FORMALET MED REFURB:

e REFURB projektet sggte at fjerne barriererne imellem forsyningssiden og
boligejerne. Med en ambition om at fjerne byrden for boligejerne, ved at
gore det nemmere for dem gennem one-stop-shops.

KEY FINDINGS REFURB:

e Det er vigtigt at definere de segmenter der skal laves lgsninger til eks. bygningstyper +
boligejergrupper
o | REFURB DK blev valgt: en-families huse og YF, EN boligejere
o At timing er essentiel for energirenoveringer = der vil for alle boligejere vaere et tidspunkt hvor
en energirenovering giver mening for dem

e Det er vigtigt at kortleegge barrierer og hvad der driver boligejere nar de skal energirenovere
o Her spiller bade tekniske, finansielle og sociale aspekter ind
o Lokale og regionale betingelser spiller ogsa ind

refurb



Kunderejsen er her et essentielt veerktgj

e Det kan anbefales at flere steps pa kunderejsen stgttes af

en vejledende service, bade gennem tekniske og finansielle Indhenter

oplysninger

aspekter af “rejsen”

e For at sikre sig mod “drop-outs” i beslutningsprocessen skal @ 2;?.3::
man vaere opmaerksom pa:
o Der skal sgrges for en personlig tilgang og skraeddersyet

vejledning E:;’ﬁ:,i:k
o Forstaelse for mulighederne i grupper af 0

“communities”/sammenhold Oplever Budget og
o Der skal gives langsigtet perspektiv pa renoveringen T S
o Der skal vaere en klar planlgsning ' pakke og

handvzerker
o Der skal vaere en klar finansieringsplan

Mefurb



Compelling offers:

VALG DEN PAKKE

e De ikke tekniske-lgsninger (finansieringsmodeller, demonstration af DER PASSER DIG
projekter, kvalitetssikring etc.) er steerkere motivationsfaktorer for
boligejerne, end de tekniske. &5 &5 &3
START ! INDEKLIMA EMERGI ! HKOMFORT | A LA CARTE
PAKKE PAKKE PAKKE PAKKE PAKKE
o One-stop-shop I@sningerne virker til at have stgrst potentiale Malgruppe Malgruppe Malgruppe Mélgruppe Malgruppe
for at overbevise boligejere til at energirenovere fee®h G 0 G (lee(D
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e Ved "compelling offers” er det essentielt at finde frem til fordele 0g .o e | e | owemere Iveerrg

o b o ol fer. gt br ol br. gt br
ulemper ved renoveringen for boligejerne 90.000 & 250.000 @ 420.000 @ 500.000  ingengr=nse

o Et tilbud man ikke man modsta skal vaere nemt, let at forsta og
til at kunne betale for at kunne tiltraekke stgrstedelen af e v
markedet SR CSRAT CTRAD AN

o Et”"compelling offer” er et let forstaeligt tilbud til slutbrugeren, '“'"'“'"“ S
som er skrevet i et ikke-teknisk sprog, som tilgodeser A
hans/hendes krav til et komfortabelt liv men med en
energieffektivisering af hans/hendes hjem.

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