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Sammanfattning

Denna rapport redovisar resultat fran projektet "Hinder och drivkrafter for cirkular
belysning”. Projektet utférdes 2020-2022 i syfte att undersoka kundorganisationers
mojligheter och ageranden i relation till att kopa ljus som tjanst i stéllet for att sjdlv dga
och forvalta armaturer.

Projektet har genom fallstudie, intervjuer och branschdialog analyserat privata och
offentliga kunders vilja och mojlighet att kdpa ljus som tjinst i relation till sitt behov av
belysning inomhus for skolor och kontor. Projektet genomférdes med stod fran
Energimyndigheten, i samverkan mellan RISE, Brighteco, LedLease, Castellum, Tierp-
fastigheter och Chalmers Industriteknik. Manga andra aktorer fran affarsekosystemet
kring belysning har dven deltagit i intervjuer och workshops, sasom tillverkare,
elgrossist, byggforetag, arkitekter, ljusdesigner, privata och offentliga kunder,
forskningsaktorer och samverkansorgan.

Ett flertal hinder och drivkrafter har identifierats utifran ett kundperspektiv, fran savil
potentiella slutkunder som fastighetsbolag. Bekymmersfrihet, innovation och att bidra
till en mer héallbar framtid dr exempel pa drivkrafter samtidigt som hinder finns i
exempelvis 0kade (direkta) kostnader, otydlighet i effekter, och ekonomi- och avtals-
system som ej ar anpassade for nya affarslogiker.

Resultat fran projektet har analyserats och formulerats i tre hypoteser om hur markna-
dens tveksamhet skulle kunna forstas och minskas:

e Hypotes 1: Hallbarhetseffekter ar en drivkraft men den konkreta nyttan ar
otydlig. De miljomassiga och sociala virdena ar for sma, osékra eller extrena for
att viga upp en okad kostnad for kund.

e Hypotes 2: De som far storst nytta av ljus som tjanst ar inte de som idag
paverkar val av affirsmodell.

e Hypotes 3: Tydligare och mer heltickande erbjudande mot “total ljusmiljo” eller
“héllbart och trivsamt kontor” skulle starka erbjudandet och forflytta
beslutsrummet.

Rapporten avslutas med rekommendationer for vad olika typer av aktorer skulle kunna
gora om de onskar oka forutsattningarna for att ljus som tjanst beaktas som ett
alternativ till traditionella affarsmodeller for belysning.

For att minska den otydlighet som finns kring héllbarhetseffekter av ljus som tjanst har
projektet dven tagit fram rapporten “Hallbarhetseffekter av ljus som tjanst” (Rex et al.
2022) samt ett kalkylverktyg (Hallquist et al 2022).
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1 Inledning

Mellan 1970 och 2017 har den arliga globala resursutvinningen tredubblats, och fort-
satter viaxa. Cirka hilften av de totala utslippen av viaxthusgaser och mer dn 90 % av
forlust av biologisk mangfald kommer av resursutvinning och bearbetning av material,
brianslen och livsmedel (European Commission, 2019). For att klara Parisavtalets
héllbarhetsmal, men dven de svenska energi- och klimatmalen till 2030 som beror
reducerade viaxthusgasutslapp samt energieffektivisering, kriavs ett systemskifte i vart
satt att konsumera och forbruka virldens resurser. En mekanism som lyfts for att
astadkomma detta ir en transition mot en mer cirkuliar ekonomi, t.ex. i EUs nyligen
framtagna EU Green deal (European Commission, 2019).

Inom cirkulir ekonomi ar funktionsforsdljning en affirsmodell som vintas ge
incitament for tillverkarna att gora produkter som héller langre och anvinder farre
resurser over tid. Inom belysning kan detta t.ex. ta uttryck i att silja ljus som tjanst.
Jamforande studier mellan cirkuldra och linjara modeller fér belysning pekar pa en
halvering av exempelvis klimatpdverkan (GWP) med cirkuldra belysningssystem
(Longnell 2019; Carlson 2019). Dessutom visade det sig att funktionsforsaljning av ljus
gav leverantorer bittre forutsattningar att vilja ratt armatur till varje arbetsplats med
positiva effekter pd anvindarnas vakenhet, arbetsprestation och mentala hilsa (Lognell
2019).

Sett i ett storre systemperspektiv kan ljus som tjanst 6ppna upp for funktions-
forsiljning dven inom andra produktomraden. Med ett 6kande tryck pa tillgangliga
ravaror behover vi skapa modeller med kontinuerligt minskad resurs- och energian-
vandning for att kunna mota det 6kande energibehovet av de miljarder manniskor som
gar fran extrem fattigdom till medelklass utan krig 6ver resurser. Sverige kan som en av
pionjarerna inom ljus som tjanst vara med och driva den utvecklingen internationellt.

Men utmaningarna ar fortfarande stora for att inféra funktionsforséljning av belysning
affirsmodeller i stor skala. Marknaden for ljus som tjanst har inte tagit fart i nagon
storre omfattning (Borg 2018). I detta projekt soker vi forstaelse for vad som driver och
hindrar ett systemskifte i hur ljus upphandlas, genom att kartligga privata och
offentliga kunders beslutsprocesser, barridrer och drivkrafter att beakta ljus som tjanst
som affirsmodell for belysning.

Projektet har anvint sig av foretaget Brightecos modell for ljus som tjanst som ett
exempel pa affairsmodell. For vidare beskrivning av denna modell, och dess potentiella
effekter inom haéllbarhet, se Rex et al. (2022).
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2 Projekt "Hinder och drivkrafter for
cirkular belysning”

Denna rapport redovisar resultat fran projektet "Hinder och drivkrafter for cirkular
belysning” (Energimyndigheten projekt 50802-1). Projektet utférdes 2020-2022 i syfte
att undersoka kundorganisationers mojligheter och ageranden i relation till att kopa
ljus som tjanst i stillet for att sjalv 4ga och forvalta armaturer.

2.1 Projektupplagg

Projektet har genom fallstudier, intervjuer och branschdialog analyserat privata och
offentliga kunders vilja och mgjlighet att agera cirkulart i relation till sitt behov av ljus
inomhus. Projektet genomférdes med stod frdn Energimyndigheten, i samverkan
mellan RISE, Brighteco, LedLease, Castellum, Tierpfastigheter och Chalmers Industri-
teknik. Manga andra aktorer fran affirsekosystemet kring belysning har aven deltagit i
intervjuer och workshops, sasom tillverkare, elgrossist, byggforetag, arkitekter, ljus-
designer, privata och offentliga kunder, forskningsaktorer och samverkansorgan.

2.1.1 Syfte och mal

Projektet har syftat till att oka forstaelsen om vad som driver och hindrar ett system-
skifte i hur ljus upphandlas, fran en linjar till en cirkular praktik. Mélet med projektet
har varit att:

Ta fram en empiriskt grundad hypotes kring vad som hindrar
kunder att képa ljus som tjdnst, och med den kunskapen ge forslag
pa hur inforande av energi- och resurseffektiva produkter och
affdrsmodeller kan dkas genom en mer cirkuldr ekonomi.

For att nd malet har projektet arbetat dels med att kartldgga beslutprocesser, forutsatt-
ningar, barridrer och drivkrafter fran ett kundperspektiv for att kopa ljus som tjanst,
dels med att driva diskussion i branschen kring hinder och mojligheter med funktions-
forsiljning av ljus och vad som kravs for att riva identifierade barriarer.

2.1.2 Avgransningar

Projektet har haft fokus pa affairsmodellen "ljus som tjanst” vilket ar en av flera moéjliga
strategier som kan ge forutsiattningar for okad cirkularitet. Ljus som tjanst ar en form
av prenumerationstjanst diar 4gandet av produkterna kvarstar hos leverantoren (se mer
Rex et al. 2022). Projektet har vidare fokuserat pa belysning inomhus i framfor allt
skolor och kontor.
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Projektet har sokt forstaelse fran privata och offentliga kunder sdsom privata och
offentliga fastighetsbolag, samt sma och medelstora foretag som hyr kontor. Privata
hushall har ej beaktats.

2.1.3 Metod och data

Projektet bygger vidare pa tidigare forskning finansierad av Energimyndigheten kring
beslutsprocesser for val av mer energieffektiva losningar (DNR 42217-1). Denna
forskning visar pa vikten av kontextuell forstaelse for anvindarnas verklighet inom
olika funktioner i en organisation for att forsta varfor forandringar sker, eller inte sker,
i praktiken (Rex et al., 2000).

Projektet har haft ett utforskande forhallningssatt, med en 6ppen och explorativ ansats
i datainsamlingen, for att fa en fordjupad forstdelse av olika intressenters uppfattning
och agerande i forhéllande till ljus som tjanst. Mélet har varit att ta fram hypoteser om
vad som hindrar och driver ett byte av affirsmodell, och i viss man bodrja minska
identifierade barridrer. Datainsamling har skett genom:

e Intressentanalys: 20 intervjuer, heatmap, workshop
e Fallstudie fastighetsbolag: Intervjuer, dokumentstudier och observationer

e Utokad kunddialog: Strukturerade samtal med 12 potentiella och existerande
kundparter.

Processen har varit iterativ dar resultat fran tidiga delar av projektet inspirerat och
guidat nista steg. Delresultat och nista steg har diskuterats manadsvis av en projekt-
grupp bestdende av representanter fran forskareteamet samt Brigheco.

Preliminira resultat pekade pd svérigheter att jamfora hallbarhetspaverkan av olika
alternativ, och en osidkerhet i kundled hur man kan berikna effekter, inte minst ekono-
miskt. Utifran detta utvecklades projektet till att &ven inkludera:

e Utveckling av effektberakningsverktyg for livscykelkostnader i ett
helhetsperspektiv

e Litteraturgenomgéng och fallstudieberdkningar kring hallbarhetseffekter

Resultaten har dven diskuterats i dialog med branschaktorer under tva seminarie- och
workshoptillfallen (2 mars 2021 samt 8 juni 2022) for att ge mojlighet till dialog och
utveckling dven bland deltagare utanfor projektet. Detta har gett ytterligare perspektiv
och viss verifiering av projektets slutsatser. Dock behover ytterligare data samlas in for
att emipiriskt kunna bekrafta foreslagna hypoteser.

Projektet har dven haft en referensgrupp vars roll varit att bidra med omvarlds-
bevakning och erfarenheter utifran sina respektive perspektiv samt bidra till analys,
nyttiggorande och spridning av resultat.
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2.2  Resultatspridning

Att overga till cirkuldra affarsmodeller ar en process som kraver sin tid fran aktorer att
forsta, bidra till och anpassa sig for. Att involvera intressenter tidigt och 16pande genom
hela projektet, i savil scenarioutveckling som informationsinhdmtning, analys och
resultatspridning har varit en del i att bidra till denna process. "Resultatspridningen”
har pa detta sitt skett lopande genom projektet genom intervjuer och workshops men
aven konferenser och artiklar i bransch- och forskarsamfund.

Resultaten fran projektet har sammanfattats i 5 publikationer:
e Hinder och drivkrafter for cirkuldr belysning (denna rapport),
e Hallbarhetseffekter av ljus som tjanst (Rex et al. 2022)
e Kalkylverktyg — Hallbarhetseffekter av Ljus som tjanst (Hallquist et al. 2022)
e Ljus som tjanst, (Rex och Hallquist, Eds, 2022)

¢ Exploring reluctance to circular business models — the case of light as a service.
Proceeding for 10th International Conference on Life Cycle Management (Rex
och Kron 2021)
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3 Intressentanalys

Projektet inleddes med en intressentanalys utifran aktorer som pa olika satt verkar i
affarsekosystemet kring belysning. Detta for att far en initial forstaelse av roller, ansvar,
affarsforbindelser och affirsmodeller i belysningsbranschen, men ocksa inom vilka
omraden som forhoppningar och farhagor fanns for affirsmodellen ljus som tjanst.

3.1 Upplagg intressentanalys

Intressentanalysen genomfordes genom inledande intervjuer med 20-tal olika respon-
denter samt en workshop for att diskutera identifierade omraden fér mojligheter och
utmaningar.

3.1.1 Intervjuer

Intervjuerna var semi-strukturerade och berorde den intervjuades roll, vilka olika
parter denne interagerar med i ekosystemet, beskrivning av verksamhet och vilka
affirsmodeller man anviander. Intervjuerna inkluderade vidare fragor kring erfarenhet
och tankar om cirkuldr ekonomi och ljus som tjanst. Intervjuerna varade ungefar en
timme, och skedde genom webmote. De dokumenterades genom anteckningar for hand
under sjilva intervjun, for att sedan skrivas rent i fragemallen i efterhand. Urvalet
skedde initialt genom brainstorming i projektgruppen, med tilligg genom tips fran
tidigare respondenter.

Respondenterna representerade foljande grupper:

e Leverantorer — belysningsforetag av olika storlekar (liten/medel/stor),
elgrossist, byggforetag; 7 svaranden

e Péaverkare — arkitekter, ljusdesigners, myndigheter, branschorganisationer; 8
svaranden

¢ Kunder - regioner, kommuner, privata fastighetsbolag; 5 svaranden

Utover detta gjordes tva ytterligare intervjuer for okad kontext inom cirkuldr
upphandling; med projektledaren for Re:source projektet ”Cirkuldr upphandling i
praktiken” samt projektledaren for “Cirkulira kommuner” som ar ett nystartat
vastsvenskt nitverk for kommuner.

Resultaten fran intervjuerna lag till grund for utformandet av processbeskrivningar for
tvd upphandlings- och forvaltningsfall; for att illustrera oversiktliga skillnader i
upphandling och férvaltning mellan kop av armatur och ljus som tjanst.

Intervjumaterialet summerades dven i en “heat map” dir forhoppningar och farhagor
med ljus som tjanst fran intervjuerna grupperats i olika teman, och som aven visar hur
de tre olika respondentgrupperna (leverantorer, paverkare och kunder) hade sitt fokus
inom olika fragor under intervjun. De teman som identifierades var miljo, ekonomi,
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socialt, kompetens samt roller och ansvar. Heatmapens utformning och vilka aspekter
som togs upp inom respektive tema visas i Figur 1.

Infor att rekommendera/leverera/képa ljus
Kategori |som tjanst funderar vi pa...

Leverantor
7 svarande
Paverkning
8 svarande
Kund

4 svarande

Kommentarer (tankar, hinder, drivkrafter) Actions

Miljé  |...dess miljo/klimatnytta

... hur man kan jamfora olika alternativ ur ett

Ekonomi ekonomiskt perspektiv

... om det kan st6tta en god arbetsmiljo

... vilken betydelse det kan ha for inldrning hos
brukarna
... vilken paverkan det kan ha for vélbefinnande
och hilsa

Socialt

... hur upphandling av funktion fungerar och
vilka regler som finns kring det

... vilken kompetens man behéver ha kring den
Kompetens|tekniska aspekten av belysning - som kund

... vilken kompetens man behéver kring
ekonomi for att t ex forsta totalkostnaden for
avtalsperioden

... hur det fungerar med roller och ansvar | en
sd integrerad produkt

... hur man sakerstaller samarbete och tillit
mellan kund och leverantér | upphandling och
forvaltning

Roller och
ansvar

... hur man ska kunna byta leverantér

... om belysning betraktas som en
anlaggningstillgang och darfor tillhor huset

Figur 1 Heatmap som summering av intressentanalys och underlag till workshop 1.

3.1.2 Workshop

Intervjusvaren sammanstilldes och presenterades i en workshop for att fa feedback pa
prelimindra slutsatser och fanga upp ytterligare perspektiv. 20 personer deltog i
workshopen, framfor allt fran tidigare intervjuade personer samt projektets referens-
grupp. Det 6vergripande syftet med workshopen var att diskutera hinder, mojligheter
och utmaningar med att képa ljus som tjanst.

Workshopens var tre timmar och genomfordes via Zoom. Efter inledande presenta-
tioner holls ett grupparbete diar kunder, leverantorer och paverkare blandades for att
diskutera hinder och drivkrafter utifran den "heatmap” av olika kategorier av perspek-
tiv som kommit fram i intervjuerna. Grupparbetet modererades av forskarteamet fran
Rise och Chalmers Industriteknik.
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3.2 Resultat intressentanalys

Nedan ges en oversiktlig genomgéang av kommentarer, forhoppningar och farhdgor som
framkom i intervjuerna, utifrdn de fem teman som identifierades av forskarteamet.

Sammanfattningsvis visas bade en samstammig och en splittrad bild av vilka omraden
som ar hinder och utmaningar med att kopa ljus som tjanst. Samtliga grupper som har
intervjuats har lyft upp miljo- och klimatfragan som mycket viktig nir det giller att
kopa ljus som tjanst. Men man har lite olika tonvikt pa om det ar i affirsmodellen eller
de tekniska 16sningarna som fokus ligger. Aven vikten av att ha en god kompetens inom
olika omraden ses som viktigt hos bade leverantor och hos kund. Bland annat lyfter
man fram att det beh6vs kompetens kring upphandling samt teknisk kompetens kring
belysning.

321  Miljo

Flera personer, framfor allt fran kundsidan, lyfter upp miljo- och klimatnyttan av att
handla upp ljus som tjanst. Man ser att det blir mer miljomassigt positiva 16sningar av
dessa tjansteupphandlingar och att dessa kan bidra till att minska belastningen pa
klimatet. Aven leverantdrer och paverkare pekar pa miljo- och klimatnytta, och da
framst vikten av energieffektiva tekniska 16sningar.

3.2.2 Ekonomi

Nar det giller ljus som tjanst lyfter flera intervjuade person fran olika grupper upp
vikten av att kunna jaimfora olika alternativ nir man handlar upp en tjanst oavsett
vilken vad det handlar om. Samtidigt ser man det som en utmaning att kunna gora en
sadan jamforelse pa ett bra satt da det latt blir att frigan handlar om endast pengar och
att andra viarden fir en underordnad betydelse. Flera sidger ocksa att LoU (lagen om
offentlig upphandling) inte stimulerar till mer innovativa upphandlingar och att
ramverket behover dndras for att stodja funktionsupphandling.

3.2.3 Socialt

I intervjuerna lyfter flera respondenter fran de olika grupperna belysningens roll i att
stodja en god arbetsmiljo. Det ar framfor allt kundgruppen som trycker pa den
aspekten. Exempel fanns bade bland kunder som leverantorer pa personer som sarskilt
lyfte belysningens betydelse for inlarning i till exempel skolmiljo. Nar det giller
belysningens betydelse for vilbefinnande och hilsa hos manniskor ar det framfor allt
kundsidan som trycker pa den aspekten. En person pa kundsidan berittar att man har
sett att produktiviteten pa till exempel kontor 6kar nar man har “ratt” belysning.
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3.24 Kompetens

Lagen om offentlig upphandling (LoU) ar ett komplext ramverk. Vid intervjuerna ar det
flera personer fran olika grupper som funderar pd hur upphandling av funktion kan
fungera i samband med anvindandet av LoU. Man undrar om det nuvarande ramver-
ket i LoU verkligen stodjer funktionsupphandling. Man ser ocksa att det ar viktigt att
ha god kunskap kring hur offentlig upphandling fungerar for att man inte ska gora fel
och riskera att upphandlingen blir ogiltigférklarad.

Flera av leverantorerna sager att det ar viktigt att ha en hog kompetens kring den
tekniska aspekten kring belysning som kund for att kunna genomféra bra upphand-
lingar. Bade kunder och leverantorer pekar ocksa pa vikten av att ha kompetens kring
ekonomi for att kunna forsta vad totalkostnaden blir f6r hela avtalsperioden.

3.2.5 Roller och ansvar

Flera personer, bland annat fran leverantorssidan, lyfter att det 4r en utmaning med
hur det kan funka kring roller och ansvar i en sé pass integrerad produkt som belysning
nar man arbetar med funktionsupphandling. Det ir ofta flera aktorer inblandade, till
exempel ljusdesigners, arkitekter, byggentreprenor och elektriker utover belysnings-
foretag. Man ar radd att det blir komplext och att det blir otydligt vem som har ansvar
for vad nar man handlar upp ljus som tjanst. Nagra leverantorer var ocksa funder-
samma pa om belysning ska betraktas som en anldggningstillgang och darfor tillhor
huset, och hur det da blir med avskrivningsregler for huset om belysningen ar
funktionsupphandlad medan resten inte ar det.

Flera respondenter, frimst kunder, papekar vikten av att man sikerstiller ett gott
samarbete och tillit mellan kund och leverantor i sédvil upphandling som forvaltning.
En ytterligare aspekt med att kopa ljus som tjanst som lyfts upp av kundsidan ar hur
man ska kunna byta leverantér. Man ar orolig att om man som kund inte Ager
armaturerna sjilv si kommer det att bli svarare att byta till en annan leverantor.

3.2.6 Initial SWOT utifran intressentanalys

Resultat fran intervjuerna och workshopen summerades i en initial SWOT for koncep-
tet att kopa ljus som tjanst, enligt Figur 2 nedan.
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Styrkor Svagheter

* Milj6- och klimatnytta » Stora organisationer dar man inte vet vem som

. - jobbar med vad framfor allt hos kunderna
* Ny teknik som stddjer konceptet

* Arbetssatt som inte stodjer inkdp av tjanster -

* Mgjliggora ratt belysning fér en god arbetsmiljo "s hir brukar man gora”

» Aktuellt och relevant amne enligt féretag och .

e . . X Otydlighet kring det ekonomiska vardet
organisationer i ekosystemet for belysning

Mojligheter Hot

* Nya samarbetsformer som bygger pa tillit och » Lagen om offentlig upphandling som den ar
samarbete utformad idag

* Nya kringtjanster som kan skapa nya affarer for « Byte av leverantér upplevs som svart
foretag

» Svart att hitta samarbetsformer som stédjer
e Slutkunden kommer mer i fokus relationen mellan leverantor och kund

Figur 2 Initial SWOT for affarsmodellen ljus som tjanst, med aspekter som framkom i den
inledande intressentanalysen.
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4 Fallstudier fastighetsbolag

Cirkuldra affirsmodeller kan sillan genomforas helt av en enskild aktor utan kraver en
forandring av flera delar av affarsekosystemet (Konietzko et al., 2019). Det kan finnas
manga “kunder” och paverkare pa olika nivier som behover dndra logik och agerande
for att en forandring ska komma till stdnd, sdsom beslutsfattare, budgetdgare, upp-
handlare, rekommenderare och slutanvandare (se Blank och Dorf 2012).

Belysning ar vanligen nigot som ingér i lokalhyran for en slutkund, och kanske sillan
nagot som slutkunden i form av en hyresgist reflekterar 6ver som en egen tjanst. Har
kan fastighetsbolag ha en stor roll att spela, och kunna ta olika roller i att férmedIa,
rekommendera eller mojliggora ett byte av affarsmodell.

For att forsta denna roll battre, och dess forutsiattningar, hinder och drivkrafter att
verka for cirkular belysning, gjordes fallstudier i tva bolag.

4.1 Upplagg fallstudier

Tva fallstudier genomfordes genom intervjuer, avstimningar, samrad och observa-
tioner. Den ena fallstudien rorde ett privat fastighetsbolag, dar bolagets resa till att
sjilva infora en pilot med ljus som tjanst studerades under pagiende process. Den
andra fallstudien gjordes inom kommunal verksamhet, med retrospektiva intervjuer i
ett fastighetsbolag och dess kunder dar ljus som tjanst redan varit infort sedan néagra
ar.

Datainsamling skedde under tiden november 2020 — juni 2022. Intervjuer och
observationer varade normalt cirka en timme. Noteringar fran intervjuer och observa-
tioner skevs ned under samtalens géng. Intervjunoteringana gicks darefter igenom for
att identifiera hinder och drivkrafter for olika funktioner, utifran de fem kategorier som
identifierades i intressentanalysen.

4.2 Privat sektor - kontorslokaler

Castellum ar ett stort fastighetsbolag verksamma i de nordiska landerna. Bolaget ar
med i Dow Jones Sustainability Index, och har bland annat som mal att vara helt
klimatneutrala senast 2030 (Castellum, 2022). Foretaget hanterar mycket kontorsytor
och har noterat att omsittningshastigheten av manga produkter bara ar runt 7 ar i
snitt, dd& mycket av tekniska installationer byts ut i hyresgistanpassningar mellan
kunder. For att skapa mer hallbara materialfloden, och bidra till foretagets klimatmal,
onskade man darfor undersoka andra affirsmodeller. Kanske dr det sa att allt som
omsitts snabbare dn var tionde ar bor kopas som tjanst i stéllet for som produkt?

Drivkraften for denna typ av resonemang var framst héllbarhetsskil, foretaget hade
ambitionen att dven bli cirkuldra till &r 2030. Men det fanns dven ett personligt
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engagemang hos medarbetare att bygga en mer hallbar virld, parat med en nyfikenhet
pa om det dven kunde ge affarsmassiga fordelar.

"Det dr for att jag har barn hemma. Och vdrdet skulle kunna vara vdrt
det.”
Teknisk chef

4.2.1 Vagen till en pilot

Det skulle visa sig ta ett tag innan en pilot slutligen var pa plats. Flera forsok fick
avbrytas av olika skal, utan att ha lett till &ndrad affarsmodell, se Figur 3. Dessa forsok
gav dock projektet lirdom kring vad som de facto hindrar och driver forandringar i
praktiken, och under viren 2022 kom man ocksa i méal med en forsta test av ljus som
tjanst i praktiken.

Beslut att utvérdera i

hyresgédstanpassningar _
Pilot i

eget kontoQ/

Med i forsknings-

projektet

2019 VT 2020 HT 2020 VT 2021 HT 2021 VT 2022

Pilot i ;
Pilot med kund,

eget kontor? forsok 1

Tisdlbrist, Tidsbrist )

hantering nya X e ' Pilot med

fragestdllningar projektledare slutar kund forsok 2

x Kostnad fér kund
Avtalshantering

Figur 3 lllustration av vagen framat mot egen pilot av ljus som tjanst pa Castellum, med hinder pa
vagen markerade i rott.

Tanken att testa ljus som tjanst hade funnits i foretaget i flera ar, bland annat fran en
medarbetare som tidigare arbetat inom skolviarden dir ljus som tjanst ocksa hade
diskuterats.

Redan innan projektet startade, 2019, hade den tekniska chefen for ett av distrikten
foreslagit att installera ljus som tjanst pa ett av Castellums egna kontor. Samtal foljde i
organisationen om olika hinder, och beslutet om affirsmodellen skulle testas eller ej
hamnade pa VD-niva. VD gav klartecken att gora en pilot, men i det ldget hade
processen med flytten redan gatt sa langt tidsmassigt att det var svart att avvika fran
normala rutiner och avtal, s ingen pilot genomfordes.

Nar projektet Hinder och drivkrafter for cirkuldr belysning planerades valde Castellum
att gd med for att lara sig mer och konceptet och driva pa den interna processen. I
november 2020 tog Castellum ett ledningsbeslut i region mitt att man vid
hyresgistanpassningar skulle utvirdera funktionsforsiljning av ljus som alternativ till
traditionellt produktigande for belysning. Att det fanns ett forskningsprojekt som man
medverkade i underliattade for viljan att testa - det behovde ju inte vara ett beslut for
hela organisationen utan en pilot for att lara sig mer.
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I december 2020 kom nista mojlighet, dar man sag att man skulle kunna foresla ljus
som tjanst i en kommande renovering och inflytt av en extern kund. Konkreta samtal
paborjades mellan leverantor av ljus som tjanst och den egna tekniska forvaltningen
kring genomforande. Fragor kretsade kring hur det fungerar i praktiken sasom
installation, underhéll, relation till elinstallatérer (for belysning och for 6vriga delar i
fastigheten). Forhoppningen var att ljus som tjanst skulle ge miljofordelar och ett
battre ljus for kunden, och att kunden pa det sittet skulle bli n6jdare. En stor farhaga
var dock prisokningen och hur en 6kad kostnad skulle kunna motiveras och siljas in till
kunden, och av vem.

Kan vi sdlja in detta till hyresgdsten? Jag kan inte det och inte NN
heller.
Projektledare

De praktiska fragestdllningarna tycktes kunna redas ut ganska omgaende. Daremot
avbrots pilotforsoket innan samtal med kund kom igang. Detta pa grund av att
projektledaren for lokalen sade upp sig (av andra skél), och tiden blev f6r knapp for en
ny projektledare att ta tag i denna fraga om ny affirsmodell utanfor gingse rutiner.

Under varen 2021 paborjades ett nytt forsok i en lokalanpassning, 4ven denna gang for
en extern kund. Detta var en lokal dar man i vanliga fall skulle g pa standardbelysning
som forslag mot kund med allminbelysning enligt arbetsmiljoverkets riktlinjer.
Hyresgisten hade sjilv en profil inom produktivitet och hilsa och kanske skulle kunna
ha sirskilt intresse i att testa ljus som tjanst. Flera samtal foljde mellan teknisk chef,
tjansteleverantor, forskarteam och kommersiell forvaltare. Fragestillningar rorde
framfor allt hur affirsupplidgget skulle kunna se ut och hur mervirdet skulle kunna
forklaras for hyresgisten.

Initialt fanns frdgor om praktiskt tillvigagangssitt och ansvarsfordelning i installation,
hur offerter skulle tas in for att kunna jamfora olika affarsuppligg, etc. Detta klarades
dock av snabbt i mote med den tekniska projektledare som hade ansvar i kontakt med
entreprenorerna, och siags direfter inte som négra storre hinder.

Ja tekniskt sett dr det inga konstigheter. Det dr vdl en pengafrdga for
dig [dvs kommersiell forvaltare] kanske.
Teknisk projektledare

Daremot ledde den tdnkta piloten till en intern diskussion pa Castellum kring att
tjanstekontrakt kriver en annan administration dn produkter. Hur ska det fungera
internt om vi erbjuder tjanst till kunden? Hur ska avtalen se ut och hanteras 6ver tid?
Vilka rutiner finns? Om detta skulle erbjudas till manga kunder behovdes ett system for
avtalshantering som inte fanns i dagslaget.

Alla dr dverens om att det dr en fantastiskt bra produkt. Det ledningen
har hakat upp sig pa dr inte produkten i sig utan avtal. Och for kunden
kanske det dr priset. Annars tror jag alla vill bidra till en hallbarare
framtid.

Kommersiell projektledare

Aven om avtalsprocesser sigs som ett stort hinder beslutade man #nd4 att gi vidare
och foresla ljus som tjanst for kunden i det enskilda fallet. Det kunde tjaina som en pilot
for att lara sig om hur kunden responderar och ge exempel pa hur en affar skulle kunna
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se ut. Kunden erbjods att fa ljus som tjanst mot ett tilligg pa hyran, men valde att tacka
nej pa grund av att effekterna i miljo, hilsa inte var tillrackligt tydliga for att motivera
den 6kade kostnaden.

Véren 2022 ir det s& dags for medarbetarna pa Castellums eget kontor i Orebro att
flytta till nya lokaler. Man bestimmer sig for att sjdlv bli testpilot och infoéra ljus som
tjanst i de egna lokalerna. Denna ging hinns det ocksa med att fa in byggprocessen,
aven om tidsramarna blir lite tighta for den dialog som behdvs mellan byggentre-
prenad, belysningsleverantor och inredningsarkitekt. Men till slut ar piloten péa plats i
Orebro, se figur 4.

Figur 4 Allmanbelysning i form av ljus som tjinst pa Tradgardsgatan 14 i Orebro

4.3 Offentlig sektor - skolor

Sedan 2015 har Tierps kommunala fastighetsbolag borjat anvinda sig av ljus som tjanst
i delar av sitt bestdnd, och det finns nu installerat i exempelvis skolor. En anledning till
att anvidnda en tjanstelosning var att skolorna ofta byter verksamhet i sina lokaler. Ett
rum kan anvidndas som klassrum en termin och som fritids néista. Olika elever kan
ocksa ha olika ljusbehov. Darfor siags det som viktigt att kunna byta ljus i takt med att
verksamheten dndrades.

Att vi satte in Brightecos belysning var ju att vi hade en tjej som var
ljussvag i en skola. Hon hade i lagstadiet fatt extra belysning vilket da
gjorde att resten av eleverna tyckte att det var for ljust. Nar hon skulle
byta till mellan/hogstadieskolan aktualiserades det hela. Och de tog
Brightecos losning. Da kan de ju dndra ndr hon inte gick kvar. Elevens
migrdn forsvann ocksa!

Samordnare energi och belysning

Initialt fanns en osidkerhet i organisationen infor att upphandla en tjanst, inte minst
kring hur behovet skulle formuleras. Men nar en ny person kom in som hade erfarenhet
av detta frn en annan kommun bestdmde man sig for att gora ett forsok: *Vi provar vil
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och ser hur det gar”. De fick ocksa stod fran upphandlare fran en nirliggande region
som kom och visade hur de hade arbetat med funktionsupphandling.

Fran intervjuer med Tierps kommunala fastighetsbolag och Ol Andersskolan som bada
har erfarenheter av ljus som tjanst framkommer det tydligt att de har fatt positiv
aterkoppling fran brukarna om att deras ljus som tjanst-16sning fungerar bra, framfor
allt nir det giller vilbefinnande for larare och elever.

Nu har vi bestallt [ljus som tjdnst] bara. Det blir sa bra respons fran
skolan ndr vi sdtter upp det. SG det dr vansinne att sdtta upp ndgot
annat.

Samordnare energi och belysning

Exempel pa vad som framholls som positivt var att bade personal och elev har blivit av
med huvudvirk efter att de borjat med ljus som tjanst, framfor allt efter att leveran-
toren hjalpt till att justera ljuset allteftersom. Likande erfarenhet rapporteras fran
Bollnéds diar man sett att elever, inte minst de ldngst bak i klassrummen, borjat prestera
bittre sedan ljus som tjanst introducerats.

Skolorna betalar en hyra oavsett belysningslosning, sa de ser ingen extra kostnad for
ljus som tjanst. Med tiden har dock det kommunala fastighetsbolaget borjat fundera
over den okade kostnadsbilden, och om det inte skulle vara mojligt att ta ut en okad
avgift for skolorna for denna tjanst. Samtidigt onskar energisamordnaren att det skulle
vara lattare att visa pa kalkyler som ocksd tar med vad man vinner pa tjinsten,
exempelvis i vilmaende hos ldrare och elever.

Forutom vialmaende ar miljonyttan ocksd en positiv aspekt som inte kommer med i
“kalkylen”. Det finns miljomal savidl inom kommunens planer som i Allmannyttans
klimatinitaitiv som fastighetsbolaget ar med i. Men dessa Gversitts inte i konkreta mal
for specifika byggnader, och har heller inte konkreta mal pa cirkularitet. S& den
forbattring i 6kad livslangd och aterbruk som vintas av ljus som tjanst aterspeglas inte
i nagon kvantitativ uppfoljning.

4.4  Framtida utveckling

Hur ser man di pa den framtida utvecklingen av ljus som tjinst? Ar det nigot som
organisationerna kommer att anvinda sig av framover? Denna typ av fragestillningar
om affirsmodellens styrkor, svagheter och framtid behandlades i flera intervjuer och
observationer, och diskuterades ocksa med en bredare grupp intressenter under
projektets slutseminarium.

Bollnds som var den forsta kommunen att upphandla ljus som tjanst har valt att
fortsiatta med att upphandla sin belysning genom funktionsforsiljning. Tierp fastighets-
bolag som dven de har upphandlat ljus som tjanst ar hittills mycket n6jda, men namner
att det finns ett problem att det ar fastighetsigaren som star for kostnaden och inte
specifikt de hyresgaster som idag har tjansten. Castellum dr néjda med belysningen i
den pilot de hittills infort, men har flera funderingar pa i vilken man potentiella
fordelar med en tjanst kan l6sas ocksa pa andra sitt inom ett stort fastighetsbolag.
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De sociala effekter som kan uppnés genom ritt ljus for ratt person handlar framfor allt om
kunskap om belysning och dess effekter, och att anpassningar gors 16pande. Har kan storre
fastighetsbolag som t.ex. Castellum ta in ljusspecialister separat om det finns 6nskemal
hos hyresgésten.

Den miljomassiga potentialen i 6kad livslingd och aterbruk tros kunna 6ka med ljus
som tjinst och ses av minga som den storsta fordelen med konceptet. Aven hir skulle
delar av potentialen kunna uppnis dven pa andra sitt, exempelvis genom att
fastighetsdgare ateranviander fungerande belysning om belysningen byts ut i ett kontor.

Farhédgor finns om o0kad komplexitet i underhaillet. Vid de flesta orter har exempelvis
Castellum tekniker som kan komma inom ett par timmar for att justera belysning och
aven annat. Skulle de anvianda ljus som tjanst behover de ringa en leverantor, som i sin
tur ringer en tekniker, som dessutom endast kan hjilpa till med justering av den
belysning som técks utav ljus som tjanst. Den valda leverantérens modell ticker ocksa
endast allminbelysning. Kunder har dock ofta fler krav pa lokalbelysning och det
upplevs som krangligt att ha flera leverantorer, dir viss belysning dgs av ett annat bolag
och viss belysning av fastighetsbolaget.

Den begransade omfattningen av tjdnsten sigs ocksa som en nackdel vid entreprenad
och garantier. Vid upphandlingar tar fastighetsbolaget vanligen in en totalentreprenad,
en aktor med fullstindigt garantidtagande mot den upphandlande aktoren. Skulle de
anvianda ljus som tjanst skulle den leverantéren komma in som en sidoentreprendr,
vilket 6kar komplexitet och kostnader.

Avslutningsvis dr det ekonomiska uppldgg som finns i samhille och foretag idag ett
ytterligare hinder. Naturresurser ar forhallandevis billigt med fa ekonomiska
incitament for aterbruk. Vi ar ocksd vana vid att bedoma ekonomi och kostnads-
fordelningar utifran en linjar logik. Det dr vanligt att investeringar i belysning skrivs av
efter fem ar och ddrmed slutar vara en kostnadspost i arsredovisningen, medan ljus som
tjanst fortloper och syns som kostnader si liange tjansten anvinds. Stora fastighetsbolag
har ocksa battre forutsiattningar att fa kapital och till en liagre kostnad dn mindre
tjansteleverantorer, och genom tjanstelosningen far de i princip bekosta en hogre
kapitalavgift 4n de skulle behova sjdlva.

Dair har en lurighet varit att det dr sa billigt [for oss] att lana pengar.
... Sa att vdrdet, eller kostanden, for jungfruliga resurser och material
dr sa extremt liten. Sa ndr vi jamfor en cirkuldr produkt med en linjér
sa blir det mycket dyrare om man tittar blint pa armaturkostnader. Sa

det dr en utmaning i att passa in i vara ekonomiska hjul.
Teknisk chef

Beroende pa faktorer sisom de som listas ovan kommer mervirdet av ljus som tjanst
troligen att vara olika for olika kunder. For ett storre fastighetsbolag med stort eget
investeringsutrymme kanske andra vagar och incitament for hallbarhet ar mer
effektiva, medan det passar bra for organisationer med mer begriansat investerings-
utrymme, och begrinsade resurser att pa egen hand hantera fastighetsinvesteringar
och arbetsmiljofragor. Exempel kan vara kontor och butiker med hog omséattning i
lokalbehov och personal, eller en bostadsfastighet med en liten andel kontor.
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4.5 Resultat fallstudier och intressentdialog

En summering av hinder och drivkrafter i fallstudierna och den efterfoljande
workshopen med intressenter pekar pa omraden som bade bekraftar och kompletterar
den inledande intressentanalysen.

Likt den inledande intressentanalysen ser vi att miljomaéssig hallbarhet ar en tydlig
drivkraft som associeras till ljus som tjanst och som ofta ar ett motiv till att fundera pa
nya affairsmodeller. Hir ser man ocksd mojligheten att den nya affirsmodellen kan
tjdna som ett gott exempel och miljomassig profilering for bade fastighetsbolag och
kund. I bada fall tycks det dock inte finnas skarpa krav for enskilda byggnader att
forhalla sig till, och inte heller kvantifierade krav nir det giller cirkularitet. I den
privata sektorn blir dessa effekter nu viktiga hur de ska kunna kvantifieras och
konkretiseras for kund, inte minst for att kunna hiavda en merkostnad.

Nyttan for brukarna i form av bittre anpassad belysning och liagre trosklar for
justeringar ar nagot som betonas mycket i fallet med skolor och offentlig verksamhet.
Detta var ocksa primira drivkraften i detta fall att testa ljus som tjanst, och en stor
anledning till att fortsatt rekommendera tjanst for skolor framéver. I workshopen
delades dven erfarenhet av att brukare som vistas i lokaler med ljus som tjanst kdnner
sig mer uppmirksammade i sin arbetsmilj0 och att nir leverantoren pa detta sitt
samverkar med verksamheten om belysningen sd skapas o©okad kunskap och
medvetenhet hos brukarna om belysningens betydelse. I det privata fallet var
miljonyttan storre anledning till att borja beakta ljus som tjanst, men dven har fanns en
nyfikenhet ocksd pa vad det skulle kunna leda till socialt. I bada fallen fanns en
onskan om att kunna miita kvantifiera sociala aspekter bittre, for att kunna
hjalpa hyresgéster till en 6kad produktivitet och arbetsmiljo, och motivera en hogre
kostnadsbild.

Noterbart nar det giller initial motivation ar ocksa att flertalet av de nyckelpersoner
som varit drivande for att organisationer ska fundera p4, eller introducera, en tjanste-
losning for belysning har kommit i kontakt med funktionsforsiljning/upphandling i
tidigare arbetsliv, och/eller har ett starkt eget intresse och kompetens inom milj6 eller
ergonomi. Att medverka i ett forskningsprojekt var ocksa en mojliggorare for att vaga
testa nya arbetssitt som en pilot i begransad skala.

Tidsperspektivet vid en flytt eller lokalanpassning visade sig i fallstudierna vara en
kritisk faktor och ett tydligt hinder for att fa till stdnd en forandring. Byggprocesser ar
komplexa med méanga beroenden och personer i flera led som behover dndra rutiner
och processer. Om en fraga drar ut pa tiden eller en person byts ut hinns férankring och
forandring inte med for att genomfora en dndrad praktik. Detta gjorde ocksa att flera
tankta installationer fick avbrytas.

I det privata fallet ses ljus som tjanst som ett steg i en storre resa att tainka nytt i
affarsuppligg och kundrelationer for okad cirkularitet och hallbarhet inte bara
for belysning utan ocksa for andra tekniska installationer som omsitts i byggnader.
Samtidigt utgjorde inforséljning till kund en stor barriar for spridning. Det skapade
otrygghet och osidkerhet i organisationen, eftersom man sjilv inte kidnde till konceptet
och dess effekter sa val. Sarskilt starka farhdgor var kring vem som skulle ta dialogen
md kund, hur medarbetare skulle kunna motivera den 6kade kostnaden utan konkreta
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siffror pd mervirdet, men dven att kunna forklara tekniska detaljer och &ndrade
relationer mellan aktorer.

Den andrade kostnadsbilden for tjansten jamfort med att kopa produkten var ett
tydligt hinder. Ink6p av armaturer ses som en investering i fastigheten som nu inte blir
av om de dgs av en tjansteleverantor. Fastighetsbolaget far dessutom ldna pengar till
mer fordelaktiga villkor dn tjanstebolaget.

D4 de direkta manadskostnaderna ¢kade fanns oro att tappa kund eller 16nsamhet.
Osikerhet fanns aven i hur affarsuppléagget skulle utformas mot kund. Ska tjansten inga
i hyran eller ska kunden skriva nytt kontrakt mot serviceleverantor? Har uppkom dven
organisatoriska hinder i att kontraktrutiner inte finns upparbetade for en stor
mangd serviceavtal.

Huruvida ljus som tjanst dr dyrare eller inte i ett helhetsperspektiv beror mycket av
systemgrans for vilka kostnader man tittar pa, och i vilket tidsperspektiv. En ytterligare
forsvarande omstandighet i jamforelser mellan ljus som tjanst och linjart 4gande visade
sig vara att effekter aven i den linjira modellen édr svara att bestaimma.
Belysning ar exempelvis en del av hela byggnadens elinstallationer och lopande
underhall och det ar svart att identifiera vilken kostnad som hinfors till just belysning.
Aven faktisk miljonytta svar att jamfora, exempelvis ir det inte tydligt idag hur stor del
av nuvarande armaturer som de facto ateranvinds eller atervinns. Sociala aspekter som
produktivitet och vilméende ar dnnu svérare att kvantifiera och pavisa, da saval matt
som matningar saknas, och detta dessutom beror av manga interagerande faktorer.
Samtidigt har brukarnas vittnesmal om forbattrad arbetsmiljo lett till fortsatt intresse
for ljus som tjanst i de skolor dar det testats.

Ett par hinder och drivkrafter for ljus som tjanst som tidigare diskuterats i exempelvis
intressentanalysen visade sig i fallstudien inte vara sa stora. Praktiska detaljer som
installationsprocess, ansvar, vad som ska offereras mm verkade inte utgora begrin-
sande hinder inom fastighetsorganisationen, utan var nagot som kunde l6sas under
processensgang, och var mer en farhdga hur det skulle uppfattas av andra och forklaras
vidare. A andra sidan upplevdes inte heller minskat underhall som nigon tydlig
fordel for ljus som tjanst, detta dd manga kontor exempelvis redan har mycket LED och
detta inte kraver sarskilt mycket underhall.

Hinder och drivkrafter identifierade i fallstudierna for fastighetsbolag summeras i
Figur 5.
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. Miljofordelar (klimat och resurser)

. Forbattrad arbetsmiljé/
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. Image/gott exempel for
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tjanst/funktionsupphandling
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HINDER

Tidsramar och etablerade processer i
byggprojekt - svart hinna med nya fragor

Dyrare, ej tappa kund eller [6nsamhet

Osadkerhet/otrygghet infor konceptet och
dess inférséljning till kund

Affarsupplagg mot hyresgast: Hur
presentera och ta in tjanstens kostnad?

Avtalshantering/uppskalning
kontraktsrutiner

Andrad kostnadsbild (investering,
kapitalkostnader, veta noll-l3ge)

Svarighet att mata och pavisa effekter pa
vilmaende

Skarpa mal pa t.ex. cirkularitet saknas

(Hur fungerar detta praktiskt?)

Figur 5 | projektet identifierade hinder och drivkrafter for fastighetsbolag att infora ljus som
tjanst

Virt att notera dr att forutom den dndrade kostnadsbilden dr de flesta av de identi-
fierade hindren av siddan karaktir att de troligt kommer att minska i takt med att
organisationen och dess medarbetare fir mer erfarenhet av konceptet och rutiner
kommer pa plats.
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5 Dialog potentiella slutkunder

Ljusprodukter ar del av ett komplicerat ekosystem med ménga aktorer sasom
fastighetsdgare, fastighetsforvaltare, hyresvirdar, arkitekter, elinstallatorer, vakt-
mastare etc. Manga har svart att tydligt se om det finns en affar for ljus som tjanst da
manga av aktorerna paverkar.

For att fa ett delsvar pa det har vi valt att fraga de som betalar hela ekosystemet dvs.
slutkunder/hyresgister. Om de visar en efterfrigan och betalningsvilja ger det vardefull
input till viirdekedjan och ekosystemet att agera. Ar kunderna beredda att betala och
varfor i sa fall?

5.1 Upplagg kunddialog

I projektet genomfordes ett antal dialoger med slutkund for att undersoka vad som
attraherar och om det finns betalningsvilja for ljus som tjanst. Det ar ju till sist
slutkunden som i stora drag forser hela virdekedjan med intdkt.

5.1.1 Urval och svarsfrekvens

For att fa till tillrackligt manga intervjuer (>10) bedomde vi att foretag som jobbar med
héllbarhet i ndgon form lattare skulle vilja stédlla upp pa en intervju. Foretagen ar sma
och medelstora foretag med dragning mot mindre. De har t.ex. hittats via Cradlenets
och Cireko’s medlemmar. Totalt har 12 féretag intervjuats. Cirka 140 foretag har fatt
fragan via mail. En svarsfrekvens pa 8% saledes.

Det kan tyckas paverka resultatet om bara foretag med hallbarhetsinrikining
intervjuas. Fordelen ar som sagt att det gar att fa till intervjuer 6ver huvud taget men
ocksa att denna typ av foretag formodligen ar framtidens foretag, hur de kommer att
tdnka. Dessutom star de troligen narmast for en potentiell affar for ljus som tjanst och
ska man borja implementera ska man gora dar det ar enklast och pa sa sitt ar svaren
fran de har bolagen mer relevant dn svar fran bolag som inte alls tinker i dessa banor.

Vissa bolag hanvisar till att ljus ligger pa hyresviardens bord och dr en del av hyran sa de
kan inte bestimma och bestilla detta sjdlva. I sddana fall har vi spelat upp ett fiktivt
scenario dar hyresgisten (det intervjuade bolaget) erbjuds att kopa ljus som tjanst som
en variant pa det befintliga avtalet, som ett tillaggsalternativ.

5.1.2 Upplagg samtal

Intervjuerna har varit korta, cirka 20 minuter och gjordes pa Teams-lank. Forst gjordes
en 'pitch’ kring konceptet ljus som tjanst pa cirka 7-8 minuter. Den inneholl forutom en
introduktion till vad ljus som tjanst ar, dven tre delar; Milj6/klimat, Arbetsmiljo samt
Ekonomi. Efter pitchen limnades ordet fritt for att finga den spontana responsen. Ar
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det attraktivt och i sé fall vad? Svaren fordjupades med foljdfragor. Efter den 6vergrip-
ande inledningen skedde fordjupning p4 samma sétt som ovan inom de tre omradena.

5.2 Resultat kunddialog

I kunddialogerna framkom flera exempel pd hinder och drivkrafter for att kopa ljus
som tjanst, vilka ocksa var likartade mellan de tillfrigade. Daremot var sambandandet
mellan kopbeniagenhet och kopskil mer otydligt.

5.2.1 Hinder och drivkrafter fran kunddialog

Generellt tas tjansten emot positivt hos de tillfrigade. Foretagen attraheras av ater-
bruket men ocksa att allt ingar.

Nagra hinder tycks vara aterkommande. Ett dr merkostnaden i kombination med
osdkerhet i vad den faktiska klimatnyttan dr och vad den faktiska nyttan for medar-
betare ar. Det finns lite for manga fragetecken for att rattfardiga prisdifferensen.

Ett annat omrade ar, trots att ’all inclusive’-uppldgget upplevs som attraktivt, att man
som kund har dnnu en person att kontakta, stimma tid med, 6ppna upp for etc. Detta
hinder uttrycks av de som idag har en vaktmastare eller dylikt hos hyresviarden som
skoter allt, men det uttrycks, kanske mer ovéntat, ocksa av potentiella kunder som
redan har mycket utspritt med kontakter for kaffemaskin, stiddning, blommor,
entrémattor osv.

Hinder och drivkrafter fran intervjuerna med potentiella kunder summeras i Figur 6.

DRIVKRAFTER HINDER
Generellt positivt intresse . Ej tillrackligt tydliga klimateffekter
Aterbruket . Ej tillrackligt tydliga effekter pa personal
Bra kvalitet pa ljus . For stor prisdifferens mot vanligt LED-ljus
Bekymmersfriheten . Annu en kontakt att ha kontakt med,

Allt ingar bestdamma tid med, mdta upp etc

Figur 6 Hinder och drivkrafter fran intervjuer med potentiella slutkunder till belysning som tjanst.
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5.2.2 Samband mellan képbenagenhet och kopskal

I Tabell 1 finns samtliga intervjuer uppstillda. Bolagen betecknas med A, B osv och ar
sorterade pa kopbendgenhet i den Ovre delen. Fragan de fatt dar ar "Hur sannolikt ar
det att du skulle 6verviga cirkulart ljus som tjanst nista gaing du upphandlar?’.

I den undre delen har respondenterna fatt allokera potentiellt kopskal utifrdn Ekonomi,
Milj6/klimat och Arbetsmiljo. Alltsi om de skulle kopt, vad ar det som driver det
kopet? Det omrade som vager tyngst ar farglagt.

Tabell 1 Bolagens sannolikhet att 6vervaga cirkulart ljus samt bolagens képskal for att valja ljus
som tjanst.

Intervjuade féretag A B c D E F G H | J K L

Ja

Troligen 6vervaga
Vet ]

Troligen ej 6vervaga
Nej

Ekonomi 20% 15% 20% 15% 40% 60% 60% 30% 33% 40% 50% 10%
Miljo / klimat 80% 70% 30% 70% 30% 30% 30% 25% 33% 40% 25% 45%
Arbetsmiljo 0% 15% 50% 15% 30% 10% 10% 45% 34% 20% 25% 45%

100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

P& grund av urvalets begriansade storlek och variationen av resultaten gar det inte att
dra nagra generella slutsatser har. Mojligen gar det att ana en starkare preferens for
ljus som tjanst hos de som har Miljo/klimat som framsta kopskal.

5.2.3 Slutsats kunddialog

Det finns ett intresse kring ljus som tjanst bland slutanvindare vilket halls tillbaka av
viss otydlighet gillande den faktiska nyttan for miljo och méanniskor. Det gar inte att
sakerstilla nagot statistiskt samband mellan képbenigenhet och kopskal. Mojligen kan
det finnas ett svagt samband mellan Miljo/klimat och kopbenégenhet.
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6 Resultat och analys

Det empiriska materialet i projektets olika delar har summerats och analyserats var for
sig men ocksa tillsammans for att forstd hinder och drivkrafter generellt samt i relation
till respondenternas kontext och ageranden. Da resultaten fran projektet bygger pa en
begriansad mangd empirisk data, ska de ses som exempel som kan utgora underlag till
hypoteser for vidare testning.

6.1 Hinder och drivkrafter for ljus som tjanst

Hinder och drivkrafter for inforande av ljus som tjanst har identifierats pa olika sitt,
utifran olika intressenter och metoder, inom ramen for projektet.

Fallstudien i fastighetsbolagen visar pa liknande forhoppningar och farhdgor som de
som identifierades i intressentanalysen, men pekar ocksa pa nya typer av hinder som
inte varit lika tydliga innan. Kunddialogen visade pa ytterligare funderingar nar
potentiella kunder skulle ta stillning till hur intressant affirsmodellen skulle vara for
deras framtida behov.

Fran den initiala intressentanalysen identifierades fem olika omraden for forhopp-
ningar och farhdgor kring konceptet, och dessa omraden visade sig ticka vil in de
hinder och drivkrafter som identifierades i senare led i projektet. Dock har sista
kategorin justerats fran “roller och ansvar” till “roller och rutiner” for dven tiacka in
organisatoriska rutiner och processer, da detta i fallstudierna visade sig vara viktiga
kallor till hinder.

Exempel pa hinder och drivkrafter i de fem olika kategorierna ges i Figur 7, och
diskuteras vidare i foljande text.
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MILIO Okad cikrularitet och minskat klimatavtryck &r tydliga motivatorer for att beakta ljus som
tjanst och majlig kélla till profilering. Dock otydligt for manga vad effekterna de facto blir.
Cirkularitet och resurser f6ljs dessutom séllan upp kvantitativt i organisationen.

EKONOMI Svérigheter att jamfora totalkostanden mellan olika affirsmodeller. Okade (direkta)
kostnader for ljus som tjanst ar ett hinder, sarskilt som “nyttorna” ar svara att kvantifiera.
Ekonomiska system internt och pa samhallsniva ar ej anpassade till affarsmodellen.

SOCIALT Tjanstens mojlighet att ge mer brukaranpassad belysning och medvetenhet kring
belysningens effekter pa halsan ar en viktig drivkraft som framhalls av extempelvis skolor.
Potentiellt skulle detta ocksa kunna vara en avgorande drivkraft inom kontor, men da behovs
satt att kvantifiera och generalisera dessa effekter battre.

Belysning ar ett komplext omrade och bestallarkompetensen ofta lag. Det saknas kuskap och

KUNSKAP erfarenhet av olika affirsmodeller och hur de kan implementeras (tex hur man upphandlar
funktion). Okad kunskap behdvs ocksa kring hallbarhetseffekter och hur man kan jamféra
paverkan inom miljo, ekonomi och vélbefinnande mellan olika affarsmodeller.

ROLLER Belysning har en komplex vardekedja. Tjansten kraver foérandrade relationer och rutiner

och vilket tar tid och energi som kanske inte finns i varje given situation. Beslutsrum,

RUTINER avtalsstrukturer, finansieringsmodeller mm &r ej anpassade till en tjanstelogik. Piloter ar

troligen viktigt for att fa initial erfarenhet. Tilltro och gemensamt utbyte och utveckling
mellan kund och leverant6r behévs och mojliggér mervérden.

Figur 7 Exempel pa hinder och drivkrafter identifierade i projektet.

I projektet har dven en héllbarhetseffektanalys genomforts som pekar pa ytterligare
hinder och drivkrafter inom miljomassig, ekonomisk och social padverkan (se mer i Rex
et al, 2022).

6.1.1 Miljopaverkan

En minskad miljopaverkan verkar vara huvudmotivet for manga att vara intresserade
av ljus som tjanst. Ljus som tjanst uppfattades generellt som fordelaktigt ur
miljosynpunkt (t.ex. resurser och klimat), inte minst i den inledande intressentanalysen
och bland potentiella kunder. Nar fragan kommer narmare beslut eller agerande
(fallstudie och kunddialog) aktualiseras dock vilka de faktiska effekterna blir. Detta
visar sig vara en komplex friga som beror av flera olika aspekter. Effekterna pa till
exempel klimat ar heller inte alltid s& stora i absoluta tal, sarskilt inte om kunden redan
anvinder LED och miljomirkt el (se exempelvis Rex et al 2022). Nar det giller
cirkularitet och behov av naturresurser har ljus som tjanst storre relativa fordelar, men
har saknar 4 andra sidan ménga organisationer konkreta och matbara mal.
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6.1.2 Ekonomiska konsekvenser

Ekonomiska konsekvenser var en dterkommande fundering hos méanga respondenter,
inte minst da gjorda exempelberikningar pekade pa 6kade direkta foretagsekonomiska
kostnader om man gick over till en tjinstelosning. Samtidigt finns indirekta och
externa effekter som ar svéra att kvantifiera idag men som potentiellt skulle kunna ge
en annan helhetsbedomning om totalkostanden (inom exempelvis miljo, vilmaende
och produktivitet). Flera exempel gavs ocksd i fallstudier och workshops pa hur
nuvarande ekonomiska system och rutiner inte dr anpassade till en cirkular logik.

6.1.3 Sociala aspekter

Sociala aspekter var en sarskilt intressant kategori eftersom det lyftes som mycket
viktigt for vissa intressenter, sarskilt bland de som var tydliga foresprakare for ljus som
tjanst, medan det inte ndmndes alls av andra. Den funktionsbaserade affirsmodellen
mojliggor en dialog mellan leverantor och brukare och en mer aktiv anpassning av
belysningen beroende pa lokalernas anviandning och anvidndare. Genom detta ser
foresprdkarna potential i att forbattra arbetsergonomi, hilsa, produktivitet och
vilbefinnande. Samtidigt saknas metoder for att mata och folja upp belysningens
paverkan pa vilbefinnande och produktivitet, liksom generaliserbar data for vilken roll
affirsmodellen kan spela hir, vilket ar ett hinder i kommunikation mot potentiella
anvandare.

6.1.4 Kompetens

Bade intervjuer och workshops pekade pa behov av kunskap om affirsmodellen ljus
som tjanst, i allt frdn hur man bedomer ekonomiska, miljomaissiga och sociala effekter
till tekniska och juridiska fragor kring installation och wunderhdll. Olika
kundrepresentanter onskade ocksa okad kunskap i hur man kan upphandla en
funktion, och hur man kan formulera och f6lja upp krav. Samtidigt vicktes ocksa fragor
om vad som ar rimligt att krdva av kunder/inkopsorganisationer med hénsyn ett sa
tekniskt komplext omradde som belysning.

6.1.5 Roller och rutiner

Belysning omfattar manga olika aktorer i sin design och installation, fran ljusdesigners
och arkitekter till tillverkare av belysningsarmaturer, distributorer, elektriker och
anlaggningschefer. En forandring i affairsmodell ror etablerade affarsrelationer och
skapar osikerhet i juridiska och tekniska roller och ansvar. I flera fall var det just brist
pa tid och mojlighet att andrade befintliga roller och rutiner som var de storsta hindren
for byte av affairsmodell.

Tillgdngen och efterfrigan pa ljus inkluderar en komplex aktorsstruktur som
producerar bade mjuka och harda varden. I detta syfte skulle en helhetslosning genom
funktionsforsiljning kunna underlitta for kunderna, som da ”"bara” behdver uttrycka
den prestation som Onskas. Men kunskap, verktyg och erfarenhet av att formulera
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behov och bedoma effekter (miljomassiga, ekonomiska och sociala) saknas. For att fa
slut pa dodlaget maste kunderna formodligen lita pa att leverantoren tillhandahaller
den efterfragade funktionen, tills det finns ett storre antal referensfall. Ett satt att skapa
sig bade erfarenhet och tillit mellan aktorerna kan da vara att gora en pilot innan man
gar over till att andra affairsmodell i hela organisationen. Det skapar ocksa utrymme for
gemensamt lirande mellan kund och leverantor for att ytterligare utveckla tjansten.

6.1.6 Relation till andra studier

Tidigare studier av ljus som tjanst har bland annat pekat pa hinder i form av legala och
redovisningsmaissiga aspekter (Kellgren och Arnesdotter, 2019). Denna typ av juridiska
och ansvarsmaissiga barridrer lyftes ocksd av respondenterna i projektets intressent-
analys. Daremot var det inte nagot som utmaérkte sig som barridrer i fallstudier och
kunddialog. Borg (2019) noterar i sin studie ocksa juridiska svarigheter for ljus som
tjanst (gillande t.ex. dgarskap, garantier och finansiering) men menar att dessa
kommer att hitta sina l6sningar, och att det darefter kommer att gynna affirsmodellens
spridning, ihop med att digitalisering och uppkoppling kommer att mogna och
mojliggora tjanster i hogre grad och att konsumenter och foretag blir mer vana vid
tjanstelosningar.

Borg (2028) identifierar & andra sidan som hinder for ljus som tjanst att kvaliteten kan
bli lidande da tjansteleverantérer vintas efterstriva standardiserade och enkla
losningar. Detta ar inget som kunnat bekriftas i var studie. Snarare har vi sett tecken
péa att kvalitet och anpassning till kund okar for att sdkerstéilla kundens behov och lang
livslangd for armaturerna. Borg (2018) lyfter vidare att aktorer kommer ha en ovilja att
lamna 6ver dgande och kontroll for sina produkter. I var studie har 4gande och byte av
leverantor tagits upp som nagot att reda ut, mer an ett avgorande hinder for utveckling.

Nagra perspektiv som diremot visade sig vara mycket betydelsefulla i de fallstudier
som gjordes, och som inte pekats ut lika tydligt i andra studier, var tidsperspektiv,
inforsiljning, organisation och kostnadsstrukturer. Dessa har alla att géra med interna
organisatoriska processer, vilka kan utgora betydande hinder, men som kanske inte
framkommer om man endast fragar en representant for en organisation varfor eller
varfor inte de beaktar en viss affirsmodell. De fallstudier som gjorts, diar besluts-
processer foljts i realtid genom observationer, har dirmed troligen gett ett bra
komplement till forstdelsen av kundernas beteende inom denna fraga.
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6.2 Kontext och vardeerbjudande

I projektets datainsamling dterkommer likartade hinder och drivkrafter for ljus som
tjanst mellan olika intressenter. Det blir dock tydligt, inte minst i fallstudierna, att olika
personer och funktioner moter olika for- och nackdelar med att byta affirsmodell
utifran vilken roll och kontext som denne befinner sig i, se exempel i Figur 8. Om f6r-
eller nackdelar 6verviger varierar, dven for olika personer inom samma organisation.

Forvaltare och lokalansvariga kdmpade i flera fall med tidsmissiga, praktiska och
ekonomiska fragor med att infora ljus som tjanst. Samtidigt var nyttan bade svar att
forklara och tillkom inte personen direkt.

Chefer och samordnare med intresse och/eller ansvar for miljomassig hallbarhet och
brukarnas vidlmaende var mer positiva till konceptet och hade ocksa tydligare
potentiella fordelar med konceptet utifran sina respektive roller.

FORVALTARE

TIANSTE- . G + Okad hallbarhet - Dyrare
LEVERANTOR — - Osikerhet i konceptet (silja in)

&)p - Ej tid att andra
é:/ - Hantering relationer och avtal
4 LOKALANSVARIG (KUND)
+ Aterbruk - Oklara effekter
A + Bekymmersfritt - Dyrare

o - Annu en kontakt och kontrakt

@ LEDNING

/\-A + Okad cirkularitet, resurseffektivitet - Andrad kostandsstruktur
------ + Minskat klimatavtryck

+ Okat valmaende och tivsel
+ Innovation

— + Image
@ BRUKARE

S + Okat vilmaende
+ Kansla av omsorg

Figur 8. Exempel pa identifierade hinder (-) och drivkrafter (+) fér inférande av ljus som tjanst for
olika funktioner och aktorer

1] exemplen i detta projekt har ljus som tjénst enligt Brightecos modell jamférts till en odesignad
standardldsning for allmanbelysning. Bilden dr en forenklad sammanfattning av data fran gjorda
fallstudier.
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6.2.1 Andrat virdeerbjudande ger dndrat beslutsrum?

Idag diskuteras belysningslosning ofta i dialog mellan fastighetsforvaltaren och
kundens lokalansvariga, dir man exempelvis tar upp om det finns 6nskemal om nagot
annat dn standardbelysning och vilka extra kostnader olika tilligg kan innebéra pa
hyran. Om ljus som tjdnst ses som ett annat sitt att "k6pa armaturer”, ar det troligt att
dialogen om affirsmodell for ljus fortsatt tas i denna beslutskontext. I denna
gruppering ar dock hindren ménga medan fordelarna ar mer vaga och indirekta, se
Figur 9.

FORVALTARE
TIANSTE- N+ Okad hallbarhet - Dyrare
LEVERANTOR . - Osiakerhet i konceptet (sélja in)
O3 - Ej tid att &ndra
'\ - Hantering relationer och avtal

LOKALANSVARIG (KUND)

Képa belysning
som tja nst + Aterbruk - Oklara effekter
+ Bekymmersfritt - Dyrare
- Annu en kontakt och kontrakt

@ LEDNING

}é + Okad cirkularitet, resurseffektivitet - Andrad kostandsstruktur
------ + Minskat klimatavtryck

+ Okat valmaende och tivsel
+ Innovation

— + Image
@ BRUKARE

. + Okat vilmaende
+ Kansla av omsorg

Figur 9 Troligt involverade aktorer om ljus som tjanst uppfattas som ett annat satt att inférskaffa
och underhalla armaturer

Om man daremot skulle dndra hur virdeerbjudandet om tjansten uppfattas, till att i
stillet vara ett sitt att uppna ett “attraktivt och héllbart kontor”, skulle det troligen bli
mer naturligt att ocksa involvera ledning och brukare i dialogen om hur belysningen
ska hanteras. I det fallet flyttas beslutsrummet till en kontext diar en storre del av
fordelarna med ljus som tjanst finns representerad, se figur 10. Det skulle troligen oka

sannolikheten att nya affairsmodeller kan utvirderas.
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FORVALTARE

TJANSTE- /N + Okad hallbarhet - Dyrare

LEVERANTOR 8 - Osskerhet i konceptet (slja in)
OO - Ej tid att indra

- Hantering relationer och avtal

LOKALANSVARIG (KUND)
+ Aterbruk - Oklara effekter

+ Bekymmersfritt - Dyrare
o - Annu en kontakt och kontrakt

Realisera ett
attraktivt och
hallbart kontor

LEDNING

+ Okad cirkularitet, resurseffektivitet - Andrad kostandsstruktur
------ + Minskat klimatavtryck

+ Okat vilmaende och tivsel

+ Innovation

+ Image

BRUKARE

= + Okat vilmaende
+ Kénsla av omsorg

Figur 10 Troligt involverade aktérer om ljus som tjanst uppfattas som ett satt att realisera ett
attraktivt och hallbart kontor

Aven andra forskare har pekat pa hur virdeerbjudanden forskjuts nir man gér fran en
produktforsiljning till en funktionsforsiljning, och inte minst hur vikten av sociala
aspekter okar (se exempelvis Kristensen och Remmen 2019). Analysen ovan indikerar
att om ljus som tjanst ska leda till ett mer konkurrenskraftigt erbjudande jamtemot
produktkop giller det ocksa att kunden uppfattar det 6kade viardeerbjudandet och ger
betydelse till de nya viarden som tillfors genom tjansten.

Att olika intressenter uppfattar virdeerbjudandet med ljus som tjanst olika skulle ocksa
kunna forklara varfor olika respondenter har sé olika bild av om det ar ett fordelaktigt
koncept eller €;j.

I fallstudierna ség vi hur man inom offentlig sektor med tidigare erfarenhet av ljus som
tjanst tryckte mycket pa fordelar som bittre arbetsmiljo och 6kad hilsa bland
anvandarna, som man tillskrev den l6pande dialogen mellan leverantor och brukare.
Deras uppfattning om vardeerbjudandet av tjansten tycks vara att fa ett funktionellt
ljus som var anpassat till de aktiviteter och de brukare som vistades i lokalen. Daremot
kimpade de som uppfattade ljus som tjanst som en Overgdng fran att kopa
“belysningsarmaturer” till att kopa “belysning som tjanst” med fragetecken i praktiska
och ekonomiska fragor och sig inte tydliga Overgripande fordelar med det nya
konceptet.
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7 Slutsatser

Projektet i sin helhet har lett fram till tre hypoteser om varfor det rader tveksamhet i
kundled att overga till ljus som tjanst. Utifran detta har projektet dven tagit fram ett
antal rekommendationer for olika aktérer om man vill minska barridrer for ljus som
tjanst framover.

7.1  Varfor rader tveksamhet i kundled?

De slutsatser som dragits i projektet har lett fram till tre hypoteser som tillsammans
summerar de viktigaste lirdomarna fran projektet.

7.1.1 Otydlig nytta

Det ar otydligt for ménga vilken konkret nytta som uppnas av ljus som tjanst,
miljomassigt, ekonomiskt och socialt. Fragan om effekter ar komplex, och beror av
manga aspekter. Miljonyttan maitt i klimatpaverkan (som ménga organisationer idag
fokuserar pa) Ar liten i forhallande till den merkostnad som troligen blir. Ovrig nytta i
form av minskat behov av naturresurser eller 6kat vilbefinnande och produktivitet ar
inte i samma fokus i organisationen och det ar svart att kvantifiera de effekterna.

Hypotes 1: Hdallbarhetseffekter dr
en drivkraft men den konkreta
nyttan dr otydlig. De miljomdssiga :é

och sociala virdena dr for sma, €
osdkra eller extrerna for att vaga
upp en okad kostnad for kund. A

For att stotta i hur hallbarhetseffekter av ljus som tjanst kan forstas och uppskattas, har
projektet tagit fram en rapport och ett kalkylverktyg, se Rex et al. (2022) samt Hallquist
et al. (2022).

7.1.2 Ojamn fordelning av pains and gains

Det finns en diskrepans mellan de som beslutar om val av belysningslosning och de
som nyttjar belysningen. Vardekedjan for belysning dr komplex och innefattar ménga
aktorer. Aven inom “kundsidan” finns flera olika organisationer ssom fastighetsbolag,
hyresgister och brukare. Och &ven inom en organisation kan det finnas olika
funktioner sdsom upphandlare, tekniska forvaltare, kommersiella forvaltare,
arbetsmiljoansvariga och medarbetare som péa olika sitt paverkas av, eller kan paverka
val av affirsmodell. Om inte mycket tydliga strategier, mal och behov finns sa riacker
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det inte med att fordelarna uppvager nackdelarna for organisationen som helhet, det ar
ocksa viktigt att de som ska agera for en forandring lokalt upplever fordelar med
konceptet. I projektets analys av fordelning mellan hinder och drivkrafter mellan
funktioner sdg vi att den potentiella nyttan med ljus som tjanst frimst aterfinns hos
brukare och miljoansvariga. Samtidigt hamnar manga av hindren, sdsom osikerheter
kring konceptet, krockar med befintliga rutiner, och ¢kade kostnader hos
projektledarna och forvaltarna. Eftersom eventuellt byte av affirsmodell kom upp i
relation till hyresgistanpassningar och hyresforhandlingar spelar dessa funktioners
barridrer en stor roll for resultatet.

Hypotes 2: De som far storst nytta av
ljus som tjdanst dr inte de som idag
paverkar val av affdrsmodell.

For att 16sa den ojaimna fordelningen av pains och gains kan man antingen arbeta med
att minska barriarer eller 6ka drivkrafter och incitament for funktioner diar hindren
overvager. Eller sd kan man arbeta med i vilken kontext och inom vilka funktioner
beslut om affirsmodell tas. Om medarbetare och miljoansvariga har mest nytta av
konceptet bor det vara mer gynnsamt om affarsmodellen for belysning diskuterades i
en mer strategisk kontext om trivsam arbetsmiljo eller hallbart foretag.

7.1.3  For snavt vardeerbjudande

Belysning planeras och péverkas i flera tidshorisonter och stadier av en byggnad, fran
overgripande arkitektur till lokalutformning, aktivitet- och individanpassning. Vanligen
behovs ocksa bade allmanbelysning och atmosfarsljus for en god total ljusmiljo. For att
fa ratt ljus pa ratt plats kan anpassningar behovas i alla led och typer av belysning. I det
fall ljus som tjanst framst bidrar till allmidnbelysning samt lokal- och brukar—
anpassning, tacks bara delar av kundens behov in vilket minskar virdet pa tjansten.

Hypotes 3: Tydligare och mer
heltdckande erbjudande mot “total
Liusmiljo” eller "hdllbart och trivsamt
kontor” skulle stdrka erbjudandet och
forflytta beslutsrummet.

Det ar ocksa viktigt hur slutkunden uppfattar virdeerbjudandet. Eftersom traditionellt
linjart kop géller inforskaffande av armaturer, dr det litt att personer i ekosystemet
ocksa uppfattar ljus som tjanst som ett annat satt att inforskaffa produkterna. For att fa
det okade virdet av ljus som tjanst behover dock erbjudandet uppfattas och utformas
som en bredare funktion av en funktionell, och kanske mer héllbar, ljusmiljo. Vid ett
sadant forhallningssatt till tjansten introduceras ocksa mer naturligt de funktioner som
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har storst nytta av fordelarna, sisom medarbetare och hallbarhetsansvariga. Det ar
forst nar betalningsviljan finns hos slutkund som affirsmodellen kan fungera.

7.2 Rekommendationer

Utifran framtagna hypoteser och diskussioner i branschen har projektet tagit fram ett
antal rekommendationer pa atgiarder som olika typer av aktorer skulle kunna gora om
man vill minska identifierade barridrer for ljus som tjanst.

7.2.1 Bredare och mer attraktivt erbjudande

Ljus som tjanst dr begriansat till belysningsdelen av ett kontor, och kanske till och med
enbart till delar av detta sdsom allmanbelysning. For att gora tjinsten mer attraktiv
foreslas att leverantorer:

e Breddar erbjudandet — fran allméanbelysning till all belysning — eller till ett
trivsamt hallbart kontor!

e Utvecklar tjansten i samverkan mellan kunder och olika typer av leverantorer:
ljusdesingers, ergonomer, inredningsforetag etc.

Savil kund som leverantor behover ocksa se pa belysning i ett bredare perspektiv och:

e Flyttar dialogen om hur man loser behov av belysning fran hyresférhandling till
miljo/kontorsutveckling/HR

e Utvecklar och testar olika sitt att uttrycka funktionsbehov

Ett breddat erbjudande fran ljus som tjanst till ett trivsamt héllbart kontor kommer
troligen att innebara en affirsmodell med "PaaS” pa "PaaS”, det vill sidga produkt som
tjanst (product as a service) inbdddat i en annan produkt som tjanst. Hir kommer
sannolikt behdvas forskning och utveckling kring hur sidana affirsmodeller ska
fungera i praktiken.

7.2.2 Tydligare nytta

Belysningens effekter pa ekonomi, miljo och vilbefinnande ar ett komplext omrade
som varierar med allt frdn nuldge och teknikval till affairsmodeller, beteenden och
prioriteringar i organisationen. I manga fall ar inte heller nuliget kint vilket ytterligare
forsvarar jamforelser. Potentiella kunder behover stod i att uppskatta effekter, men
vidare forskning behdvs ocksa om maétetal och indikatorer som fangar upp miljo-
massiga och sociala aspekter.

Projektets rekommenderar darfor forskarsamhdlle och belysningsbransch att:

e Ge stod att uppskatta effekter pa miljo, vialbefinnande och ekonomi i ett
helhetsperspektiv. (Har har projektet bidragit med en initial kalkylmodell for
simulering av effekter utifran olika lokaler och antaganden (Hallquist et al.
2022)).
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e Ta fram indikatorer och mitetal som tydligare speglar 6nskad funktion fran
belysningen. I stéllet for lumen per watt kanske watt (eller kg resurser) per kvm.

e Utveckla verktyg, definitioner och maitetal for sociala aspekter av belysningens
funktion sasom upplevelse, vilbefinnande, vilméaende och produktivitet.

e Oka kunskap och tillgng p4 data kring miljomissiga, ekonomiska och sociala
effekter — dven gallande det linjara systemets egenskaper sdsom kostnader (inkl
tid, andringar och tillagg), faktiska livslingd, grad av atervinning? etc.

Kunder och fastighetsbolag har ocksa en viktig roll i att:
e Sitta tydliga mal pa hallbarhet mot vilket olika 16sningar utvarderas.

e Lyfta fragor om hallbarhet, totalkostnader och prioriteringar i organisationen,
och hur eventuella mélkonflikter som uppstar ska hanteras.

7.2.3 Minskat kostnadsgap

Ljus som tjanst innebar i manga fall en merkostnad for kund, bade i direkta kostnader
och i transaktionskostnader vid en o&vergang till ny affirsmodell. Ménga av
transaktionskostnaderna kommer dock troligen att minska i takt med att erfarenhet
och rutiner for den nya typen av relationer byggs upp. Men det kraver ocksa att nya
modeller testas och att kunskaper om alternativa logiker delas.

Projektet rekommenderar darfor kunder och fastighetsbolag att:

e Gora piloter for att skaffa egen erfarenhet och grund till nya rutiner innan de
etableras i full skala

e Utveckla och dela kunskap och erfarenhet i att kopa tjanst, till exempel hur
funktionsbehov kan uttryckas och vilka effekter som erhalls.

Nuvarande kostnadsgap ar ocksa en konsekvens av strukturer som ar uppbyggda efter
en linjar logik. Eftersom samhillet har en extern kostnad for miljomaissig och social
paverkan bor man se Over om dessa kostnader bor internaliseras. Nuvarande
finansiella system ar heller inte anpassat for cirkulédra affirsmodeller.

P& en samhdallsniva behovs da en Gversyn i syfte att:

o Oka internalisering av externa kostnader for exempelvis resursuttag och
vélbefinnande

e Andra finansiella forutsittningar: tex. kreditkostnader for cirkulira
affirsmodeller

2 Ett projekt pagar inom EELYS programmet om faktisk atervinning av armaturer. ??XX
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7.3  Framtidsutsikter och alternativ

I detta projekt har ljus som tjanst diskuterats i forhallande till att sjilv 4ga och forvalta
en traditionell standardbelysning. P4 senare ar har dock &ven modellen att kunden dger
sin armatur utvecklats for okad “cirkularitet” (se dven Rex et al.,, 2022). Det kan
exempelvis vara:

e Produktutveckling och/eller modifiering av tidigare armaturer sé att
elektroniken ar 1att utbytbar vid t.ex. teknikskiften, att armaturen &r litta att
installera, byta och underhalla och ar enkla att demontera och sortera vid
atervinning.

e Utveckling och anvindning av uppkopplade armaturer och sensorer som gor det
enkelt for installator och/eller anviandare att justera belysningen pé plats, utan
tid och transport fran leverantor

Andra affirsmodeller 4n ljus som tjanst utvecklas ocksa, sasom:

e Take-back system eller andra incitament for kunden att avyttra pa ett mer
cirkulart satt

e Olika leasing/betalningsplaner for att underlitta investering i ny teknik for
kunden

Sammantaget leder denna utveckling till att de “pains” som ljus som tjanst kunnat
minska for kunden i form av minskad tid och kostnad (sdsom investeringsbehov for
LED, kundens eget underhall, behov av anpassningar av ljus, armaturer som behover
bytas mm) ménga ganger nu ocksa kan hanteras med fortsatt 4gande hos kunden. Dock
behover kunden kunskap och kontaktvigar for att 16sa sina behov. Det kan ocksa finnas
risk att fler drivdon, sensorer, utbyte till senaste produkter mm 6kar miljopaverkan.

En viktig egenskap med ljus som tjanst ar att det ger forutsiattningar for kontinuerlig
dialog mellan kund och leverantor, dar leverantoren far aterkoppling pa effekter och
funktionalitet, och kunden far stod i att uppfylla sina behov utifran savil belysnings-
kompetens som miljomassig och social hallbarhet.
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7.3.1 Attpassain

Olika kunder har olika forutsiattningar, behov och nivd pad den egna belysnings-
kompentensen och det ar troligt att det kommer behdovas flera olika affarsmodeller och
erbjudanden av cirkular belysning, dar ljus som tjanst ar en.

Ljus som tjanst har utmaningar idag bade i och med att hindren ar manga och driv-
krafterna fa. Affirsmodellen i sig utmanar rddande logik och etablerade affarsrela-
tioner, och transaktionskostnaderna ar hoga da kunskap, verktyg och rutiner dnnu inte
ar etablerade. De kvantifierbara héllbarhetseffekterna ar idag ocksa sma i forhallande
till marginalkostnaden.

Som konsekvens passar affirsmodellen inte in i hur vi idag vanligen tanker pa belys-
ning och hur vi som samhaille ser pa kostnader for miljomassig och sociala paverkan.
Antingen behover affirsmodellen ses 6ver for att passa in, eller si dr det dagens logik
och strukturer som behdver goras om.

Vi har forsokt fa den hdr pusselbiten att passa i befintlig struktur

ganska ldnge och en ldrdom jag drar dr att den inte gor det. Det passar

inte in 1 befintlig struktur. Man mdste tanka om och rita om hur man

utvdrderar sitt eget bolag och ocksa sin affdr och vilket avtryck man

gor pa miljon.

Teknisk chef

Samtidigt behover klimatpaverkan minska i i stort sett alla produktomraden i vart
sambhille for att vi ska na en héllbar niva. I klimatomstillningen blir det allt viktigare
att hitta 16sningar pa manniskors behov i stillet for att fokusera péa fysiska produkter,
for att frikoppla affar fran materia och energi s mycket det gar. Har diskuteras ofta
tjdnster som en affirsmodell som ger incitament till den typen av forandring. Den
kontinuerliga relationen mellan leverantér och kund som féljer pa en tjanstelosning ger
okade forutsiattningar att inkludera gemensamma stravanden mot o6kad social och
miljomaéssig hallbarhet i virdeerbjudandet. Men d& maste dven kunden dndra sin bild
av vad det ar som levereras: en produkt eller en 16sning pa behov - och i sa fall vilka
behov?

© RISE Research Institutes of Sweden



38

Referenser

Blank, S. och Dorf, B. (2012) ”The startup owner’s manual. The step-by-step guide for building
a great company”. Pescadero: K&S Ranch

Borg, N. (2018). LED-revolutionen-utmaningar och mojligheter for Sverige. www.borgco.se.
https://www.energimyndigheten.se/4949¢e5/globalassets/belysningsutmaningen---
portal/rapporter/led-revolutionen-borgoc-2017-underlagsrapport-
belysningsutmaningen.pdf

Carlson, A. (2019). Funktionsforsdljning inomhusbelysning: Ekonomiska och miljoméssiga
effekter. Link&ping University Electronic Press, p- 58.
http://urn.kb.se/resolve?urn=urn:nbn:se:liu:diva-169082.

Castellum (2022). Vi skapar framtidens arbetsplatser. Ars- och héllbarhetsredovisning 2021.
http://vp244.alertir.com/files/press/castellum/202202216762-1.pdf

European Commission (2019). COMMUNICATION FROM THE COMMISSION TO THE
EUROPEAN PARLIAMENT, THE EUROPEAN COUNCIL, THE COUNCIL, THE
EUROPEAN ECONOMIC AND SOCIAL COMMITTEE AND THE COMMITTEE OF
THE REGIONS - The European Green Deal

Hallquist, L., Algurén, P. & Rex, E. (2022). Kalkylverktyg — Hallbarhetseffekter av Ljus som
tjénst
Kellgren och Arnesdotter (2019). Funktionsforsiljning — en juridisk dversikt och négra rad for

dig som Overviger att borja sélja eller kopa funktion.

Konietzko, Bocken, Hultink (2019) Circular Ecosystem Innovation: An Initial Set of Principles.
Journal of Cleaner Production

Kristensen och Remmen (2019) A framework for sustainable value propositions in product-
service systems. Journal of Cleaner Production Volume 223, 20 June 2019, Pages 25-35

Longnell (2019) Environmental Performance from Circularity in Products - A case Study on
LED Lighting Fixtures.

Rex och Kron (2021). Exploring reluctance to circular business models — the case of light as a
service. Proceeding for 10th International Conference on Life Cycle Management (Rex
och Kron 2021)

Rex, E., Hallquist, L., Karlsson, B., Hiller, C., Alguren, P., & Tekie, H. (2022).
Hallbarhetseffekter av ljus som tjdnst. RISE rapport 2022:91

Rex, E., Hallquist, L., (Eds). Ljus som tjénst

Rex, Fernqvist & Ryding (2020) Recommendation and context: the missing links for increased
life cycle impact in large industries The International Journal of Life Cycle Assessment
volume 25, pages 240-251

© RISE Research Institutes of Sweden



Through our international collaboration programmes with academia, industry, and the public
sector, we ensure the competitiveness of the Swedish business community on an international
level and contribute to a sustainable society. Our 2,800 employees support and promote all
manner of innovative processes, and our roughly 100 testbeds and demonstration facilities are
instrumental in developing the future-proofing of products, technologies, and services. RISE

Research Institutes of Sweden is fully owned by the Swedish state.

| internationell samverkan med akademi, naringsliv och offentlig sektor bidrar vi till ett
konkurrenskraftigt ndringsliv och ett hallbart samhalle. RISE 2 800 medarbetare driver och stéder
alla typer av innovationsprocesser. Vi erbjuder ett 100-tal test- och demonstrationsmiljéer for
framtidssakra produkter, tekniker och tjanster. RISE Research Institutes of Sweden ags av
svenska staten.

R
S

RISE Research Institutes of Sweden AB
Box 857, 501 15 BORAS

Telefon: 010-516 50 00

E-post: info@ri.se, Internet: www.ri.se

Sustainable Business
RISE Rapport : 2022:92

© RISE Research Institutes of Sweden




