
KEY FINDINGS REFURB:

• Det er vigtigt at definere de segmenter der skal laves løsninger til eks. bygningstyper + 

boligejergrupper

o I REFURB DK blev valgt: en-families huse og YF, EN boligejere

o At timing er essentiel for energirenoveringer → der vil for alle boligejere være et tidspunkt hvor 

en energirenovering giver mening for dem

• Det er vigtigt at kortlægge barrierer og hvad der driver boligejere når de skal energirenovere

o Her spiller både tekniske, finansielle og sociale aspekter ind

o Lokale og regionale betingelser spiller også ind

FORMÅLET MED REFURB:
• REFURB projektet søgte at fjerne barriererne imellem forsyningssiden og 

boligejerne. Med en ambition om at fjerne byrden for boligejerne, ved at 

gøre det nemmere for dem gennem one-stop-shops.



Kunderejsen er her et essentielt værktøj

• Det kan anbefales at flere steps på kunderejsen støttes af 

en vejledende service, både gennem tekniske og finansielle 

aspekter af ”rejsen”

• For at sikre sig mod ”drop-outs” i beslutningsprocessen skal 

man være opmærksom på:

o Der skal sørges for en personlig tilgang og skræddersyet 

vejledning

o Forståelse for mulighederne i grupper af 

”communities”/sammenhold

o Der skal gives langsigtet perspektiv på renoveringen

o Der skal være en klar planløsning

o Der skal være en klar finansieringsplan



Compelling offers:

• De ikke tekniske-løsninger (finansieringsmodeller, demonstration af 

projekter, kvalitetssikring etc.)  er stærkere motivationsfaktorer for 

boligejerne, end de tekniske.

o One-stop-shop løsningerne virker til at have størst potentiale 

for at overbevise boligejere til at energirenovere

• Ved ”compelling offers” er det essentielt at finde frem til fordele og 

ulemper ved renoveringen for boligejerne

o Et tilbud man ikke man modstå skal være nemt, let at forstå og 

til at kunne betale for at kunne tiltrække størstedelen af 

markedet

o Et ”compelling offer” er et let forståeligt tilbud til slutbrugeren, 

som er skrevet i et ikke-teknisk sprog, som tilgodeser 

hans/hendes krav til et komfortabelt liv men med en 

energieffektivisering af hans/hendes hjem.

o Det er vigtigt at lave tilbud der er mærkbart forskellige fra 

hinanden


