa-ajan asuntojen maara asuntokuntien (ts. kotitalo-
uksien) maaralla (Tilastokeskuksen tietokannoista)

11



Liite Taulukko 23

Markkinaehtoiset palvelut

limaispalvelut

Olen lukenut yhtioni
sahkoélaskun yhtey-
dessa lahettaman
talouskohtaisen
kulutuspalautteen

Olen seurannut
sahkon kulutustani
verkkopalvelussa

Olen lukenut energi-
ansaastoa kasittele-
vaa materiaalia asia-
kaslehdesta, net-

tisivuilta tai oppaista

Olen soittanut yhtio-
ni puhelinneuvon-
taan energian saas-
toon liittyvissa asiois-
sa

Olen lainannut yhti-
oltani kulutusmittarin
sahkon kulutukseni
seuraamiseksi

Olen pyytanyt yhtiol-
tani neuvoja interne-
tin tai sahkopostin
valityksella

Olen hankkinut ener-
giayhtioltani energia-
todistuksen

En ole huomannut

Pearson

N

Pearson

Pearson

Pearson

N

Pearson

N

Pearson

N

Pearson

N

Pearson

Asiantuntijan tekema
energiakatselmus ja
henkilokohtainen neuvon-
ta edulliseen hintaan

,069*

1218

,006

1218

,062*

1218

,059*

1218

,023

1218

,028

1218

-,004

1218

-,022

Nayttolaite, jolla voin
SEURATA reaaliaikaisesti
kotini sahkon kulutusta

,020

1214

,162%%*

1214

,060*

1214

,041

1214

,103 %%

1214

,016

1214

,017

1214

-,028

limaispalveluiden ja markkinaehtoistenpalvelujen vilinen korrelaatio

Laite, jolla voin OHJATA
omaa sahkonkulutustani
esimerkiksi ajastamalla
laitteita sammumaan

,026

1212

,153 %%

1212

,098%*

1212

,029

1212

,054

1212

-,052

1212

-,015

1212

-,015

Sahkon saadstoa edistavat

laitteet (led-valot, lampo6-

pumput), jos tarjolla olisi

laitteiden hankkimispalve-
lu

,076**

1215

,157%%%

1215

,118%%*x*

1215

-,025

1215

,006

1215

-,060*

1215

,040

1215

-,008

Sahkén omatuotanto
esim. aurinkopaneeleilla
tai pientuulivoimalla

-,011

1217

133 %%

1217

,057*

1217

-,018

1217

,060*

1217

-,014

1217

-,011

1217

,030

Sahkoén omatuotantoon

(kuten aurinkopaneeli tai

pientuulivoima) liittyvien
laitteiden hankkiminen

,027

1213

,082**

1213

,052

1213

,000

1213

,031

1213

,033

1213

-,034

1213

,020



N 1218 1214 1212 1215 1217 1213
Ei kiinnosta minua Pearson -,124%** -,115%%* -,082** -,108*** -,108*** -,092**

N 1218 1214 1212 1215 1217 1213
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Liite Taulukko 24  Markkinaehtoisten energiatehokkuuspalveluiden keskindinen korrelaatio

Asiantuntijan tekema energiakatselmus ja
henkilokohtainen neuvonta edulliseen
hintaan

Nayttolaite, jolla voin SEURATA reaaliaikai-
sesti kotini sahkon kulutusta

Laite, jolla voin OHJATA omaa sahkodnkulu-
tustani esimerkiksi ajastamalla laitteita
sammumaan, esim. lammitys, elektroniikka

Sahkon sdastoa edistavat laitteet (led-
valot, lampoépumput), jos tarjolla olisi

laitteiden hankintaan ja asennukseen

liittyvia palveluja

Sahkon omatuotanto esim. aurinkopanee-
leilla tai pientuulivoimalla

Sahkén omatuotantoon (kuten aurinko-
paneeli tai pientuulivoima) liittyvien lait-
teiden ja jarjestelmien hankkiminen

Correlation

N

Correlation

N

Correlation

N

Correlation

N

Correlation

N

Correlation

N

1039
,289

980
,233

983

,270

951

,248
943
,330

898

980

1083
,492
1028

,420

992

,281
963
,280

929

14

270***
951
4207
1028
1
1090

,484

1003

,330
975
,298

939

951
,420°°
992

,484

1003

1046

,359
956
,302

917

,248
943
2817
963
,3307
975

,359

956

1031
,671

945

,330%%*

898
,280
929

,298

939

Rk

,302

917

,671
945
1

980



Liite Taulukko 25  Markkinaehtoisten palveluiden ja energiasaastotiedon hyodyllisyyden korrelaatio

Asiantuntijan tekema energiakatselmus ja henkilékohtainen neuvonta edulli- ,217%** 1033
seen hintaan

Nayttolaite, jolla voin SEURATA reaaliaikaisesti kotini séhkon kulutusta ,143%** 1078

Laite, jolla voin OHJATA omaa sahkonkulutustani esimerkiksi ajastamalla ,134%** 1084
laitteita sammumaan, esim. lammitys, elektroniikka

Sahkon saastoa edistavat laitteet (led-valot, limpopumput), jos tarjolla olisi ,088** 1041
laitteiden hankintaan ja asennukseen liittyvia palveluja

Sahkon omatuotanto esim. aurinkopaneeleilla tai pientuulivoimalla 0,014 1025

Sahkén omatuotantoon (kuten aurinkopaneeli tai pientuulivoima) liittyvien ,100** 975
laitteiden ja jarjestelmien hankkiminen energiayhtioni kautta, jos saisin mak-
saa erissa sahkolaskun yhteydessa



Liite Taulukko 26

Asuinmuoto (F)

kerrostalo
omakotitalo

rivi-, pari- tai luhtitalo
Kotitalouden koko (F)

1-2 henkiloa
3 tai useampi henkilo

Asunnon pinta-ala (F)

60 m’ tai pienempi
61-80 m’

81-120 m’

Y1i 120 m?

Paaasiallinen lammitysmuoto (F)

kaukolampo

varaamaton sahkolammitys
varaava sahkolammitys
oljylammitys

maalampo

puu- tai pellettilammitys

llmaldmp6pumppu (F)

ei

kylla

Asiantuntijan tekema
energiakatselmus ja
henkilokohtainen neuvon-
ta edulliseen hintaan

F(2,1014)=1,17

0,09 (0,07)
0,09 (0,06)
o
F(1,1029)=0,25

0,03 (0,05)
03
F(3,990)=0,27

0,00 (0,07)
0,01 (0,07)
0,05 (0,06)
o
F(5,954)=1,11

-0,11 (0,09)
-0,15 (0,09)
-0,21(0,12)
-0,23 (0,11)
-0,16 (0,14)
o
F(1,1028)=0,28

0,03 (0,06)
03

Eri palveluiden kysynta verrattuna eri taustamuuttujiin ‘

Nayttolaite, jolla voin
SEURATA reaaliaikaises-
ti kotini sahkon kulutus-

ta

F(2,1061)=1,43

0,01 (0,09)
-0,10 (0,08)
o
F(1,1075)=11,88**

0,22 (0,07)
Oa
F(3,1034)=2,443

0,14 (0,09)
0,23 (0,09)
0,05 (0,08)
0°
F(5,996)=1,43

-0,02 (0,11)
-0,18 (0,12)
-0,11 (0,15)
-0,17 (0,13)
-0,22 (0,17)
0°
F(1,1074)=9,58**

0,25 (0,08)
Oa

Laite, jolla voin OHJATA
omaa sahkonkulutustani
esimerkiksi ajastamalla
laitteita sammumaan,
esim. lammitys, elektro-
niikka

F(2,1065)=0,68

0,03 (0,09)
-0,05 (0,08)
o
F(1,1082)=11,45%*

0,22 (0,07)
03
F(3,1038)=2,47

0,12 (0,09)
0,23 (0,09)
0,16 (0,08)
o
F(5,1001)=2,57*

-0,09 (0,11)
-0,17 (0,12)
-0,43 (0,16)
-0,01 (0,13)
-0,35 (0,17)
o
F(1,1081)=7,98**

0,23 (0,08)
03

Sahkon sadstod edistavat
laitteet (led-valot, Iampo-
pumput), jos tarjolla olisi
laitteiden hankintaan ja
asennukseen liittyvia
palveluja

F(2,1024)=0,70

0,09 (0,10)
-0,01 (0,09)
o
F(1,1037)=18,89***

0,32 (0,08)
Oa
F(3,1001)=2,72*

0,20 (0,10)
0,27 (0,10)
0,09 (0,09)
o
F(5,968)=3,32**

-0,20 (0,12)
-0,46 (0,13)
-0,34 (0,18)
-0,11 (0,15)
-0,35 (0,20)
0°
F(1,1037)=32,58***

0,52 (0,09)
Oa

Sahkon omatuotanto
esim. aurinkopaneeleilla
tai pientuulivoimalla

F(2,1009)=11,89***

-0,08 (0,09)
-0,34 (0,08)
o
F(1,1022)=19,83***

0,30 (0,07)
Oa
F(3,984)=8,71***

0,27 (0,09)
0,34 (0,09)
0,37 (0,08)
&
F(5,941)=4,44**

0,37 (0,11)
0,24 (0,12)
0,12 (0,16)
0,12 (0,14)
-0,12 (0,18)
0°
F(1,1022)=1,23

0,09 (0,08)
Oa

Sahkon omatuotantoon
(kuten aurinkopaneeli
tai pientuulivoima)
liittyvien laitteiden ja
jarjestelmien hankkimi-
nen energiayhtioni
kautta, jos saisin mak-
saa erissa sahkolaskun
yhteydessa

F(2,959)=6,52**

-0,05 (0,08)
-0,212 (0,07)
o
F(1,972)=11,76**

0,19 (0,06)
03
F(3,935)=3,63**

0,19 (0,08)
0,16 (0,08)
0,20 (0,07)
o
F(5,900)=1,01

0,09 (0,09)
-0,01 (0,10)
-0,13 (0,14)
0,03 (0,12)
-0,00 (0,15)
o
F(1,970)=0,95

0,07 (0,07)
03

* Kaksisuuntainen varianssianalyysi (GLM), B-arvot ja suluissa keskivirhe. Huom, tidssa negatiiviset arvot tarkoittavat enemman kiinnostusta palveluun kuin positiiviset. a) jokaisen muuttujan kohdalla
viimeinen vaihtoehto on referenssi, johon verrataan. Sen arvo on 0. Merkitsevyydet: * p<0,05, ** p<0,01 ja ***p<0,001.



Talon rakennusvuosi (F)

<1920
1921 -1939
1940 - 1959
1960 - 1979
1980 - 1999
2000 >

Asuinalue (F)

Kaupungin keskustassa
Esikaupunkialueella tai kaupungin ldhiossa

Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa
taajamassa

Maaseudun haja-asutusalueella

Kotitalouden paatéksenteko (F)

mina teen yksin paatokset
puolisoni tekee paatokset
muu kotitalouden jasen tekee paatokset

kotitalouden jasenet tekevat yhdessa paa-
tokset

Vapaa-ajan asunnon omistaminen

Ei
Kylla, yksi
Kylla, useampi

Sdahkénmyyjan vaihtaminen
ei

kylla

Sukupuoli (F)

mies

nainen

F(5,1027)=0,60

0,06 (0,16)
-0,05 (0,13)
0,06 (0,09)
0,03 (0,73)
-0,06 (0,07)
o
F(3,1026)=1,75

-0,07 (0,08)
-0,06 (0,07)

0,09 (0,08)
03
F(3,998)=1,645

0,10 (0,05)
-0,02 (0,08)
-0,06 (0,18)

Oa
F(2,1026)=3,11*

0,29 (0,012)
0,27 (0,12)
Oa
F(1,1014)=1,09

0,05 (0,05)
Oa
F(1,1029)=2,58

0,08 (0,05)
Oa

F(5,1071)=0,43

-0,10 (0,20)
0,13 (0,16)
0,02 (0,11)
0,09 (0,09)
0,04 (0,09)
o
F(3,1069)=1,19

-0,13 (0,10)
-0,14 (0,08)

-0,04 (0,10)
Oa
F(3,1039)=1,82

0,05 (0,07)
0,16 (0,10)
-0,35 (0,23)

0a
F(2,1071)=0,801

-0,01 (0,15)
0,08 (0,16)
Oa
F(1,1063)=2,56

0,10 (0,06)
0a
F(1,1072)=0,01

-0,01 (0,06)
0a

F(5,1078)=2,00

0,38 (0,20)
0,17 (0,17)
0,17 (011)
0,26 (0,09)
0,21 (0,09)
o
F(3,1076)=2,44

-0,10 (0,10)
-0,14 (0,08)

0,08 (0,11)
03
F(3,1047)=0,198

0,02 (0,07)
0,01 (0,10)
-0,15 (0,22)

Oa
F(2,1077)=2,713

0,30 (0,15)
0,200,16)
Oa
F(1,1066)=2,43

0,10 (0,06)
Oa
F(1,1079)=0,38

-0,04 (0,06)
Oa
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F(5,1034)=1,56

0,21 (0,23)
-0,06 (0,19)
0,03 (0,13)
0,20 (0,10)
-0,01 (0,10)
o
F(3,1033)=4,09**

-0,19 (0,12)
-0,25 (0,09)

0,05 (0,12)
Oa
F(3,1006)=0,43

0,05 (0,08)
0,12 (012)
-0,04 (0,26)

0a
F(2,1033)=0,68

0,15 (0,17)
0,08 (0,18)
Oa
F(1,1025)=10,39**

0,23 (0,07)
0a
F(1,1035)=2,47

-0,11 (0,07)
0a

F(5,1019)=2,37*

0,14 (0,20)
-0,08 (0,16)
0,01 (0,11)
0,24 (0,09)
0,19 (0,09)
o
F(3,1018)=7,36***

0,38 (0,10)
0,36 (0,08)

0,38 (0,11)
Oa
F(3,988)=1,60

0,14 (0,07)
0,04 (0,10)
-0,14 (0,23)

0a
F(2,1019)=2,18

0,28 (0,15)
0,20 (0,16)
Oa
F(1,1007)=13,42%**

0,24 (0,06)
0a
F(1,1020)=8,73**

-0,18 (0,06)
0a

F(5,968)=2,10

0,26 (0,17)
0,22 (0,14)
0,11 (0,09)
0,24 (0,08)
0,18 (0,08)
o
F(3,969)=3,51*

0,24 (0,09)
0,17 (0,07)

0,25 (0,09)
03
F(3,940)=0,41

0,04 (0,06)
0,07 (0,09)
-0,09 (0,19)

Oa
F(2,969)=0,62

0,14 (0,13)
0,11 (0,13)
Oa
F(1,960)=0,54

0,04 (0,06)
Oa
F(1,970)=1,62

0,07 (0,05)
Oa



Ikdryhma (F)
alle 25-vuotiaat
26-35

36-45

46-55

56-65

yli 65-vuotiaat
Ylin koulutus (F)

kansa-/keski-/peruskoulu
ylioppilas

ammattikoulu tai ammatillinen perustutkin-
to

Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi
yliopisto-/korkeakoulututkinto

Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto
Ensisijainen koulutusala (F)

Yleissivistava (peruskoulu, lukio)
Tekniikka

Terveys- ja sosiaaliala

Palveluala

Kasvatustieteet ja opettajankoulutus
Humanistiset tieteet ja taideala
Luonnontieteellinen

Maa- ja metsatalous

Kaupallinen ja yhteiskuntatieteellinen

F(5,991)=0,55
0,01(0,11)
-0,10 (0,09)
-0,10 (0,09)
-0,01 (0,08)
-0,05 (0,08)
Oa
F(4,1018)=0,98
-0,02 (0,08)
-0,10 (0,11)

0,07 (0,08)

0,05 (0,07)
Oa
F(8,935)=1,54
0,03 (0,09)
0,19 (0,08)
0,06 (0,09)
-0,03 (0,10)
-0,09 (0,12)
0,18 (0,15)
0,02 (0,15)
0,07 (0,12)
Oa

F(5, 1038)=9,45%**
-0,63 (0,13)
-0,63 (0,12)
-0,57 (0,11)
-0,38 (0,10)
-0,29 (0,09)

Oa
F(4,1060)=3,39**
0,18 (0,10)
-0,28 (0,13)

0,05 (0,09)

-0,02 (0,09)
Oa
F(8,973)=1,03
-0,13 (0,11)
-0,02 (0,10)
0,04 (0,11)
0,13 (0,12)
-0,09 (0,15)
-0,13 (0,18)
-0,01 (0,19)
-0,23 (0,16)
Oa

F(5,1041)=7,15%**
-0,52 (0,13)
-0,49 (0,12)
-0,47 (0,11)
-0,15 (0,10)
-0,19 (0,09)

Oa
F(4,1068)=2,48*
0,30(0,11)
-0,01 (0,13)

0,12 (0,10)

0,16 (0,09)
Oa
F(8,984)=0,77
0,04 (0,11)
-0,07 (0,10)
0,01 (0,12)
0,08 (0,13)
-0,12 (0,15)
0,30 (0,19)
-0,00 (0,19)
0,04 (0,16)
Oa

18

F(5,999)=5,18***
-0,42 (0,15)
-0,56 (0,14)
-0,51 (0,13)
-0,26 (0,11)
-0,22 (0,11)

Oa
F(4,1027)=5,17***
0,50 (0,12)
-0,03 (0,15)

0,19 (0,11)

0,21 (0,11)
Oa
F(8,946)=1,47
-0,01 (0,13)
-0,09 (0,11)
0,03 (0,13)
0,35 (0,14)
0,07 (0,18)
-0,14 (0,21)
-0,04 (0,22)
0,01 (0,18)
Oa

F(5,985)=13,63***
-0,61 (0,13)
-0,77 (0,12)
-0,74 (0,11)
-0,52 (0,10)
-0,33 (0,09)

Oa
F(4,1012)=4,00**
0,39 (0,11)
-0,02 (0,13)

0,18 (0,10)

0,18 (0,09)
Oa
F(8,930)=2,48*
0,09 (0,12)
-0,04 (0,10)
0,14 (0,12)
0,27 (0,13)
0,11 (0,16)
-0,19 (0,20)
-0,03 (0,19)
-0,37 (0,16)
Oa

F(5,937)=9,11***
-0,44 (0,11)
-0,51 (0,10)
-0,53 (0,09)
-0,29 (0,08)
-0,22 (0,08)

Oa

F(4,964)=3,01**
0,20 (0,09)
-0,17 (0,12)

0,09 (0,08)

0,10 (0,08)
Oa
F(8,881)=1,33
-0,07 (0,10)
-0,03 (0,08)
-0,01 (0,10)
0,16 (0,11)
0,01 (0,14)
-0,27 (0,17)
-0,05 (0,16)
-0,22 (0,14)
Oa



Paaasiallinen ammattiasema (F)
Maanviljelija

Tyontekija

Toimihenkilo

Itsendinen yrittaja

Johtava asema

Kotiaaiti tai -isd, hoitovapaalla
Tyoton tai lomautettu

Opiskelija tai koululainen

Eldkeldinen
Kotitalouden vuositulot ennen veroja (F)

alle 10 000 €
10000-24 999 €
25 000-44 999 €
45 000-59 999 €
60 000-79 999 €
Yli 80 000 €

F(8,1010)=0,46

0,06 (0,19)
-0,02 (0,07)
-0,00 (0,07)
-0,04 (0,11)
-0,13 (0,11)
0,00 (0,19)
0,02 (0,12)
-0,14 (0,11)
Oa

F(5,902)=0,34

-0,03 (0,13)
-0,02 (,09)
0,02 (,08)
0,04 (0,09)
-0,06 (0,90)

Oa

F(8,1050)=5,35%**
-0,07 (0,24)
-0,47 (0,08)
-0,34 (0,09)
-0,23 (0,13)
-0,32 (0,13)
-0,57 (0,24)
-0,39 (0,15)
-0,55 (0,13)

Oa
F(5,933)=1,45
0,23 (0,16)
0,17 (0,11)
0,04 (0,10)
-0,00 (0,11)
-0,07 (0,11)

F(8,1057)=3,31**
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-0,18 (0,24)
-0,24 (0,09)
-0,31 (0,09)
-0,23 (0,13)
-0,44 (0,13)
-0,72 (0,24)
-0,29 (0,16)
-0,41 (0,13)

Oa

F(5.944)=2,63*

0,21 (0,16

0,34 (0,11

0,19 (0,10

0,14 (0,11

0,01 (0,11
Oa

)
)
)
)
)

F(8,1013)=2,77**
-0,00 (0,28)
-0,35 (0,10)
-0,27 (0,10)
-0,32 (0,15)
-0,51 (0,15)
-0,53 (0,28)
-0,30(0,18)
-0,33(0,16)

Oa

F(5,907)=4,52***
0,31 (0,19)
0,48 (0,13)
0,32 (0,11)
0,17 (0,13)
0,02 (0,13)

Oa

F(8,998)=7,75***
-0,86 (0,23)
-0,40 (0,09)
-0,46 (0,09)
-0,65 (0,13)
-0,33(0,13)
-0,88 (0,24)
-0,29 (0,15)
-0,63 (0,13)

Oa
F(5,894)=1,08
0,03 (0,16)
0,20 (0,12)
0,12 (0,10)
0,19 (0,11)
0,03 (0,11)
Oa

F(8.949)=4,71***
-0,58 (0,20)
-0,35 (0,07)
-0,27 (0,07)
-0,24 (0,11)
-0,30(0,11)
-0,47 (0,21)
-0,26 (0,13)
-0,48 (0,12)

Oa
F(5,855)=1,34
-0,13 (0,14)
0,12 (0,10)
0,11 (0,08)
0,02 (0,09)
-0,03 (0,09)
Oa
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Olen jo pitkdan ollut kiinnostunut energiasta (n=1214) 18,7 32,5 24,8 14,3
Neuvon ystavidni mielelldni energia-asioissa (n=1216) 6,8 21,9 29,0 14,4 27,9 100

Seuraan mielelldni sahkdn kulutustani tekemalla koosteita (esim. Excel-
taulukkoon) eri vuosien sahkélaskuista (n=1216)

11,3 20,6 18,4 13,6 36,1 100

Seuraan mielelldni tekniikan kehitystd lehdistd ja TV:std (n=1217) 21,0 39,0 15,8 12,2 12,0 100
Olen itse keksinyt pienia teknisid ratkaisuja kotona tai tyossani (n=1215) 9,9 22,4 25,8 12,7 29,2 100
Olen aktiivisesti etsinyt kotiini laitteita sdatelevaa automaatiota (n=1209) 3,6 16,0 25,1 21,2 34,1 100
Energia-aiheiset nettifoorumit ja blogit kiinnostavat minua (n=1215) 6,3 14,0 18,8 25,8 35,1 100
Jos sdhkolaitteessa on vika, niin yleensa tiedan, mista se johtuu (n=1213) 12,9 29,6 18,4 18,6 20,5 100
(Cn)ziigli;.;e kiinnostunut osallistumaan oman energiayhtioni innovointityohon 32 13,1 434 13,1 271 100

Teen mielellani itse kodin korjaustoita (n=1215)

Ostan uutta teknologiaa, koska minusta on kiinnostavaa tutustua sen ominai-
suuksiin (n=1220) 5,2 7,9 2,5 9,0 54

Osallistun mielellani kokeiluihin ja pilotteihin, koska haluan muuttaa maailmaa

(n=1225) 4,9 22,4 29,2 21,7 21,8 100

Minun on helppo hahmottaa uusien ratkaisujen tuomia hyotyja (n=1217)

En mielellani hanki uusia ratkaisuja, ellei tarjolla ole onnistuneita esimerkkeja
todellisista kayttajistd omassa lahipiirissa (n=1230)

19,0 0,0 9,6 5,9 54

Haluan suosituksia luotettavilta tahoilta, ennen kuin hankin uuden palvelun tai

tuotteen (n=1226) 30,3 49,8 11,3 5,9 2,8 100
OIeT k||nnost}.1nlf.t oftamaan uuden ratkaisun kayttoon vasta, kun siitd on tullut 18,0 414 18,3 176 46 100
vakiintunut kaytanto (n=1228)

Jos kuulen uudesta energiaratkaisusta, kyselen siitd mielipiteita esim. tuttava- 17 9,7 464 18,5 237 100

piirini energia-asiantuntijoilta ennen hankintapaatosta (n=1214)

En hanki mitdan uutta energiaratkaisua, ellei joku naapureistani suosittele sita
(n=1221)

Ostan mielelldni vain markkinajohtajan tarjoaman energiatehokkuuspalvelun
(n=1215) L7 6,6 31 49 37

Olen kiinnostunut ostamaan energiatehokkuuspalveluita vain suurilta, luotet-

tavilta yhti6iltd (n=1213) 40 20,6 37,3 234 147 100

Olen kiinnostunut ottamaan energiatehokkuuspalvelun kayttoon vain jos sita

tarjotaan jonkin muun tuotteen tai palvelun kaupan paallisend (n=1214) L7 97 464 18,5 23,7 100



Luotan hankintapaatoksen tehdessani vain omaan harkintaani (n=1229) 15,9 27,9 13,0 27,7 15,4 100
tJnllfcl);):i)lmen apu sahkon sdastossa ei ole tervetullutta kotitaloudessani 11 13,5 354 29,0 1,1 100

Suht.audun epa.lllen. seIIa|§ten ratkaisujen toimivuuteen, joiden tuottamiseen 122 27,8 345 174 82 100
osallistuu monia eri tahoja (n=1225)

En luota siihen, ettd energiayhtididen palveluissa kunnioitetaan asiakkaiden

yksityisyytta ja tietoturvaa (n=1220) 39 10,7 255 38,2 257 ey
En valttamatta luota siihen, ettad saan energiayhtioltani reilun sopimuksen 17,2 408 256 11,7 48 100
(n=1217)

Energiayhtididen tarjoamat laitteet eivat ole laadukkaita ja rikkoutuvat ja

rikkovat muita laitteita (n=1215) 21 6,4 49,7 28,5 13,3 100
OIeln'_\"tyY'tyn.\aton energiayhtioni tarjoamiin mahdollisuuksiin tehostaa energi- 61 21,5 471 16,8 8,5 100
ansaastoani (n=1211)

Olen jonkin ympadristo- tai luonnonsuojelujarjeston aktiivinen jasen (n=1214) 1,8 3,0 8,3 5,8 81,1 100

Olen henkilokohtaisesti ryhtynyt toimeen taistellakseni ilmastomuutosta 72 27,0 21,9 15,7 28,2 100
vastaan (n=1214)

:?,I(—e:za1k2t;IVIseStl mukana asukasyhdistyksessa tai taloyhtioni hallinnossa 1,1 9,9 14,5 81 56,4 100
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Olen jo pitkaan ollut kiinnostunut energiasta
Neuvon ystdvidni mielellani energia-asioissa

Seuraan mielellani sahkon kulutustani tekemalla koosteita (esim. Excel-taulukkoon) eri vuosien
sdhkolaskuista

Seuraan mielellani tekniikan kehitysta lehdista ja TV:sta

Olen itse keksinyt pienia teknisia ratkaisuja kotona tai tyossani

Olen aktiivisesti etsinyt kotiini laitteita sddtelevaa automaatiota
Energia-aiheiset nettifoorumit ja blogit eivat kiinnosta minua

Jos sahkolaitteessa on vika, niin yleensa tiedan, mista se johtuu

Olisin itse kiinnostunut osallistumaan oman energiayhtioni innovointityohon
En mielellani itse tee kodin korjaustoita

En mielellani hanki uusia ratkaisuja, ellei tarjolla ole onnistuneita esimerkkeja todellisista kayttajista
omassa lahipiirissa

Haluan suosituksia luotettavilta tahoilta, ennen kuin hankin uuden palvelun tai tuotteen
Olen kiinnostunut ottamaan uuden ratkaisun kayttoon vasta, kun siitd on tullut vakiintunut kaytanto

Jos kuulen uudesta energiaratkaisusta, kyselen siita mielipiteita esim. tuttavapiirini energia-
asiantuntijoilta ennen hankintapaatosta

En hanki mitaan uutta energiaratkaisua, ellei joku naapureistani suosittele sita

Ostan mielelldni vain markkinajohtajan tarjoaman energiatehokkuuspalvelun
Olen kiinnostunut ostamaan energiatehokkuuspalveluita vain suurilta, luotettavilta yhtioilta

Olen kiinnostunut ottamaan energiatehokkuuspalvelun kdyttoon vain jos sita tarjotaan jonkin muun
tuotteen tai palvelun kaupan paallisena

Luotan siihen, etta energiayhtididen palveluissa kunnioitetaan asiakkaiden yksityisyyttd ja tietoturvaa
En valttdmattd luota siihen, ettd saan energiayhtidltani reilun sopimuksen

Energiayhtididen tarjoamat laitteet ovat laadukkaita eivatka rikkoudu tai riko muita laitteita

Olen tyytymaton energiayhtioni tarjoamiin mahdollisuuksiin tehostaa energiansaastoani

Luotan hankintapdatoksen tehdessani vain omaan harkintaani

Ulkopuolinen apu sahkon sadstdssa on tervetullutta kotitaloudessani

Suhtaudun epaillen sellaisten ratkaisujen toimivuuteen, joiden tuottamiseen osallistuu monia eri
tahoja

Ostan uutta teknologiaa, koska minusta on kiinnostavaa tutustua sen ominaisuuksiin
Osallistun mielellani kokeiluihin ja pilotteihin, koska haluan muuttaa maailmaa
Minun on helppo hahmottaa uusien ratkaisujen tuomia hyotyja

Olen jonkin ymparisto- tai luonnonsuojelujarjeston aktiivinen jasen

Olen henkilokohtaisesti ryhtynyt toimeen taistellakseni ilmastomuutosta vastaan

Olen aktiivisesti mukana asukasyhdistyksessa tai taloyhtioni hallinnossa

asiantunti-
juus

0,738
0,653

0,65
0,634
0,591
0,582
-0,558

0,51
0,505
-0,466

-0,086
0,057
-0,031

0,222
-0,204
-0,016
0,037

-0,058
-0,02
-0,004
0,151
0,096
0,159
0,095

-0,043
0,24
0,227
0,324
0,086
0,23
0,032

suositushakui-
suus

0,059
0,075

0,011
0,084
-0,023
-0,081
0,064
0,061
-0,095
0,099

0,705
0,701
0,614

0,589
0,507

0,113
0,136

0,086
0,143
0,149
0,091
0,133
0,009
0,197

0,325
-0,075
-0,061
-0,002
0,042
0,04
0,014

luottamus suuriin
toimijoihin
-0,078
-0,045

0,215
-0,117
-0,086
0,282
0,093
-0,015
0,225
0,275

0,186
-0,024
0,258

-0,011
0,176
0,778
0,644

0,612
0,063
0
0,088
0,093
0,264
0,244

0,177
0,193
0,039
-0,14
0,052
-0,088
0,007

epédluottamus
energiayhtioon

-0,039
-0,026

-0,074
-0,116
0,038
0,117
0,015
-0,049
0,123
-0,005

0,053
0
-0,035

0,024
0,015
-0,013
-0,181

0,096
-0,709
0,643
-0,637
0,636
0,069
0,146

0,268
-0,035
0,031
-0,142
-0,013
-0,01

0,018

autonomisuus

-0,105
0,072

0,007
0,134
0,238
0,009
0,097
0,485
-0,13
-0,362

0,134
-0,152
0,206

-0,293
0,127
-0,025
0,034

0,056
-0,109
-0,005
-0,009
-0,091
0,597
-0,543

0,458
0,031
-0,306
0,286
-0,05
-0,211
0,16

kokeiluhaluk-
kuus

0,024
0,199

-0,223
0,304
0,166
0,101
-0,074
0,187
0,2
-0,115

-0,261
0,074
-0,296

0,054
0,143

0,036
0,025

0,012
0,094
-0,014
0,075
0,115
0,12
0,207

-0,121
0,657
0,588
0,54
-0,034
-0,002
0,112

aktiivinen
osallistuminen

0,134
0,062

0,036
-0,059
0,112
0,243
-0,072
-0,074
0,066
0,189

0,045
0,018
-0,035

-0,022
0,13
-0,071
-0,013

0,058
-0,053
-0,051
-0,077
-0,063
0,036
0,008

-0,062
-0,046
0,269
0,022
0,711
0,653
0,599
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Asiantuntijuus (F)

paljon asiantuntijuutta
melko paljon asiantuntijuutta

melko vahan asiantuntijuutta

Kokeiluhalukkuus

paljon kokeiluhalukkuutta
melko paljon kokeiluhalukkuutta
melko vahan kokeiluhalukkuutta

Suositushakuisuus (F)

paljon suositushakuisuutta
melko paljon suositushakuisuutta
melko vahan suositushakuisuutta

Luottamus suuriin toimijoihin (F)

paljon luottamusta
melko paljon luottamusta
melko vahan luottamusta

Autonomisuus (F)

paljon autonomisuutta
melko paljon autonomisuutta

melko vahan autonomisuutta

Asiantuntijan tekema

energiakatselmus ja

henkil6kohtainen neu-
vonta edulliseen hintaan

F(3,1035)=6,67***

0,45 (0,14)
0.26 (0,07)
0,13 1L

F(3,1031)=8,32***

37 (0,10)
,30 (0,07)
16 (0,07)

F(3,1035)=3,00*

0,28 (0,12)
0,27 (0,11)
0,16 (0,12)

F(3,1026)=3,01*

A7 (0,22)
,10 (0,07)
-,04 (0,05)

F(3,1034)=31,08***

-,86 (0,10)
-45 (0,07)
-23 (0,07)

Nayttolaite, jolla voin
SEURATA reaaliaikaisesti
kotini sdhkén kulutusta

F(3,1079)=16,36***

1,00 (0,17)
0,44 (0,09)
0,23 (0,08)

F(3,1075)=12,00***

P58 (0,12)
A7 (0,08)
,29 (0,08)

F(3,1078)=1,07

-12 (0,15)
,03 (0,14)
,03 (0,14)

F(3,1069)=0,42

,29 (0,27)
- ol (0,09)
,02 (0,07)

F(3,1079)=17,18***

-,64 (0,12)
-39 (0,09)
-,05 (0,09)

Laite, jolla voin OHJATA
omaa sahkonkulutustani
esimerkiksi ajastamalla
laitteita sammumaan,
esim. lammitys, elektro-

niikka

F(3,1086)=19,43***

1,06 (0,17)
0,46 (0,09)
0,18 (0,08)

F(3,1084)=11,79***

,60 (0,12)
,39 (0,09)
A7 (0,08)

F(3,1086)=1,29

-,231 (0,15)
-112 (0,14)
-,060 (0,14)

F(3,1078)=0,85

A1 (0,27)
{02 (0,09)
,03 (0,07)

F(3,1086)=12,74***

-,66 (0,13)
-,43 (0,09)
-,20 (0,09)

Ominaisuuksien merkitsevyydet palvelukiinnostusta selittdvind muuttujina, kaksisuuntainen varianssianalyysi (GLM)

Sahkén omatuotantoon
(kuten aurinkopaneeli tai

Sadhkon sadstoa edista-
vat laitteet (led-valot,

lamp6pumput), jos

tarjolla olisi laitteiden
hankintaan ja asennuk-
seen liittyviad palveluja

F(3,1042)=15,78***

Sdhkén omatuotanto
esim. aurinkopaneaeleil-
la tai pientuulivoimalla

F(3,1026)=19,84***

pientuulivoima) liittyvien
laitteiden ja jarjestelmien
hankkiminen energiayh-
tioni kautta, jos saisin
maksaa erissa sdahkolas-

kun yhteydessa

F(3,976)=13,44***

,95 (0,20) ,90 (0,18) ,51 (0,16)
,56 (0,10) 57 (0,09) 42 (0,08)
,22 (0,10) ,22 (0,09) 15 (0,07)

F(3,1040)=15,72***

F(3,1025)=17,67***

F(3,974)=14,50***

,83 (0,124) ,82 (0,12) ,58 (0,120)
,54 (0,10) ,45 (0,09) 41 (0,07)
P33 (0,120) ,28 (0,08) ,28 (0,07)

F(3,1042)=2,65*

F(3,1027)=2,50

F(3,976)=1,93

-,03 (0,18) -,246 (0,16) -17 (0,13)
,16 (0,16) -,068 (0,15) ,01 (0,12)
,26 (0,17) ,025 (0,15) -,00 (0,12)

F(3,1036)=0,44

F(3,1021)=2,53

F(3,970)=1,50

,19 (0,31) -17 (0,31) ,28 (0,26)
-,07 (0,10) -23 (0,09) -13 (0,08)
,03 (0,08) -15 (0,07) -,06 (0,06)

F(3,1042)=16,84***

F(3,1027)=12,95***

F(3,976)=22,29%**

-,91 (0,15) -,64 (0,13) -75 (0,11)
- 28 (0,11) -39 (0,10) -45 (0,08)
-,09 (0,10) -12 (0,09) .21 (0,08)



Epéaluottamus sahkoyhtioon (F) F(3,1029)=2,43 F(3,1073)=0,72 F(3,1081)=2,32 F(3,1039)=2,10 F(3,1025)=7,54*** F(3,973)=2,83*

paljon epaluottamusta sahkéyhtidén -252 (0,13) -13 (0,17) -05 (0,17) A2 (0,29) ,64 (0,18) -,04 (0,15)
melko paljon epéluottamusta sahkéyhtioon ,082 (0,08) ,06 (0,10) ,20 (0,10) ,20 (0,11) 42 (0,10) ,18 (0,09)
melko vihan epéluottamusta sahkoyhtioon ,036 (0,07) ,07 (0,09) /19 (0,09) ,26 (0,10) ,33 (0,09) A (0,08)
Aktiivinen osallistuminen F(3,1027)=3,84** F(3,1070)=0,67 F(3,1080)=3,12* F(3,1036)=2,60 F(3,1019)=0,78 F(3,969)=1,01

paljon aktiivista osallistumista ,28 (0,20) ,33 (0,26) ,51 (0,24) ,07 (0,30) PlS (0,28) ,40 (0,24)
melko paljon aktiivista osallistumista ,22 (0,08) ,04 (0,09) 123 (0,10) ,31 (0,11) ,14 (0,10) ,04 (0,08)
melko vihan aktiivista osallistumista A1 (0,06) -,02 (0,07) ,06 (0,07) ,05 (0,08) ,05 (0,07) ,02 (0,06)

Taulukossa on tarkasteltu kiinnostusta erilaisiin palveluihin asennemuuttujien mukaan. Tuloksista on raportoitu kunkin selittdvdn muuttujan saama F-arvo ja tdman merkit-
sevyys (*=p<0,05, **=p<0,01, ***=p<0,001) .Malleissa vertailuluokka (vdhan ominaisuutta) saa aina arvon 0. Muille muuttujien luokille raportoidut B-arvot indikoivat eron
suuruutta ja eron suuntaa vertailuluokkaan nahden. B-arvon etumerkki kertoo lisaksi, onko ero vertailuluokkaan nahden positiivinen vai negatiivinen. Esimerkiksi sahkdnku-
lutusta reaaliaikaisesti seuraavan nayttélaitteen kohdalla ndhdaan, ettd mitd enemman asiantuntijuutta vastaajalla on, sitd enemman palvelu kiinnostaa hanta.
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mies 9,421 ,0

nainen

_ -----
alle 25-vuotiaat -,339 -2,655 -,590 -,089

25-34 -vuotiaat -,195 ,112 -1,736 ,083 -,416 ,025 ,003
35-44 -vuotiaat -,055 ,106 -,518 ,605 -,263 ,153 ,000
45-54 -vuotiaat -,173 ,090 -1,923 055 -,349 ,004 ,003
55-64 -vuotiaat -,004 ,085 -,051 ,959 -171 ,162 ,000

yli 64-vuotiaat

Kansa-/keski-/peruskoulu -,137 -1,361 174 -,334 ,0

Ylioppilastutkinto, ammattikoulu tai ammatillinen perus-

. -,190 ,089 -2,130 ,033 -,364 -,015 ,004
tutkinto

Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-
/korkeakoulututkinto

Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto

-,147 ,091  -1,622 ,105 -,325 ,031 ,002

Yleissivistava (peruskoulu, lukio) -,310 -2,474 -,556 -,064

Tekniikka ,082 ,117 ,706 ,481 -,147 ,311 ,001
Terveys- ja sosiaaliala -,644 ,128 -5,045 ,000 -,894 -,393 ,027
Palveluala -,449 ,134 -3,355 ,001 -,712 -,186 ,012

Kasvatustieteet ja opettajankoulutus, humanistiset

-,52 141 -3,7 - -2 1
tieteet ja taideala ) ! S22 LS 2 2

Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous

Tyontekija -,114

Yrittdja, mv -,054 ,074 -,730 ,466 -,200 ,092 ,OOO
Toimihenkilo -,018 ,078 -,237  ,813 -,170 ,134 ,000
Johtava asema ,337 ,128 2,635 ,009 ,086 ,588 ,006

Tydeldman ulkopuolella (eldkeldinen, kotiditi/-isd, opis-
kelija, tyoton)

03

alle 24 999 € -,398 -3,831 601 -,194
25 000-44 999 € -293 ,099 2,972 ,003 -487  -,100 ,009
45 000-59 999 € 5296 112 -2,651 ,008 -515 -077  ,007
60 000€-79 999 € -304 ,111 -2,742 ,006  -522  -087 007

yli 80 000 €

[CEEDEOtEEEYE - - - - N -
1-2 hid4 484  -079 167

enemman kuin 3 hlo3 0a



alle 61 m2 -,309 -3,720 -,472 -,146 ,0

61-80 m2 -,106 ,085 -1,236 ,217 -,273 ,062 ,001
81-120 m2 -,140 ,075 -1,868  ,062 -,287 ,007 ,003
Yli 120 m2

e - - ] - ] - -
kerrostalo -,080 ,0 -,966 ,3 -,243 ,0

omakotitalo ,014 ,077 ,187 ,852 -,136 ,165 ,000

rivi- pari- ja luhtitalo

Kaupungin keskustassa -,142 ,234
Esikaupunkialueella tai kaupungin lahidssa ,030 ,077 ,396 ,692 -,121 ,181 ,OOO
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa -,266 ,099 -2,677 ,008 -,461 -,071 ,006

Maaseudun haja-asutusalueella

Kaukolampd -,156

Varaamaton sahkolammitys ,066 ,112 ,595 ,552 -,153 ,286 ,OOO
Varaava sahkolammitys ,155 ,150 1,035 ,301 -,139 ,448 ,001
Oljylammitys -002 ,129 -019 ,985 -255  ,250 ,000
Maalampo ,359 ,165 2,176 ,030 ,035 ,682 ,004

Puu- tai pellettilammitys

ei vapaa-ajan asuntoa -,187 ,0 -2,996 0 -,310 -,065 ,0l
on vapaa-ajan asunto

-201 0 -2,579 ,010 -354  -048 ,0
kyIIa
_-------
<1939 -,128 -,966 -,388

1940-1959 ,000 ,106 ,003 ,998 -,207 ,208 ,ooo
1960-1979 -104 ,088 -1,182 237  -.276 ,068 ,001
1980-1999 -,026 ,085 -302 ,763  -,193 ,141 ,000
2000 > 0°
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Liite Taulukko 31  Taustamuuttujien yhteys markkinoiden my6tailyyn, ANOVA

mies -,106 ,0 -1,846 ,0 -,219 ,0!

nainen

sy ] - - ] - I -
alle 25-vuotiaat -,597 -4,796 -,841 -,353

25-34 -vuotiaat -,780 ,110 -7,119 ,000 -,994 -,565 ,042
35-44 -vuotiaat -,603 ,103  -5,827 ,000 -,806 -,400 ,028
45-54 -vuotiaat -,464 ,087  -5,305 ,000 -,635 -292 ,024
55-64 -vuotiaat -,260 ,083  -3,149  ,002 -423 -,098 ,008

yli 64-vuotiaat

Kansa-/keski-/peruskoulu 7,271 0
tYlel&;i):tlLastutkmto, ammattikoulu tai ammatillinen perus- 425 088 4,843 1000 253 597 019

Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-

o ,286 ,089 3,204 ,001 ,111 ,461 ,009

Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto

Yleissivistava (peruskoulu, lukio) 2,456

Tekniikka -,064 ,120 -,533 ,594 -,300 ,172 ,OOO
Terveys- ja sosiaaliala ,218 ,131 1,654 ,098 -,041 ,476 ,003
Palveluala ,379 ,138 2,751  ,006 ,109 ,650 ,008

Kasvatustieteet ja opettajankoulutus, humanistiset

14 -1
R ,085 ,145 ,586 ,558 ,199 ,369 ,000

Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous

Tyontekija -,231 -2,090 -,448 -,014

Yrittdja, mv -,208 ,073 -2,837 ,005 -,352 -,064 ,007
Toimihenkilo -464  ,076 -6,072 ,000 -,614 -,314 ,030
Johtava asema -,511 ,126  -4,058 ,000 -,758 -,264 ,014

Tydeldman ulkopuolella (eldkeldinen, kotiditi/-isd, opis-
kelija, tyoton)

03

alle 24 999 € 5,670

25 000-44 999 € ,355 ,098 3,629 ,000 ,163 ,547 ,013
45 000-59 999 € ,313 ,111 2,832 ,005 ,096 ,531 ,008
60 000€-79 999 € ,176 ,110 1,601 ,110 -,040 ,392 ,002
y1i 80000 €

[ERTEIERHSRE) ] - - ] - - - -
1-2 hl6a 3,710 ,0

enemman kuin 3 hlda 0a
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alle 61 m2 1,364 ,1 -,050 ,2

61-80 m2 ,211 ,085 2,469 ,014 ,043 ,378 ,005
81-120 m2 ,308 ,075 4,117 ,000 ,161 ,455 ,015
Yli 120 m2

e EReT - - I N -
kerrostalo -,193 ,0 -2,318 ,021 -,357 -,030 ,0
omakotitalo -,134 ,077 -1,744 081 -,286 ,017 ,003

rivi- pari- ja luhtitalo

Kaupungin keskustassa -,166 -1,716 -,356 ,024
Esikaupunkialueella tai kaupungin lahidssa -,172 ,078 -2,214 ,027 -,324 -,020 ,004
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa -,108 ,100 -1,078  ,281 -,305 ,089 ,001

Maaseudun haja-asutusalueella

Kaukolampd -,245 -2,382 -,446 -,043

Varaamaton sahkolammitys -,303 ,111 -2,730 ,006 -,520 -,085 ,007
Varaava sahkolammitys -,147 ,148 -,989 ,323 -,438 ,144 ,001
Oljylammitys -,165 ,128 -1,292 197 -,415 ,086 ,001
Maaldmpo -720 ,163 -4,404 ,000 -1,041 -,399 ,017

Puu- tai pellettilammitys

ei vapaa-ajan asuntoa 1,032 ,3 -,058 ,1
on vapaa-ajan asunto

1,015 ,310 -,074 ,233

kyIIa
_-------
<1939 -,215

1940-1959 ,018 ,106 ,169 ,866 -,190 ,226 ,ooo
1960-1979 ,221  ,088 2,513 ,012 048 ,393 ,005
1980-1999 ,195  ,085 2,295 ,022  ,028 ,362 ,004
2000 > 0’
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Liite Taulukko 32

mies

nainen

alle 25-vuotiaat
25-34 -vuotiaat
35-44 -vuotiaat
45-54 -vuotiaat
55-64 -vuotiaat
yli 64-vuotiaat

-,591
-,442
-314
-127
-,046

,111
,105
,088
,084

Taustamuuttujien yhteys skeptisyyteen, ANOVA

5,487

-4,697
-3,990
-3,004
-1,436
-,550

l

,ooo
,003
,151
,583

-,838
-,659
-,519
-,300
-,210

-,344
-,225
-,109
,046
,118

,014
,008
,002
,000

Kansa-/keski-/peruskoulu

Ylioppilastutkinto, ammattikoulu tai ammatillinen perus-

tutkinto

Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-
/korkeakoulututkinto

Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto

,289

,223

,100

,089

,091

3,315

3,242

2,455

I

,001

,014

,114

,045

,464

,400

,009

,005

Yleissivistava (peruskoulu, lukio)
Tekniikka

Terveys- ja sosiaaliala

Palveluala

Kasvatustieteet ja opettajankoulutus, humanistiset
tieteet ja taideala

Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous

-130
,070
-,263
-191

-,284

,121
,132
,139

,146

-1,000
,580

-1,984

-1,374

-1,944

,562
,048
,170

,052

-,385
-,167
-,523
-,463

-,570

,308
-,003
,082

,003

,OOO
,004
,002

,004

Tyontekija
Yrittdja, mv
Toimihenkild
Johtava asema

Tydeldman ulkopuolella (eldkeldinen, kotiditi/-isd, opis-

kelija, tyoton)

,038
-,049
-,155

03

,074

,078
,128

1,518
,516

-,629

-1,209

,606
,529
,227

-,050
-,108
-,201
-,405

,184
,103
,096

,OOO
,000
,001

alle 24 999 €
25 000-44 999 €
45 000-59 999 €
60 000€-79 999 €
yli 80 000 €

-,025
,064
,013

-,034

,099
112
111

-,237
,644
,118
-,307

,519
,906
,759

-,229
-,131
-,207
-,253

,259
,233
,184

,OOO
,000
,000

1-2 hloa

enemman kuin 3 hloa

03

29

1,474

,141

-,031

216



alle 61 m2 -,069 -,829 -,233 ,0

61-80 m2 -,044 ,086 -,516 ,606 -,213 ,124 ,OOO
81-120 m2 -,091 ,075 -1,206  ,228 -,239 ,057 ,001
Yli 120 m2

e - - I - -
kerrostalo -,107 ,0 -1,283  ,200 -,270 ,0

omakotitalo ,119 ,077 1,552 121 -,032 ,270 ,002

rivi- pari- ja luhtitalo

Kaupungin keskustassa -,142 -1,480 -,331 ,0
Esikaupunkialueella tai kaupungin lahidssa -,208 ,077 -2,688 ,007 -,359 -,056 ,006
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa -,104 ,100 -1,047 ,296 -,300 ,091 ,001

Maaseudun haja-asutusalueella

Kaukolampd -,240 -2,302 -,445 -,035

Varaamaton sahkolammitys -,185 ,113 -1,646 ,100 -,407 ,036 ,002
Varaava sahkolammitys -,075 ,151 -,495 ,621 -,370 ,221 ,000
Oljylammitys -,064  ,130 -490  ,624 -,318 ,191 ,000
Maaldmpo -185  ,166  -1,114 265 -,511 ,141 ,001

Puu- tai pellettilammitys

ei vapaa-ajan asuntoa -,140 ,0 -2,241 0 -,263 -,017 ,0l
on vapaa-ajan asunto

-,125 ,182
kyIIa
_-------
<1939 1,128 -,110

1940-1959 ,168 ,105 1,596 ,111 -,039 ,375 ,ooz
1960-1979 ,146  ,087 1,671 ,095  -025 ,317 ,002
1980-1999 , 103,085 1,214 225  -,063 ,269 ,001
2000 > 0’
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Liite Taulukko 33  Suhtautuminen eri asennevaittamiin klusterin mukaan, erottelevat vaittamat
Klusteri 1: VASTAHAKOINEN
Tdysin samaa mieltd

~  En hanki mitdan uutta energiaratkaisua ellei joku naapureistani suosittele sita

~  Olen kiinnostunut ottamaan uuden ratkaisun kdyttéon vasta, kun siitd on tullut vakiintunut kaytanto

~  En mielelldan hanki uusia ratkaisuja ellei tarjolla ole onnistuneita esimerkkeja todellisista kayttajista omassa lahi-
piirissa

~  Olen kiinnostunut ottamaan energiatehokkuuspalvelun kaytt66n vain, jos sita tarjotaan jonkin muun tuotteen tai
palvelun kaupan paallisena

~  En mielellani itse tee kodin korjaustoita

~  Energia-aiheiset nettifoorumit ja blogit eivat kiinnosta minua

Tdysin eri mieltéd

~  Ostan uutta teknologiaa, koska minusta on kiinnostavaa tutustua sen ominaisuuksiin
~  Minun on helppo hahmottaa uusien ratkaisujen tuomia hyotyja

~  Osallistun mielellani kokeiluihin ja pilotteihin, koska haluan muuttaa maailmaa

~  Olisin itse kiinnostunut osallistumaan oman energiayhtioni innovointityohon

~  Ulkopuolinen apu sdhkdn sdastossa on tervetullutta kotitaloudessani

~  Olen jo pitkaan ollut kiinnostunut energiasta

~  Neuvon ystavidni mielelldni energia-asioissa

~  Seuraan mielelldni sdhkon kulutustani tekemalld koosteita (esim. Excel-taulukkoon) eri vuosien sdhkélaskuista
~  Seuraan mielellani tekniikan kehitysta lehdista ja TV:sta

~  Olen itse keksinyt pienia teknisia ratkaisuja kotona tai tyossani

~  Olen aktiivisesti etsinyt kotiini laitteita sadtelevaa automaatiota

~  Olen jonkin ymparist6- tai luonnonsuojelujadrjeston aktiivinen jasen

~  Olen henkilokohtaisesti ryhtynyt toimeen taistellakseni ilmastomuutosta vastaan

~  Olen aktiivisesti mukana asukasyhdistyksessa tai taloyhtioni hallinnossa

Klusteri 2: EPALUULOINEN ENERGIAYHTIOITA KOHTAAN

Tdysin samaa mieltd
~  Olen tyytymaton energiayhtioni tarjoamiin mahdollisuuksiin tehostaa energian saastéani
~  Envalttamatta luota siihen, ettd saan reilun sopimuksen
~ Jos sahkélaitteessa on vika, niin yleensa tiedan mista se johtuu
Tdysin eri mieltd
~  Luotan siihen, etta energiayhtioiden palveluissa kunnioitetaan asiakkaiden yksityisyytta ja tietoturvaa

~  Energiayhtididen tarjoamat laitteet ovat laadukkaita eivatka rikkoudu tai riko muita laitteita

Klusteri 3: ENERGIAYHTIOON LUOTTAVAINEN

Tdysin samaa mieltd
~  Luotan siihen, etta energiayhtioiden palveluissa kunnioitetaan asiakkaiden yksityisyytta ja tietoturvaa
~  Energiayhtididen tarjoamat laitteet ovat laadukkaita eivatka rikkoudu tai riko muita laitteita
~  Ulkopuolinen apu on tervetullutta kotitaloudessani
~  Ostan mielellani vain markkinajohtajan tarjoaman energiatehokkuuspalvelun
~  En mielelladni itse tee kodin korjaustoita
Tdysin eri mieltd
~  Envalttdmatta luota siihen, ettd saan energiayhtioltani reilun sopimuksen

~  Olen tyytymaton energiayhtioni tarjoamiin mahdollisuuksiin tehostaa energiansaastoani
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Klusteri 4: EDELLAKAVIJA

Tdysin samaa mieltd

Olisin itse kiinnostunut osallistumaan oman energiayhtioni innovointityohon

Seuraan mielellani sahkon kulutustani tekemalla koosteita (esim. Excel-taulukkoon) eri vuosien sahkolaskuista
Olen aktiivisesti etsinyt kotiini laitteita sddtelevaa automaatiota

Olen jo pitkaan ollut kiinnostunut energiasta

Jos sdhkdlaitteessa on vika, niin yleensa tiedan, mista se johtuu

Neuvon ystaviani mielellani energia-asioissa

Seuraan mielellani tekniikan kehitysta lehdista ja TV:sta

Olen itse keksinyt pienia teknisia ratkaisuja kotona tai tyossani

Olen jonkin ymparist6- tai luonnonsuojelujadrjeston aktiivinen jasen

Olen henkilokohtaisesti ryhtynyt toimeen taistellakseni ilmastomuutosta vastaan

Osallistun mielellani kokeiluihin ja pilotteihin, koska haluan muuttaa maailmaa

Klusteri 5: AUTONOMINEN

Tdysin eri mieltd

Haluan suosituksia luotettavilta tahoilta, ennen kuin hankin uuden palvelun tai tuotteen
Olen kiinnostunut ostamaan energiatehokkuuspalveluita vain suurilta, luotettavilta yhtioilta

Jos kuulen uudesta energiaratkaisusta, kyselen siitd mielipiteitd esim. tuttavapiirini energia-asiantuntijoilta ennen
hankintapaatosta

Klusteri 6: KINNOSTUNUT ENERGIASTA

Tdysin samaa mieltd

Olen aktiivisesti etsinyt kotiini laitteita sddtelevaa automaatiota

Luotan hankintapaatoksen tehdessani vain omaan harkintaani

Suhtaudun epdillen sellaisten ratkaisujen toimivuuteen, joiden tuottamiseen osallistuu monia eri tahoja
Haluan suosituksia luotettavilta tahoilta, ennen kuin hankin uuden palvelun tai tuotteen

Olen kiinnostunut ostamaan energiatehokkuuspalveluita vain suurilta, luotettavilta yhtioilta

Ostan mielelldni vain markkinajohtajan tarjoaman energiatehokkuuspalvelun

Olen kiinnostunut ottamaan energiatehokkuuspalvelun kdyttd6n vain, jos sita tarjotaan jonkin muun tuotteen tai
palvelun kaupan paallisend

Jos kuulen uudesta energiaratkaisusta, kyselen siitd mielipiteitd esim. tuttavapiirini energia-asiantuntijoilta ennen
hankintapaatosta

Klusteri 7: PASSIIVINEN

Tdysin eri mieltd

Luotan hankintapaatoksen tehdessani vain omaan harkintaani

Suhtaudun epdillen sellaisten ratkaisujen toimivuuteen, joiden tuottamiseen osallistuu monia eri tahoja
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Liite Taulukko 34  Palvelukiinnostus klusterin mukaan, %

VASTAHAKOINEN

EPALUULOINEN ENERGIAYHTIOITA KOHTAAN
ENERGIAYHTIOON LUOTTAVAINEN
EDELLAKAVIJA

AUTONOMINEN

KIINNOSTUNUT ENERGIASTA

PASSIIVINEN

104
256
182
121
146

3,2
2,5
1,2
0,0
1,7

5,5
8,1
13,8
5,6
9,4

10,6
6,0
12,4
5,4
11,7

14,1
19,5
28,4
12,4
16,9
10,3

2,3
0,5
4,9
1,0
4,3

0,0
0,0
0,6
0,0
0,0

VASTAHAKOINEN

EPALUULOINEN ENERGIAYHTIOITA KOHTAAN
ENERGIAYHTIOON LUOTTAVAINEN
EDELLAKAVIJA

AUTONOMINEN

KIINNOSTUNUT ENERGIASTA

PASSIIVINEN

104
256
182
121
146

3,2
7,5
8,4
4,9
8,3

14,3
19,5
28,2
15,7
18,1
16,6

13,8
19,4
25,3
17
14,1
14,5

16,3
19,6
25,9
27,8
21,9
21

27,6
19,2
29,9
30,1
20,5
13,5

8,1
8,5
11,5
9,1
6,4

VASTAHAKOINEN

EPALUULOINEN ENERGIAYHTIOITA KOHTAAN
ENERGIAYHTIOON LUOTTAVAINEN
EDELLAKAVIJA

AUTONOMINEN

KIINNOSTUNUT ENERGIASTA

PASSIIVINEN

104
256
182
121
146
171

6,4
10,0
9,6
4,9
10,0
6,0

19,8
27,6
42,0
21,3
27,5
23,0

15,4
24,4
25,4
37,7
22,4
25,8
19,5

24,2
33,7
45,4
56,2
34,3
37,9
30,3

10,4
29,9
19,7
34,8
31,1
24,8
14,8

8,1
8,5
12,1
9,1
6,4
6,2



Liite Taulukko 35  Edelldkavij6éihin kuuluminen taustamuuttujien mukaan, logistinen regressio

Exp(B) g. Exp(B) Sig.

] - I
mies 1,00 1,00
nainen 0,50 1,14
1 | - ] -
alle 25-vuotiaat 1,00 1,00
25-34 -vuotiaat 1,41 0,38 0,90 0,88
35-44 -vuotiaat 1,85 0,09 1,15 0,83
45-54 -vuotiaat 0,87 0,71 0,78 0,69
55-64 -vuotiaat 1,07 0,85 1,08 0,90
yli 64-vuotiaat 0,52 0,10 0,37 0,16
! | ] | |
Kansa-/keski-/peruskoulu 1,00 1,00
Ylioppilastutkinto, ammattikoulu tai ammatillinen perustutkinto 1,81 0,05 1,23 0,65
Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-
/korkeakoulututkinto 2,81 0,00 2,05 0,15
Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto 5,34 0,00 2,95 0,05
- 1 | | ] |
Yleissivistava (peruskoulu, lukio) 1,00 1,00
Tekniikka 2,44 0,00 1,23 0,64
Terveys- ja sosiaaliala 0,77 0,47 0,39 0,08
Palveluala 0,64 0,27 0,75 0,58
Kasvatustieteet ja opettajankoulutus, humanistiset tieteet ja taideala

1,30 0,47 0,48 0,20
Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous 1,67 0,15 0,84 0,74
] | ] | |
Tyontekija 1,00 1,00
Yrittaja, maanviljelija 0,85 0,64 1,26 0,63
Toimihenkild 1,70 0,02 1,18 0,64
Johtava asema 2,35 0,01 1,78 0,20

Tydeldman ulkopuolella (eldkeldinen, kotiditi/-isd, opiskelija, tydton)
0,67 0,08 0,88 0,74



alle 24 999 € 1,00 1,00

25 000-44 999 € 1,62 0,10 1,60 0,28

45 000-59 999 € 2,71 0,00 2,74 0,03

60 000€-79 999 € 2,61 0,00 2,11 0,12

yli 80 000 € 4,77 0,00 2,26 0,11

1-2 hléa 1,00

enemman kuin 3 hléa 1,33

alle 61 m2 1,00

61-80 m2 1,20 0,51

81-120 m2 1,17 0,53

Yli 120 m2 0,02

kerrostalo 1,00

omakotitalo 0,92 0,64

rivi- pari- ja luhtitalo 0,59 0,04

Kaupungin keskustassa 1,00 1,00

Esikaupunkialueella tai kaupungin ldhiéssa 0,96 0,85 1,00 1,00

Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa 0,43 0,01 0,45 0,11

Maaseudun haja-asutusalueella 0,55 0,03 0,81 0,64

Kaukolampo 1,00 1,00

Varaamaton sahkolammitys 1,06 0,76 1,05 0,86

Varaava sahkolammitys 0,96 0,91 0,68 0,43

Oljylammitys 0,41 0,02 0,56 0,23

Maaldampo 2,28 0,01 1,60 0,32

Puu- tai pellettilammitys 0,63 0,16 1,32 0,58
1,00 1,00

KyIIa 2,39 1,78

ei vapaa-ajan asuntoa 1,00

on vapaa-ajan asunto 1,50 0,02
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Liite Taulukko 36  Energiasta kiinnostuneet —klusteriin kuuluminen ja taustamuuttujien mukaan, logistinen
regressio

mies 1,00 1,00

nainen 0,59 0,64
R R . - ] -
alle 25-vuotiaat 1,00 1,00 0,01
25-34 -vuotiaat 0,69 0,65 0,99 0,99
35-44 -vuotiaat 2,23 0,23 3,44 0,07
45-54 -vuotiaat 2,91 0,09 4,08 0,03
55-64 -vuotiaat 5,04 0,01 5,14 0,01

yli 64-vuotiaat 6,37 0,00 5,52 0,01
- | | | |
Kansa-/keski-/peruskoulu 1,00 1,00 0,06
Ylioppilastutkinto, ammattikoulu tai ammatillinen perustutkinto 0,67 0,07 0,91 0,72

Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-

/korkeakoulututkinto s Oy 0o 025

Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto

Yleissivistava (peruskoulu, lukio) 1,00

Tekniikka 0,73 0,26

Terveys- ja sosiaaliala 0,55 0,08

Palveluala 0,67 0,25

Kasvatustieteet ja opettajankoulutus, humanistiset tieteet ja taideala 0,34 0,02

Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous 0,79 0,53
] |1 1 ] |
Tyontekija 1,00 1,00

Yrittaja, maanviljelija 1,95 0,04 1,87 0,08
Toimihenkild 0,68 0,22 1,08 0,84
Johtava asema 0,84 0,71 1,20 0,72
Tyoelaman ulkopuolella (eldkeldinen, kotiditi/-isd, opiskelija, tyéton) 1,62 0,04 1,69 0,07
] ] ] ] |
alle 24 999 € 1,00

25 000-44 999 € 0,63 0,07

45 000-59 999 € 0,44 0,02

60 000€-79 999 € 0,50 0,03

yli 80 000 € 0,69 0,23
1 I 1 | |
1-2 hloa 1,00 1,00

enemman kuin 3 hloa 0,61 0,02 0,94 0,82
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alle 61 m2 1,00

61-80 m2 1,44 0,22

81-120 m2 1,18 0,54

Yli 120 m2 1,48 0,14

kerrostalo 1,00

omakotitalo 1,45 0,09

rivi- pari- ja luhtitalo 1,32 0,29

Kaupungin keskustassa 1,00 0,07
Esikaupunkialueella tai kaupungin lahidssa 0,65 0,08 0,59 0,04
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa 0,59 0,11 0,48 0,04
Maaseudun haja-asutusalueella 1,20 0,50 0,87 0,62
Kaukolampd 1,00

Varaamaton sahkolammitys 0,96 0,88

Varaava sahkolammitys 1,49 0,27

Oljylammitys 1,57 0,11

Maalampo 0,67 0,46

Puu- tai pellettilammitys 1,77 0,05

En 1,00

Kylla 0,85 0,41

ei vapaa-ajan asuntoa 1,00

on vapaa-ajan asunto 1,05 0,81
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Liite Taulukko 37  Energiayhtiomyonteiset-klusteriin kuuluminen taustamuuttujien mukaan, logistinen
regressio

mies 1,00

nainen 1,09
T | - I
alle 25-vuotiaat 1,00

25-34 -vuotiaat 0,61 0,14

35-44 -vuotiaat 0,62 0,13

45-54 -vuotiaat 0,65 0,13

55-64 -vuotiaat 0,50 0,01

yli 64-vuotiaat 0,66 0,15
- 1 1 1 1
Kansa-/keski-/peruskoulu 1,00

Ylioppilastutkinto, ammattikoulu tai ammatillinen perustutkinto 0,97 0,87

Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-
/korkeakoulututkinto

Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto

0,89 0,58

Yleissivistava (peruskoulu, lukio) 1,00

Tekniikka 0,77 0,29
Terveys- ja sosiaaliala 0,99 0,96
Palveluala 1,24 0,44
zzz\ll:tustleteet ja opettajankoulutus, humanistiset tieteet ja tai- 0,94 0,83

Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous

Tyontekija 1,00 0,02
Yrittaja, maanviljelija 0,73 0,29 0,85 0,59
Toimihenkild 0,48 0,00 0,48 0,00
Johtava asema 0,71 0,32 0,76 0,44
Tyoelaman ulkopuolella (eldkeldinen, kotiditi/-isd, opiskelija, ty6- 0,9

ton)

T - - - -
alle 24999 € 1,00

25 000-44 999 € 0,74 0,14

45 000-59 999 € 0,79 0,32

60 000€-79 999 € 0,57 0,02

yli 80 000 € 0,50 0,01
- ! | ] 1 |
1-2 hloa 1,00

enemman kuin 3 hloa 1,00 0,99
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alle 61 m2 1,00 1,00 0,01
61-80 m2 1,01 0,95 1,12 0,65
81-120 m2 1,27 0,23 1,69 0,01
Yli 120 m2 0,71 0,11 0,91 0,68
kerrostalo 1,00
omakotitalo 0,85 0,33
rivi- pari- ja luhtitalo 1,14 0,49
Kaupungin keskustassa 1,00
Esikaupunkialueella tai kaupungin lahidssa 1,02 0,93
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa 0,82 0,45
Maaseudun haja-asutusalueella 0,91 0,67
Kaukolampd 1,00
Varaamaton sahkolammitys 1,10 0,62
Varaava sahkolammitys 1,30 0,36
Oljylammitys 1,09 0,71
Maalampo 0,74 0,43
Puu- tai pellettilammitys 0,78 0,35
1,00 1,00
KyIIa 0,68 0,78
ei vapaa-ajan asuntoa 1,00 1,00
on vapaa-ajan asunto 0,69 0,02 0,71 0,05
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Liite Taulukko 38  Autonomiset-klusteriin kuuluminen taustamuuttujien mukaan, logistinen regressio5

mies 1,000
nainen 0,906 0,610
alle 25-vuotiaat 1,000
25-34 -vuotiaat 0,951 0,918
35-44 -vuotiaat 1,354 0,501
45-54 -vyuotiaat 0,937 0,879
55-64 -vuotiaat 1,180 0,687
yli 64-vuotiaat 0,688 0,410
Kansa-/keski-/peruskoulu 1,000
Ylioppil kin mmattikoul i ammatillinen perus-

OPp astutkinto, ammattikoulu tai ammatillinen perus 1,482 0,174
tutkinto
Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-

. 1,119 0,712

/korkeakoulututkinto
Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto 1,421 0,304
Yleissivistava (peruskoulu, lukio) 1,000
Tekniikka 1,303 0,398
Terveys- ja sosiaaliala 0,629 0,264
Palveluala 0,904 0,803
Ka.svatustleteet ja opettajankoulutus, humanistiset tieteet ja 1272 0,548
taideala
Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous 0,769 0,576
Tyontekija 1,000
Yrittaja, mv 1,611 0,174
Toimihenkilo 1,296 0,348
Johtava asema 1,554 0,265
Ty'(.)enlaman ulkopuolella (eldkeldinen, kotigiti/-isa, opiskelija, 0,736 0,249
tyoton)
alle 24 999 € 1,000
25 000-44 999 € 1,471 0,206
45 000-59 999 € 1,022 0,953
60 000€-79 999 € 1,157 0,689
yli 80 000 € 2,035 0,037

® Vakioitua mallia ei esiteté, koska mink&an muuttujan paavaikutus ei ollut tilastollisesti merkitseva.
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1-2 hl6a 1,000

enemman kuin 3 hl6a 1,034 0,874
alle 61 m2 1,000

61-80 m2 0,731 0,308
81-120 m2 0,633 0,101
Yli 120 m2 0,951 0,847
kerrostalo 1,000

omakotitalo 0,994 0,979
rivi- pari- ja luhtitalo 0,632 0,129
Kaupungin keskustassa 1,000

Esikaupunkialueella tai kaupungin ldhiossa 0,577 0,034
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa 0,767 0,416
Maaseudun haja-asutusalueella 0,999 0,997
Kaukoldmpo6 1,000

Varaamaton sahkélammitys 1,133 0,611
Varaava sahkolammitys 0,644 0,366
Oljylammitys 0,999 0,997
Maaldmpo 0,515 0,279
Puu- tai pellettilammitys 1,021 0,952
En 1,000

Kylla 1,183 0,397
ei vapaa-ajan asuntoa 1,000

on vapaa-ajan asunto 1,333 0,151
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Liite Taulukko 39  Passiiviset-klusteriin kuuluminen taustamuuttujien mukaan, logistinen regressio

mies 1,00 1,00

nainen 2,15 1,81
EEEE N N - ] -
alle 25-vuotiaat 1,00 1,00

25-34 -vuotiaat 1,06 0,87 1,28 0,51
35-44 -vuotiaat 0,43 0,02 0,39 0,03
45-54 -vuotiaat 0,66 0,18 0,53 0,06
55-64 -vuotiaat 0,40 0,00 0,44 0,02

yli 64-vuotiaat 0,26 0,00 0,20 0,00
- 1 I 1 1
Kansa-/keski-/peruskoulu 1,00

Ylioppilastutkinto, ammattikoulu tai ammatillinen perustutkinto 0,93 0,78

Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-

1,1 4
/korkeakoulututkinto ,18 0,49

Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto

Yleissivistava (peruskoulu, lukio) 1,00 1,00

Tekniikka 0,76 0,36 0,94 0,87
Terveys- ja sosiaaliala 1,92 0,03 1,39 0,32
Palveluala 1,10 0,78 0,88 0,72
EZZ\I/:tustleteetJa opettajankoulutus, humanistiset tieteet ja tai- 143 0,31 0,09 0,98

Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous

Tyontekija 1,00

Yrittaja, mv 0,87 0,70

Toimihenkilo 1,06 0,80

Johtava asema 1,25 0,53

Tyoelaman ulkopuolella (eldkeldinen, kotiditi/-isd, opiskelija, tyéton) 1,00 0,99
- | | | | |
alle 24 999 € 1,00

25 000-44 999 € 0,99 0,98

45 000-59 999 € 1,05 0,87

60 000€-79 999 € 1,26 0,41

yli 80 000 € 0,84 0,57
- 1 |1 | |
1-2 hloa 1,00

enemman kuin 3 hloa 1,13 0,50
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alle 61 m2 1,00

61-80 m2 1,04 0,88
81-120 m2 0,84 0,48
Yli 120 m2 0,94 0,81
kerrostalo 1,00

omakotitalo 0,83 0,31
rivi- pari- ja luhtitalo 0,86 0,53
Kaupungin keskustassa 1,00

Esikaupunkialueella tai kaupungin lahidssa 1,19 0,48
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa 1,51 0,16
Maaseudun haja-asutusalueella 0,89 0,69
Kaukolampd 1,00

Varaamaton sahkolammitys 0,97 0,89
Varaava sahkolammitys 0,92 0,82
Oljylammitys 1,14 0,63
Maalampo 0,97 0,94
Puu- tai pellettilammitys 0,98 0,94
En 1,00

Kylla 0,74 0,10
ei vapaa-ajan asuntoa 1,00

on vapaa-ajan asunto 0,72 0,08
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Liite Taulukko 40  Epaluuloiset-klusteriin kuuluminen taustamuuttujien mukaan, logistinen regressio

mies 1,00 1,00

nainen 0,42 0,43
EEEr I N - ] -
alle 25-vuotiaat 1,00 1,00 0,05
25-34 -vuotiaat 4,34 0,18 3,67 0,23
35-44 -vuotiaat 2,98 0,32 2,35 0,44
45-54 -vuotiaat 9,35 0,03 7,29 0,05
55-64 -vuotiaat 9,42 0,03 7,13 0,06

yli 64-vuotiaat 9,83 0,03 7,14 0,06
- 1 1 1 1
Kansa-/keski-/peruskoulu 1,00

Ylioppilastutkinto, ammattikoulu tai ammatillinen perustutkinto 0,99 0,99

Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-
/korkeakoulututkinto

Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto

1,03 0,92

Yleissivistava (peruskoulu, lukio) 1,00

Tekniikka 1,30 0,41
Terveys- ja sosiaaliala 0,67 0,34
Palveluala 0,78 0,56
EZZ\I/:tustleteetJa opettajankoulutus, humanistiset tieteet ja tai- 0,52 0,22

Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous

Tyontekija 1,00

Yrittaja, mv 0,84 0,70

Toimihenkilo 1,15 0,63

Johtava asema 0,64 0,42

Tyoelaman ulkopuolella (eldkeldinen, kotiditi/-isd, opiskelija, tyéton) 0,94 0,81
- | | | | |
alle 24 999 € 1,00

25 000-44 999 € 1,79 0,07

45 000-59 999 € 1,67 0,17

60 000€-79 999 € 1,41 0,37

yli 80 000 € 0,85 0,73
- 1 |1 | |
1-2 hloa 1,00

enemman kuin 3 hloa 0,72 0,17
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alle 61 m2 1,00

61-80 m2 0,78 0,47

81-120 m2 0,96 0,90

Yli 120 m2 1,01 0,97

kerrostalo 1,00 1,00
omakotitalo 1,99 0,01 1,56 0,12
rivi- pari- ja luhtitalo 2,35 0,01 2,20 0,01
Kaupungin keskustassa 1,00

Esikaupunkialueella tai kaupungin lahidssa 2,02 0,05
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa 1,91 0,12

Maaseudun haja-asutusalueella 1,90 0,11

Kaukolampd 1,00

Varaamaton sahkolammitys 1,13 0,65

Varaava sahkolammitys 1,57 0,25
Oljylammitys 1,17 0,65

Maalampo 2,24 0,04

Puu- tai pellettilammitys 0,95 0,90

En 1,00

Kylla 1,39 0,12

ei vapaa-ajan asuntoa 1,00

on vapaa-ajan asunto 1,40 0,11
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Liite Taulukko 41  Vastahakoiset-klusteriin kuuluminen taustamuuttujien mukaan, logistinen regressio

mies 1,00 1,00
nainen 2,05 0,000 1,45
alle 25-vuotiaat 1,00
25-34 -vuotiaat 1,08 0,837
35-44 -vuotiaat 1,20 0,624
45-54 -yuotiaat 1,14 0,711
55-64 -vuotiaat 1,13 0,714
yli 64-vuotiaat 1,70 0,118
Kansa-/keski-/peruskoulu 1,00
Ylioppilastutkinto, ammattikoulu tai ammatillinen perustutkinto 0,92 0,670
Opisto-, ammattikorkeakoulu tai alempi yliopisto-
4
/korkeakoulututkinto 0,89 0,59
Ylempi yliopisto- tai korkeakoulututkinto 0,289
Yleissivistava (peruskoulu, lukio) 1,00 1,00
Tekniikka 0,53 0,021 0,74 0,33
Terveys- ja sosiaaliala 1,48 0,152 1,35 0,31
Palveluala 1,48 0,173 1,48 0,20
Kasvatustieteet ja opettajankoulutus, humanistiset tieteet ja tai- 139 0,283 1,44 0,29
deala
Luonnontieteellinen, maa- ja metsatalous 0,332
Tyontekija 1,00 1,00
Yrittaja, mv 0,82 0,524 0,54 0,17
Toimihenkild 1,09 0,682 0,97 0,91
Johtava asema 0,33 0,025 0,27 0,04
Tyoelaman ulkopuolella (eldkeldinen, kotiditi/-isd, opiskelija, tyéton) 1,15 0,454 1,18 0,46
alle 24 999 € 1,00
25 000-44 999 € 0,93 0,719
45 000-59 999 € 0,82 0,455
60 000€-79 999 € 1,00 0,998
yli 80 000 € 0,48 0,019
1-2 hl6a 1,00
enemman kuin 3 hléa 1,12 0,487
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alle 61 m2 1,00

61-80 m2 0,91 0,668

81-120 m2 0,93 0,712

Yli 120 m2 0,72 0,120

kerrostalo 1,00

omakotitalo 0,87 0,404

rivi- pari- ja luhtitalo 1,02 0,914

Kaupungin keskustassa 1,00 1,00
Esikaupunkialueella tai kaupungin lahidssa 1,26 0,297 1,14 0,64
Maaseutukunnan keskuksessa tai muussa taajamassa 2,02 0,007 1,56 0,18
Maaseudun haja-asutusalueella 1,30 0,319 1,38 0,31
Kaukolampd 1,00

Varaamaton sahkolammitys 0,77 0,198

Varaava sahkolammitys 0,54 0,097

Oljylammitys 0,94 0,801

Maalampo 0,48 0,100

Puu- tai pellettilammitys 1,18 0,512

En 1,00

Kylla 0,72 0,05

ei vapaa-ajan asuntoa 1,00

on vapaa-ajan asunto 0,47 0,889
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Liite Taulukko 42  Ainakin harkitsevat energiakatselmusta ja sopiva taho tarjoamaan palvelua, suorat ja-
kaumat

Paikallinen sdahkoverkkoyhtio

Energiasaastolaitteiden valmistaja 31 3,0
Sahkénmyyja 28 2,7
Kunta/kaupunki 27 2,6
Rautakauppa 18 1,7
Isdnnditsija tai huoltoyhtio 16 1,5
Paikallinen asukasyhdistys 10 1,0
Kotiautomaatiolaitteiden valmistaja 7 0,7
Luonnonsuojeluyhdistys 6 0,6
En halua hankkia palveluita 1 0,1
Teleoperaattori 0 0,0

Liite Taulukko 43  Ainakin harkitsevat ndyttolaitetta ja sopiva taho tarjoamaan palvelua, %

Paikallinen sahkoéverkkoyhtio 17,1
Sahkénmyyja 121 11,2
Kunta/kaupunki 118 10,9
Energiasaastolaitteiden valmistaja 110 10,2
Isdnnditsija tai huoltoyhtio 72 6,6
Rautakauppa 57 53
Kotiautomaatiolaitteiden valmistaja 32 3,0
Paikallinen asukasyhdistys 28 2,6
Luonnonsuojeluyhdistys 14 1,3
En halua hankkia palveluita 7 0,6
Teleoperaattori 3 0,3

Liite Taulukko 44  Ainakin harkitsevat ohjauslaitetta ja sopiva taho tarjoamaan palvelua, %

Paikallinen sahkoéverkkoyhtio 15,2
Kunta/kaupunki 111 10,2
Energiasaastolaitteiden valmistaja 110 10,1
Sahkénmyyja 100 9,2
Rautakauppa 61 5,6
Isdnnoitsija tai huoltoyhtio 60 5,5
Kotiautomaatiolaitteiden valmistaja 42 3,9
Paikallinen asukasyhdistys 23 2,1
Luonnonsuojeluyhdistys 17 1,6
En halua hankkia palveluita 13 1,2
Teleoperaattori 8 0,7
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Liite Taulukko 45  Ainakin harkitsevat energiaa sddstavaa laitetta ja sopiva taho tarjoamaan palvelua, %

Paikallinen sahkoverkkoyhtio 253 24,2
Kunta/kaupunki 174 16,6
Energiasdastolaitteiden valmistaja 163 15,6
Sahkénmyyja 154 14,7
Rautakauppa 100 9,6
Isdnnoitsija tai huoltoyhtio 99 9,5
Kotiautomaatiolaitteiden valmistaja 55 5,3
Paikallinen asukasyhdistys 43 41
Luonnonsuojeluyhdistys 28 2,7
En halua hankkia palveluita 16 1,5
Teleoperaattori 9 0,9

Liite Taulukko 46  Ainakin harkitsevat omatuotantopalvelua ja sopiva taho tarjoamaan palvelua, %

Paikallinen sahkoverkkoyhtio 134 13,0
Kunta/kaupunki 108 10,5
Energiasaastolaitteiden valmistaja 98 9,5
Sahkénmyyja 86 8,3
Rautakauppa 76 7,4
Isdnnditsija tai huoltoyhtio 53 5,1
Kotiautomaatiolaitteiden valmistaja 35 3,4
Paikallinen asukasyhdistys 33 3,2
Luonnonsuojeluyhdistys 21 2,0
Teleoperaattori 9 0,9
En halua hankkia palveluita 4 0,4

Liite Taulukko 47  Ainakin harkitsevat omatuotantolaitteiston hankinta ja asennus —palvelua ja sopiva taho
tarjoamaan palveluita, %

Paikallinen sahkoverkkoyhtio 49 5,0
Sahkénmyyja 32 3,3
Kunta/kaupunki 32 33
Energiasaastolaitteiden valmistaja 31 3,2
Rautakauppa 15 1,5
Isdnnoitsija tai huoltoyhtio 14 1,4
Kotiautomaatiolaitteiden valmistaja 9 0,9
Paikallinen asukasyhdistys 8 0,8
Luonnonsuojeluyhdistys 8 0,8
Teleoperaattori 4 0,4
En halua hankkia palveluita 0 0,0
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Liite Taulukko 48  Sopiva palveluntarjoaja vastaajien asenneominaisuuksien mukaan

Epaluot-
Luottamus tamus Aktiivinen
Asiantunti- Kokeiluha-  Suositus- suuriin Autonomi- energiayh-  osallistu-
% juus lukkuus hakuisuus  toimijoihin suus tioon minen
EZ’ka”'”e” LRI 64,4 68,4 53,2 57,1 34,3 44,9 66,7
Sahkonmyyja 53,3 42,9 25,0 28,6 21,0 14,3 33,3
Isdnnditsija tai huoltoyhtio 17,8 17,3 20,2 7,1 11,4 10,2 33,3
Kunta/kaupunki 46,7 32,7 33,0 35,7 22,9 46,9 44,4
Energiasadstolaitteiden 51,1 45,9 27,7 35,7 19,0 24,5 11,1
valmistaja
Paikallinen asukasyhdistys 13,3 17,3 9,6 0,0 7,6 10,2 5,6
Rautakauppa 20,0 28,6 12,2 0,0 9,5 8,2 11,1
Kotla.uto_maatlolalttelden 267 204 6,9 71 6,7 8,2 5.6
valmistaja
Teleoperaattori 2,2 51 2,1 0,0 0,0 0,0 0,0
Luonnonsuojeluyhdistys 11,1 7,1 4,8 0,0 1,9 8,2 16,7
En halua hankkia palveluita 6,7 7,1 14,4 28,6 33,3 12,2 5,6

Liite Taulukko 48 esittdaa kysymykseen “Mika mielestasi olisi sopiva taho tarjoamaan energiatehok-
kuuspalveluita? ” saadut vastaukset asenneominaisuuksien mukaan. Paikallinen sahkdverkkoyhtio on
edelleen suosituin palvelun tarjoaja kaikkien ominaisuusryhmien mukaan. Ainoastaan ominaisuudella
epaluottamus energiayhtiodn ja autonomisuus sen osuus on alle 50 prosenttia vastaajista. Kuitenkin
myos nailla sen osuus on suurin tai toiseksi suurin annetuista vaihtoehdoista.

Asiantuntijoiden ja kokeiluhalukkaiden vastausten mukaan ndma vastaajat ovat avoimempia sille,
etta palvelun voisi tarjota myos jokin aivan uusi taho. N. 20-29 prosenttia naista vastaajista olisi avoin
ajatukselle etta palvelun tarjoaisi rautakauppa tai kotiautomaationlaitteiden valmistaja. Muilla ryh-
milla tdma osuus jaa huomattavasti pienemmaksi. Erityisesti kokeiluhalukkaiden ryhma olisi valmis
hankkimaan palvelun muilta, kuten luonnonsuojeluyhdistykselta tai teleoperaattoreilta. Ainoastaan
myos asiantuntijoista ja suositushakuisista muutama prosentti vastaajista piti teleoperaattoreita
sopivana tahona tarjota energiatehokkuuspalveluita.

Luonnonsuojeluyhdistysta sopivana palvelun tarjoajana piti myos aktiivisten osallistujien ryhma, mika
onkin loogista, silld tdhdan ominaisuuteen kuului osana luonnonsuojelujarjeston jasenyys. Aktiivisten
osallistujien ryhmaan kuului my6s vastaajia, jotka ovat aktiivisesti mukana asukasyhdistyksessa tai
taloyhtion hallinnossa. Tata ominaisuutta paljon omaavista vastaajista kolmasosa pitdakin sopivana
palveluntarjoajana isdnnditsijaa tai huoltoyhtiota. Toinen ryhma, joka pitda isannditsijaa tai huolto-
yhtiota sopivana tahona, ovat vastaajat, joilla on paljon suositushakuisuutta.

Aineisto on sisdisesti sikdli johdonmukainen, etta vastaajat, jotka kokevat paljon epaluottamusta
energiayhtioon, nakyvat myos taman kysymyksen vastauksissa siten, ettd heiddn mukaansa energia-
tehokkuuspalvelua tarjoamaan sopiva taho on vain 14 prosentin mielestd sahkonmyyja. Nama vas-
taajat pitavat kaikkein sopivimpana tarjoajana kuntaa tai kaupunkia. Heille myds energiansaastolait-
teiden valmistaja olisi sopiva palveluntarjoaja.
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Liite 2 Kysely energiayhtidille

1. Monet energiayhtiot tarjoavat perinteisesti energiatehokkuuspalveluja. Tarjoaako oma yrityksenne nyt
tai oletteko viime vuosina tarjonneet asiakkaillenne seuraavanlaisia palveluja? (Merkitse kaikki sopivat
kohdat.)

energiansaastoneuvonta puhelimessa, verkossa tai sahkopostitse
neuvonta paikan paalla

sahkodnkulutusmittareiden lainaus

energiansaastoon liittyvat tapahtumat

artikkelit energiansaastosta asiakaslehdessa

informaatio verkkosivuilla

painettu materiaali (oppaat yms.)

osallistuminen energiansaastdviikkoon

mahdollisuus seurata omaa kulutusta verkossa

mittarin etaluenta

kulutusraporttien toimittaminen asiakkaalle

jotain muuta, mita?

2. Miten yrityksessanne suhtaudutaan seuraavanlaisten uusien palvelujen tarjoamiseen?

L o v eiolla

suunnitteilla alkamassa  kaynnissa paattynyt ajateltu
Kokonaisvaltainen taloyhtidille tar-
koitettu neuvontapalvelu O O O O O
Katselmukset ja kuntoarviot ja/tai
neuvonta asiakkaan luona 0 0 0 0 O
Nayttolaitteiden lainaus, vuokraus
tai myynti asiakkaille (ei koske eta-
luettavaa mittaria eiké yksittaisia () () () () )
laitteita mittaavia sahkonkulutus-
mittareita)

Ohjauslaitteiden (ml. seuranta,
hallinnointi ja ohjelmointi) lainaus, @) @) @) O 0
vuokraus tai myynti asiakkaille

lImalampdpumppujen tai maalam-
pépumppujen lainaus, vuokraus tai () () () () )
myynti asiakkaille

Muiden energiaa sdastavien tai tuot-
tavien laitteiden lainaus, vuokraus O) O) O) O) 0)
tai myynti asiakkaille

Energiatehokkaan sahkdlammityksen

suunnittelupalvelu 0 ) O 0 O
it U (R (R U
llzziag:rlrge:]ts;(:hityshankkeet asiak- 0 0 0 0 0
I;%azlfjeiz?;sten energiatodistusten 0O 0O 0O 0O 0
Jotain muuta, mita? 0) 0) O 0 0
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3. Haluaisitteko lisata palveluvalikoimaanne uusia palveluja?

() kylla
() ei

4. Jos vastasit edelliseen kysymykseen kylla, minkalaisia palveluja haluaisitte lisata valikoimaanne?

5. Onko yrityksessanne ideoitu uusia palveluja, joita ei kuitenkaan ole toteutettu esimerkiksi kdaytannon
esteiden takia?

() kylla
() ei

6. Mitka ovat palvelujen kehittamisen suurimmat esteet? (Merkitse kaikki sopivat kohdat.)

Ei ole henkildstoresursseja

Palvelujen kehittdminen on ty6lasta

Kysynté on epéavarmaa

Palveluista kiinnostuneet asiakkaat ovat pieni vahemmisto
Vaikea ennakoida, miten asiakasyhteisty6 sujuu
Palveluista saattaa syntya taloudellisia tappioita

Palvelut eivat johda energian saastdon

Palvelut eivat palvele tasapuolisesti kaikkia asiakkaita
Jokin muu, mika?

e
— e e

7. Oletteko selvittaneet omien asiakkaidenne toiveita tai tarpeita energiatehokkuuspalvelujen suhteen?
(Merkitse kaikki sopivat kohdat.)

ei, emme ole selvittédneet energiatehokkuuspalveluja koskevia asiakastarpeita
kylla, olemme selvittaneet asiaa asiakaskyselyn avulla

kylla, olemme selvittéaneet asiaa asiakasraatien tms. avulla

kylla, olemme keréanneet asiakaspalveluun tullutta palautetta

kylla, olemme selvittaneet muulla tavoin, miten?

e
—

8. Oletteko tarjonneet palveluja yhteistydssa joidenkin seuraavien tahojen kanssa? (Merkitse kaikki sopi-
vat kohdat.)

[ 1 muut palvelualan yritykset (esim. isénnoitsijat, rahoitus, nuohoojat, asentajat, huolto, rakennus- ja remon-
tointiliikkeet)

[]1 tieto- ja viestintatekniikan alan yritykset (esim. mittaus ja seurantalaitteet)

sahkon myyjat tai verkkoyhtiot

paikallisen energiatoimistot tms.

kunnan rakennustarkastaja tai tekninen toimi

kunnan kaavoitus- ja suunnittelutoimi

kunnan ymparistotoimi

muu kunnan tai kaupungin hallintokunta

valtakunnallisten neuvontaorganisaatioiden paikallisyhdistykset (esim. Martat, 4H-yhdistys)
asukasyhdistykset

ympaéristdjarjestot

muu, mika?

e
[N S S S T T I S [ S STy '

9. Kuluttajatutkimuskeskus jarjestaa huhtikuussa tydpajan uudenlaisten palvelujen tarjoajille. Olisitko
alustavasti kiinnostunut osallistumaan? (Huom! Tarkempi kutsu tilaisuuteen lahetetaan maalis-
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huhtikuussa.)

() kylla
() ei

10. Haluatteko kutsua mukaan jonkun tai joitakin yhteistydkumppaneita? Kirjoittakaa tahan kyseisten
tahojen nimi, organisaatio ja sahkopostiosoite:

11. Vastaajan yhteystiedot. Yhtion tai vastaajan tietoja ei yhdisteta vastauksiin tulosten raportoinnissa.

Nimi

Yhti6

Sahkdpostiosoite
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Liite Taulukko 49  Energiayhtiokyselyyn vastanneet yritykset

JE-Siirto Oy

E.ON Kainuun Sahkoverkko Oy

Ekenas Energi

Elenia Oy

Eteld-Savon Energia Oy
Forssan Verkkopalvelut Oy
Fortum Markets Oy
Fortum Sahkonsiirto Oy
Inergia Oy

Jakobstads energiverk
Jyvaskylan Energia Oy
Keminmaan Energia Oy
Keravan Energia Oy
Kokemaen sahko oy
Kokkolan Energia

KSS Energia Oy

Kuopion Energia Liikelaitos
Lahti Energia Oy
Lappeenrannan Energia Oy
Leppakosken Energia Oy
LE-Sahkoverkko Oy

Muonion Sahkoosuuskunta

Nurmijarven Sahko Oy
Nurmijarven Sahkoverkko Oy
Oulun Energia
Pohjois-Karjalan Sahko Oy
Pori Energia Sahkoverkot Oy
Porvoon Energia

Raahen Energia Oy

Sallila Energia Oy

Savon Voima Verkko Oy
Seiverkot Oy

Suur-Savon Sahko Oy
Tampereen Sahkonmyynti Oy
Tampereen Sahkdverkko Oy
Tornion Energia Oy

Turku Energia

Vaasan Sahko Oy

Vantaan Aviaenergia Oy
Vatajankosken Sahké Oy
Vattenfall Oy

Vetelin Sahkolaitos Oy

Alands Elandelslag
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Liite Taulukko 50  Energiayhtidéiden tarjoamat palvelut
Monet energiayhtiot tarjoavat perinteisesti energiatehokkuuspalveluja. Tarjoaako oma yrityksenne nyt tai

oletteko viime vuosina tarjonneet asiakkaillenne seuraavanlaisia palveluja?

energiansadstoneuvonta puheli-

L . 51 96,23%
messa, verkossa tai sahkopostitse ’

mittarin etdluenta 51 96,23%

sahkonkulutusmittareiden lainaus 49  92,45%

osallistuminen

o 44  83,02%
energiansaastoviikkoon

mahdollisuus seurata omaa kulu-

)
tusta verkossa 43 81,13%

kulutusraporttien toimittaminen

0,
asiakkaalle 43 81,13%
informaatio verkkosivuilla 42 79,25%

artikkelit energiansaastosta

0,
asiakaslehdessa S
painettu materiaali (oppaat yms.) 40 75,47%

energiansadstoon liittyvat 34 64,15%

tapahtumat
neuvonta paikan paalla 24  45,28%
jotain muuta, mita? 5 9,43%

Liite Taulukko 51  Yritysten halukkuus tuottaa uusia palveluita

Haluaisitteko lisdta palveluvalikoimaanne uusia palveluja?

o I

kylla 25

e 28 3 I

yhteensa 53 100

9]
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Liite Taulukko 52  Toteuttamattomia palveluideoita

Onko yrityksessdnne ideoitu uusia palveluja, joita ei kuitenkaan ole toteutettu esimerkiksi kdytdnnon estei-

den takia?
e 25 s2
yhteensa 53 100

Liite Taulukko 53  Asiakkaiden toiveiden selvittiminen

Oletteko selvittineet omien asiakkaidenne toiveita tai tarpeita energiatehokkuuspalvelujen suhteen?

ei, emme ole selvittdneet

energiatehokkuuspalveluja 19 37 _
koskevia asiakastarpeita
17 3 [

kylla, olemme selvittdneet
asiaa asiakaskyselyn avulla

kylla, olemme selvittdneet
asiaa asiakasraatien tms. 7 14 -
avulla

kylla, olemme kerdanneet

asiakaspalveluun tullutta 24 47 _

palautetta

kylla, olemme selvittdneet
Vila, olemme sel 4 |
muulla tavoin, miten?
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Liite Taulukko 54  Palvelujen tarjoaminen yhteistydssa

Oletteko tarjonneet palveluja yhteisty6ssa joidenkin seuraavien tahojen kanssa? (Merkitse kaikki sopivat
kohdat.)

sahkon myyjat tai verkko-
yhtiot

muut palvelualan yritykset
(esim. isénnoitsijat, rahoi-
tus, nuohoojat, asentajat, 9 24
huolto, rakennus- ja re-
montointiliikkeet)

tieto- ja viestintdtekniikan
alan yritykset (esim. mit- 8 22
taus ja seurantalaitteet)

paikallisen energiatoimis-
tot tms.

kunnan rakennustarkastaja
tai tekninen toimi

valtakunnallisten neuvon-
taorganisaatioiden paikal-
lisyhdistykset (esim. Mar-
tat, 4H-yhdistys)

asukasyhdistykset 7 19

muu kunnan tai kaupungin
hallintokunta

kunnan kaavoitus- ja
suunnittelutoimi

kunnan ymparistotoimi 5 14

w

[0}
N
N

ymparistojarjestot 1
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Liite 3 Pilottityopaja, ohjelma

Energiatehokkuuspalveluiden liiketoimintapotentiaali
ja parhaat kaytannot, tydpaja energiayhtioille

Aika: 15.5.2013, klo 10.15-13.00
Paikka: Kuluttajatutkimuskeskus (Kaikukatu 3 A), 5. kr. MoniTori-sali

OHJELMA

9:45 Saapuminen paikalle ja aamukahvit
10:15  Tilaisuuden avaus

- Hankkeen esittely
- TyOpajan tavoitteet

10:25  Tosielaman esimerkkeja kuluttajapalveluiden piloitoinnista

- Airi Laakkonen, Vattenfall
- Mikael Latvala, There Coorporation
- Liisa Harjula, Valonia

10:55  Mistd elementeista koostuu onnistunut pilottipalvelu?

- Keskustelua onnistumisista
- Elementtien pohtimista

11:35 Kevyt lounas

12:15 Miten saadaan edistettya onnistuneita elementteja?
- Keskustelua kumppanuuksista

12:45  Lopuksi

13:00 Tilaisuus paattyy




Liite 4 Asiantuntijatyopaja, ohjelma

Energiatehokkuuspalveluiden markkinapotentiaali ja
parhaat kaytannot

Aika tiistai 12.11.2013 klo 9-13
Paikka Kuluttajatutkimuskeskus, Kaikukatu 3, Helsinki, MoniTori-Sali (5. krs)

TyOpajan tavoitteena on tehda suosituksia alan yrityksille sen pohjalta, miten kuluttajat suh-
tautuvat uusiin energiatehokkuuspalveluihin ja mita vaikeuksia alan yritykset kohtaavat
palvelujen markkinoille tuonnissa.

OHIJELMA

9.00 Kahvi ja ilmoittautuminen

9.30 Tilaisuuden avaus ja tutkimuksen tulokset lyhyesti

10.00 Energiatehokkuuspalvelujen haasteet ja mahdollisuudet

—tyoskentelya kolmessa ryhmassa

(a) Kaikille kuluttajille tarjottavat peruspalvelut
(b) Markkinaehtoiset lisdarvopalvelut

(c) Tulevaisuuden kuluttajan palvelutarpeet

10.30 Tauko
10.45 Rovion puheenvuoro palvelumuotoilusta
11.30 Energiatehokkuuspalvelujen seuraavat askelet
— tydskentely jatkuu samoissa ryhmissa
(a) Kaikille kuluttajille tarjottavat peruspalvelut
(b) Markkinaehtoiset lisdarvopalvelut
(c) Tulevaisuuden kuluttajan palvelutarpeet
12.00 Lounasleivat

12.20 Ryhmatoiden esittely ja loppukeskustelu

13.00 Tilaisuus paattyy







Liite5  OPAS SAHKOYHTIOILLE

Alykkdiden
energiatehokkuuspalveluids

kehittaminen !
Palveluiden kehittamisen--,
ensiaskeleet sahkoyhtigille

Kuluttajatutkimusk eskus A PP~ T
Kaisa Matschoss Eva Heiskanen, Nina Kahma N F\

Hyva vuorovaikutus,
verkkopalvelut ja
informatiivinen laskutus saavat
osan asiakkaista kiinnostumaan
myos muista
energiatehokkuuspalveluista

Alpxdicen energistenoiuuspeiveluiden kenitaminen
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1. Johdambo o e B e e e )
2. Lupaavien asiakkaiden tunnistaminen ..o 7
3. Liikkeellelghtd ... .| oo .18
&, Kumppanuudet e 2
5. Seuraavataskelest ... . 32
f Alpkkiiden snenristenoriiusnehiaiiden kenittaminen
4

A

Energiatehokkuuspalvelut voivat auttaa kuluttajia vahentamaan
sdhkonkulutustaan ja nevoivat luoda uuden tulonidhteen sahkoyhtidille,
Palveluiden kautta sahkdyhtidvoi profiloitua ja vahvistaaasiakassuhdetta.
Tassa oppaassa esitetaan kuluttajille ja sahkoyhtidille suunnattuihin
kyselyihin ja niiden tuloksiin perustuvia ideoita ja Iahestymistapoja, joiden
avullauudet asiakkaat saataisin kinnostumaan
energiaehokkuuspalveluista.

Energiatehokkuuspalvelujen likketoimintamahdollisuudet ovat erilasiaeri
yrityksille. Koska yritysten Iahtokohdat palvelujen kehittamisele
vaihtelevat, opaseitarjoavalmiitavastauksiavaan ehdottaa kenoja vastata
palvelumarkkinoiden herattamiin kysymyksiin kunkinyrityksen omista
Iahtokohdisa.

Opas perustuu Sahkotutkimuspoolin, Tekesin ja Energiateollisuus ry:n
rahoittamaan tutkimukseen Energiatehokkuuspalveiuiden
markkinapotentioali ja parhaat kdytanndt. Hankkeen raportti on saatavilla
Kuluttajatutkimuskeskuksen internetsivuilta.

(http://www kuluttajatutkimuskeskus. fi)
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*  Keskitymme kaytrdjglahtdisyyden
kannala olennaisin kysymyksiin
palvelujen palveluiden
kehittamisess, kokeiluissaja
kumppanuuksien rakentamises=.
Muut teknills-=loudelliset, juridisst
ja muut kysymykset onrajattu
ulkopuoielle.

*  Hanke keskittyy kotmalouksille kohdistettuinin dlyk k3isin
energigehokkuuspalveluibin. Tarkaselussaei ole katsottu esimerkiksi
maatakouksiental pienyritysten palvelutarpeia. Myds kysynigjoustoon
liittywat kysymykset on rajattu hankkeen ulkopuclelie.

+  La3htdoletuksenamme on se, ettd energiatehok kuuspakelumark kinoiden
kehittyminen on cppimigprosessl, jossa kayttdjat, yritykset ja muut tahot
oppivat palveluiden kehittyessa.

FlJr Erpeeiigen snergistenoiinaieailicen Kenitiminen
d

Toeimintaymparistén seuranta &
e kehittaminen  "TTTTTTT T

1

I 1
1 1
[} 1
[} 1
g Lupaawvat Liikkeslle- Kumppa- Seuraavat |
[} 1
|| asizkes 1&hts nuudet askelest |1
I ryhmat ]
: :
[} 1
[} 1
¢ ]
\.‘ l"'

Yhteisten
valmiuksien
kehittaminen

"f AlykkEiden ananristanokiosnahiaiuiden banittiminen
4
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siakkaiden tunnistaminen

" .-

Lupaavimmat asiakasryhmait

Azumismuoto, s3hkolaskun suuruus ja monet muut asist vaikuttavat silhen, miten
kiinnostuneita kuluttajat ovat enegiatehokkuuspaleluista.

Lizgk=i 3=izan vaikuttavat mahdollizesti edellizidkin enemmaan azennetekijst, kuten

*  hkokeilunhalukkuus

*  energiatietamys ja oman kulutuksen seuranta

*  suhtautuminen sahkdyhtigihin

Lupaavimmat ensivaineen asizkkad (vajaa pudlet kulutajisa) ovat ed elBkavijoins
sekd energia=a kiinnostuneita ja sahkdyhtidihin mydnteisestl suh@Eutuvia.
Edelldkavijat ovat rohkeis kokeilijoita ja siksikiinnostuneim piaottamaan kSydon
taysinuusia palveluja. Energiasta kinnostuneset ja sahkdyhtidinin mydnieisesi
suhtautuvat painottavat naicd enemman kaytannon hyotyja ja suosiuksiatoisita
kulutmjika.

Osa kulutts)ista suhtautuu palveluihin erisyisa pasivisesti tai varautuneest. Osa el
kaipaa ulkopuolista apua sahkénkayttéonsa, osasuhtautuu sahkayhtidihin
epaluuloisest], osaa evat kiinnosta energia-asia tail he eivat tieda niistE paljon.

AlpkkRiden anenistanokisssnabealuiden kahittiminen
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Asiakkaiden ryhmittely asenteiden perusteella

FlJr Erpeeiigen snergistenoiinaieailicen Kenitiminen
d

a4

Lammitysmuoto

Kaukolampo 45,5 35,8 43,2 476
S3hkolEmmitys 32,3 284 32,8 25
BljylEmmitys 5.4 145 12 118
fuu 16,8 179 1z 156
Kaikki 100 100 100 100
Asumismuoto

Kemostalo 347 248 32,1 326
Omakotitzlo 51,1 4.6 448 48
Rivi-, pari- tai luhtitalo 14,2 206 23 214
Kaikki 100 100 100 100

lilmais)palvelujen kayttd, kuten laskun kulutustietojen tutkiminen ja
ocnline-palvelut, myds muissa asiskasryhmissa.

p’f Alykkiiden anangistanokiuusebosiicen karittSminen
d
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cletus, etta ne maksavat tsensa takais=in energiansaastona 1-5 vuodesa,
Eri paleluiden jo hankkineiden tai s hark msevien osuus on erilainen e
kayttajgryhmisa, muttavoidaan silti nahda, etta eniten pahveluista ovat
kiinnostuneset edell3kavijat.

-~ . amnos- | sEwmd- EFALLALE
w__ = Tumur | vemoon G mn.—m PSSV WASTA-
s 5 ENERGIAS-] LoTma- Rl s YHTICHTA, WENW HAKDIMEN
e, ™ VAINEN
HOHTAAN
Energaiateslmus 435 84 -] 3B
Recalizicainen
rulutuksen 12 275 276 213 Lok 23 )
< thaite
L‘_;L”‘”"‘ o 377 | 258 | 254 224 244 185 154
E;E“ sthE gg2 378 454 343 337 303 242
Omatuotanto 3ME 248 187 31,1 299 14,8 10,4
Laitteinto
omatuctantos 12,1 &4 85 9,1 Bl 5.2 4.1
wairben
N=120E 182 146 256 121 104 171 228
ff AlyiRicen ananristanokiusneboeluiden beanitbiminen
F|
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Edellikivijd on muita useammin...

Mies, iglt3gn alle 45-vuotias

Hyvatuloinen ja korkeasti koulutettu, usein tekniikan alalla

lohtavassa asemas=a
Kodin I8mmityksensd usein maalEmpo tai varmamaton s5hkolSmmitys

On wvaihtanut s8hkonmyyjaa

Omistaa s3hkoistetyn vapaa-ajan asunnon

On kiinnostunut tekniikasta ja seuraa tekniikan kehitysts eri mediois=a

Suhtautuu myonteisesti ymparistoon j3 osallistuu aktivisesti jonkin ymparisto- tai
luonnonsuojelujdrjestdn tyghon, toimii ehk3istskseenilmastonmuutosta

Czallistuu mielelldan kokeiluihin ja pilotteihin

(,.- Alpiiden snanzistanokiusnaboeiliden kehittaminen
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Energiasta kiinnostunut on muita useammin...

Mies, idltdan yli 55-vuotias

Maanviljelijg tai yritt3j3

Haja-z=zutusaluselta

Kaynyt vBhemman kouluja

On aktiivizesti etsinyt kotiautomastiota

Rizkid karttavaja haluaa suosituksia ennen ostopd Stosta

Os=taizi mielell38n suurilta, luotettavaksi kokemiltaan yrityksiled

p"j AlpEkiiden snanristenokiuspeieiliden kenitaminen

a8
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Sdhkéyhtiddn mydnteisesti suhtautuva on muita useammin...

F

mies tai nainen, kaiken ikdinen

Asuu keskikokoisessa tai suurehkossa asunnossa [B0-120 m2)
Ei ole vaihtanut =8hkonmyy|33

Ei omista s8hkoistettyd vapaa-ajan asuntoa

Tyontekijd ammattiasemaltaan

On tyytyvdinen s3hkoyhtion tarjoamiin mahdellisuuksiin tehostaa energiankayttod
Luottaa =iihen, ettd s8hkoyhtio kunnioittas asiakkaan yksityisyytts jatietoturvas

Uszkoo, ettd energiayhtion tarjpamat laitteet ovatlaadukkaita ja eivat rikkoudu tai

riko muita laitteita

(; Alykkiiden ananristanokiosnahiaiuiden kanitSminen

8
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Palvelujen kehittdminen edellyttds uuden osaamisen
kehittdmista. Pilottien ja kokeilujen avulla kertyy
osaamista asiakkaiden tarpeista ja palvelujen
tuottamisesta. Samalla tunnistetaan, mitd palvelun osia

kannattaa tehd3 itse ja mitd kannattaa hankkia muilta.

Seuraavassa kerrotaan kokeneiden pilottien tekijdiden
kokemuksia siitd, miten kokeilut ja pilotit kannattaa

suunnitella ja toteuttaa.

Alykkiden anansistaroiiisnaoabicen kanittEminen

A




ituks

ja suos

jeita

Oh

Kokeneiden tekijéiden ohjeet pilottien suunnitteluun

A, Todellisten ongelmien ratkaisu kannattavasti

B. Asiakasldhtfisyys, kdytettdvyys, selkeys

C. Sitoutuneet osallistujat

D. Hyva suunnittelu ja resursointi, sisdinen organisointi

E. Pilotin arviointi: Uutta tietoa tuotekehitykseen

ElpkkRiden aneneistenoisnahoiiden anittEminen
FIs

' [Ragrrie—

A Todellisten ongelmien ratkaisu kannattavasti

Palveluissa kannattaa lahted liilkkeelle asiakkaiden todellisista ongelmista,
gi tekniikan mahdollisuuksista. Ongelman ratkaisemisen on oltava
kannattavaa seka palveluntarjoajalle ettd asiakkaalle.

Téman pohjaksitarvitaan

» tutkimustietoa asiakastarpeista ja asiakaskohtaisista potentiaaleista
— elitarvitaantietoa potentizalizen asakkaiden sahkdn kaytdsta

» asiakkaiden ndkemyksettarpeistaan ja valmiudet muutokseen
— elitarvitaanyrityskoht@isa kyselyja tai tietoja asakasmadeilta

»  vyhteiskunnallista keskustelua

— eli onseuratiava ja osallisuttava julkiseen keskusteluun
energiaehokkuuden merkityksesta yhteiskunnas=

» palveluntarjoajan oma visio: mitd ratkaisuja halutaan ja osataan tarjiota
— ontunnistetava oma erityisosaaminen

AlpEkRiden anenistenokiuuspabieliliden kenitiminen
de
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B Asiakaslidhtdisyys, kdytettivyys ja selkeys

Pilotoinnissa kannattaa edetd vaiheittain. Markkinointia ja
kaytettdwynyttd on syytd kehittdd, ennen kuin palvelu lanseerataan
tavallisille asiakkaille.

Asiakaslahtdisyyttd voidaan kehittads testaamalla viestinngssa
kaytettdvaa kieltd ja palvelun kdytett@wnnytta.
Ensivaiheentestaajia voi l&ytyd omasta asiakasrekisteristd, oman

firman ihmisten parista tai tuttavapiirista. Tarvittaessa voi kayttaa

mydis ulkopuolistaapua (markkinatutkimus, muotoilutoimistot).

f,r AlpEkiiden snanristenokiuspeieiliden kenitaminen
4

4 i, 1=

F

C Sitoutuneet osallistujat

Waikka pilotit ovat kokeiluja, ne on syyta ottaa vakavasti yrityksessa janiihin
on térked loytaa kokeiluun sitoutuneita osallistujia. Tarvitaan:

» pikeasti kiinnostuneita asiakkaita, jotka viitsivat antaa palautetta

» palveluntarjoajan viestintda ja markkinointia

= jatkuvaa yhteydenpitoa pilotin asiakkaisiin

*  tuotteen ritttdvad kypsyysastetta (jotta kiinnostusei hiivu teknisten
angelmien takia)

Aziakkaat on hyva ottaa mukaan josuunnitteluvaiheessal

Alykkiiden ananristanokiosnahiaiuiden kanitSminen

7K .
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D Suunnittelu, resursointi ja organisointi

lotta pilotista olisihydtyd ja se kannustaisi jatkamaan, tarvitaan tyota

myts palveluntarjoajayrityksen sisalld. Onnistunutta pilottia

pohjustavaa tyidtd ovat:

» taloudellisten riskien ja hydtyjen sekd potentiaalisten ongelmien
analysointi

» johdonsitouttaminen: resurssit, pitkdjanteisyys jakarsivallisyys

»  henkildstén sitouttaminen, asiakastuki

»  vhteistyd organisaation sisalla

» asentajienvalmiudet

{ AlykRiden anenristenokiasoe ealuiden benittiminen
d

‘!‘h. 1

E Pilotin arviointi: uutta tietoa tuotekehitykseen

Pilotin on tarkoitus palvellauuden litketoiminnan kehittdmista. Siksi
pilotti on arvicitavahuolella jarehellisesti.

Huaolellisellza arvioinnilla pilotistavoidaan saada paljon irti:
» asiakkaikakehittdmisehdotuksia
»  palvelun kehitt&minen: mika toimi hyvin, mité on korjattava?

= |iiketoimintamallin verificinti tai kumoaminen

f’ Alprkiiden snenzistenotiuusnaiiailiden banitiminen
4

4__ ]

il

11



Ensivaiheessa

F|

Ensivaiheen markkinaehtoisista palveluista

Mit 3 kannattaa seurata?

Innowvativis=t

rahai tusmahdolizuud =t
{=sim. laiteb=axing]

Lai saadanndn luomat
mahdolizuudet {mm.
Mita ong=lmia

edells kA viphills on?
Mit=n reaslisikaista tietoa
kA ybetaAn?

Voisiko =d=l IAkAvijbiden
oumiia vinkkejd myyda?

Mita kannattaa pil otoida?

5 ahkdyhtidv=boin=n

ed=llfks vigyhteisd

- hySdynne=tisn
positi vises i
edeliikvijiden tarve
pAATHA pAbemaAAn

- spot-asiakksiden
houk utt=lu mulkaan
edeliakHy fjbiden
ryhmaan

Oppaminen jo

lanse=ratuista tuotteista

Mihin kannattaa
k=hittdd osaamista?
Wt s tie tojen
tarkempi kiyttd
Ymmartds panemmin
ed =l ks vijoit &
Ymmartaa tarkemmin,
mita

=l Lks vl ryhmid eri
palveluill= on?

Mihin kanmattaa
investoida?
Omanmine=n
pahsluiden
omittET ey
tuottmists misesa

(4
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Alyriiiden ananristanoininehoakliden enitiminen
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teet

dmisen es

Palveluiden kehi

Sahkdyhtidille osoitetun kyselyn mukaan palvelujen kehittdmisen
tarkein este on henkildstdresurssien puute. Kaikissa yhtigissaei
mytiskddn enda ole henkildkohtaista kosketusta asiakkaisiin.
Kumppanuudet ovatkin tarkedssa asemassa kehitettdessa uusia
palveluja.

Mitkd ovat palveluiden kehittdmisen suurimmat esteet?

= 1o 13 H o] HI 1% i L b

=

e —
Pabrbshla kresenilured] anilaieasl ovil pend witessnti [N
syvrlhon rpivarmas I
Ptk naalPad verlyd Lileesdeiins Lipptcts [
Pafvrbspen brht®imnen o= padhd [N
bl e, i 3T [

Fadorbs! el pobeds ereeegion wiintidn [N

Wakrs ernakosd, miten sucnyhtentyd we [N

Praboriu? eovdt pabsrle fauspucdeart kadods suatis®s [

& Hpiicdiden enenzizbehoituespahneiiden kehittiminen
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Energiatehokkuuspalvelumarkkinoiden mahdollisia
toimijoita:

*  asukasyhdistykset

*  kunnantai kaupungin kaavoitus- ja suunnictelutoimi, ymparistécoimi,
rakennustarkastsja tai tekninen toimi

*  muu kunnantai kaupungin hallintokuns

*  muut pahlelualan yritykset [ esim. isdnnditsijgt, rahoitus, nuohoojst, asentsjat,
huolto, rakennus- ja remontointilikkest)

*  paikalizen energigoimistot tms.

*  =ahkdn myyjat tal verkkoyhtiot

*  tieto- javiegintdtekniikan alan yritykset (esim. mittaus ja seurantakaittest)

*  yaltakunnallisen neuvont@organisaatioiden paikallisyhdistykset | esim. Martat,
AH-yhdistys)

*  ymparisdjarjestot

Elprriigen snansistanoriuusne aiigen benitiminen

AL

.‘ B, LR LTI LT TR0
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Kuluttajien sopivaksi katsoma taho tuottaa
energiatehokkuuspalveluita

Tall2 hetkeld mark kinat ovat vasta tuoreet ja kenties siksi perinteisst palveluiden
tarjoajat tuntuvat téssa valheess sopivimmila tahoila palveluntarjosjiksi.
Vastauksis= nakyy se, ettd vastagjat arvosavat paikalizuutta, mahdoliszesi siksi,

etta se koetaan tutuksi ja tunvallissksi. — -
Kunts t=i T
le=usprusnde \:I ."f myyE \‘J
- 38% N m%
—
\J . I'f -“_ih_- K'\-
_ ::'T"_:I L\““H_E_,f
Kotitaloudet ovat kuitenkin avoimia r—— T
- . - - -] w- J [ LS e o] _,.'I
hankkimaan palveluja useita e S S MW

toimijoilta, joten kumppanu udet ¢ Pk "HI —
vaikuttavat lupaavalta vaintoshdoita N - @
=

palveluiden tuotamisessa.

Alpiiden anenristanoriuspahieiliden anitiminen

4
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Sopiva palvelun tarjoaja asiakasryhmittdin— my&nteisesti
suhtautuvat

Eri vastagdaryhmat ovat valmima hankkimaan palveluita paaosinsamoilta
toimijoilta.

Edeligkavijat ovat avoimimpia myds muiden toimijoiden kuin perintesten
sahkomark kinoiden toimijoiden tarjoamille palveluilleverrattuna muihin. Koska
nama ihmiset ovat edella markkinoia, voi olettag, etta markkinoiden kehittyessa
kiinnogtusja luotamus hankkiapahleluita myds muika toimijoila lisS3ntyy
muidenasakkaiden parisa.

N Erarga i Exargmats q
Pty CrE M i st v & o il - EmiklE
*mben lire = 2B kel e oy ML [ 3.1 =32 =3
Sakkirmyaa = .7 232 =
adredE e Rockoy B =4 i i1 ] L3
LurlaTenpurk na L o3 »a
2 oy madnl de T ofics valmiatam el o) 425 229 L o F.;
bl e e ke wy Bl i) L] 73 7
“mdwensTa N ] 2.5 1300 -r L]
{otmsiomentcleTok o walmatge a2 :.2 55 2%
Tl oz an = 12 LL 7 1.3
worrcrasspduy Béana 31 s L3 1
& oo fomibbr pateciblic o IT 50 22,1

Llpkiiden snenpistanoriuspahieiliden kanittiminen

4
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Sopiva palvelun tarjoaja asiakasryhmittdin — kielteisesti
suhtautuvat

Iyds kielteisesti sub@utuvien vastaajien mislesd sopivintahotuotaa
energigehokkuuspahleluta olisi paikallnen sahk dverk koyhtid. Myds naiden
vastagjien kohdalla paikallsuus sagtaapainga vad'ass enemman, kuin
sahkdyhtidn muoto.

il mamd s et SIS paylicea fman Famienan Kkl
lez=imam
*mlem i vl e i oy B 239 a2 Eel-] LT F. =9
Satkirmynd Fi-L x5 F-¥- L=l =3
aarrGaia i FocloyMic 23s = mE FLY =
Curla/enpurks a3 b L] =ma 13D na
! oy waakin? de oo valmatem ane. ap w2 331 o3
b e e acka 7y Bl ym N A 3.1 X} a7
LT LT T3 =a 17,9 7.9
CetalzmanteleTe s e valmaia %] s 2.3 23 -]
Tdoporeacr oS 1.0 ¥ oe 13
Leorrerascpdioy Béiata 23 1.3 1.3 13 1
& Moo fomibbe patc bl I3x I s ¥ 11,1

/ Elpkiiden ananristanoiausahoaiicen kanittiminen
S

P

Kumppanuuksien edut: synergiat

Kumppanuuksia kannattaa pohtia myds suhteesza niiden tuamiin
asiakassuhteisiin.

Hyvilla kumppaneillasaattaa olla sellzista tietoa asiakkaiden tarpeista
ja tilanteesta, joka verkkoyhtitlta tai sdhkin myyjats puuttuu.

Sahkdyhtidilldtaas on yksityiskohtaista tietoa asiakkaiden
kulutuksesta.

Tuntikulutusdatan ja valikoitujen yhteistydkumppaneiden kautta
kentdltd saatavan tiedon yvhdistdminen voi auttaa tuocttamaan
asiakkaille raataldityja paheluja.

/ Elpkiiden ananristanoiausahoaiicen kanittiminen
S

P
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Kumppanuuksien riskeihin varautuminen

Asiakkaateivaterottele palvelun tarjoamiseen tarjottavia tahaoja, vaan

arvioivat onnistumisiatai epdonnistumisia kokonaisuutena. Luocttamus

yhteistythtn on tarkeda kumppanuuksissaulkopuolisten yritysten

kanssa, koska nithin litthyy asiakassuhteiden ja luottamuksellisen

asiakastiedon suojelu. Kokeneiden yritysten mukaan tarkeds on:

*  hyvien kumppaneiden ldytaminen: palvelun tarjoamiseen
osallistuvillayrityksilld on oltava yhdensuuntaiset intressit

»  sopimukset: vastuiden ja velvoitteiden on oltava selvid puolin ja
toisin
» jélkiseuranta ja asiakastyytyvaisyystutkimukset: ndin paastdan

testaamaan myds kumppanuuksien toimivuutta

f"; AlpEkiiden snanpistenokiuspahieiliden enitiminen

y 4

"Seur'aauat askeleet
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Seuraavat askeleet

Energiatehokkuuspalvelujen markkinat kehithywat vahitellen.

Verkkovhtididen tarjoamat palvelut kehittédvat markkinoita

liz@amalla asiakkaiden osaamista jaedistdmalla asiakaskohtaisen

kulutustiedon jalostamista.

*  Seuratatiettyja asioita

* Kehittdaosaamidta

+ Pilotoida palveluja

* Investoida markkinoiden rakent@amiseen

Markkinoiden nykyisessak ehitysvaihesssaeri yhtididen kannataa:

Alpkkhicen anengistanoiispe eluiden kanitEminen

/4
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Seuraavat askeleet verkkoyhtidille ja sihk&én myyijille
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Tulevaisuuden markkinoiden rakentaminen
verkkoyhtididen ja markkinaehtoisten palvelujen
tuottajien rajapinnassa

Seurattavaa:
b Mitmn muits sEnkSisiE palvelujs ki ytetaEn: tottumuiset fa odotukoet?
b Mits pahveluja muut tuottavet {leitevalmistajat, viranomaisst, yhdistyksat, yhteisStF
EA Mitan asuminen muuttuu?
) miea uusia tarpeita esime rkils Binsasdants luo? {mim. symtyykS vusa =d=liaka joita? |
B miean =nengi anks yibd muuttuu?

kA Tanpeiden tunnistaminen: asiakiant, maridkinat, Kilpaiutilanne

b Asiskactimtojen hySdyntiminen; asiskaiden tucttama tisto palvelujen kehits missn pohjans
b Luctettavien, clamasss clevasn tarpeeseen online-pa eslujen tarjoaminen

kA Tuntidatan anakysginti, jotta herd=tiEn asiskkaan Kinnostus ja luodaan markkinoita

i Cieman, mulutuspohjsisen tisdon analyszing

B luttajan osaamise=n k=hittamin=n

k) Markkingiden luominzn |markkina-sukon kyta minen uusille pahesluillz]

kA 5ahkin kiyton visualisointi

(4

Alyukaicen anenEistenokiuusmahoaiiden kenittiminen

T e

Palveluiden kehittdjin kannattaa

=  hankkia tietoa

o

o

o

o

kayttajien huolenaiheista ja ongelmista
ajankohtaisista tutkimuksista
mm. http/ e energia fi/julkaisut/69

»  testata ratkaisujen kaytettdwvyyttd ennen pilotointia

»  etsid sopiva kumppanitarjoamaan palveluita yhteistybissa
sahkdyhtitn kanssa

»  selvittd3, miks estdd palveluiden kehitystd omassayrityksessa

/4

Alyiiden enanzistanokiuuspe ehiden kenittiminen

A s s
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» Julkaisu:Energiatehokkuuspalveluiden markkinapotentiaalija
parhaat k&ytanndt ISBN 978-951-698-274-1 (PDF)

*  Aineistona on kdytetty edustavalle otokselle suomalaisia kuluttajia
kohdistetun kyselyn vastauksia, suomalaisille sahkdyhtigille
ldhetetyn kyselynvastauksiaseksd kahdessaasiantuntijatyipajassa
tuotettua materiaalia. Kyselyvastauksia on analysoitu tilastollisin
menetelmin.

= Kuluttajatutkimuskeskuksen muita oppaita:

http://mechanisms enersychanse info/fi/home
WO | LIS B COm
wiener. udi i

http://blosit kuluttajatutkimus.fi/osvu/?pase id=43

/(4
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Kulsttagtutiimusieshus

FL 142

00531 HELSINK
wwnnckuluttaatutkimuskeskus fi
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‘ B KULUTTAJATUTKIMUSKESKUS

Kaikukatu 3, 00530 Helsinki

PL 142, 00531 Helsinki

Puh. 029 505 9000

Faksi 09 876 4374
www.kuluttajatutkimuskeskus.fi
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