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1. INDLEDNING

Som en del af Veakstaftalen af 14. juli 2014 har Klima-, Energi- og Bygningsministeriet oprettet
“Energisparesekretariatet”.

Sekretariatets fokus er at fremme realiseringen af energibesparelser i private virksomheder, herunder
serligt i smd og mellemstore virksomheder samt storre virksomheder, der ikke er kvoteregulerede.

Sekretariatets forste opgaver har bestaet i at sikre det nedvendige data- og vidensgrundlag for udvikling
af nye instrumenter og lesninger. Disse instrumenter og lgsninger er nu under udarbejdelse. Den forste
malgruppe, som disse vaerktejer skal henvendes til, er bl.a. detailhandlen, hvor fokus i forste omgang
bliver lagt pa energieffektiv belysning og styringsenheder.

Sekretariatets opgave skal séledes sikre, at vaerktejer og information formidles ud gennem de mest
oplagte og effektive kanaler i detailhandlen, s& det storst mulige energibesparelsespotentiale kan opnés.

Formalet med denne rapport er at identificere de kommunikationskanaler, som Energisparesekretariatet
kan benytte til at fremme energibesparende belysning i detailhandlen.

Rapporten belyser is@r folgende elementer:

¢ Kortlegning af butikker med lignende indkebsmenstre i detailhandlen (detailgrupperinger)
* Beskrivelse af akterer, som har afgerende indflydelse pa indkeb i detailgrupperingerne
e Lakmustest af Energisparesekretariatets “verktagjer” hos de forskellige detailgrupperinger og akterer

2. RESUME

Beskrivelse af detailhandlen

Der findes ca. 30.000 fysiske butikker i Danmark, hvor ca. halvdelen er med i en form for
kadesamarbejde. Fokus i denne rapport er lagt pa 30 udvalgte brancher, da der foreligger et
veldokumenteret datagrundlag.

De fysiske butikker kan inddeles i tre segmenter:
* Kapitalkaeder
* Frivillige keeder
* Uathangige butikker.

Rent kommunikationsmaessigt kan beslutningstagerne inddeles i folgende malgrupper, da de oplever
deres virkelighed fra forskellige perspektiver:

* indretningsansvarlige pa kapitalkedekontorerne (med beslutningskompetence)

* indretningsansvarlige pa de frivillige keeders keedekontorer (uden beslutningskompetence)

* Dbutiksejere i frivillige keeder og uathaengige butiksejere (med beslutningskompetence)

Butikscentre, ejendomsinvestorer og kommuner ber overvejes som malgrupper. De driver ingen
butikker selv og s&lger ingen belysningslgsninger, men de har og kan have en indirekte betydning for at
fremme energibesparelser i egenbelysning.

Aktarerne omkring detailhandlen vedrarende egenbelysning omfatter folgende:
* Indretningsfirmaer
* Radgivere



e Installaterer
* Belysningsproducenter og
e QGrossister

importerer

Samspillet detailhandle og aktorer
Samspillet mellem detailhandlen og akterer illustreres ved denne figur:

Detail hande]slyper Kapitalkeder Frivillige keeder Uafhengige butikker
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Det overordnede billede peger det i retningen af, at alle aktererne spiller en direkte eller indirekte rolle.
For flertallet af butikkerne spiller installatererne dog den sterste rolle i forbindelse med udskiftning til
energieffektiv egen-belysning — s@rdeles hos de uathengige butikker og butiksejerne i de frivillige
kaeder. I detailhandlen og installationsbranchen antydes det, at installatererne i fremtiden kommer til at
spille en endnu sterre rolle (illustreret ved sterrelsen pa den blé boble) — ogsa hos kapitalkederne.

Detailhandlen: Tendenser, barrierer og vurdering af veerktojer
I detailhandlen opleves bl.a. felgende tendenser og barrierer, som kan have betydning for
Energistyrelsens indsats for at fremme energieffektiv egen-belysning i detailhandlen:

Detailhandelstyper Kapitalkeder Frivillige keder Uafhengige butikker
Mal i et e
1 5 3 -
. grupper 1 lige med beslut- ansvarlige uden :!I:x;:lks:ye f‘il' Keed
detailhandlen nings-kompetence beslutnings- s ey Db C
e uafhangige butikker)
soiy Starre butikker Finansieringsproblemer
Individuelle tendenser Starre fokus pa energibesparelser ved Effekten af lukkeloven
egenbelysning Storre butikscentre
e P del accept af investeringsni Lav-i ad
Individuelle barrierer Return of investment maks 3-4 ar Et meget lavt kendskab til
Lav-interesse omride - dog stigende losninger
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Oger urbanisering
Dget e-handel
Oget brancheglidning

Felles tendenser

Kommunernes stigende involvering

. Bortskaffelse af gammelt belysningsudstyr

Felles barrierer Butikskoncepter har ikke fokus pa energieffektiv egen-belysning
Udskiftning af belysning sker ikke som en isoleret handling
Udskiftning sker hvert 10-15 dr
Ved renovering af butik genanvendes ofte gammel belysning
Blandede holdninger til LED
Aktorerne stiller ikke garanti om indfrielse af energibesparelser
Intet kendskab til elforbrug pr. butik



Energibesparelser ved egen-belysning er generelt et lav-interesseomrade for detailhandlen og er ikke en
naturlig del af processen, nar detailhandlen implementerer nye belysningslasninger i deres butikker.

Derimod ser detailhandlen egen-belysning som et vigtigt element, der primeert har til formal at skabe
salg af produkter. Belysning skiftes oftest ud i forbindelse med renovering/etablering af et nyt
butikskoncept/butik og ikke som en isoleret handling. Ofte genbruges eksisterende belysningslesninger,
omend resten af butikken bliver renoveret.

De starre keeder er sa smat begyndt at interessere sig for de mulige besparelser, der er forbundet med
udskiftning til nyere og mere energieffektive belysningslasninger. Dette sker hovedsageligt pa baggrund
af ledelsens krav til at finde alternative besparelsesomrader.

Det vurderes, at Energistyrelsens indsats med fordel kan malrettes de sterre kaeder i hver branche, da de
storre keeders adferdsaendringer erfaringmeessigt ofte breder sig til resten af detailhandlen, nér de sterre
kader har haft dokumenteret success. Dertil kommer, at Energistyrelsens kontaktpris er mindre for de
storre keeder i forhold til de uathangige butikker.

De storste barrierne for indsatsen omkring energieffektivisering af belysning i detailhandlen vurderes til
at veere:

* Energibesparelser ved egen-belysning er et lav-interesse omrade

*  Qkonomi (stor investeringsomkostning, bortskaffelsesomkostning af gammel belysning m.m.)

* Intet kendskab til eget elforbrug

Detailhandlen foresporger selv businesscases, konkrete besparelseseksempler og tilskudslesninger fra
Energistyrelsen.

Det kan overvejes, om indsatsen ber malrettes de brancher, som i mindre grad péavirkes/presses af
brancheglidning og e-handel, da de formodes at vaere mindst udsat for truslen om butiksded:

Boligtekstil Byggemarkeder
Barneudstyr Cykeludstyr

Harde hvidevarer Dagligvarehandlen
Optik Skenhed, pleje og helse
Stoffer

Ovennavnte brancher udger ca. 40% af detailhandlen

Aktorer: Tendenser, barrierer og vurdering af veerktajer

Aktererne er en meget uhomogen gruppe, hvor der er fa fellestraek. Undersogelsen indikerer dog, at hos
indretningsfirmaerne, radgiverne og grossisterne har de samme negative holdninger om LED (darlig
lyskvalitet, meget hoj anskaffelsespris m.m.), som noget indikerer pé, at der ogsa eksisterer i visse dele
af detailhandlen.



‘liudrclnings-
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oie : Kreative Lavinteresse Problemer  LED eren Lavinteresse
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foreneligt med holdninger retning holdninger
energieffektiv til LED til LED
belysning Forskel 1
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Negative
holdninger til
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. Mangler varktojer til at overbevise kunderne
Felles barrierer Kunderne mangler forstielse for bortskaffelse af gammelt udstyr

Et fellestrek er dog, at de alle eftersperger verktejer, som kan hjelpe dem med at overbevise
detailhandlen om, at energieffektiv belysning er billigere i lengden og dermed overvinde detailhandlens
barrierer omkring gkonomi. Endvidere strammes EU-lovgivningen mht. udfasning af visse lyskilder pa
de europ@iske markeder, hvilket tvinger detailhandlen til at tenke i andre og nye belysningslesninger.

Samlet set moder Energistyrelsens forslag til vaerktejer en blandet modtagelse hos savel detailhandlen
som hos aktererne. Generelt synes der at vaere sammenhang mellem involveringsgraden i
energibesparelser og modtageligheden overfor vaerktejerne. Jo sterre involveringsgrad, jo sterre
modtagelighed over for verktejerne.

F.eks. udviser kapitalkeederne storst interesse overfor Energistyrelsens forslag til verktejer sdsom:
* Businesscases med konkrete besparelseseksempler
* Beregningsprogram

Set i dette lys ber verktejerne gennemtankes, og nye varktgjer evt. overvejes, safremt indsatsen ligges
uden for kapitalkaederne.

Detailhandlens og aktorernes modtagelse af den kommende indsats fra Energistyrelsen
Generelt er bade detailhandlen og aktererne positive overfor, at Energistyrelsen vil sette fokus pa egen-
belysning, da flertallet er bevidste om de potentielle ekonomiske besparelser.

Omend rapporten pa den ene side tegner et gjebliksbillede af detailhandlen og aktererne, hvor
energieffektiv egen-belysning er et lavinteresse omrade, og iseer LED er udsat for negative holdninger,
viser analysen, at der potentiale for, at begge dele kan @ndre sig, sdfremt der settes fokus pa omradet.

De personlige beseg og de telefoniske interviews viser, at interessen for energibesparelser er latent og
kan vaekkes ved at illustrere de gkonomiske fordele gennem konkrete besparelseseksempler, og hvis
vidensniveauet om nye energieffektive belysningslesninger kan oges.

Som indretningsfirmaet Ambiente udtaler det: “Hvis Energistyrelsen kunne vise, at teknologien har
udviklet sig, og at man kan spare penge i lobet af kort tid, sa var der bestemt et potentiale for at skifte
belysning undervejs og ikke kun hvert 10-15 dar”

Indretningsfirmaet STORETEAM udtaler ogsa: ” Der er bestemt potentiale i belysning, da tingene
derude er gammelt, og der findes noget mere energibesparende i dag”



3. METODE OG BEGRANSNINGER

3.1 METODEVALG

Beskrivelsen af detailhandlen og aktererne omkring detailhandlen er i forste omgang primaert baseret pa
anerkendte kilder sisom Danmarks Statistik, Retail Institut of Scandinavia m.fl.

Forstéelsen af markedspartnernes indbyrdes forhold, deres hverdag med/holdninger til energibesparelser
i egen-belysning samt deres bud pa Energistyrelsens vaerktejer er indhentet via dybdegéende kvalitative
interviews gennemfort ved personlige meder og telefoninterviews.

Formalet med interviewene har séledes veret at beskrive og forstd den virkligehed, som markedets
parter befinder sig i/oplever.

Ved gennemforelse af de personlige mader og telefoninterviews er der udarbejdet to typer af
spergeguides for henholdsvist detailhandlen og for akterer.

Spergeguiden indeholder bade lukkede og dbne spergsmaél, som intervieweren obligatorisk har skulle
stille. Dernaest leegger spargeguiden op til en ”aben” snak og dialog, saledes at interviewene har varet
dybdegéaende og har kunne beskaftige sig med de emner, som respondenten oplever i forbindelse med
energibesparelser inden for egen-belysning. Malet er at se verdenen fra respondentens perspektiv.
Spergsmalene har veret neutral formuleret. I gennemsnit har hvert interview varet ca. en halv til en hel
time.

Interviewene har ogsa haft til formal at sgge en af- eller bekraftelse af opstillede hypoteser.
Hypoteserne er baseret pa erfaringer fra Sekretariatet for Ecodesign og Energimarkning af Produkters
arbejde med detailhandlen igennem en arraekke og omhandler, hvorledes markedet fungerer.

Eksempler pa hypoteser er f.eks. ”Hyppighed i udskiftning af belysningslosninger er afhengig af
butikkens branchetilhorsforhold” eller ”Kapitalkeeder har en storre involvering/interesse i
energibesparelser inden for egen-belysning end de uafhengige butikker”.

Se bilag 1 for listen over respondenter.

3.2 BEGRANSNINGER

Med begrebet “detailsalg” menes normalt ”salg af varer til private forbrugere”. Detailhandlen er séledes
fysiske butikker, postordrefirmaer og web-shops, som salger varer til private forbrugere. I denne
rapport begrenses detailhandlen dog til udelukkende at handle om de fysiske butikker, da rapporten
handler om energibesparelser ved egen-belysning i butikken.

Rapporten omhandler de butikker, som Dansk Erhverv definerer som detailhandelsbutikker. Dvs.,
butikker, som primaert handler med fysiske varer og til private forbrugere. Butikker, der overvejende
handler med service ydelser - som f.eks. frisersaloner og bankfilialer — er ikke medregnet i denne
rapport. Ligesom engroshandlens butikker, der handler med virksomheder, ikke er medregnet i denne
rapport.

De kvalitative dybdegaende interviews er pga. den lille stikprevesterrelse ikke reprasentative for hvert
sit segment af detailhandlen og aktererne.



I beskrivelsen af detailhandlen tages udgangspunkt i 30 brancher. De 30 brancher er serligt udvalgt, da
de dakker de fleste detailhandelsbutikker. Desuden foreligger der et veldokumenteret datagrundlag at
arbejde ud fra. Sidst men ikke mindst er disse brancher kendetegnet ved, at der er keededannelser,
hvilket gor, at Energistyrelsen i givet fald vil kunne né hurtigere og billigere ud til flere butikker, da én
kontaktperson hos en kade kan vare beslutningsdygtig for op mod over 50 butikker.

De gvrige brancher (i rapporten kaldt for "@vrige”) er ca. 2.000 butikker, bl.a. udlejning af videoer/spil,
stormagasiner, blomsterbutikker, musikbutikker, accessoriesbutikker, kreative hobbybutikker, alt-mulig-
butikker som f.eks. Sgstrene Grene, kontorbutikker mm.

4. DETAILHANDLEN

Dansk detailhandel bestér ifelge Dansk Erhverv af ca. 52.000 butikker inkl. hobbyvirksomheder,
internetbutikker og postordrevirksomheder.

I Danmarks Statistik Bank findes folgende tal for 2013:

Figur 1: Antal arbejdssteder fordelt pd underbrancher.

100 og

Antal ansatte 1 2-4 59 10-19  20-49 50-99
derover

alle

47001
Supermarkeder 716 530 583 1295 1.102 178 171 4.575
og varehuse mv.

47002
Specialbutikker 764 770 412 244 62 3 2 2257
med fodevarer

47003
Tankstationer

47004
Detailhandel med 245 324 278 101 18 2 1 970
forbrugerelektronik

47005

Detailhandel med
tekstiler og hushold-
ningsudstyr mv.

2423 3.156 1.823 860 373 55 21 8.711

47006
Detailhandel med
kultur- og fritids-
produkter

604 719 597 275 93 2 2 2294

47007
Detailhandel med 925 1.967 1.588 452 120 16 3 5.071
beklaedning og fodtej

47008
Internethandel, 556 397 117 51 21 11 2 1.155
postordre mv.

Antal butikker i alt 6316 7.932 5.550 3.723 1.857 269 204 25.851

Kilde: Danmarks Statistik, tabel ERH20 Arbejdssteder efter aktivitet, branche (DB07) og tid, arbejdssteder (arbejdssted
er defineret ved bl.a., at der er minimum én ansat)

ICP skenner det samlede antal fysiske detailhandelsbutikker til at vaere ca. 22.000 stk. Retail Insitut
Scandinavia kommer frem til, at der er ca. 28.000 — 30.000 fysiske detailhandelsbutikker i Danmark.

Der er store afvigelser i tallene, fordi der ikke er en entydig definition pa begrebet ’detailhandel”. Dansk
Erhvervs tal er f.eks. baseret pa, at alle typer af detailhandelsbutikker er medtaget som f.eks.
internetbutikker osv., hvor ICP definerer detailhandlen uden internetbutikker.

Da denne rapport omhandler energibesparelser i detailhandlen, er det kun interessant at se naermere pa
de fysiske butikker. Taler vi om fysiske butikker, der lever af at selge fysiske varer, skennes der fra
Dansk Erhvervs side at vaere ca. 30.000 i Danmark.



4.1 STRUKTUR I DETAILHANDLEN

I det folgende fokuseres pa 30 udvalgte brancher. De @vrige brancher er lagt sammen i en gruppe

“@vrige”.

Figur 2. Brancher inden for detailhandlen, ncevnt i alfabetisk reekkefolge

Farve- og Kolonial

Bagerbranchen Byggemarkeder = | tapetiandel {  Havecenme e
Bilbranchen Bomeudstyr 1:?::?::: h\,?i::rer Konfekture : Mode og tekstl ‘
Boghandel Cykeludstyr Foto Isenkram Kokken og bad Mobler
Boligtekstiler Dyrehandel ‘G“iis:ide Kiosksektoren Legetaj Optik

Kilde: Retail Institut Scan'dinavia, ”K(éder i Dansk Detailhandel 20157

4.1.1 Kapitalkaeder, frivillige og uathaengige butikker
Detailhandlen kan segmenteres i tre dele:
* Kapitalkaeder

* Frivillige keeder
* Uathangige butikker

Kapitalkzeder defineres her ved, at en ejer — person eller selskab — har mindst fire butikker.
Kapitalkeeder kan veare ejet af danske eller internationale selskaber/personer. F.eks. Elgiganten.

Frivillige kaeder er butikker, der indgar i et frivilligt samarbejde omkring falles initiativer f.eks. felles

markedsfering, feelles indkeb m.m. F.eks. Kop & Kande.

Uafheengige butikker er butikker, der ikke indgér i et frivilligt samarbejde med andre butikker om
feelles initiativer, og hvor indehaveren ikke ejer mere end fire butikker inden for samme branche.

Samlet for de 30 brancher findes i alt ca. 28.000 butikker i Danmark, hvoraf ca. 13.000 butikker har en

eller anden form for kadetilhorsforhold.

Figur 3: Antal kceder og butikker pr. segment

Kapitalkaeder Frivillige kaeder Uafhangige butikker

Antal kaeder Antal butikker Antal kaeder Antal butikker Antal kaeder Antal butikker

Stk. 240 8.439 85 4.749 ? 15.000
Samlede antal kaeder 325
Samlede antal butikker 28.188

Kilde: Retail Institut Scandinavia, "Keeder i Dansk Detailhandel 2015
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Antallet af keeder har med mindre udsving ligget stabilt omkring de 325 siden 2006. Antallet af butikker
er dog faldet, ligesom flere butikker har tilsluttet sig et keedesamarbejde.

Kapitalkeder er den mest udbredte type kade, idet 30 % af butikkerne tilherer en kapitalkade.

Figur 4: Andel af butikker pr. segment

Andel af den samlede detailhandel

Kapitalkeder 30%
Frivillige kaeder 17%
Uafthangige butikker 53%

Kilde: Retail Institut Scandinavia, "Keeder i Dansk Detailhandel 2015

Der findes i alt 40 store kader. En stor keede defineres her som varende en keede med flere end 50
butikker. Disse 40 kaeder tegner sig for 66 % af samtlige butikker, der tilhorer et keedesamarbejde.

Figur 5: Antal keeder fordelt pa antal butikker

Antal Andel i % Antal Andel i %
< 10 butikker 96 30 568 4
10-19 butikker 71 22 986 7
20-29 butikker 31 10 768 6
30-39 butikker 40 12 1.358 10
40-49 butikker 18 6 810 6
> 50 butikker 69 21 8.699 66
I alt o> 100 13.189 100

Kilde: Retail Institut Scandinavia, "Keeder i Dansk Detailhandel 2015

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Inddelingen i kapitalkeder, frivillige keeder og uathangige butikker har en betydning for fastleeggelsen
af og kommunikationen til malgrupperne for Energistyrelsens indsats, idet de tre segmenter oplever en
meget forskellig hverdag og ikke deler de samme bekymringer/muligheder.

I kapitalkeder er beslutningstageren for indretningen af nye butikker og renovering af eksisterende
butikker ansat pa keede- og ikke butiksniveau. Dette betyder, at én beslutningstager har ansvaret for
mange butikker pd én gang og har dette som sin primere beskeaftigelse. Beslutningstageren har i dette
tilfeelde en mere aktuel og dybdegaende viden og erfaring med indretning af butikker. De gennemforte
telefoninterviews viser desuden en overvagt af beslutningstagere med en akademisk uddannelse.

I de fleste frivillige keeder har keedekontoret ogsa en medarbejder, som har butiksindretning som sin
vasentligste opgave. Dennes primare opgave er at radgive keedens medlemmer, dvs. butiksejerne i
forbindelse med indretning/renovering af butikker. I forhold til sine kollegaer fra kapitalkeederne har
denne person derimod ingen beslutningskompetence. Beslutningskompetencen ligger hos de enkelte
butiksejere, der ogsé alene barer omkostningerne.

Der findes dog ogsa frivillige kaeder, som f.eks. Bonnie, hvor hovedkontoret ikke bistar med rddgivning
om butiksindretning til butikkerne: ”Hovedkontoret har KUN markedsforing at tilbyde butikkerne. Det
er udelukkende et samarbejde om markedsforing. Nar butikkerne renoverer, star de 100 % selv for det.”



For de frivillige keeder og samtlige uathengige butikker er det sidledes butiksejeren, der er
beslutningstageren evt. med vejledning fra kaedekontoret.

Butiksindehaveren har mange andre geremal og arbejder kun sjaeldent (hvert 5-20 ar) med ny indretning
af butik, derunder udskiftning af belysningslesninger, hvorfor beslutningstageren her ikke er pa samme

vidensniveau som beslutningstageren pa kaedeniveau, der arbejder med omrédet til daglig. Som
indretningsfirmaet STORETEAM beskriver det: ”Butikkerne fdr sjceldent skiftet deres belysning. Som

regel er det en del af en storre ombygning. Kapitalkeederne er bedst til at fd skiftet ud (tidligst dog hvert

10. ar), - hvor de uafhengige og butiksejere i frivillige kceder sjeeldent skifter— de har sveert ved at
finansiere det. Og korer gerne med det eksisterende, indtil det SKAL skiftes ud”.

Dette betyder, at beslutningstagerne i detailhandlen kan segmenteres i tre malgrupper:
* Professionelle indkebere med beslutningskompetence (kapitalkader)
* Professionelle indkebere uden beslutningskompetence (frivillige kaeder)
* Butiksejere med beslutningskompetence (frivillige kaeder og uafthangige butikker)

Der kan derfor med fordel taenkes i en differentieret kommunikationsstrategi og muligvis forskellige
kommunikationsmetoder, sa indsatsen malrettes optimalt i forhold til modtagerne.

Det betyder endvidere, at kontaktprisen (den pris, som Energistyrelsen skal betale for at nd i kontakt
med beslutningstageren) pr. butik er lavere i kapitalkaeder end ved de uathengige butikker.

Onsker Energistyrelsen at gé efter den lavest mulige kontaktpris, er der ca. 40 store keder, som
reprasenterer 66 % af samtlige kaede-butikker.

4.1.2 Udenlandske kontra danske ejere

Ud af de ca. 325 keeder i Danmark er 87 kaeder (med ca. 2.500 butikker) ejet af udenlandske
virksomheder/personer. Niveauet har vaeret meget stabilt de sidste fem ar.

Ser man pé brancheniveau domineres isa@r kiosksektoren af udenlandsk ejerskab. Her er 53 % af
butikkerne pa udenlandske hender.

Figur 6: Antal butikker med udenlandsk ejerskab

Branche Antal butikker med Andel af samtlige

udenlandsk ejerskab butikker i alt
Kiosksektoren 683 53%
Dyrehandlere 37 33%
Sport 133 29%
Byggemarkeder 122 20%
Forbrugerelektronik 152 28%
Sko 70 23%
Kolonialsektoren 578 20%
Mode og tekstil 317 19%
Kokken og bad 61 17%
Isenkram 50 14%
Legetoj 20 12%
Optik 72 11%
Ladervarer 6 11%
Skenhed, pleje og helse 35 10%
Farve og tapelhandel 36 10%

Kilde: "Keder i Dansk Detailhandel, 20157, Retail Institute Scandinavia
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Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Er en butik - uanset branche og evt. kadetilhersforhold - ejet af udenlandske ejere, er butiksindretningen
ofte underlagt et internationalt koncept. Dette betyder, at der som oftest er mindre fokus pa
energieffektive lgsninger, idet driftsudgifterne til el i andre lande ofte er lavere end i Danmark, og idet
energibesparelser er et endnu lavere interesseomrade end i Danmark.

Endvidere kan det have den betydning, at selv sma ensker til @ndringer til et butikskoncept kan vare
svaere at gennemfore for en dansk afdeling.

Som kadekontoret hos Elgiganten udtaler det: ”Den danske afdeling af Elgiganten har gennem de
seneste par dr haft onske om en mere energioptimeret virksomhed, men oplever bl.a. fra de nordiske
kollegaer, som vi udarbejder koncept/designplaner sammen med, ikke har samme fokus pd
energioptimeringer. Dette gor beslutningsfasen mere besveerlig, idet planerne for butikkerne skal
udarbejdes i samarbejde med andre, som kun har delvis eller helt ikke eksisterende fokus pa
energioptimeringer ”.

4.1.3 Butiksareal

Inden for detailhandlen tales om:

Dagligvarebutikker — her handles med varer, der forbruges relativt hurtigt af forbrugeren. F.eks. malk,
mel, morgenmadsprodukter.

Udvalgsvarebutikker — her handles med varer, der har en lengere levetid og som oftest ogsa tager
leengere tid at planlaegge indkabet af. F.eks. tegj, hvidevarer mm.

Pa baggrund af ICP’s rekognosceringer samt oplysninger fra Oline (Dansk Ejendomsmagler-forening)
kan det beregnes, at der i alt er et samlet bruttoareal til detailhandel i Danmark pa ca. 11 mio. m*, heraf
anvendes de ca. 4,5 mio. m” til dagligvarebutikker og de 6,5 mio. m* til udvalgsvarebutikker.

De sidste 10-20 ar er bade dagligvare- og udvalgsvarebutikkerne blevet starre. I 1997 blev der bygget
discountbutikker pa ca. 600-800 m?, og det blev betragtet som meget store butikker. I 2007 var den
typiske discountbutik vokset til 800- 1.000 m?. I dag begynder flere discountkader at eftersporge
butikker pa op til 1.400 m?.

Udvalgsvarebutikkerne bliver ogsa sterre. I udkanten af flere store provinsbyer har Jysk, Biltema,
Elgiganten mv. &bnet flere store butikker uden for bymidten. I bymidterne eftersporger kaedebutikkerne
ogsa sterre og mere moderne lokaler. I mange byer er der derfor et overskud af mindre og utidssvarende
lokalerz, 1og det er ikke utenkeligt, at flere byer fremover vil std med tomme dagligvarebutikker pa op til
800 m~.

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Detailhandlen i Danmark omfatter ca. 11 mio. m?, hvilket er et vigtigt nogletal i forbindelse med
beregning af potentialeberegninger. Ligeledes kan det overvejes, om Energistyrelsens enkelte verktojer
med fordel kan mélrettes/tage udgangspunkt i de typiske butikssterrelser.

1 www.byplanlab.dk
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4.1.4 Ejerforhold mht. detailhandelsbygningerne

Mange butikker lejer sig ind hos en ekstern bygningsejer. Et egentligt overblik over hvem og hvilke
typer investorer, der ejer butiksejendomme 1 Danmark, findes ikke. Det er en udbredt opfattelse i
ejendomsbranchen, at mange ejendomme, der anvendes til storre dagligvarebutikker, enten ejes af
operatgrerne, institutionelle investorer, K/S’er eller af driveren selv.

Inden for udvalgsvarer ejes mange ejendomme med de bedste placeringer i de storste byer samt de fleste
starre shoppingcentre af professionelle danske eller internationale investorer. Der er tale om
institutionelle investorer, ejendomsselskaber, kapitalforvaltere og finansielle institutioner i gvrigt.

Kommer man ned i de lidt mindre byer ser billedet anderledes ud. Her ejes mange ejendomme af lokale
”matadorer” eller af butiksejeren selv.

For sa vidt angér store varehuse og storre, eksternt beliggende ejendomme i gvrigt, er det ofte K/S’er,
butiksdriveren eller i nogle tilfeelde ogsa professionelle investorer, der er ejere.

Ser man péd den mest organiserede form for udvalgsvaredetailhandel foregar denne i de storre
shoppingcentre. Danmarks sterste shoppingcenterejer malt pd areal er Danica, der ejer mere
end 20 % af arealet i de ca. 110 storste shoppingcentre. Danica ejes af Danske Bank.

Den naststerste er DADES, der ejer ca. 17 % i de ca. 110 starste shoppingcentre. DADES er fondsejet.

Tredjesterste, danske shoppingcenterejer er Steen & Strom, der ejes af det franske ejendomsselskab
Klépierre, der igen er delvis ejet af verdens sterste shoppingcenterejer, den amerikanske Simon Group.

En lang raekke af de mest markante detailhandelsejendomme pa hovedstregene i Kebenhavn ejes af
internationale ejendomsinvestorer.

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Som hovedkontoret for Babysam (frivillig kaede) beskriver udskiftning af belysning ved nye butikker:
”Hovedkontoret snakker oftest med udlejeren, som laver investeringen. Sd betales der af over huslejen”.
Derfor ber det overvejes, om malgrupperne ber udvides med endnu en akter-gruppe, nemlig
bygningsejerne, da de kan have betydning, nér det drejer sig om isar etablering af nye butikker.
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4.1.5 Energiforbrug i detailhandlen

Jf. rapporten “Kortleegning af energiforbrug i virksomheder”, januar 2015, er de energimassigt storste
brancher landbrug med 11,7 % af energiforbruget i det private erhvervsliv, efterfulgt af Engroshandel
med 8,1 % og dernaest detailhandel med 6,2 %. Jf. samme undersggelse har handels- og serviceerhverv
generelt oplevet et stigende energiforbrug i bl.a. detailhandlen.

Figur 7: Oversigt over brancherne inden for privat handel og service og deres energiforbrug i 2012.

iT) energiforbrug | energiforbrug
8,1 o
8,1

46 Bilhandel og -varksteder mv. 450000 5.498

47 Engroshandel 460000 16.198 259

48 Detailhandel 470000 12.301 18,1 6,2

49 Hoteller m.v. 550000 1.824 2,7 0.9

50 Restauranter 560000 5.359 7.9 2.7

51 Information og kommunikation 580000-630000 6.946 10,2 39

52 Finansiering og forsikring 640000-660000 2530 37 1.3

53 Ejendomshandel og udlejning 680000 2.264 33 1,1
af erhvervsejendomme

54 Videnservice 690000-750000 e L 2.6

55 Rejsebureauer, rengering og 770000-820000 5.220 7,7 2,6
anden operationel service

56 Kultur og fritid 900000-930000 2.406 3,5 1,2

57 Andre serviceydelser 940000-960000 2.107 3,1 1,1

Samlet 67.854 100 34,1

Kilde: ”Kortlegning af energiforbrug i virksomheder”, januar 2015
Rapporten inddeler detailhandlen energimessigt i butikker med fodevarer samt gvrige butikker.

Hvad angar butikker med fodevarer, udger andelen af energiforbruget til belysning en markant
storrelse. Til belysning anvendes som oftest mindre energieffektive belysningstyper sdsom halogen-
spots, men ogsa almenbelysning. De senere ars fremkomst af farvevenlige kompaktlysstofrer har dog
oget indtreengningen af disse, ligesom LED teknologi er pé hastig fremmarch.

Hvad angar evrige butikker, udger andelen af energiforbruget til belysning ca. halvdelen af elforbruget i
branchen. Langt den sterste andel af dette forbrug anvendes i salgslokalerne. Det er typisk
almenbelysning i form af lysstofrer kombineret med punktbelysning pa visse varer. Punktbelysningen
vil ofte veere halogenspots. Men med udviklingen inden for LED, hvor farvegengivelsen efterhanden er
ganske god, vinder dette indpas i mange butikker, bade til spotbelysning og til grundbelysning?. I
detailhandel med fedevarer udger andelen af energiforbruget til belysning under halvdelen, mens
andelen i detailhandel uden fodevarer er noget over halvdelen af forbruget.

Generelt viser maderne og telefoninterviewene, at detailhandlen ikke kender el-forbruget pr. butik, og at
for de fleste er energibesparelser ved egen-belysning pt. et lav-interesse omrade. Som kadekontoret hos
Spejdersport udtaler det: ”Md indromme, at butikkerne i forste omgang teenker praktisk fremfor
miljovenligt”. Maderne og telefoninterviewene viser dog ogsa, at Energistyrelsens evt. kommende
indsats vil blive positivt modtaget, da mange er bevidste om de potentielle gkonomiske besparelser ved
egen-belysning.

2 Viegand & Maaggee: Kortleegning af energiforbrug i virksomheder
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4.1.6  Beslutningsproces mht. belysning i butikker
Egen-belysningen i en butik omfatter

* spotlys (direkte pé varer eller udstillingsrum),

* rumbelysning

* facadebelysning

* belysning pa udendersarealer, f.eks. p-plads

Lys anses som en vigtig og barende del af et butikskoncept pa grund af den rolle, lyset spiller i det
kreative design — til at satte fokus pa de varer, som butikken foretreekker at szlge.

Den rigtige rumbelysning skal give bade lys nok til at orientere sig og skabe den atmosfare, som
butikken ensker at udstrale.

Spotbelysningen iscenesetter varerne i den atmosfare, som salger varen bedst, og fremhaver varerne,
sé de bliver bemerket af kunderne.

Facadebelysningen skal skabe fjernkending og dermed trafik til butikken.
Belysning pa udendersarealer sikrer en tryg oplevelse for kunden pa vej til og fra butikken.
Egen-belysningen @ndres typisk i tre situationer:

* Ved etablering af ny butik

* Udskiftning af butikskoncept

* Vedligeholdelse (skifte parer/lyskilder pga. slidtage)

Enkelte storre detailhandelskader er begyndt at interessere sig for egen-belysning som et isoleret emne.
Motivationen herfor stammer ofte fra et enske om lavere driftsudgifter via energibesparelser, saledes at
keaedens konkurrenceevne skaerpes.

Som hovedkontoret ved SuperGros (danmarks tredjesterste dagligvarehandelskaede) beskriver det:
”Detailhandlen har veeret preeget af en finanskrise, hvor man har veeret nodt til at se neermere pd, hvor
man kan finde besparelser for stadig at veere konkurrencedygtige. Efter at man har fdet
lonomkostninger, lageromkostninger mm. ned, har man her sidste dr kigget pd regnskabets efterhanden
store post: Energiforbrug.

Som konsekvens heraf, er vi af direktionen blevet sat til at finde 100 mio. kr. i besparelser, - heraf 40
mio. skal stamme fra energiforbruget”.

Et andet eksempel herpéd er Dansk Supermarked, der i september 2014 begyndte en udskiftning af mere
end 80.000 lysrer til LED-lysrer. I alt far mere end 500 butikker fornyet storstedelen af belysningen i
butiksarealer, lagre, administration m.v. I et stort antal butikker udskiftes der desuden lys i de fleste
kelemontre. Dansk Supermarkeds oplevelse er, at de far den samme lysstyrke, en god farvegenkendelse
af varerne og leengere levetid af lyskilderne. Der spares 53 % af energiforbruget til belysning, og
investeringen er tjent hjem inden to &r’.

Og andre keader er pa vej. Her udtaler hovedkontoret fra Matas: "Vi har haft fokus pd forbrug og
besparelser ved belysningslosninger i mere end 7 dr. Desveerre har udviklingen haft en negativ
indflydelse pad, hvorvidt der er foretaget cendringer i kcedens belysningslosninger. Udviklingen af LED

3 Case Study “Dansk Supermarked sparer 53%”, Philips Danmark A/S
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er forst gennem det sidste 1 % til 2 dar ndet til et niveau, hvor vi har fundet det rentabelt at pabegynde
udskiftningen af de eksisterende halogen til LED. Pd nuveerende tidspunkt har vi udskiftet ca. 12.000-
13.000 halogenspots”.

Omend disse store kader er begyndt at teenke i energibesparelser, er det typiske billede for detailhandlen
dog, at der primert teenkes i lyskvalitet frem for energibesparelser.

Kapitalkceder og enkelte frivillige kceder

I de sterre kapitalkeeder og enkelte frivillige keeder sammensattes typisk en gruppe af medarbejdere og
evt. bestyrelsesmedlemmer/kadechef/direktar, som tilsammen har ansvaret for labende at udvikle et
butikskoncept. Sammensatningen af medarbejderne varierer fra kaede til kaede.

Der opstilles krav til butikskonceptet, som videregives til et butiksindretningsfirma, der udarbejder et
designoplaeg inkl. budget, som diskuteres og tilrettes. Der stilles ikke krav til energieffektivitet.

I nogle tilfeelde leverer butiksindretningsfirmaet ikke alene butikskonceptet — men ogsé den lebende
servicering af butiksindretningen. Dvs. udskiftning af lyskilder, udskiftning af edelagte/slidte reoler
mm.

Frivillige keeder
Det er meget forskelligt, hvorledes beslutningsprocessen foregér.

Nogle kader far udarbejdet forskellige butikskoncepter, som butiksejerne kan lade sig inspirere af.
Desuden tilbyder mange kader deres butiksejere komplette tilbud inkl. pris pé indretning af butikker.
For at kunne gore dette har kaedekontoret samarbejde med flere forskellige leveranderer, - gerne
minimum to forskellige leveranderer pr. element, s& butiksejeren har en reel valgmulighed. Der stilles
ikke krav til energieffektivitet.

Langt de fleste butiksejere vaelger dog ofte en lokal leverander, den lokale elinstallater til at gennemfore
renoveringen/udskiftning af butiksindretning. Som udtalt af hovedkontoret for den frivillige keede Kop
& Kande: 79 ud af 10 henvender sig til kedekontoret og far tilbud pd opscetning af butikskoncept, men
veelger i sidste ende en lokal leverandor”.

Som regel er valg af facade last fast fra keedekontorets side, da det gaelder om at fa et ensartet udtryk pé
facaden, der ikke varierer fra butik til butik.

Uafheengige butikker

Som oftest tager butiksejeren kontakt til sin lokale elinstallater eller et/flere butiksindretningsfirmaer og
far udarbejdet et udkast til indretning, herunder valg af belysning. Mange velger lokale leveranderer,
idet butikkens eksistens er athengig af butikkens lokale forankring.

Jf. et butiksindretningsfirma sker det ved de uathangige butikker, at butiksindretningsfirmaet star for
selve styringen og alt omkring indretningen. Dvs. butiksindehaveren deltager i processen ved at
godkende budgetter og valg af lasninger, men ellers ikke. Der stilles ikke krav til energieffektivitet.

Jf. et andet butiksindretningsfirma indikeres det, at butiksejeren har et helt klart billede af, hvorledes
butikken skal se ud. Fokus ligger udelukkende pé butikkens atmosfzare.

Ofte overdrager butiksejeren med nogle fa krav/ensker opgaven til et butiksindretningsfirma, som
udarbejder et kreativt oplaeg pa et butikskoncept.
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Typisk optimeres egen-belysningen i forbindelse med renovering eller udskiftning af et butikskoncept.
Som indretningsfirmaet Ambiente forklarer det: ”Butikkerne far sjeeldent skiftet deres belysning. Som
regel er det en del af en storre ombygning. Vi styrer hele processen og kommer med alle idéer — iscer
ved de uafhengige butikker”

4.2 NUVARENDE OG FREMTIDIGE TENDENSER

I det folgende beskrives nuverende og et bud pd de fremtidige tendenser, der kan have betydning for
detailhandelsstrukturen og dermed Energistyrelsens planlagte indsats overfor detailhandlen.

4.2.1 get urbanisering og ”indkebsveje”

Danmark ikke er serligt urbaniseret i forhold til resten af EU. F.eks. bor 44,5% af danskerne i tyndt
befolket omréadet, hvor det i EU samlet set er 22,2%. Men Danmark er inde i en urbaniseringsperiode —
dvs. flere folk flytter fra landet til byerne. Generelt folger detailhandlen denne udvikling, sé den i
stigende grad koncentrerer sig i starre og feerre indkebssteder ved de sterre byer.

I perioden 1999-2005 viser analyser pa Fyn, at ca. 25% af butikkerne i byer med under 2.000
indbyggere lukkede. Omvendt har de helt store byer med over 50.000 indbyggere oget deres betydning i
forhold til antallet af butikker. F.eks. i Odense, hvor detailhandelen i Rosengardcentret og Butiksbyen
samt Odense bymidte treekker kunderne fra hele Fyn.

Dertil kommer, at loyalitetsgraden for valg af indkebssted er lav. Forbrugerne handler i stigende grad
efter pris (heraf discountbglgen) og efter convenience (f.eks. pa vej fra arbejde).

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug
Det kan med fordel overvejes, om der skal gores en sarlig indsats overfor etablering af nye butikker i de
storre byer, idet der her er tale om et serligt potentiale.

4.2.2 En voksende e-handel

1 00’erne foretog danskerne de forste provekeb over nettet hos danske lokale webshops. Nu her 15 ar
senere oplever detailhandlen en storre omstillingsproces grundet vaeksten i e-handlen.

En undersegelse fra Fyn foretaget af NaturStyrelsen (Institut for Centerplanlagning) viser f.eks., at den
teknologiske udvikling og e-handlen har fjernet eksistensgrundlaget for visse brancher som f.eks.
fotohandlere og videoudlejning, mens andre er under pres som en kombination af flere faktorer (f.eks.
boghandlere og elektronikbutikker se afsnit 4.2.4.).

Det er kun fé brancher inden for detailhandlen, som ikke har salg via internettet. Et eksempel herpa er
f.eks. kiosk- og slagteribranchen.

Alt efter brancheforening angives forskellige estimater pa omfanget af e-handel i Danmark. I 2014
estimerer f.eks. betalingstjenesten DIBS i sin nordiske e-handelsanalyse det samlede danske e-
handelsmarked fra detailhandlen til at vaere ca. 27,2 mia. kr.

4 Analyse af detailhandelsudviklingen pa Fyn, side 16, december 2014
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Alle er dog enige om, at e-handelsmarkedet har varet og stadig er i veekst. Jf. konkurrencestyrelsen er
den samlede omsatning i e-handlen pa tre ar steget med ca. 56% og forventes fremadrettet at spille en
stadig sterre rolle. E-handel er allerede slaet markant igennem pa nogle markeder — fx

forbrugerelektronik, hvor forbrugerne anslar, at de keber 36% af deres forbrugerelektronik over nettet.

Til sammenligning anslér forbrugerne, at de keber 4% af deres dagligvarer over nettet.
De nyeste e-handelstal kommer fra FDIH:

Figur 8: Andel af e-handel fordelt pa kategorier

‘Varegruppe/tjenesteydelse
Toj, sko og smykker 2014

Film, musik, boger, spil og legetoj

Rejser og kulturoplevelser

IT, tele og foto

Personlig pleje, kosmetik, medicin og kosttilskud

Bolig, have og blomster/planter

Elektronik og hvidevarer

Dagligvarer, mad og drikke

Sports- og fritidsudstyr

Hobby- og kontorartikler

Auto-, bade- og cykeludstyr

Finansielle produkter

Andet

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 %
Kilde: FDIH, Dansk E-handelsanalyse 2014

En undersogelse fra EU-kommisionen viser, at i 2011 havde 70% af danskerne foretaget keb pa
internettet, og i 2014 var tallet steget til 78%, som kun overgées af briterne.

Det store spergsmaél er, hvilken betydning den voksende e-handel far pa antallet af fysiske butikker?

ICP er kommet med en prognose, der siger, at e-handelen vil fa vasentligt storre betydning inden for
udvalgsvarer, end det vil blive tilfeeldet inden for dagligvarer. En af ICP prognoser gér pd, at 15% af
dagligvareomsatningen og 50% af udvalgsvareomsatningen vil vaere e-handel i 2025, hvilket vil
medfore, at det samlede detailhandelsarel vil falde fra 11 mio m? til ca. 7,3 mio. m®.

Arealet til dagligvarer vurderes i 2025 at falde med knap 1,1 mio. m?* fra de 4,5 mio. i dag til godt 3,4
mio. m”. Det samlede areal til udvalgsvarer vurderes at ville falde fra ca. 6.5 mio. m? i dag til knap 3,9
mio. m” i 2025.

Figur 6: Bruttoareal til butikker fordelt pa bytyper samt dagligvarer og udvalgsvarer(mz) i 2025 i Scenarie 3
(e-handelen udgor 15 % af dagligvareomscetningen og 50 % af udvalgsvareomscetningen)

Antal beboere

Dagligvarer

Byer over 100.000 indbyggere

Udvalgsvarer
Byer over 40.-99.999 indbyggere
Byer over 19.-39.999 indbyggere
Byer over 12.-18.999 indbyggere
Byer over 6.-11.999 indbyggere
Byer over 3.-5.999 indbyggere

Byer over 1.-2.999 indbyggere

Mindre

Kilde: ICP, E-handelens indflydelse pa butiksstrukturen i Danmark, November 2012
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Hvis e-handelen far sé stor udbredelse som det forudsattes i dette scenarie, vil der i de kommende 10 ar
ske en omdannelse af de danske sterre bymidter og store centre uden sidestykke.

Butikker og andre servicefunktioner vil relokalisere sig i helt nye eller gennemrenoverede

lokaler for pa4 den méde at kunne trimme den fysiske detailhandel til de nye tider, hvor butikkerne med
deres beliggenhed og fremtreeden skal understette e-handelen, og hvor kunderne via inspiration pa nettet
vil sege mod de mest speendende og unikke butikker.

Generelt vurderes det, at den forholdsmassige fordeling af arealet til dagligvarebutikker
pa bytyper ikke vil blive pavirket nevneveardigt af e-handelens betydelige udbredelse, mens fordelingen
af arealerne til udvalgsvarer vil gé i retning af en yderligere koncentration i de store byer og byomrader.

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Prognoserne spar, at en del af detailhandlens omsaetning vil blive flyttet fra fysiske butikker til
nethandel, hvilket vil betyde, at de fysiske butikkers samlede bruttoareal vil blive formindsket med op
til en tredjedel. Dette har betydning for Energistyrelsens potentiale-beregninger. Dertil kommer, at
Energistyrelsen med fordel kan overveje at prioritere sin indsats i forste omgang i de brancher, der er
mindst truet af nethandel, - og dermed mindst udsat for butiksded.

4.2.3  Finansiel situation for detailhandelsejendomme

Generelt var det frem til 2007-2008 relativt ukompliceret at finansiere ejendomme og
ejendomsprojekter. I tiden efter er det stadigt blevet vanskeligere at fremmedfinansiere
ejendomsudvikling til butiksformal samt generationsskifte af igangvarende butikker.

Begge dele har lagt en demper pa markedet, for sa vidt angér projekter, der ikke egenfinansieres af
institutionelle investorer og/eller likvide kebere. En vanskeliggarelse af generationsskifte pa grund af
kreditklemmen har desuden betydet, at feerre butikker generationsskiftes.

Den generelle samfundsmassige hjelp til klemte pengeinstitutter ma ventes at medfore, at der til
stadighed er engagementer, der skal nedgeares. Dette ventes generelt at medfere, at transaktioner i
ejendomssektorer, herunder ogsa med detailhandelsejendomme i endnu hejere grad vil blive
vanskeliggjort i - som minimum - de naste par ar.

Bankernes nedgearing rammer is@r de sma investorer, der er atha@ngige af bankfinansiering, mens de
store institutionelle investorer, der selv har kapitalen, stadig er interesserede i storre og velbeliggende
ejendomme.

Samtidig opfatter nogle store, internationale investorer nogle af de danske detailhandelsejendomme som
”sikker havn”- set i et europaeisk perspektiv. Det danske ejendomsmarked er i et internationalt
perspektiv meget lille, derfor er aktiviteten is@r pa markante ejendomme meget pavirket af forholdene
pa det globale ejendomsmarked.

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Det forventes, at det vil vare svaerere for de sma investorer (som oftest de uathengige butikker samt
dele af de frivillige kader) at kunne fa finansieret @ndring af lejemal og muligvis ogsa renovering af
eksisterende butikskoncept.
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Formodentlig vil det vare lettere for kapitalkeder og udenlandske ejere, idet de enten har den
fornedne kapital selv eller, fordi det danske ejendomsmarked vurderes som rimeligt sikkert.

Kombinationen af oget e-handel og den finansielle situation pa ejendomsmarkedet vil gore, at en
lang raekke investorer vil blive hardt ramt. Her taenkes is@r pa de mindre investorer, der ejer
ejendomme uden for de sterre udbudspunkter eller de sikre dagligbeliggenheder, og hvor investoren
ogsé samtidig er butiksejeren.

Der kunne med fordel overvejes at teenkes i at inddrage finansieringsmarkedet som et sarligt
indsatsomrade — dvs. banker og kreditforeninger.

4.2.4  Brancheglidning

Brancheglidning er et velkendt fenomen i detailhandlen. Med brancheglidning menes, nar en
varegruppe overgar til at blive solgt via en ny eller anden distributionskanal end tidligere. Et godt
eksempel er konditor- og bagerivarer, som traditionelt set er blevet solgt hos bagere.

I dag feres de i hoj grad i dagligvare- og conveniencebutikkerne som f.eks. supermarkeder, kiosker og
servicestationer. Brancheglidningen ger, at danskerne i slutningen af 2014 kan gé over 2.000 steder hen
for at kebe friskbagt bred. Det er det hgjeste antal i 30 ar, til trods for, at der er under 1.000 bagere
tilbage i Danmark.

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Butiksejere i en branche, der er udsat for stigende brancheglidning som f.eks. bagere og slagtere, er
serligt udsatte. Der vil formodentlig veere nogle butiksejere, der - i et forseg pa at afverge udviklingen -
vil @&ndre sit butikskoncept. Langt de fleste forventes ikke at endre sit butikskoncept, da det vil give
dem en ekstra gkonomisk omkostning pé et tidspunkt, hvor de er usikre péd deres fremtid.

4.2.5 Liberalisering af lukkeloven i 2012

Lukkeloven fastsatter regler for abningstiderne i detaihandlen. Loven er senest endret med virkning fra
den 1. oktober 2012, hvilket indebaerer, at butikker som hovedregel kan holde dbent hele dognet alle
arets dage. Undtaget er helligdage m.fl. Dagligvarebutikker med en omsetning pa under ca. 33 mio. kr.
kan dog altid holde &bent.

Dette har haft stor betydning for danskernes indkebsmenstre og understetter udviklingen fra land til by.
Nu er de smé butikker og tankstationer pa landet ikke leengere alene om at holde abent.

F.eks. har det samlede antal tankstationer ligget stabilt pd omkring 2.000 de senere ar. Ar for &r er der
dog blevet flere og flere ubemandede tankstationer. I 2014 var f.eks. tre ud af fire tankstationer
ubemandede, fordi danskerne ikke langere handler deres sma fornedenheder pé tankstationerne’.

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug
Konsekvenserne af lukkeloven understotter prognoserne, der spar sterre butikker i byomraderne.

5 www.eof.dk
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4.2.6 Butikscentre

I Danmark findes der over 100 butikscentre med et areal over 5.000 kvm. Centrene omsatter for mere
end 50 milliarder kr. arligt.

Butikscentrene har de sidste mange ar vundet markedsandele pa bekostning af de traditionelle
handelsgader og de lokale kebmaend. Omsatningen i landets storcentre er vokset fra 34 mia. kr. 1 2000
til 52 mia. kr. 1 2008, og der er planer om op mod 30 nye projekter eller storre udvidelser med et samlet
areal pa mere end 450.000 kvm °.

Figur 7: Danmarks storste butikscentre

Fordelt efter omrzatning 2013
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Figur 8: Butikscentres andel af detailomscetningen
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Hvis centrenes markedsandel fortsat gges vil det betyde, at bymidterne vil blive yderligere udfordret af
butikscentrene.

Butikscentrene har generelt klaret sig bedre gennem krisen end den evrige detailhandel. Det vurderes, at
iser butikscentrene, der med fzlles abningstider (og sendagsébent), felles markedsforing og mange
steerke kapitalkeeder har udnyttet liberaliseringen af lukkeloven.

Butikscentrene vil ligesom den ovrige detailhandel blive udfordret af den stigende internethandel” .

I modsatning til bymidtens butikker er centrene organiseret mere centralt og har ofte en betydelig
kapital i ryggen.

6 Institut for Center-Planlaegning
7NCSC, 2013
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Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Administrationen af butikscentre er pga. sin centrale organisering en malgruppe, som Energistyrelsen
med fordel kan overveje at inddrage i sin indsats - pa lige fod med detailhandlen. De har ingen fysiske
butikker, men har formodentlig en betydning/indflydelse pa indretning af butikkerne i centeret. Lige
som de har deres egen-belysning ved fellesarealerne sdsom butiksgange, toiletter og parkeringspladser.

4.2.7 Kommunernes indflydelse

Erfaringer fra kundeundersggelser viser, at forbrugerne typisk keber bade dagligvarer og udvalgsvarer
pé ca. 10-20% af turene til en bymidte®. Erfaringer fra dagligvarebranchen viser, at en discountbutik pa
ca. 1.000 m? dagligt genererer ca. 500-1.000 kunder alt efter type, beliggenhed mv. Kombinationen af
dagligvarer og udvalgsvarer kan overfores til, at en discountbutik dagligt genererer i storrelsesordenen
50-200 daglige kunder i de neermeste udvalgsvarebutikker.

Hvis et gennemsnitligt keb i en udvalgsvarebutik er ca. 200 kr., og hvis butikken har abent ca. 300 dage
om aret, svarer det til en arlig omsatning pa 3-12 mio. kr. i de n@ermeste udvalgsvarebutikker. Med
andre ord danner en discountbutik grundlag for 2-4 gennemsnitlige udvalgsvarebutikker.

Med en hard konkurrence og en eftersporgsel efter stadigt sterre butikker seger mange dagligvarekader
at udvide deres eksisterende butikker eller bygge nye. Forhold som stgj, ejerforhold, tilkerselsforhold
mv. kan besverliggere en udvidelse i bymidten. For at st sterkt i konkurrencen har
dagligvarebutikkerne generelt et enske om gode, synlige og tilgeengelige beliggenheder pa ubebyggede
matrikler. De placeringer findes typisk i udkanten af byen. Omvendt har en dagligvarebutik ogsa afledte
effekter for den evrige detailhandel. Hvis en dagligvarebutik lukker i bymidten, kan det ogsd medfere
lukning af 2-4 udvalgsvarebutikker.

For at imgdekomme udviklingen med udflytning af dagligvarebutikker med lukning af
udvalgsvarebutikker og servicefunktioner til folge, er flere kommuner begyndt at tage initiativ f.eks. at
skabe bedre erhvervsbetingelser, s flere butikker “overlever” og til at indgé i en aktiv dialog med
dagligvarekaderne om at udvikle egnede placeringer i eller nar bymidten.

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Kommunerne kan i fremtiden komme til at spille en storre rolle i forbindelse med etableringen af
butikker og forbedring af butikkernes konkurrenceevne. Det formodes, at kommunerne er interesserede i
at hjelpe med at formidle Energistyrelsens kommende indsats ud til de lokale butikker og akterer, idet
det kan vere med til at nedbringe butikkernes driftsbudget, hvorved butikkerne bliver mere
konkurrencedygtige. Kommunerne kan derfor med fordel teenkes ind i Energistyrelsens indsats.

8 COWIL, 2007- 2014
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4.3 BARRIERER

I processen omkring udskiftning til energieffektiv belysning kan der forekomme barrierer, som kan

forekomme detailhandlen som en hindring, der er vanskelig eller umulig at passere.

Det er vigtigt at fa identificeret barrierne, sdledes at Energistyrelsens varktejer og udbredelse tager

hensyn til eller fjerner/ger barrierne mulige at passere.

Folgende barrierer var de typisk forekomne ved de gennemforte interviews:

Barrierer
Detailhandelssegment

Personer

Okonomi

Butikskoncept

Energieffektiv
egen-belysning

Ud:ldftning af belysning

Viden

Negative holdninger

Manglende garanti
fra alktorer

Reszourcer

Kapitallceder

Professionsl mdkober med
beslutningzkompetence

Ladalzens accept af en stemrs

engangsinvestening

Retum of nvestment skal vare

maks 3-4 &r

Frivillige keeder
Professionel mdkober uden
beslutningskompetence

Har svart ved at forhandle
zode priser, da butikkeme
selv vazlzer leveranderer

Uafhzengige butildeer og

Butiksindehaver med
beslutungzkompetence

Investeringzomkosthungeme er

store 1 forhold til butikkens
samlede mdtjeningsnivean

randorer dvs. dyrere losninger

Afskaffelse af zammelt belysningsudstyr er en ukendt udzifispost

Ofte er belysning slet ke beskrevet 1 buttkskonceptet

1vis belysnmg beskiives 1 butikskonceptet, stilles der ofte

ingen krav t1l energieffektiv belysmng

Lav-mterasse onrade, pi vej til at blive mere interessant pza. ledelzens

onsker om besparelser generelt = badre bundlmye

Lav-mterasse onuade - mtet foku

pa energibesparelser

Udskiftning af belysning sker typizk ved total renovering af butikken samt, nar den eksisterende
belysning gir i stykker. Udskifining sker hvert 5-20 ar. Et forsigtizt bud er hvert 10-15 &r 1 zennemsnit

Ved renovermg af buttk forekommer ofte, at belysningssystememe genanvendes,

ford: der ikke er fokus pd mulizs enerzibesparelser
Intet kendskab til butikkens elforbrug

Intet kendskab til elforbruget pr. butik
Et lavt kend:kab til lesnmzer og muligheder
inden for energieffektiv belysmng

effektiv bely=umz

Blandede holdninger til, at enerzieffaktive belysnmzsprodukter konfitkter
med belyzsnngens wigtigste rolle, som er at prazentere produkter og skabe stemming

Blandede holdninger t:1 LED.

De negative: gziver tkke optimal farvegengivelse, gir i stykker ved hyppiz brug, for dyre,
zarantien d=kker tkke, da det daglize forbrug er for hejt mm.

Aktoreme stiller ikke zarant: om, at de evt. opstillede enerzibesparelseme kan indfizes

energibesparelser

medlemmer af frivillige koeder

Retum of mvestment bliver lengere, ford: der typizk valges lokale leve-

5

Et meget lavt kendzkab til lesnnger
og muligheder inden for enerzi-

Fa ressowrcer, bliver derfor nodt
til at kobe ziz till=ne siz op af
aktoremes eksperticer omknng

Et gennemgaende fzlles traek for sével kapital- og frivillige kaeder samt uafthangige butikker er, at den
okonomiske del af beslutningsfasen er af afgerende karakter. I flere tilfelde er de hoje

investeringsomkostninger en afgerende barriere for, at den ellers planlagte energioptimering ikke

gennemfores.

Som hovedkontoret fra Kop og Kande udtaler det: ” Det koster ca. 4.000 — 8.000 kr. pr. kvm at indrette
en butik. Det er mange penge, hvis man sd ogsd skal betale ekstra for energieffektive
belysningssystemer ”. Eller Sportigan: ”Energieffektiv belysning spiller ingen scerlig stor rolle, da prisen
er den afgorende faktor”.
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En anden vigtig felles barriere er det manglende kendskab til det faktiske elforbrug. Hvis man ikke
kender omkostningerne ved sit energiforbrug, kan det vaere sveert at forholde sig, hvor meget man kan
spare. Dette bekraftes ved, at interessen for realisering af energibesparelsespotentialer ved egen-
belysning er storst hos kapitalkeederne og ofte stammer fra krav fra direktionen om besparelser pa
kaedens driftsbudget i henhold til energiforbruget. Man bliver opmerksom pé besparelsespotentialet, nar
man kender sit energiforbrug.

To andre vigtige barrierer er dels, at energieffektivitet er et lav-interesse omrade. Som kaedekontoret hos
Kop og Kande udtaler det: ”Energieffektiv belysning — det teenker butikkerne ikke sd meget pa”.

Der er meget blandede holdninger til LED i detailhandlen. De negative holdninger til LED handler
f.eks. om lyskvalitet. Som f.eks. keedekontoret for Sport24 udtaler: ”Har undersogt LED. Et er pris, men
noget andet er, hvordan lyset ser ud”’. Hvor andre som f.eks. kaedekontoret hos Cykelstyrken siger:
”Butikkerne har mest halogen, men i dag er LED jo ligesd godt,og mange butikker teenker i LED, fordi
det er billigere pa den lange bane”

Dertil kommer forskellige barrierer alt efter, om det drejer sig om en kapitalkaede, frivillig keede og en
uathaengig butik.

En barriere hos kapitalkeederne cr, at det udarbejdede butikskoncept typisk ikke omhandler
energibesparelser.

Barrieren i forbindelsen med investeringen af mere energieffektiv belysning i kaedens butikker er, at
return of investment skal ligge inden for en periode af tre til fire ar, og en accept fra ledelsens side om,
at investeringsomkostningerne er store det forste ar, - dvs. man er nedt til at finde ekstra finansiering.

Hos de frivillige keeder og uafheengige butikker er barriererne i store trek ens. Felles er, at
genanvendelse af eksisterende belysningssystemer forekommer, nar butikkerne etableres eller
gennemgdr en renovering. Energioptimering er i s@rdeleshed hos de uafthengige butikker et lav-
interesse omrade. Som f.eks. en butiksejer fra den frivillige keede Botex udtaler det: ’Som indehaver har
Jjeg ikke haft det store fokus pd udskifining af belysningslosningerne, selvom jeg er bekendt med at der
er en stor besparelse at hente. "Muligvis skyldes dette manglende tid fra butiksejernes side til at satte
sig ind i besparelsernes storrelse.

Enkelte frivillige kaeder har et butikskoncept, men denne omfatter typisk ikke konkrete retningslinjer for
belysningen i butikken. Omend kadekontoret gor forarbejdet og stiller leveranderaftaler til radighed for
butiksejerne, anvender butiksejeren ofte den lokale elinstallater som leverander, hvilket ofte forer til en
hgjere pris, end hvis butikken havde anvendt kadens leverandarer.

Serligt hos de vathaengige butikker observeres det, at en renovering af butikken ikke forekommer
serligt ofte (hvert 10-20 ar). Renoveringen sker efter behov eller udelukkende, hvis butikken flytter til
ny location. I tilfzelde af, at butikkens belysningslesning ikke fungerer optimalt eller, hvis en eller flere
lyskilder er defekte, skiftes den eksisterende belysningslosning af ejeren selv eller af en lokal
elinstallator.

Den hyppigst nevnte barriere for de uathangige butikker og butiksejere i frivillige kaeder er den
forholdsvist store ekstra omkostning, der er forbundet med at vaelge energieffektive lasninger som f.eks.
LED. Som installater-firmaet CME El-Service udtaler det: ”Den stigende eftersporgsel om
energieffektive produkter forekommer oftest hos storre virksomheder. Ndr vi rddgiver omkring
energieffektive losninger, kreever det mere overtalelse hos mindre virksomheder”.
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I de forskellige brancher observeres forskellige grader af interesse i energibesparelser i forhold til
belysning. I tgj, mode, sko-brancherne er det altafgerende, at lyset har den rigtige kvalitet. Som
keaedekontoret hos Din Tgjmand udtaler: ”Energieffektivisering af belysningslasninger har meget lille
prioritet. Fokus ligger pd den korrekte farvegengivelse”.

Omvendt viser interviews med aktererne ogsd, at nar forst en mode-butik har faet en kyndig vejledning
om valg af lyskilder, er der store besparelser at hente — uden at det skal vaere pa kompromis med
lyskvaliteten. Som lyskildeimporteren E3Light udtaler det "Butiksindretningsfirmaer ved desveerre ikke
ret meget om energieffektiv belysning, - og det gor detailhandlen heller ikke. Deres fokus ligger et andet
sted — henholdsvist pris og butikskoncept”.

4.4 SEGMENTERINGSMODELLER

Energistyrelsens indsats skal som udgangspunkt kunne raekke ud til samtlige i branchen.
Erfaringsmassigt er det en succesfuld metode’ at identificere de vigtigste segmenter, sa Energistyrelsen
kan malrette sin kommunikation optimalt, og sa segmenterne kan fungere som katalysatorer for resten af
markedet. Med andre ord: Satte en udvikling i gang, som andre foler det naturligt at efterfelge/kopiere.

Segmenteringsgvelsen har sdledes til opgave at identificere og overskueliggare karakteristika i
branchen, som kan danne baggrund for inddeling i yderligere segmenteringslag.

4.4.1 Krydsning af potentiale og barrierer

Samler vi op pé informationerne fra de foregdende kapitler, tegner sig folgende billede:

Figur 9. Potentiale og barrierer

Kapitalkaeder Frivillige kaeder Butikker

Hyppighed i
udskifining

J[eNUI0g

Okonomi

sudpeiuoy

Kilde: Egen tilvirkning

Detailhandlen kan segmenteres i kapitalkeeder, frivillige kaeder og uafheengige butikker, som hver for
sig har sine karakteristika med hensyn til beslutningsproccesen omkring egen-belysning.

9 Sekretariatet for Ecodesign og Energimerkning af Produkter
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Kapitalkeederne har de butikker, hvor der hyppigst skiftes butikskoncept, og hvor der er lettest adgang
til kapital til investering i renovering af butikker. Energistyrelsens kontaktpris vil vare lavest over for
kapitalkaederne, idet man ved kontakt til fa personer (ansvarlige pa kaedekontorerne) kan fa adgang til at
pavirke flest mulige butikker. Nogle kapitalkeeder (Dansk Supermarked og COOP) har som en isoleret
handling udskiftet egen-belysning for at realisere energibesparelser — dvs. ikke som en del af et &ndret
butikskoncept.

I den modsatte ende af skalaen findes de uafheengige butikker, som formodes at have det storste
energibesparelsespotentiale — primert, fordi de sjeldnere skifter butikskoncept og dermed egen-
belysning end kapitalkaderne. Jo &ldre den eksisterende egen-belysning er, jo starre
energibesparelsespotentiale, idet bade teknologien som prisniveauet for lyskilder har flyttet sig meget de
sidste 10 ar. Desuden er der antalsmaessigt flere uafhangige butikker end butikker i keedesamarbejde.

De uafha@ngige butikker formodes at have en storre barriere mht. at fa bevilliget hjelp fra
pengeinstitutter til istandsattelse og renovering af sine butikker. De uathengige butikkers finansielle
situation understreges f.eks. ved, at feerre butikker generationsskiftes. Sidst men ikke mindst er
kontaktprisen pr. butik noget hgjere end ved kederne, da der her er tale om en beslutningstager pr.
butik, hvor ved kaderne har man én beslutningstager for flere butikker.

I midten befinder segmentet ”De frivillige keeder” sig. Nogle kader har en adferd, der minder om
kapitalkedernes adfeerd mht. udskiftning af butikskoncept, hvor medlemmerne “tvinges” fra
hovedkontoret til at skifte butikskoncepter.

I de fleste frivillige keeder formodes det at vaere de enkelte butiksindehavere, der er den endelige
beslutningstager bade, hvad angar valg af butikskoncept og tidspunkt for, hvornér butikskonceptet skal
skiftes. Derfor minder de pa mange omrader om de uafhangige butikker. Forskellen ved butiksejerne
hos de frivillige keeder og de uafthengige butikker er, at keeden ofte stiller en ekspert til radighed, som
kan radgive og indhente tilbud til medlemmerne omkring valg af butikskoncept, derunder egen
belysning. Hvor den uathangige butik er overladt til sin egen eller sine leveranderers radgivning.
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4.4.2 Segmenteringens betydning for valg af kommunikation

Segmenteringen giver anledning til at teenke i forskellige kommunikationstyper. Jo mere mélrettet og jo
mere “i-gjen-hgjde” kommunikationen er for de enkelte mélgrupper, jo mere modtagelig er malgruppen
over for budskaberne og kan bedre huske budskaberne.

Figur 10. Segmenternes betydning for kommunikation til malgrupperne

Detailhandelssegment Uafhzngige
Kapitalkzeder Frivillige kaeder putikleriog
medlemmer af
frivillige kaeder
Malgrupper Professionel ind- Professionel ind- Butiksindehaver
keober med beslut-  keber uden beslut- med beslutnings-
ningskompetence ningskompetence kompetence
Kommunikationsveje Personlige besag Personlige besog Fysisk materiale
Fysisk materiale Fysisk materiale Online varktejer

Online vaerktejer

Online varktejer

Kommunikationstone Enkel og

Professionel tilgang Professionel tilgang I e

Hoj grad af Hoj grad af Lav grad af

fagtermer fagtermer fagtermer
Katalysatorer Butiksindretnings- ~ Butiksindretnings- ~ Butiksindretnings-
firmaer firmaer firmaer

Arkitekter Arkitekter Arkitekter

Installaterer Installaterer Installaterer
Grossister Grossister

Belysnings- Belysnings-

producenter producenter

Kilde: Egen tilvirkning ud fra de gennemforte interviews og erfaring fra et drelangt samarbejde med detailhandlen

Fealles for kapitalkeederne og de frivillige keeder cr, at malgruppen er professionelle indkebere, da
butiksindretning er deres primare arbejdsbeskaftigelse. De professionelle indkebere i de frivillige

kaeder har dog som oftest ingen beslutningskompetence, da denne ligger hos de enkelte butiksejere.
Imidlertid har de en stor indflydelse pa butiksejernes valg af egen belysning.

De professionelle indkebere beslutter pa vegne af eller radgiver mange butikker, hvorfor det kan betale
sig at afholde personlige meder. Der er over 300 kader, som reprasenterer mere end 13.000 butikker.
Da der ikke kan atholdes mader med samtlige kaeder, anbefales det, at Energistyrelsen identificerer de
keder, der er mest toneangivende inden for deres branche, og besgger disse.

I detailhandlen er man is@r god til at lere af hinanden. Det er vores oplevelse'’, at nye ting har det med
at sprede sig som ringe i vandet, nar forst de toneangivende keeder har provet den nye viden af i praksis.
Formar man at fa en kade, der er toneangivende i sin branche, til at interessere sig for energibesparelser,
folger mange andre med.

10 Sekretariatet for Ecodesign og Energimarkning af Produkter
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Da de professionelle indkebere i kapitalkeder og frivillige keeder har et mere dybdegéende kendskab til
egen belysning, kan kommunikationen til dem i de fysiske materialer med fordel vaere professionel og
med en hej grad af fagtermer. Via online varktejer som f.eks. beregnere kan de udarbejde konkrete
besparelsescases og fremlagge internt i organisationen eller over for butiksejerne.

Katalysatorerne omkring kapitalkaederne og de frivillige butikker omfatter butiksindretningsfirmaer,
radgivere, installaterer, grossister og belysningsproducenter.

Kigger vi derimod pa de uafheengige butikker, er malgruppen butiksejerne, som har udskiftning af
butiksindretning som en lille del af sit arbejde, idet det forekommer ca. hvert 10-20 éar.

Malgruppen har en hgj kontaktpris, hvis Energistyrelsen skulle aflegge dem personlige besog, idet det i
givet fald ville betyde ca. 15.000 personlige beseg. At udarbejde fysisk materiale og on-line verktejer,
som Energistyrelsen udleverer direkte eller via katalysatorerne, ville vere at foretraekke.

Da butiksejerne af naturlige arsager ikke har et dybdegéende kendskab til egen belysning og udbuddet
pa markedet, ber kommunikationen veare let paedagogisk i sin tilgang og med en lav grad af fagtermer.

Katalysatorerne for de uath@ngige butikker er i hgj grad butiksindretningsfirmaer, radgivere og
installaterer.

4.43 Segmentering i forhold til fremtidens potentiale og sterrelse

Der findes en lang raekke udefra- og indefrakommende trusler, som kan fa betydning for detailhandlens
latente interesse i at udskifte egen-belysningen.

De to trusler, som er nart forestdende, er brancheglidning og e-handel.

Som tidligere beskrevet betyder brancheglidning, at salget af en vare flyttes over i en anden branche.
F.eks. lukning af bagere, fordi man nu kan kebe bager-varer i supermarkederne. Dette betyder, at visse
brancher er udsat for stor butikslukning pga. brancheglidning.

Det samme gor sig gaeldende for den voksende e-handel. De brancher, hvori e-handlen overtager en
starre og storre del af salget fra de fysiske butikker, kan med stor sandsynlighed blive udsat for
butiksded.
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Kigger vi pd sandsynligheden for brancheglidning og e-handel inden for de 30 brancher, kan vi
segmentere brancherne i fire grupper:

*  19% af butikkerne er i hoj grad udsat for brancheglidning og e-handel
* 23% af butikkerne er i haj grad udsat for brancheglidning og i mindre grad for e-handel
* 11% af butikkerne er i mindre grad udsat for brancheglidning og i hej grad for e-handel

* 40% af butikkerne er i mindre grad udsat for brancheglidning og e-handel
Figur 11: Brancheglidning og e-handel
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Kilde: Egen tilvirkning

Pilene ved siden af branchenavnet indikerer:
¢ Sort pil: Op/nedgang i omsetningen i branchen fra 2012-2013
* Gra pil: Op/nedgang i antal butikker i branchen fra 2012-2013

Onsker Energistyrelsen at prioritere sin indsats i udvalgte brancher, kan der vare en fordel i at veelge de

40% af butikkerne (i det merkegronne felt), - nemlig de, som er mindst udsat for brancheglidning og e-
handel.
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5. DETAILHANDLENS AKTORER

Der er godt 220.000 ansatte i detailhandlen. Dermed ligger hver 12. arbejdsplads i Danmark i
detailhandlen. Dertil kommer en del af de knap 156.000 beskaeftigede i engros-erhvervene. Medregnes
engros-erhvervene taler vi om hver 5. private arbejdsplads'".

Detailhandlen fylder séledes godt i samfundsekonomien og er som folge af sin sterrelse og involvering
af mange brancher omgivet af en lang raekke aktorer.

De akterer, som spiller en rolle og dermed har mulighed for at pavirke valg af egen-belysning, er:
* Butiksindretningsfirmaer/producenter af butiksinventar
* Radgivere
* Installaterer

* QGrossister
* Lyskildeproducenter

Det indbyrdes forhold mellem aktererne omkring samarbejdet med detailhandlen om egen-belysning
kan illustreres via nedenforstaende figur:

Figur 12: Indbyrdes forhold mellem aktorer og detailhandlen
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Kilde: Egen tilvirkning

Kapitalkcederne og keedekontorerne hos de frivillige keeder benytter sig af enten et
butiksindretningsfirma eller en radgiver ved udskiftning af butiksindretning. Butiksindretning er ofte
der, hvor egen-belysningen ogsa bliver skiftet ud. Nar belysningen skal indkebes, sker det ofte hos en
producent eller en installator.

De uafheengige butikker samt butiksejerne fra de frivillige keeder benytter ofte en lokal leverander -
typisk en elinstallater. Nogle benytter dog ogsa et butiksindretningsfirma eller en rddgiver (via
kadekontoret, nér det er en frivillig kaede). Det sker sjeldent, at en producent kontaktes direkte.

11 Dansk Erhverv ”Detailhandlen — fra varer til vakst”
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5.1 BUTIKSINDRETNINGSFIRMAER M.FL.

En butiksindretningsvirksomhed definerer vi som en virksomhed, der beskaftiger sig med
butiksindretning. Der findes ingen brancheforeninger og ej heller en offentlig tilgaengelig liste over
virksomheder, der arbejder med butiksindretning.

Via cvr registret kan vi indkredse virksomhederne til folgende branchekoder:

* 741030 Indretningsarkitekter og rumdesign: 179 virksomheder
* 310100 Fremstilling af kontor og butiksmebler: 112 virksomheder

Det er dog langt fra alle 291 virksomheder, der beskaftiger sig med butiksindretning. En ikke
repraesentativ rundsperge hos de sterre butiksindretningsvirksomheder viser, at branchen ikke selv
kender omfanget af antal virksomheder.

Butiksindretningsvirksomhederne kan inddeles i tre typer:

*  Rene butiksindretningsvirksomheder
Lever primert af at seelge butikskoncepter alt inkl. til detailhandlen

* Indretningsvirksomheder
Arbejder med indretning til alle typer af virksomheder, dvs. ikke detailhandlen specifikt

*  Mobelproducenter
Producerer primert mebler/reolsystemer, men tilbyder ogsa indretning til alle typer af
virksomheder, derunder ogsa detailhandlen

5.1.1  Beskrivelse af butiksindretningsvirksomhed samt processen

Butiksindretningsvirksomheder arbejder med forskelligartede opgaver — lige fra indretning af et kontor i
butikken, inds@tning af ny belysning, reparation af butikshylder til udarbejdelse af et nyt butikskoncept.

Der er en kreativ afdeling/medarbejder, som star for udarbejdelse af et grafisk udkast til butikskoncept
samt en projektleder/salgsmedarbejder, der har ansvaret for udarbejdelse af et budget.

Ofte foregar processen ved, at butiksejeren eller detailhandelskaeden beder butiksindretningsfirmaet om
at udarbejde et butikskoncept. Butikskonceptet indeholder dels udkast/skitser til selve indretningen af
butikken, detaljerede beskrivelser af de enkelte elementer samt et budget.

Nér det drejer sig om en keede, stilles der mange og ofte ufravigelige krav til butiksindretningsfirmaets
udkast til butikskoncept. Kravene kan vare lige fra designmassige krav til materialevalg mm.

En selvsteendig butiksejer stiller derimod ofte ikke mange krav til udkastet til butikskonceptet.

I begge tilfaelde er det isar etableringsprisen, der er afgearende for valg af butikskoncept. Herefter
kommer et gnske til, at det nye koncept kan vare med til at skabe et mersalg, og at konceptet leverer
den atmosfaere, som butikken/kaeden ensker at made sine kunder med.

Nogle rene butiksindretningsvirksomheder har en egen belysningsafdeling.
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Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Butiksindretningsvirksomhederne har betydning for Energistyrelsens indsats om energieffektiv
belysning i detaihandlen, idet de har en naturlig gang hos detailhandlen i forbindelse med
butiksindretning.

Interviewene med indretningsfirmaerne viser, at energibesparelser ved egen-belysning ikke er en
naturlig del ved renovering/etablering af en butik. Som indretningsfirmaet Ambiente udtaler:
”Lyskvaliteten er det vigtigste. Onske om energibesparelser skal komme fra kunderne selv. Vi forholder
os ikke til butikkens driftsudgifter”.

Desuden eksisterer der blandt indretningsfirmaerne negative holdninger som f.eks., at LED ikke er
teknologisk moden til at blive anvendt i butiksindretning.

Indretningsfirmaerne er dog meget positive overfor Energistyrelsens kommende indsats og tror pa, at
der kan skabes energibesparelser. Som indretningsfirmaet Ambiente udtaler det: “Hvis Energistyrelsen
kunne vise, at teknologien har udviklet sig, og at man kan spare penge i lobet af kort tid, sd var der
bestemt et potentiale for at skifte belysning undervejs og ikke kun hvert 10-15 ar”

Indretningsfirmaet STORETEAM udtaler ogsa: ” Der er bestemt potentiale i belysning, da tingene
derude er gammelt, og der findes noget mere energibesparende i dag”

52 RADGIVERE

Brancheforening, Danske Ark oplyser, at 51 ud af 800 medlemsvirksomhederne arbejder med
detailhandlen. Danske Arkitekter derimod tor ikke estimere et antal blandt deres medlemmer.

Af andre radgivere findes der:
* RAadgivende ingenigrer — jvf. cvr koden 711210 Rédgivende ingenigrer inden for byggeri og
anlegsarbejde findes der 1.422 virksomheder
* Anden teknisk rddgivning — jvf. cvr findes der 1.161 virksomheder

Heraf findes der jf. Sparenergi.dk 254 energimarkningsvirksomheder, der udarbejder energimarker og
dermed rddgiver om energibesparelser i bygninger.

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Energieffektiv belysning er hos arkitekterne ikke et fokus omréade, da detailhandlen ikke udviser
interesse for det. Som Arstiderne Arkitekterne udtaler det ”Generelt oplever vi ikke energieffektive
losninger som et stort interesse omrdde. Det storste fokus ligger pd tilpasning af kundens behov og
hvilken type vareudbud, som butikken har. Den arkitektoniske udformning har 5-6 hovedfokusomrdder:
Placering, eksponering, vareindlevering, parkering, lager og personale.”

5.3 INSTALLATORER

Installationsbranchen kan segmenteres i to dele:
* Mellemstore og store virksomheder

*  Smé og mindre virksomhed
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En opgerelse fra installaterernes brancheforening ”Tekniq” viser, at installatervirksomhedernes storrelse
over tid er blevet storre.

Mellemstore og store installationsvirksomheder defineres ved, at der findes en direktion og en
bestyrelse i virksomheden samt en omsatning pa over 15 mio. kr. arligt.

Antallet af mellemstore og store installationsvirksomheder er vokset fra 2003 til 2013, hvorimod der er
blevet faerre sma virksomheder.

De mellemstore og store installationsvirksomhed er bl.a. kendetegnet ved et storre ekonomisk raderum
af ressourcer og mandskab til at kunne ivaerksatte et storre fokus pa et omrade, som f.eks.
energibesparelser.

Smd og mindre installationsvirksomheder defineres ved, at omsatningen er mindre end 15 mio. kr.
Ofte er virksomheden ejerens eller ejernes livsverk.

Der findes flest sma enkeltmands-installationsvirksomheder med en omsatning pa 0-0,5 mio. kr., og
antallet af disse sma virksomheder er over tid blevet mindre.

De gkonomiske ressourcer i de sma og mindre installatervirksomheder er ofte begrenset, og
konkurrenceevnen er ikke staerk nok til at kunne konkurrere om sterre projekter. Til gengaeld er
kunderne ofte fra lokalomradet og meget loyale.

Betydning i forhold til butikkernes energiforbrug

Alle typer af detailister navner installaterer som varende nogle af de vigtigste radgivere/leveranderer i
forbindelse med egen-belysning.

Installationsvirksomhederne oplever flere udbud, og halvdelen af de installatererne skal i dag selv
projektere de opgaver, som sendes i udbud. Ligesom 53% oplever, at kunderne beder dem om at
projektere opgaverne'?. Arkitekter og ingenierfirmaer er derfor ikke leengere det “naturlige valg” i den
ellers traditionelle proces, hvor installateren udferer installationen under instruktioner af den
traditionelle arkitekt eller ingenier.

Installationsbranchen kan herfor yde et vigtigt bidrag til at lese nogle af de storste udfordringer og
behov i Energistyrelsens indsats mod energieffektivisering af egen-belysningen i detailhandlen.

Dette understreges ligeledes af mader og telefoninterviews med de frivillige kaeder, at nok udarbejder
kadekontoret forskellige forslag til butikskoncepter til butiksejerne, men butiksejerne foretraekker at ga
til deres lokale leveranderer (f.eks. elinstallatererne) for at fa udfert selve opgaven. Dette skyldes, at de
lokale butikkers indtjenings- og kundegrundlag i hej grad er athaengig af opbakning fra lokalsamfundet
og derunder ogsa det lokale erhvervsliv.

Arkitekterne delvist afkraefter dog installaterernes oplevelse. Aarstiderne Arkitekterne udtaler:
?Installatorerne kommer med forslag og inddrages mere i radgivningsdelen, men den direkte
projekterende del af opgaven ligger fortsat hos arkitekten”. Det formodes ud fra interview-runden hos

12 Kilde: Niels Jorgen Hansen, Adm. Direkter, Tekniq, Installaterenes organisation
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detailhandlen, at det endelige valg af belysningslesning og lyskildetype som oftest treffes af
installateren.

Den nye arbejdsform giver bedre mulighed for at praege i retningen af mere energieffektive losninger,
som resulterer i energirigtige valg hos detailhandlen, nér installationsbranchen er aktiv i henhold til bade
den radgivende, projekterende og udferende del af opgaven.

Elinstallaterer har i kraft af deres kernekompetence belysning mere fokus pé energibesparelser, derunder
f.eks. behovsstyrede lysinstallationer, som forventes at f4 endnu sterre betydning for energieffektive
losninger de kommende ar. Det handler om det rette lys, i det rette omfang, pa rette tid og sted. Den nye
form for lysstyring vil @ge potentialet for energibesparelser — ogsa i detailhandlen. Endvidere er
elinstallatererne under lobende uddannelse i energioptimeringer, sdledes de er bedre “klaedt pa” til at
radgive kunderne i mere energirigtige losninger'’.

Som tidligere beskrevet skifter detailhandlen primart belysning, nér der er tale om en totalrenovering af
butikskonceptet eller, nar der opferes en helt ny butik. De storre kaeder er dog begyndt at kigge pa
belysning som en isoleret handling for at bringe driftsudgifterne ned. I den forbindelse har elinstallaterer
den fordel, at de med rette kan ga i dialog med detailhandlen herom, idet det er deres kernekompetence.

Hele medarbejderstaben hos installationsvirksomhederne kan bidrage aktivt og systematisk til hele
projektfasen. Dette gor, at Energistyrelsens indsats over for medarbejderne er vigtig, da medarbejderne
sidder inde med unik viden, ikke kun om leverandererne, men ogsé i selve fagets arbejdsprocesser, og
meder med detailhandlen bekraefter, at installatererne oftest agerer med radgivende funktion over for
detailhandlen.

For at sikre storst mulig kommunikationskanal til installationsbranchens store og sma virksomheder vil
ressourcerene have sterst udbytte ved dialog med installationsbranchens brancheorganisation Tekniq og
Dansk El-forbund. Dette bevirker, at kommunikationskanalen afgrenses fra mange virksomheder til to

store organisationer.

13 Kilde: Ole Jensen, Elinstallater hos CME El-service
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5.4 GROSSISTER

Grossister findes ofte pa markeder, der er preeget af mange sma virksomheder som f.eks. elinstallator-
branchen.

Hver enkelt lille virksomhed har ikke tiden eller skonomien til at finde/kebe varer til
konkurrencedygtige priser, hvorfor der skabes et behov for en grossist, hvis opgave er sdledes at agere
indkeber pd vegne af de mange sma virksomheder. Ved at en grossist har flere kunder, der eftersporger
de samme produkter, kan grossisten keber storre partier varer og dermed ogsa til en lavere pris, da pris
og mangde hanger sammen.

I dette tilfeelde definerer vi grossister defineres som varende virksomheder, der leverer lyskilde-
produkter til detailhandlen, indretningsfirmaer, rddgivningsvirksomheder og elinstallaterer.

De fleste grossister leverer kun til andre virksomheder og ikke til direkte til slutkunderne.

Nogle grossister har egne butikker, hvor kunderne kan handle og se varerne. Andre grossister har
udelukkende kontorfaciliteter og lager.

Der findes 5-6 store grossist-virksomheder, som har et storre udbud af lyskilder. Derudover findes en
lang rekke mindre grossist-virksomheder.

DI Handel og Oxford Research har i 2010 udarbejdet en analyse af de danske grossistvirksomheders
forventninger til et fremtidigt marked for klima- og energivenlige produkter. Analysen viser, at 86% af
grossistvirksomhederne forventer, at markedet for “grenne” el-artikler vil fa stor betydning de naeste 1-2

o 14
ar .

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Grossisterne spiller en stor rolle i forhold til, hvilke lesninger installatererne kan tilbyde kunderne i
forbindelse med egen-belysning.

Den ansvarlige hos en de storste grossister "Bradrende A & O Johansen A/S udtaler: ” Jeg bruger ikke
selv LED derhjemme. Farven er ikke god nok endnu. Det er ikke vores ansvar at skabe energieffektive
losninger, - det skabes ved, at kunderne eftersporger det. Og vi mades af besparelseskrav fra
elinstallatoren”

Der er kun gennemfort et enkelt interview i dette segment. Det anbefales, at der gennemfores flere
interviews for at undersgge, om den negative holdning til LED er generel for grossisterne.

5.5 LYSKILDE PRODUCENTER/IMPORTORER

Denne gruppe af akterer omfatter virksomheder, som producerer/markedsferer lyskilder, armaturer,
forkoblingsudstyr samt udstyr til styring og regulering, som alle har det felles méal at afdekke de
forskellige behov for belysning pa det danske marked.

Belysningsbranchen er praeget af stor konkurrence. Samtidig opleves, at produktudviklingen sker i sddan
en fart, sa sidste ars lyskildesortiment kan vere erstattet af nye produkter inden for en periode pé under

14 http://www.business.dk/green/grossister-satser-paa-groenne-byggematerialer
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12 maneder. Produktudviklingen har de gennem de seneste ar bevaget sig i den retning, hvor
udviklingen peger pa hej energieffektivitet og ny grenne belysningsteknologier.

Udviklingen er resultat af en gget forespergsel om mere energieffektive produkter samt miljemassige
arsager, hvor krav til lyskilder skarpes, og efterlader producenterne i det scenarie, hvor de er nedsaget
til at presse fabrikanterne imod en mere gron belysningsteknologi.

Neasten alle lyskilder importeres fra udlandet, hovedsagligt fra @sten. Pa nuverende tidspunkt findes
kun en mindre producent med produktion i Danmark. Denne akter producerer udelukkende
speciallyskilder.

Varesortimentet kendetegnes ved at vaere meget bredt, og med et stort antal varianter inden for de
enkelte produktkategorier.

Belysningsbranchens produkter kan opdeles i fire hovedgrupper:

Udstyr til
styring og
regulering

Forkoblings-

Lyskilder Armaturer udstyr

Hvor lyskilder importeres i stor stil til Danmark, er den danske produktion af lysarmaturer stigende, og
der indberettes stor eksport til udlandet. Det anslas at 80 procent af den danske armaturproduktion
daekkes af fire store producenter: Philips A/S, Louis Poulsen & Co A/S, Thorn & Jakobsson samt
Riegens A/S. Riegens A/S afsatter dog hovedsageligt armaturer til eksport. Desuden findes et storre
antal mindre producenter, som kan kategoriseres som verende en nichevirksomhed.

Produktionen af forkoblingsudstyr, herunder transformere i Danmark, er lille sammenholdt med
storrelsen af det danske marked. Produktionen er fordelt pa et lille antal producenter. Importen af
forkoblingsudstyr sker oftest som led i importen af lyskilder og armaturer.

Pé det danske marked er produktionen af udstyr til styring og regulering fordelt pa et lille antal af
producenter, herunder Conson Elektronik A/S, LK as og Servodan A/S. Det forventes, at den danske
produktion inden for omradet i de kommende ér vil opleve veekst.

5.5.1 Segmentering
Det professionelle marked for lyskildeproducenter kan opdeles i tre grupper:

* Producenter med eget salgskontor i Danmark, ca. 10 virksomheder
* Importerer, ca. 24 virksomheder
* Detailhandelskader, der selv importerer lyskilder direkte fra fabrikker i udlandet, 15 stk.

Producenter med eget salgskontor i Danmark er virksomheder som f.eks. Philips, Osram m.fl. Typisk
ligger hovedkontoret et sted i Europa (ikke i Danmark) og produktionen i lavt-lonnede lande som f.eks.
Kina. Producenter med eget salgskontor s@lger kun egne produkter, men har mulighed for direkte at
pavirke og deltage i produktudviklingen af nye produkter samt valg af produkter til det danske marked.
De har ligeledes mulighed for at bede om ekstra kapital/ressourcer til at gennemfore kampagner i
Danmark.

Importorer er handelsvirksomheder, som keber produkter fra forskellige producenter/fabrikker og
videreselger dem pa det danske marked. Da det danske marked i international sammenhang er et lille
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marked, har de danske importerer kun ringe mulighed for at pavirke produktudviklingen af nye
produkter.

Blandt importererne findes et storre antal smé akterer, som i branchen gar under navnet
“garagesalgere”. Garagesalgerne er kendetegnet ved, at de typisk ikke har nogle specielle
forudsetninger eller kompetencer i forhold til at selge belysning. Oftest har de importeret andre typer af
varer — f.eks. brugskunst — og har oparbejdet et godt leverandernetvark typisk i Kina. Vejen til at blive
belysningsimporter er, at de ”falder” over et godt tilbud af lyskilder eller bliver spurgt af deres kunder,
om de ogsa kan levere lyskilder.

Det sidste segment er detailhandelskeeder, der selv importerer lyskilder direkte fra en fabrik og selger
varerne videre til sine kunder. Arsagen til, at disse er navnt som en gruppe for sig selv, er, at de ved
udskiftning af egen-belysning ofte vil valge at kebe produkterne direkte hos fabrikken, da de pa den
made kan spare pa investeringsprisen ved at ga uden om et fordyrende led som f.eks. en importer eller
en grossist.

Det er de sterste belysningsproducenter/importerer, som kendestegnes som first movers i henhold til
produktudvikling og fokus pé energibesparende belysningsteknologier mm. Oftest anses disse akterer
som markedsledere.

Betydning i forhold til butikkernes eget energiforbrug

Belysningsproducenterne og importerer er den eneste aktor, som leverer lgsninger til sdvel grossister,
arkiteter/rddgivere, detailhandlen, elinstallaterer som indretningsfirmaer og er derfor en vigtig
samarbejdspartner for Energistyrelsen i forbindelse med at sette fokus pa energibesparende egen-
belysning i detailhandlen.

Flere starre detailhandelskader keber egen-belysning direkte hos producenterne og importererne eller
direkte fra fabrikkerne for at spare pa indkebsprisen. Det vil sige, at butiksindretningsvirksomhederne
og installatererne mister omsatning og indflydelse pa valget af belysning.

Senest er det set hos Bestseller, som i mange ar har brugt den sterste indretningsvirksomhed Riis Retail,
men nu har valgt at kebe egen-belysningen hos en importer, fordi de kan spare over 40% pa prisen.

Producenter/importerer finder de uathangige butikker forholdsvist uinteressante som kundeemner, idet
bearbejdningen af en enkel butik er for omkostningsfuld i forhold til det samlede indtjeningsniveau pé
opgaven.

Dette vil sige, at belysningsproducenterne og importererne gerne bearbejder de storre kaeder selv, men

de vathangige butikker overlades til installatererne, grossisterne, arkitekterne/radgiverne og
butiksindretningsvirksomheder at bearbejde.

36



5.6 BARRIERER FOR AKTORER

Folgende barrierer var de typisk forekomne ved de gennemforte interviews:

Barrierer aktorer

Okonomi

Manglende fokus

pa energibesparelzer

Butilskoncept

Energieffektiv
egen-belysning

Viden

Negative holdninger

Garanti

Levetid

Der er kun en gennemgaende barriere, der gor sig geldende for samtlige aktorer: @konomien. Til
gengald foresldr branchen selv en metode til at omga barrieren pd: Verktejer, der kan overbevise

Indretningsfirmaer
Skal der tankes
1 enerzieffakiiv
belysningslos-
ninger, bliver det
pa bekostning af de
kreative losninger,
1det kunden har et
samlet budget, der
skal overholdes

Installatorer

Producenter

Grossister

Mangler varktojer til at overbevize kundemes om, at energieffaktiv belysning er billigst 1 le=ngden

Kundeme mangler forstaelse for, at zammelt belysningsudstyr skal bortzkaffes, hvilket medforer en ekstra udzift

Det kreatrve udtryk er vigtigst
- energibesparelser er mindre
interessante/slet ikke interessante

I dag er det ikke en naturlighed, atet
butitkskoncept omhandler/stiller kyav
11l enerzeffektiv belysmng

Energibesparelser er et lavinteresse omride

Stor forskel pa kendskabet il

energieffektiv belysmnzslosninger

Der er en overvejendes holdning til, at
energieffektive belysningsprodukter
konflikter med belysningens vigtigste
rolle. som er at prasentere produkter
og skabe stemnmz

LED giver ikke optimal farvegengivelze, gar
1 stykker ved hyppiz brug, for dyre mm.

Mange smi =ndring-
er, der kan medfore
energibesparelzer,
foretages ikke, idet
nar man =ndrer en
mindre del ved en
belysningsmstal-
lation, overgar
produktzarantien til
mstallatoren

Det er en dirliz
forretung at szlge
produkter, der lever
for l=nge Feks.
LED : forhold til
Halogen

Eftersporzslen
bestemmer
sortimentet.

Eftersporgslen pa
energieffekiiv
belysmng er lav

Energibesparelser
er et lavinteresse
onrade

Lavt kendskab ul

enerzieffektive
belysningslosninger

LED giver ikke opti-
mal farvezengivelse

kunderne om, at den sterre engangsinvestering pga. keb af energieftfektive produkter tjener sig hjem pa

leengere sigt.

For indretningsfirmaerne og til dels radgiverne gor det sig geldende, at der ved udarbejdelsen af
butikskoncepter ikke taenkes i energibesparelser som en naturlig del af processen. Til dels eksisterer
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ogsd myter om LED, som formodentlig ogsé stammer fra dérlige erfaringer med de forste LED, man
introducerede pa markedet. Som den belysningsansvarlige hos grossisten Brdr. A&O direkte udtaler det:
”Jeg bruger ikke selv LED derhjemme, for farven er ikke god nok endnu”. Eller som det storste
indretningsfirma Riis Retail udtaler: ” Problematikken med LED er, at produktudviklingen endnu ikke er
pd niveau med den farvegengivelse, som halogen leverer. Samtidig oplever vi, at energibesparelserne
ved udskiftning af halogenspotsbelysning til LED er minimal”

Eller som Aarstiderne Arkitekterne udtaler det: ”Det en nodvendighed, at produkterne lever op til det
efterspurgte. Her teenker jeg pd den korrekte lysmeaengde og farvegengivelse. Vi vil ikke udelukke, at
enkelte forbedringer vil kunne ske i de lokaler, hvor butikkens atmosfeere ikke berores, eksempelvis i
personale- og lagerlokaler”.

6. ENERGISTYRELSENS VARKTOJER

Under alle interview er Energistyrelsens mulige vaerktejer blevet prasenteret for at fa en vurdering af
det enkelte verktej. Desuden er alle respondenter blevet spurgt om, hvad Energistyrelsen kan gere for
dem for at hjelpe dem pa vej til at fa realiseret energibesparelser ved egen-belysning.

Generelt er bade detailhandlen og akterer positive overfor, at Energistyrelsen vil satte fokus pa egen-
belysning, da mange er bevidste om de potentielle gkonomiske besparelser.

De umiddelbare reaktioner ved varktejerne for detailhandelskaederne er listet op i folgende skema:

Verktojsmodel

Businesscases

Beregningsprogrammer

Benchmark

Hjemmeside

Indgang / kanaler

Eventuelt

Kort beskrivelze

Businesscases har til op-
gave, at inspirere til mers

Kapitalkederne

Flere 1 detailhandlen finder udarbejdelsen af

enerz- effektive |

detailhandlen

Er et simpelt varktej, som
skal give overblik over

den okonomiske del af
udskifmingen af belysnmzs-
losningen Beregneren skal
vise bide besparelser oz
tilskud

Benchmark skal vise
energiforbrug til belysning.
Skal vises/deles op inden for
detailhandlens underbrancher

Har til formdl at samle alle
varktojer. Derudover skal det
vare et sted, hvor relevant in-
formation omkring teknologi,
tilskud mom. formidles

Hvordan formidler vi bedst?

Forzlag 1] andre varktojs-
modeller

dende. Enkelte tilbyder at
stille deres virksomhed til ridizhed Et afgcrende

kriterium er, at de beckniver konkrete besparelses-

eksempler og viser hele processen fraAul Z

Frivillige Jeeder
“Krav™ til eventuelle businesscases ex,
at de skal vare meget hindzibelige.

Det vil sige, at kommmmikationen ikke ma vare
for teknisk. Skal vare sort pd hvidt, hvad er gjort,
hvad skal de zore, hvem kan de sege ridgivning
hos, hvad kan de spare, er der tilskud mm.
Keep it zimple!

Inogen zrad vil et beregningsvarkto) blive anvendt Der er tkke enizhed om, hvor meget beregneren vil
blive anvendt, idet der allerede findes flere beremningzsprogrammer

1 nogen grad finder kapitalk®derne benchmark
anvendeligt. Men de fleste onsker ikke at offentlig-
gore deres energiforbrugstal grundet en meget
konkurrencepraeget branche

Har ingen interesse

/il tkke blive anvendt - hvis den skal anvendes, skal den vare meget let anvendeliz. Det vil sige, at der
max md vare fre klik til den sogte information.
Med fordel kunme der startes med en kort teaser, hvor man eventuel skal indtaste ganzke
lidt information (max. 5 sporgsmal), som hwutizt kan fortelle, hvorvidt der er

le for

Vigtigt at invol branck

Kazdekontor vil geme vare formidler 4l deres

I mundre kapitalkader kan dialog ske direkte med
kaden

Tilskudsordmmger Geme en komplet oversigt
over mulige tilskudsordninger - at tilskuddet kan
soges direkte hos Enerzistyrelsen og ikke gennem
energizelskaberne
Konkrete besparelseseksempler

dl 1 fere tilfzlde skal foresporzslen
komme dirkete fra medlemmeme. Hovedkontorst
har tkke mulighed for at ""tvinge"" medlemmeme

1l at t=nke 1 energibesparelser

Eftersperger pracentationsmatenale
(bruges mtemt), eventuelt kan matenialet kobles
sammen med businesscases
Tilskudsordninger.
Konkrete besparelseseksempler

Uafhz=ngige butilder

Ear ikke mteresse. Fortzller, at materiale hojst
sandsynligt vil blive snudt direkte 1 skraldespanden

Har ikke tid 11l at s=tte sig md i det

Har ingen interesse

Soger ikke mformation vedr. Ziopti
besparelser. Seger ridzivning hos el-installater

Direkte kommunikationskanal
eller gennem installatererne

Ingen forslag

Der synes at vaere en sammenhang mellem involveringsgraden i energibesparelser og modtagelighed
overfor vaerktgjer.

Kapitalkeederne er mere modtagelige overfor verktejerne, da de er mere involverede i energibesparelser
og arbejder med butiksindretning til daglig, hvorimod de uafthangige kader har svart ved at se, hvad

man kan gere fra Energistyrelsens side for at motivere dem til realisering af energibesparelser.

Det mest interessante varktej for detailhandlen er business-cases. Derudover foreslés tilskudsordninger
og besparelseseksempler, som er nemme at forsta og meget konkrete. Serligt omkring en evt.
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tilskudsordning geelder det, at det skal vaere nemt og ubureaukratisk at sege om tilskuddet. Som
keaedekontoret hos Elgiganten udtaler det: Der skulle veere mulighed for at soge tilskud direkte hos
Energistyrelsen, uden om diverse andre aktorer. Det ville veere fordelagtigt, hvis man pa den mdde kan
springe et led over i hele behandlingen af tilskuddet. Flere virksomheder ville anvende muligheden for
at soge tilskud, sdfremt kommunikationsvejen forkortes”.

En enkelt keede foreslar, at Energistyrelsen hjelper med at udarbejde en skabelon og vejledning til
“Energiledelse” internt i virksomheden.

For aktererne tegner der sig igen et billede af en uhomogen gruppe:

Veerktojsmodel Kort beskrivelze Indretningsfirmaer Ridgivere Installatorer Producenter Grossister
Businesscases Businesscases har til opzave, Vili nogen zrad kumne finde anvendelse af businesscaese zod Oplyser, at der er mangal
at mspirers til mere enerziefs 1 forbindelse med 21 ivisermg af belysning. ST PSRV pi materialer omkring
fektive losninger i detail- Det er vigtigt, at de busi som eventuel udarbejd God idé med businesscases energibesparelser. Konkrete
handlen er blastemplet af Energistyrelsen berszninzseksempler
Guideline Installatervirksombeder hold-
er sig selv meget opdateret
omkrmgz, hvilket muligheder
Har til formdl at redegere for, som kan understotte deres
hvad der forventes af elinstal- “salzsargumenter”.

latereme. Det kan bl a. vare
omkning udvazlgelse af belys-
nmg og y=lp ul til:skudstotte

Men enkelte guidelines 1
form af flyers eller pjecer
med Enerzistyrelsen som af-

sender, som de kan zive deres
kunder, vl muligvis vere ot
stavkt tiltag

Beregningsprogrammer Er et stmpelt varktej, som
skal give overblik over den
okonomiske del af udskiftnin-
gen af belysning:losningen.
Beregneren skal vise bide
besparalzer og tilskud.

Benchmark skal vise
enerziforbrug til belysning.
Skal vises/deles op inden for
detailhandlens underbrancher

Har til form3l at samle alle
varktojer. Derudover skal det
vare et sted, hvor relevant in-
formation omkring teknologi,
tilskud m.m. formudles

Der findes pa de tidspunk

v allerede manga
T e

selv og godkend: af Iskab

Benchmark

Hjemmeside

Informationer pa en hjemmeside er en god idé - men Energistyrelsens hjemmeside bliver ikke brugt 52 meget

Indgang / kanaler Der findas ingen branche- En duekte kommunikation fil Enten direkte kommmmikation

“s 3 arkitekterne vil vare Brancheforeninger = &
Hvordan formidler vi bedst or=ax;j::on:ie:ndnehe at anbefale De vagter mu- (Tekniq organisation og El.l u':en";m&l’ f?-n.e’
P B e ligheden for at differentiers Danzk El-forbund) I . = peive
producenter er at anbefale. sig meget hajt. FABA og Danzk belysning)
sig meget hojt.
Eventuel “Tkke en del af det - ikke e
<in egen rolle : hemhold til
energioptimennger / tkke en
t - efterspergzel sk
Forzlag il andre En tilskudsordnmg, som kan En tilskudsordning, som kan TR Rl

kormme fra mstallator eller
andre kunder.
Oplyzer, at der mangler mfor-
mationer om ny teknolog: /

nye lyskilder”

varktojsamodeller s@tte zang 1 udviklingen s=@tte zang 1 udviklingsn

Indretningsfirmaerne og radgiverne reagerer positivt pa business-cases og konkrete
besparelseseksempler. De er ikke positive overfor en beregner, benchmark og hjemmeside.
Tilskudsordning og en oversigt over de virksomheder, der arbejder med energibesparelser er de to ting,
de eftersporger.

Installatererne reagerer ligeledes positivt pa businesscases. De er bevidste om, at de er fagspecialisterne
pa markedet inden for omradet og har ikke brug for yderligere information. De reagerer negativt pa
beregnere og hjemmeside. Benchmark er de muligvis interesserede i, men det kommer an pa, hvordan
det udarbejdes. Det skal vaere enkelt og nemt. De eftersporger derimod fysisk materiale, de kan udlevere
til kunderne.

Producenterne er interesserede i businesscases og vil gerne medvirke ved udarbejdelsen af dem. Er til en
vis grad interesserede i bench-mark. De er uinteresserede i beregnere og guidelines. Men ensker
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derimod tilskud og ser gerne, at Energistyrelsen skaber opmarksomhed og debat om emnet, si de har
bedre mulighed for at slge produkterne ind.

Grossisterne er meget positive over for businesscases og konkrete besparelseseksempler. Reagerer lige
som flertallet negativt pa beregnere, bench-mark, guidelines og hjemmeside. Grossisterne ser ikke sig
selv som dem, der skal tage forertrejen. De ser en mulighed for, at Energistyrelsen skaber en storre
interesse hos installatarerne og detailhandlen. Sidst men ikke mindst papeges der, at der mangler
information/materiale om nye teknologier/konkrete besparelseseksempler/energieffektivtet i egen-
belysning generelt.
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