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1. Formal, baggrund og resumé af resultaterne

Formal
o Understgtte elektrificeringen af samfundet og energibesparelser i eksisterende boliger ved at gge
salget af varmepumper
e At skabe overblik over, om der er udfordringer og valg i selve kgbsprocessen, der bremser og
forsinker investeringer i varmepumper i den eksisterende boligmasse.
e At komme med forslag i en bred dialog til mulige tiltag, der kan komme interesserede
varmepumpekunder i mgde pa omrader, hvor en del gerne vil have, at det bliver lettere.

Baggrund

Varmepumper er helt centrale i elektrificeringen af samfundet og en mere baeredygtig opvarmning, somi
hgjere grad er baseret pa vedvarende energi og markante energibesparelser. Derfor er det vigtigt at saette
fokus pa, om der er eventuelle barrierer for udbredelsen ud over prisen.

Selv med bedre gkonomiske rammevilkar er der tale om en stor og mere langsigtet investering, som
husejerne skal veere trygge ved i en virkelighed, hvor der ikke er tradition for at leene sig op ad en uvildig
radgiver med mindre der er tale om en stor ombygning. Derfor er det vigtigt, at husejeren selv kan
overskue de valg, de skal traeffe. Denne undersggelse ser naermere pa, om husejere, der har indhentet
tilbud pa luft-til-vand varmepumper eller jordvarme oplever det svaert, uoverskuelige eller tidskraevende at
foretage de ngdvendige til- og fravalg, sa lgsningen er optimal i forhold til hus, praeferencer og pengepung.

I undersggelsen szettes der fokus pa eksisterende helarshuse, der ikke er helt nye, som er mere kraevende,
bade for husejeren og installatgrerne at finde den rette Igsning til sammenlignet med de helt nye huse.
Dels er energibehovet stgrre, hvorfor varmepumpen som udgangspunkt bliver dyrere, og dels er
energibehovet svaerere at skgnne, fordi det er helt individuelt, hvor meget huset er blevet efterisoleret og
renoveret siden opfgrselsaret. Der vil ogsa tit veere en supplerende varmekilde, fx breendeovn, hvorfor
ejeren ikke ngdvendigvis har et preaecist overblik over husets samlede energiforbrug til opvarmning. En
yderligere forskel er, at der ved nybyggeri i hgjere grad er tale om business-to-business salg og en dialog
mellem fagfolk, hvorimod husejere i eksisterende helarshuse som hovedregel selv star for kgbet af
varmepumpen, og for de flestes vedkommende uden en uafhangig radgiver til at hjalpe sig.

Af denne arsag indgar nybyggeri og nyere eksisterende huse, som er opfgrt fra 2009 eller senere ikke i
undersggelsen, hvilket man iszer skal vaere opmaerksom pa, nar der fx prasenteres salgstal.

Det er blandt de ikke helt nye enfamiliehuse, at vi har langt det stgrste potentielle marked for individuelle
varmepumper i boligmassen.

Projektet fokuserer alene pa jordvarme og luft-til-vand varmepumper, fordi denne type varmepumper er
de mest energieffektive og mest oplagte til den meget store del af helarshusene, der har et vandbaserede
varmesystem.

Projektets organisering

Der har veeret en projektgruppe, bestaende af Vibeke Andersen, Green Lab Brugerinnovation
(projektleder), Lars Abel, Varmepumpefabrikantforeningen, Sgren Riese, TEKNIQ, Claus Schgn Poulsen,
Teknologisk Institut, Christian Jarby, Det @kologiske Rad og Ole Alm, SEAS-NVE. Projektgruppen har vaeret
inddraget i forbindelse med sp@rgeramme, vurdering af undersggelsesresultater og anbefalinger.



Projektforlgbet

Spgrgerammen

Spgrgerammen er udarbejdet i dialog med projektgruppen, og der blev holdt hele 2 mgder herom, hvor
spgrgeskemaet blev forkortet og preaeciseret pa flere omrader.

Udvalg af deltagere til undersggelsen

Fra starten var det meningen, at der bade skulle veere kgbere og ikke-kpbere med i undersggelsen, netop
for at kunne sammenligne oplevelserne i de to grupper, som skulle veere nogenlunde ligeligt fordelt. Den
eneste made at komme i kontakt med kunder, der ikke var vendt tilbage eller havde sagt nej til et tilbud om
luft-til-vand varmepumpe eller jordvarme er via installatgrerne.

Datatilsynet blev kontaktet for at hgre, om der var problemer med at ga denne vej, hvilket ikke var
tilfeeldet. Dels fordi det er en undersggelse af bred samfundsmaessig interesse, hvor der tillige kun
videregives en statistisk praesentation af resultaterne og dels fordi der ikke var meget personfglsomme
data blandt de indsamlede oplysninger.

Varmepumpefabrikantforeningen og TEKNIQ udsendte en opfordring til deres respektive medlemmer til at
bidrage til undersggelsen, hvis formal og hovedindhold blev skitseret, ligesom man fremsendte det
brevudkast projektet ville bruge i forbindelse med en invitation til at deltage i undersggelsen.

En lang rekke installatgrer og nogle fabrikanter blev herefter kontaktet telefonisk og spurgt, om de ville
bidrage til undersggelsen, da brevene ikke i sig selv var tilstraekkelig til, at installatgrerne meldte sig. Der
var umiddelbart stor velvillighed blandt mange af dem, men i praksis var det kun &, der fremsendte
kundeoplysninger. Ved telefoniske rykkere henviste man til stor travihed og lovede at fa sendt materialet,
uden at det skete. Derudover var der nogle, der eksplicit udtrykte utryghed ved at fa et spgrgeskema ud til
den del af kundegruppen, der endnu ikke havde k@bt en varmepumpe, og som maske fortsat var
interesserede (varme kunder).

Efter flere rykkere med samme sparsomme resultat matte vi opgive at fa ikke-kgbere med i projektet. Med
projektgruppens og ELFORSK’s opbakning blev det besluttet at finde dem, der havde anskaffet sig en
varmepumpe for nyligt via BBR-registeret, og undersggelsen beskriver saledes oplevelser og erfaringer
blandt varmepumpekunder, der for nyligt har anskaffet sig en varmepumpe, som kan vaere anderledes end
oplevelserne blandt dem, der har opgivet at anskaffe sig en varmepumpe.

Formidling af undersggelsesresultaterne

Der er blevet informeret om undersggelsens resultater i flere sammenhaenge: pa et stort ELFORSK
temamgde i Arhus om varmepumper og i VE-G Hovedudvalgsmgdet, med bred repraesentation af
myndigheder og aktgrer. Undersggelsen er omtalt i TEKNIQ's Electra, Renovering.dk og i Dansk Byggeri.
Undersggelsesresultater og anbefalinger har vaeret gennemgaet med Energistyrelsen i flere sammenhange
af projektdeltagerne. Der er aftalt en gennemgang af undersggelsesresultaterne i
Varmepumpefabrikantforeningen. Derudover har Videnscenter om Energibesparelser, Bolius, Dansk Energi
og Dansk Standard ligeledes faet tilbudt en gennemgang af resultaterne malrettet deres behov, som der
felges op pa.



Resumé pa dansk

Undersggelsen viser glaedeligt nok, at det kun er 11 % af boligejerne, der betragter anskaffelsesprocessen
som sveer og til tider arbejdskraevende. Det er faerre end ventet. 45 % oplever anskaffelsesprocessen som
let, og 70 % heraf er kunder, der kun har indhentet et enkelt tilbud og dermed ikke har skulle vaelge mellem
forskellige tilbud og forskellige Igsninger. Blandt dem, der har indhentet flere tilbud, er det kun 20 %, der
fandt det meget let, mens halvdelen fandt det nogenlunde let, mens op mod 20 % fandt det svaert i
forskellige grader. 44 % oplever processen som ved andre stgrre boligeendringer og i denne gruppe er der
et udbredt gnske om at ggre sammenligning af tilbud lettere. Mere ensartede opggrelser af energibehovet
for samme hus gnskes af 25 % af alle kunder og af 33 % af kunderne, der sammenligner med st@rre
boligeendringer. Anlaeggets pris er som forventet for de fleste. Men undersggelsen har kun kunder, der
faktisk anskaffede sig en varmepumpe. Der er udgifter, som kommer bag pa mange husejere, fx behovet for
ny eltavle og andet elarbejde.

Ud over prisen for anlaegget lsegger husejerne mest vaegt pa, at anlaegget er let at have med at ggre og pa
driftsomkostninger, anlaeggets levetid og de opnaede elbesparelser.

Som ventet er det en lille del, 1 ud af 5, der har bedt deres sadvanlige installatgr om et tiloud. Men det er
overraskende, at kun 8 % har brugt Varmepumpeordningens installatgrliste og TEKNIQ's VE-installatgrer til
at finde deres tilbudsgiver. Dvs. at udviklingen ikke traekkes i den rigtige retning af varmepumpekunderne.

Det er kun 45 % af de interviewede, der kender Varmepumpelisten. Hver 3. boligejer savner anmeldelser og
sammenligninger af varmepumperne, og blandt disse er Varmepumpelisten kendt af 55 %, mens 45 % ikke
kender den eller ikke ved, om de kender den.

89 % synes, at varmepumpen fungerer som forventet eller bedre end forventet, mens 12 % er havnetien
lidt fastlast situation med vedvarende driftsproblemer og/eller utilstraekkeligt med varme, og i denne
gruppe er der tillige flere end gennemsnittet, der har betalt mere end tilbudsprisen for arbejde, som der er
givet tilbud pa.

Knap 70 % af dem, der har leaset deres varmepumpe eller faet naervarme er godt tilfredse med ordningen,
fordi investeringen er den stgrste udfordring. | denne gruppe er der knap 20 %, der dgjer med vedvarende
driftsproblemer eller utilstraekkelig opvarmning.

36 % af alle efterlyser garantier for ydeevne og levetid som noget, der kan ggre anskaffelsesprocessen
lettere, mens omkring 20 % peger pa leasing og naervarme som noget, der kan ggre anskaffelsesprocessen
lettere.



Anbefalinger.

¢ Anskaffelsesprocessen skal veere let for en stgrre del af kunderne, fx at 75 %

e Udarbejdelse af en ensartet og mere systematisk tiloudsskabelon, fx som foreslaet

¢ En mere effektiv markedsfaring af Varmepumpelisten.

¢ Oplysning om klagemulighed i forbindelse med tilbud, og den tilhgrende garantiordning

e Overvejelse af muligheden for en laengere garantiperiode og tillaegsforsikringer

e En certificering af installatar/montar, som vil sikre, at kunderne er i mere trygge haender

e At naervarme og leasing ses som en vigtig del af udbredelsen af varmepumper

e Husk at dele husejernes gode erfaringer med fremtidige kunder og tage hand om de darlige

Summary of the survey’s findings and recommendations
Heat pumps are important in a more sustainable heating of single-family houses. Therefore, it is important
to focus on whether there are any barriers to the spread beyond the price.

This survey has interviewed 214 houseowners, who recently had a heat pump installed in their house. 45%
experience the procurement process as easy, but 70% of these are customers who have only obtained a
single offer and thus did not have to choose between offers and solutions. Only 11% of homeowners
consider the procurement process difficult and labor-intensive. 44 % compares the process with other
major housing changes. In the two last mentioned group there is a broad call for changes to make it easier
to compare offers. 25% of all customers and 33% of customers, who compare the process with larger
housing changes want more uniform statements of the energy requirement for the same house.

In addition to the price the houseowners emphasize low operation costs and prefer heat pumps being easy
to handle.

As expected, only 1 in 5 has asked their usual installer for a quote. But surprisingly only 8% asked for a
quote from installers, who have been trained and specialized in heat pumps. Maybe only a small part of the
houseowners knows how to find them and why the training is important.

Only 45 % of the interviewed houseowners know the Danish Energy Agency’s Heat Pump List, comparing
the energy efficiency. Every 3rd houseowner would like more lacks reviews and comparisons of the heat
pumps, and among these, the heat pump list is only known by 55%, while 45% do not know it or do not
know, if they know it.

There is great satisfaction with the bought or leased heat pumps. The heat pump works as expected or
better than expected in 89 % of the houses, while 12% have ended up with a heat pump with persistent
operational problems or insufficient heat.

Almost 70% of those who have leased their heat pump or are part of a Near Heating Scheme are satisfied
with the scheme, because the investment is the biggest challenge. However almost 20% are suffering from
persistent operational problems or insufficient heating.

36% of all interviewed are calling for a performance and longevity guarantees to make the procurement
process easier, while about 20% find, that more leasing or Near Heating Schemes can make the
procurement process easier.



Recommendations.

¢ An ambition to make the procurement process easy for a larger part of the customers, e.g. 75%
¢ Preparation of a uniform and more systematic tender template, e.g. as proposed

¢ A more effective marketing of the Danish Energy Agency list of Heat Pumps.

eEvery houseowner, buying a heat pump should know, that there is a complaints board

¢ Consideration of a longer warranty period and the possibility of additional insurances

e A certification of heat pump installers to ensure that customers are in safe hands

¢ That Near Heating Schemes s and Leasing are important part of the expansion of heat pumps
*Remember to share the good experiences with future customers and take care of the bad ones

2. Neermere om undersggelsen og den anvendte metode

Hvor mange indgar i undersggelsen
Spergeskema sendt til 484 efter telefonisk tilladelse.

250 har svaret. Af dem har 35 kun indhentet tilbud pa luft-luft pumper, og deres svar indgar sdledes ikke i
undersggelsen, som alene fokuserer pa processen med at indhente tilbud pa, sammenligne tilbud og
anskaffelse af luft-til-vand varmepumper og jordvarmeanlag.

215 har bedt om tilbud pa en luft-til-vand varmepumpe eller jordvarme, og af dem har 208 anskaffet sig en
luft-til-vand varmepumpe eller jordvarme.

Da 4.430 eksisterende helarshuse fra fgr 2009 har faet ny varmepumpe fra 1. marts 2017- ultimo februar
2018, svarer de 250 besvarelser til en stikprgve pa 5,6 % af alle husejere, der har faet registreret en ny
varmepumpe i den pagaeldende periode, dvs. at der er tale om en ganske solid stikprgve, der har en
spredning, regionalt og i forhold til husenes alder, som er taet pa landsgennemsnittet. Dvs. at stikprgven i
hej grad afspejler aktuelle erfaringer og stremninger blandt husejere i ikke helt nye helarshuse, der har faet
registreret en varmepumpe for nyligt.

Mere om udveelgelsen af interviewdeltagere

Undersggelsens interviewdeltagere blev udvalgt via udtraek af huse, der er registreret med en ny
varmepumpe i perioden 1. marts 2017 indtil udgangen af februar 2018 (det skaeve ar er valgt for at ggre
erfaringerne sa friske som muligt). Fgr der blev udtrukket interviewdeltagere fra dette BBR-materiale,
rensede man listen for huse, der er opfgrt efter 2008, jf. projektets fokus. Dertil kommer, at man ogsa har
renset for huse, hvor varmepumpen kunne veere en del af en stgrre renovering/udbygning af huset, hvor
der ofte er en byggeradgiver tilknyttet til projektet. Tilbage var der i alt 4.425 huse. For at sikre den
forngdne repraesentativitet geografisk og i forhold til husenes alder blev listen sorteret efter kommune og
derefter efter husets opfg@rsels ar. Herefter er hver 4. udvalgt som en potentiel interviewdeltager for at
sikre repraesentativt, hvad angar fordelingen pa kommuner og husets alder. De potentielle blev fgrst til
reelle interviewdeltagere, nar de har givet tilladelse til, at projektet kan sende dem et spgrgeskema pa en
e-mail-adresse, som de selv oplyser. Velviljen til deltagelse var stor, men projektet var hammet af, at det
kunne vaere vanskeligt at komme i kontakt med de pageeldende.

Teser bag undersggelsen

Det var projektets overordnede tese, at et betydeligt antal boligejere oplever det svaert, uoverskuelige eller
tidskreevende at foretage de ngdvendige til- og fravalg for, at Igsningen er optimal i forhold til hus,
preferencer og ikke mindst en investeringsramme. Undersggelsen viste, at kun 11 % fandt



anskaffelsesprocessen svaer og til tider tidskraevende, hvilket er mindre end forventet. Men omvendt viste
den ogs3, at der blandt en stgrre del af kunderne er gnsker om forandringer, der kan ggre
anskaffelsesprocessen lettere end i dag.

Ud over den overordnede tese var der opstillet 9 mere specifikke teser. En enkelt har ikke har kunnet testes
i undersggelsen, fordi vi ikke fik kunder med i undersggelsen, som endnu ikke har anskaffet sig en
varmepumpe. Af de resterende 8 teser viser undersggelsen, at 4 af dem holder i praksis, mens der er to,
som ikke g@r. Andre 2 holder delvist. | bilag 3 gennemgas det for hver tese, i hvilken udstraekning tankerne
fér undersggelsen holder, set i lyset af undersggelsesresultaterne.

Det er kun positivt, at undersggelsen aendrer pa opfattelser og giver ny viden.

| bilag 3 vurderes det mere specifikt, hvilke af de opstillede teser, der holder i virkeligheden, jf.
undersggelsens resultater.

3. Undersggelsens resultater

Antal solgte varmepumper sat i forhold til antal huse i malgruppen

| undersggelsen seettes der fokus pa eksisterende enfamiliehuse fra fgr 2009. Nybyggeri og nyere huse
med meget lavt energibehov er dermed frasorterede. Det skyldes, at anskaffelsesprocessen i nye huse
afviger fra de eksisterende huse med stor vaegt af B2B aftaler og huse med et nogenlunde kendt
energibehov. Mens dette projekts fokus er almindelige husejeres oplevelse i forbindelse med anskaffelsen
af en luft-til-vand varmepumpe eller et jordvarmeanlag til et hus, hvor det kraever stgrre overblik at
skenne over energibehov og husets egnethed.

Der er 1,1 mio. beboede parcelhuse og stuehuse fra fgr 2009. Raekke- og kaedehuse mv. er frasorteret, fordi
kollektive Igsninger afviger fra den enkelte husejers kgb eller leje. 460.000 af parcel- og stuehusene fra fgr
20009 forsynes med fjernvarme, jf. Danmarks Statistik — og vil formentlig fortsaette hermed. 56.300 har
varmepumpe som primeaer forsyning. 600.000 opvarmes med olie, naturgas, gammeldags elvarme og
biomasse, jf. Danmarks Statistik. Ikke alle 600.000 huse er velisolerede nok til en varmepumpe (her
forudszettes de for darligt isolerede huse at udggre 25 %). Tilbage er i omegnen af 450.000 fritliggende
enfamiliehuse, som ma anses som potentielle kunder, idet udsigterne til en billig fossil-fri erstatning for
naturgas ikke forekommer sa lovende, hvorfor der allerede i dag er kunder med naturgas og biobraendsel,
som anskaffer sig en varmepumpe som deres fremtidige opvarmningsform.

Der blev registreret 4.430 nye varmepumper som primaer varmekilde i eksisterende helarshuse fra fgr 2009
i aret primo marts 2017 til ultimo februar 2018 - inkl. luft-luft varmepumper, jf. udtraek fra BBR-registret.
Det svarer kun til ca. 1 % af de 450.000 potentielle kunder. Dvs. at der er behov for at saette mere fart pa

udbredelse af varmepumper i eksisterende huse, hvis varmeforsyningen skal vaere fossilfri om kun 30 ar

Som hovedregel er det husejeren selv, der kgber til eksisterende huse, typisk med begraenset teknisk
indsigt og kun lille adgang til radgivning — primeert fra eget netveerk. Kun 1 ud af 4 har haft adgang til en
uafhaengig, professionel radgiver. Det stiller saerlige krav til bade leverandgr og kunde. Eksisterende huses
energi- og kapacitetsbehov kan veere svaert at opgere, fordi der er store variationer i maengden af



energiforbedringer i huset siden opf@rselssaret. En sadan opggrelse er ikke ngdvendigvis en
kernekompetence hos alle installatgrer. Dertil kommer, at der ogsa er vidt forskellige varmesystemer i
husene.

Hvad er det, der far en husejer til at indhente tilbud pa en varmepumpe
Varmepumpekunderne har bedt om tilbud pa en varmepumpe, fordi de gnskede en mere miljgrigtig
varmeforsyning, fordi de gnsker en billigere eller mindre besvaerlig varmeforsyning og/eller fordi deres
varmeanlag eller olietank kgrer pa sidste vers (olietankene naevnes mange gange i bemaerkningerne til
spgrgsmalet. Kun 7 % af dem, der faktisk anskaffer sig en varmepumpe star i en akut situation, hvor
anlaegget allerede er brudt sammen. En ny varmepumpe er ikke en snuptagslgsning. Men det lykkedes
trods alt for de fleste at komme i mal. Undersggelsen kan ikke sige noget om, hvor stor en del af dem, der
indhenter tilbud og ikke k@ber varmepumper, der star i en akut situation med et anlaeg, der er brudt
sammen.

Langt de fleste - 70 % - kgber luft-til-vand varmepumpe, og i det undersggte ar vinder naervarme og leasing
frem. De repraesenterer 18 % af de interviewede i undersggelsen og er maske lidt overreprasenterede pga.
kampagner/tilskud i den undersggte periode. Disse varmepumper er ogsa luft-til-vand varmepumper

En mindre gruppe - 11 % - veelger fortsat jordvarme, og jordvarme vil givet fortsat vaere en Igsning for en
mindre kundegruppe, fx hvor husets sider ligger ret taet pa nabogrund eller fordi man laegger stgrre vaegt
pa lyd, eller ikke kan lide luft-til-vand varmepumpernes udseende.

Anskaffelsesprocessen overordnet set
Kun 11 % finder processen til tider svaer og tidskraevende, hvilket er halvt sa mange som forventet i teserne
bag undersggelsen. Det er et rigtigt fint resultat.

45 % oplever anskaffelsesprocessen som let, hvilket ogsa er meget fint. Dertil kommer, at 44 % oplever
processen er ligesom ved andre stgrre boligeendringer. Det betyder, at varmepumpebranchen ikke har
saerligt komplicerede processer sammenlignet med resten af byggebranchen. Det er som sadan rigtigt fint.

Gar man dybere i tallene, kommer der imidlertid flere nuancer ind i billedet, som man skal vaere
opmarksom pa i forbindelse med en gget udbredelse af luft-til-vand varmepumper og jordvarme.
Kendetegnende for den lette gruppe er, at de fleste kun har indhentet et enkelt tilbud. Det gzelder for 70 %.
Selvom meget saledes tyder p3, at anskaffelsesprocessen bliver meget lettere ved kun 1 tilbud, er det en
Igsning, som er svaer at anbefale, fordi det heemmer konkurrencen og abner feerre muligheder for kunden.
Blandt husejere, der har indhentet flere tilbud, er det kun 26 %, der finder den samlede anskaffelsesproces
let. | denne grupper sammenligner hele 57 % anskaffelsen som lig med andre stgrre boligeendringer. 16 %
oplever processen som til tider sveer og tidskraevende.

Fra arbejdet i Energistyrelsen med energirenovering af boligers klimaskaerm ved man, at de fleste
boligejere i praksis fraveelger dybdegaende energirenoveringer, som har karakter af stgrre boligeendringer.
Boligejerne vaelger i stedet lettere og billigere energiforbedringer (som fx nye vinduer og dgre), jf. analyser
og indsamlet viden i forbindelse med Energistyrelsens arbejdsgrupper i forberedelsen af Bedre Bolig og
sparenergi.dk i 2012-13. Boligejerne kaster sig primaert ud i stgrre boligaendringer, nar de har behov for nyt
bad, nyt kekken-alrum, stgrre stue eller flere vaerelser. Energiforbedringer har ikke samme vaegt i
boligejernes bevidsthed som funktionelle forbedringer af boligen.

De, der drager paralleller til stgrre boligeendringer, havde som udgangspunkt det stgrste
investeringsbudget, hvilket kan bidrage til, at anskaffelsen opleves lettere end i den svaere gruppe. Men



anskaffelsen er altsa ikke sa let som i den lette gruppe. Det forhold, at 45 % sammenligner en anskaffelse af
en luft-til-vand varmepumpe eller jordvarme med en stgrre boligaendring vil hemme udbredelsen.
Alternative varmekilder som fx pillefyr eller naturgaskedel har heller ikke en kompleksitet og pris, der kan
sammenlignes med en stgrre boligaendring. Derfor er det ikke et entydigt godt resultat, nar en sa stor del af
boligejerne sammenligner anskaffelsesprocessen med en stgrre boligaendring.

Kun 15 % har oplevet at prisen pa deres varmepumpe var vaesentlig hgjere end ventet, og undersggelsen
viser, at kunder med en sddan oplevelse gennemgaende vurderer processen som svarere end
gennemsnittet. Dvs. at en realistisk forventningsafstemning om pris har en positiv effekt pa processen. |
denne gruppe er det kun 16 %, som oplever den samlede proces som let, mens 1 ud af 5 oplever processen
som til tider tidskraevende og svaer. Pris i forhold til forventninger er en mere kompleks problemstilling,
fordi det ogsa kan vaere forventningerne, der er urealistiske.

Udbredt gnske om lettere sammenligning af tilbud

Flere tilbud g@r anskaffelsesprocessen mere kraevende, formentlig fordi der skal treeffes flere valg og tages
stilling til fordele og ulemper ved de forskellige, foresldede Igsninger. | den forbindelse er der grund til at
se naermere pa, hvordan boligejerne oplever at skulle sammenligne tilbud. Blandt dem, der har indhentet
flere tilbud, har sammenligningen kun veeret meget let for 20 %, mens det har vaeret “nogenlunde let” eller
hverken-eller for 63 %. 17 % fandt sammenligningerne svaere.

Blandt kunder, der har indhentet flere tilbud, er der et udbredt gnske om at ggre sammenligning af tilbud
lettere. Knap halvdelen af alle med flere tilbud ser behov for forbedringer. Der efterlyses iseer en mere
ensartet opggrelse af energibehov og anlaegsstgrrelse til samme hus (hver 4. af alle og hver 3. af dem, der
sammenligner med stgrre boligaendringer). Og en nasten lige sa stor gruppe efterlyser en opggrelse af
varmepumpens energieffektivitet i overensstemmelse med varmepumpelisten (SCOP-vaerdien), formentlig
fordi man sa lettere kan vurdere den foreslaede varmepumpe med andre muligheder. Det gaelder for 22 %
af alle med flere tilbud og 29 % af dem, der sammenligner processen med en stgrre boligeendring.

SCOP-vaerdien skal i givet fald skal oplyses ved siden af SPF-vaerdien, som er den allermest relevante for
kunden, fordi den angiver energieffektiviteten i kundens eget hus.

Af andre forslag, der kan ggre sammenligning af tilbud lettere, er der stgrst interesse i undersggelsen for
viden om varmepumpens levetid (17 % af alle). Blandt kunder der sammenligner med stgrre
boligeendringer efterlyser 21 %, dvs. 1 ud af 5, en stgrre klarhed over, hvad der er inkluderet i et tilbud — og
hvad der ikke er inkluderet i tilbuddet. Det geelder kun for 14 % af alle.

Man skal vaere opmaerksom pa, at de energibevidste er lidt mere udfordrede i ss mmenligninger af tilbud
end gennemsnittet, muligvis fordi de gar mere i dybden med energiberegningerne eller studser over mere i
dialogen. Det er lidt uheldigt, at flere af dem oplever en lidt vanskeligere proces end gennemsnitligt, fordi
de energibevidste kan eller kunne veere en gruppe, der er med til at drive udviklingen frem.

Overskridelse af budget eller tilbud pavirker syn pa proces negativt

Kun 15 % af alle i undersggelsen oplever, at tilbudsprisen er vaesentligt hgjere end forventet. Faerrest
blandt kunder, der oplever den samlede proces som let, og en del flere blandt dem, der sammenligner med
stgrre boligeendringer eller ser processen som svaer.

Budgetoverskridelser pavirker synet pa den samlede proces negativt, og helt overordnet betragtet er der
realistiske forventninger til pris blandt de kunder, der ender med at anskaffe sig en varmepumpe. En relativ
stor gruppe, 20 %, havde dog ikke fra start en klar forventning til pris.



Omkostningerne til ny eltavle og el-arbejde overrasker 1 ud af 5, og selve installationsprisen overrasker 1
ud af 8.

7 % i snit betalte mere end tilbudsprisen for det arbejde, de havde faet tilbud pa. Det geelder kun for 3 % i
den "lette” gruppe, 8 % i gruppen “som ved stgrre boligeendringer” og 17 % i den svaere gruppe samt for 35
% i gruppen med vedvarende varme/drift problemer! Et billigt tilbud giver maske pote pa den korte bane,
men holder det ikke, kan det bidrage til mistillid og negative historier om varmepumper.

Hvordan finder husejerne tilbudsgiver
Som forventet i de teser, der |3 bag spgrgeskemaet, spiller den vante installatgr en mindre rolle end
saedvanligt ved anskaffelse af varmepumper. Kun 1 ud af 5 bad den saedvanlige installatgr om et tilbud.

15 %, i den lette gruppe, 23 %, i gruppen der drager parallel til stgrre boligeendringer og 31 %, i den svaere
gruppe. Brug af tilbudsportaler pa nettet er mere udbredt i den svaere gruppe og mindst i den lette.

VE-Godkendelsesordninger er vigtige i bestraebelserne pa at skabe sikkerhed for, at installatgrernes
uddannelsesmaessige grundlag er i orden. Imidlertid var det kun 8 % af undersggelsens boligejere, der fandt
deres tilbudsgiver gennem VE-installatgrerne og Varmepumpeordningens Installatgrlister. Boligejerne
kender maske ikke ordningerne trods diverse kampagner. Det er saledes ikke boligejerne, der for en
sikkerheds skyld driver udviklingen i retning af de VE-uddannede installatgrer, desvaerre.

Undersggelsen illustrerer samtidigt ordningens veerdi, fordi ingen pumper i undersggelsen, der er
installeret af de VE-uddannede installatgrer, havde vedvarende drift- og varmeproblemer.

Det er bemarkelsesvaerdigt, at 10 % af de interviewede havde installeret deres varmepumpe selv — nogle af
dem maske/givet med hjaelp fra en ven, der maske har lidt erfaring.

85 % af kunderne i undersggelsen opfatter installatgrernes besgg i hjemmet i forbindelse med
tilbudsgivningen som vaerdifulde. De bidrager med radgivning, afklarer tekniske spgrgsmal og giver indblik i
samlede proces. Men et lille mindretal oplevede ogsa problemer. 8 % oplevede, at mindst en gav
misvisende informationer og 5 % har oplevet modstridende oplysninger. Der kan vaere overlap mellem de
to grupper. Andelen med misvisende eller modstridende oplevelser er vaesentlig stgrre i den problemfyldte
gruppe.

Hvad laegger boligejerne stor veegt pa ud over prisen
| undersggelsen er det forudsat, at stort set alle laegger stor vaegt pa varmepumpens pris og den samlede
investering. Derfor er der kun spurgt om, hvad man laegger vaegt pa ved siden af prisen.

Her er det maske lidt overraskende, at hele 55 % leegger stor vaegt pa, at varmepumpen er let at have med
at ggre. Men i en tid med travlhed, er det maske ikke underligt, at det "lette” topper pa prioriteringslisten.
47 % leegger stor vaegt pa driftsomkostninger og levetider og 45 % laegger stor vaegt pa energibesparelser.
Disse grupper er delvist overlappende. Hele 25 % laegger stor vaegt pa lyd og udseende.

Blandt dem, der har indhentet flere tilbud, laegger flere end gennemsnittet, nemlig 54 %, stor vaegt pa
driftsomkostninger og levetid, mens hele 37 % laegger stor vaegt pa lyd og udseende

Et fokus pa lyd og udseende pavirker iseer info-s@gningen og valg af varmepumpe og placering ifglge
undersggelsen.



Lyd og udseende fik 12 % af alle interviewede kunder til at saette mere fokus pa jordvarme. Denne andel er
noget hgjere for kunder med en diffus investeringsramme, og ogsa blandt kunder, der i sidste ende kgber
jordvarme.

Brug af Varmepumpelisten og internettet

Energistyrelsens Varmepumpeliste er et helt centralt vaerktgj ved valg af varmepumpe. Derfor er det lidt
argerligt, at kun 43 % af dem, der indhenter tilbud pa luft-vand varmepumper og jordvarme kender
Varmepumpelisten. Andelen er heldigvis hgjere, 54 %, blandt dem, der indhenter flere tilbud. Men selv her
er der 45 %, som ikke kender listen.

Der er stor tilfredshed med Varmepumpelisten blandt brugerne. Knap 40 % markerer, at listen giver et godt
overblik over de energieffektive pumper, og en nasten lige sa stor gruppe markerer, at det er vigtigt for
dem med kontrolleret viden. Hver 4. fremhaever varmepumpelistens oplysninger om lydforhold som
veerdifulde.

65 % af undersggelsens boligejere vurderer, at internettet som helhed har vaeret en mindst lige sa god
stgtte i afklaringsprocessen som ved andre st@rre boligeendringer, mens 22 % vurderer, at det ikke er
tilfaeldet. Dertil kommer sa 12 %, der slet ikke bruger internettet i sddanne projekter. Der er dobbelt sa
mange, der kender Varmepumpelisten, i gruppen, der i hgj og meget hgj grad synes, at internettet har
veeret en lige sa god hjaelp som ved andre boligaendringer sammen lignet med dem, der er i den utilfredse
ende. Hvad der er hgnen eller zegget i den fortzlling vides ikke. Hver 3. boligejer efterlyser flere
anmeldelser og sammenligninger pa internettet. Men 44 % af de boligejere, der har dette gnske, kender
ikke Varmepumpelisten eller ved ikke, om de kender den. Undersggelsen peger saledes i retning af, at
markedsfgringen af Varmepumpelisten misser en relativ stor, potentielt interesseret kundegruppe.

| forhold til internettet efterlyser boligejerne flere brugererfaringer samt oplysninger om levetider og
vejledende priser pa selve anlaeggene.

Varmepumperne fungerer altovervejende som forventet eller bedre

Ogsa denne undersggelse dokumenterer, at der er stor tilfredshed med de varmepumper, som er blevet
installeret. 89 % af alle interviewede oplever, at varmepumpen fungerer - som forventet eller bedre. 76 %
har et elforbrug som lovet eller mindre eller ved, at de har gget komforten. Dertil kommer, at der er relativt
mange, der ikke kan huske, hvad de forventede (11 %). Tilbage er der en gruppe pa 12 %, som har et stgrre
elforbrug end lovet ved uaendret komfort. Der er selvsagt knyttet en vis usikkerhed til arsagen til et stgrre
elforbrug, da boligejerne ikke alle er lige opmaerksom p3, at selv sma stigninger i temperaturen eller
opvarmning af et ekstra vaerelse pavirker elforbruget. Det kan ogsa veaere et resultat af, at anlaegget er i
underkanten af behovet, som der sa kompenseres for ved, at det kgrer mere end beregnet.

Tilfredsheden med varmepumpen er endnu stgrre blandt dem med let proces eller blandt de, der
sammenligner anskaffelsen med stgrre boligeendringer.

Det er en god fortzelling, at ogsa denne undersggelse viser, at varmepumperne altovervejende lever op til
forventningerne, bade hvad angar drift, varme og elforbrug, hvilket kan bruges aktivt i salgsarbejdet og i
udbredelsen af varmepumperne, da driftsomkostningerne og tilstraekkeligt med varme i huset vejer tungest
blandt husejerne (hhv. for 47 % og 43 % af alle) — kun overgaet af gnsket om, at anlaegget er let at have
med at g@re, som prioriteres hgjt af 55 %, jf. afsnittet om hvad kunderne laegger mest vaegt pa ud over pris.



Kun 12 % af de tilfredse ville have gjort noget anderledes: ville have valgt en anden placering af inde-
/udedel, ville have lagt st@rre vaegt pa grundig indregulering og service, ville have interesseret sig mere for,
hvordan varmeslangerne blev nedgravet og haven reetableret, ville have valgt stgrre radiatorer/mere
gulvvarme, ville have valgt en bedre kvalificeret installatgr/montgr, ville have valgt elvarme, pillefyr og luft-
luft varmepumpe eller en vertikal boring.

En mindre gruppe har drifts- og varmeproblemer

En lille gruppe pa 12 % af husejerne med varmepumper har vedvarende problemer. De er ca. ligeligt fordelt
pa hhv. en gruppe med driftsproblemer og en gruppe med vedvarende, utilstraekkeligt med varme i huset.
Det er et problem for de pagaldende husejere, hvilket i sig selv er galt nok. Dertil kommer cirkulerende
forteellinger fra denne gruppe, som ikke er fremmende for udbredelsen. Det er ogsa cases, som man kan
leere af, dog kun pa fa punkter, fordi en undersggelse som denne ikke kan ga sa meget i dybden.

De 12 % med vedvarende problemer repraesenteres af 24 familier i undersggelsen, hvoraf 17 har kgbt luft-
til-vand varmepumper, 6 har indgaet en leasingaftale og 1 har faet naervarme. De vedvarende problemer
fordeler sig pa 8 anlaeg pa Sjaelland og 16 i Jylland. 77 % af de pageeldende huse er gamle — fra fgr 1950 —
mod 50 % i undersggelsen som helhed. Sidstnaevnte saetter fokus pa det forhold, at gamle huse stiller
stgrre krav til installatgrens overblik og kvalifikationer i forhold til at vurdere klimaskaerm, ligesom der ogsa
er en stgrre variation i husets varmesystemer og deres egnethed, fx sammenlignet med et standardiseret
parcelhus.

Tilfredshed med varmepumpen er naturligvis til at overse blandt kunder med vedvarende drifts- eller
varmeproblemer. 96 % oplever ikke, at varmepumpen fungerer som forventet. | den halvdel med
vedvarende problemer med tilstraekkeligt med varme, bruger 31 % mere el end forventet. Det er knap 3
gange sa mange som alle interviewede med varmepumpe. Bade varmeproblemerne og det pgede
elforbrug i forhold til forventninger (det skennede) peger i retning af en for kunderne uforudset
underdimensionering af varmepumpen.

| gruppen, der oplever vedvarende driftsproblemer, er det kun 17 %, der oplever et stgrre elforbrug end
ventet ved uaendret komfortniveau. Det er kun lidt hgjere end gennemsnittet og peger saledes i retning af,
at der her ggr sig andre problemer gaeldende, som undersggelsen ikke kan belyse.

38 % af dem med varme- eller driftsproblemer ser den samlede proces som til tider sveer og tidskraevende.
Det endelige resultat farver saledes synet pa den samlede anskaffelsesproces for nogle. Til gengeaeld er der
0gsa 25 % af dem med vedvarende problemer, som har oplevet anskaffelsesprocessen som let. 35 % i
denne gruppe har ogsa betalt mere end tilbudspris for tiloudsarbejde, hvilket maske farver synet pa
processen endnu mere. Det kan dermed ogsa konkluderes, at flere ting i denne gruppe er gaet galt

nar der bade er et utilfredsstillende resultat og merbetalinger i forhold til tilbud

50 % af de interviewede med vedvarende problemer ville have gjort noget anderledes, hvis de havde haft
muligheden for det. Listen af udsagh opsummeres kort: De ville have valgt stgrre anlaeg, sat fokus pa stabil
drift, efterlyst bedre stgtte, nar anlaegget fejler, have valgt en mere gennemtestet varmepumpe fra en stor
leverandgr - eller et pillefyr, efterlyst garanti pa effektiviteten, ville have inddraget en uafhaengig radgiver,



ville have vaeret mere opmaerksom ved udvaelgelse af installatgr/montgr og have haft flere til at give tilbud
og se pa huset. Det er erfaringer, som andre boligejere kan vaere opmaerksomme pa.

Sammenhang mellem tilfredshed med varmepumpen og syn pa proces

Jo stg@rre tilfredshed med varmepumpen, jo lettere opleves anskaffelsesprocessen. Nar man er tilfreds med
resultatet — nar enden er god — sa er alting godt (eller ogsa er det omvendt). | den lette gruppe oplever 94
%, at varmepumpen fungerer som ventet eller bedre. Blandt dem, der sammenligner med stgrre
boligaendringer, er tilfredsheden naesten lige sa stor. Derimod er det kun 66 %, der er tilfreds med
varmepumpen i gruppen med en til tider svaer proces.

En mindre gruppe havde som udgangspunkt en (urealistisk) lav prisforventning, under 60.000 kr. Og
alligevel endte de fleste med en luft-til-vand varmepumpe. Nogle har nok kgbt en “sparemodel”, og relativt
mange har indgaet aftale om leasing eller naervarme. Hver 4. har faet enderne til at mgdes ved at installere
varmepumpen selv. Der er hyppigere problemer end gennemsnitligt (17 % mod i snit 12 %), men 80 % er
trods alt tilfredse med deres valg. Man ma derfor ikke glemme Igsninger til lavbudget-gruppen, som finder
den bedste Igsning for dem, og maske ogsa gerne lever med det mindre optimale. Alle kunder skal dog
vide, hvad de kgber eller leaser. Det skal ikke komme som en overraskelse efter installeringen.

Erfaringer med leasing og naervarme

Knap 70 % af leasing- og naervarmekunderne oplever det positivt, at et selskab ejer og driver deres
varmepumpe, fordi investeringen er den stgrste udfordring. Knap 40 % var fra starten kun villige til at
investere under 60.000 kr. Halvdel af leasing- og naervarmekunderne har en positiv holdning til, at et
selskab ejer og driver varmepumpen, under den betingelse, at varmepriserne er som hidtil eller lavere.
Mens 36 % uden betingelser markerer det som positivt, at andre sikrer en effektiv drift af varmepumpen i
deres hus.

Der er flere blandt leasing- og neervarmekunderne end blandt de interviewede som helhed, der finder
anskaffelsesprocessen let (54 % mod i snit 45 %). Nar forskellen ikke er stgrre, haenger det formentlig
sammen med, at flere af disse kunder ogsa har overvejet muligheden for kgb.

Det svaereste for leasing og naervarmekunderne har vaeret at tage stilling til, om varmepumpen kunne
opvarme huset, om leasing/naervarme kunne betale sig i forhold til kgb, og om varmeprisen ville stige
fremover.

Over 80 % af leasing- og nervarmekunderne oplever, at deres varmepumper fungerer som forventet eller
bedre end forventet.

Men man skal ikke lukke gjnene for, at 20 % oplever vedvarende driftsproblemer eller problemer med at
holde varmen. Det er flere end blandt kgberne. Der er 39 svar i undersggelsen fra boligejere, der har leaset
deres anlag eller faet naervarme, og problemer findes hovedsaligt blandt leasing-kunder, som ogsa udggr
flertallet. Det er veesentligt at tage hand om dette problem for at undga en evt. negativ pavirkning af
udbredelsen af leasing og neervarme.

Tiltag, der kan ggre anskaffelsesprocessen lettere

36 % af alle ser gerne en udvidet garantiordning for ydeevne og levetid, og efterfglgende drgftelser i
projektgruppen har vist, at levetiden kan vaere sveer at opggre entydigt. Garantien efterlyses af hele 47 % af
keberne med vedvarende drifts-/varmeproblemer.



15 % af alle peger pa naervarme som noget, der kan ggre anskaffelsen lettere. Det er 4 gange sa mange som
dem, der allerede har nzervarme i undersggelsen. Dvs. at der er potentiale for mere naervarme, hvis
konceptet viser sig levedygtigt skonomisk.

7 % peger pa traditionel leasing som en made at ggre anskaffelsen lettere. Det er feerre end dem der faktisk
har leasing, hvilket umiddelbart indikerer, at denne Igsningsmodel er vigende. Men resultatet kan muligvis
veere farvet af de aktuelle problemer med en del af de leasede anlaeg.

Der er kun en meget lille interesse for laneordninger.

Undersggelsens resultater praesenteres sammen med alle relevante figurer i bilag 1.

4. Opsummering af projektets anbefalinger
Projektets anbefalinger afhjeelper flere udfordringer og @gnsker blandt kunderne, nemlig et behov for lettere
at kunne sammenligne tilbud og varmepumper og et behov for et staerkere sikkerhedsnet i tilfeelde af
problemer.

1. Anskaffelsesprocessen skal veere let for flere kunder
Det anbefales, at der etableres en bred opbakning bag en ambition om at ggre det lettere for flere at
anskaffe en luft-til-vand varmepumpe eller et jordvarmeanlaeg, fx at 75 % af kunderne finder anskaffelsen
let (mod de aktuelt 45 %) — og ikke bare som andre stgrre bolig-eendringer. En varmepumpe giver ikke
boligejerne en lige sa stor veerdi i dagligheden (sammenlignet med andre varmeanlaeg) som de fordele, der
normalt opnas ved en stgrre boligaendring (nyt kskken-alrum, nyt bad, stgrre stue eller flere vaerelser).

2. Udarbejdelse af en ensartet og mere systematisk tilbudsskabelon
Det vil ggre sammenligning af tilbud lettere, hvis alle tilbud opstilles mere ensartet. Derfor er det projektets
anbefaling, at der udarbejdes en tilbudsskabelon, inspireret af boligejernes formulerede gnsker. Et konkret
eksempel herpa er inkluderet i PP-praesentationen. Tilbudsskabelonen skal kun besta af fa sider.

Del 1. Mere ensartet prisoplysning

Tilbud kan se meget forskellige ud og inkludere Det er i seerdeleshed vigtigt i forbindelse med
prisberegningen. Det foreslas, at man fgrst oplyser om prisen pa selve anlaegget og den rene
monteringspris. Derefter gives der en pris pa materialer og arbejde i forbindelse med aftalte tilpasninger i
huset. Endelig er det en fordel, at alle behandler moms ens, fx tilleegger den som det sidste.

Del 2. Liste der viser, hvad der er med og ikke er med i tilbud

| PP-praesentationen er der vist et konkret eksempel pa, hvordan kunden enkelt og overskueligt kan fa
overblik over, om noget indgar i det ene tilbud, uden at det indgar i det andet, og hvad boligejeren selv skal
sgrge for i forbindelse med etableringen.

Del 3. Forventningsafstemning om vigtige delelementer i beregning af anlagsstgrrelse og slitage

Der er ikke umiddelbart basis for at eendre pa de regneprogrammer, som bruges i markedet med henblik pa
sikre mere ensartede resultater for det samme hus. Det anbefales i stedet, at tilbuddene opsummerer de
vigtigste nggletal til brug for energiberegningen, sa aftalens praemisser star klart: seneste ars energiforbrug



til opvarmning, kundens gnske til fremtidig rumtemperatur, og om denne ligger over niveauet det seneste
ar, om der er uopvarmede rum, som skal opvarmes samt ved hvilken udetemperatur, kunden har
accepteret en afvigelse fra den aftalte rumtemperatur. Det g@r det lettere for kunden at forsta og forfglge
forskelle i opggrelse af energiforbrug. Det skaber ogsa et bedre grundlag for vurdering af en eventuel klage.
Det foreslas endvidere, at tilbud skal rumme et skgn over antal starter pr. normal-ar som indikator pa
slitage, da der heller ikke umiddelbart vurderes at vaere basis for oplysning om anlaeggenes levetid, da
denne i hgj grad afhaenger af hus og anlaegsdimensionering.

Del 4. Den foreslaede varmepumpes energieffektivitet

Den vigtigste oplysning for kunderne er, hvor energieffektivt varmepumpeanlagget vil vaere i kundens eget
hus, hvor varmesystem ogsa kan inddrages (SPF-faktoren). Men derudover anbefales det af hensyn til
muligheden for at vurdere den foresldede varmepumpe, at tilbud ogsa oplyser om varmepumpens SCOP-
veerdi. Det efterlyses af overraskende mange husejere med varmepumpe. Det er i den forbindelse vigtigt, at
hver vaerdi indledes med en velvalgt linje, sa boligejerne forstar hvordan de er beregnet, fx ”SPF-faktoren;

energieffektivitet i dit hus og med dit varmesystem”, “SCOP-vaerdien: varmepumpens energieffektivitet ud
fra standardforudseetninger”.

3. En mere effektiv markedsfgring af Varmepumpelisten.
Varmepumpelisten er et helt centralt hjalpevaerktgj i valg af varmepumpe, og der anbefales en mere
effektiv markedsfgring af Varmepumpelisten.

Det gaelder i forhold til Google, hvor Varmepumpelisten skal vaere blandt de f@rste s@geresultater, nar der

v v

googles pa "anmeldelse af varmepumper”, "test af varmepumper”, “varmepumper og

” o

energiforbrug/elforbrug”, “varmepumper og kvalitet”, etc.

Pa sparenergi.dk kan det overvejes at flytte henvisningen til Varmepumpelisten hgjere op, sa alle potentielt
interesserede i varmepumper med sikkerhed ser den. Et nyt eller supplerende navn kan overvejes, som
giver en tydeligere association til indholdet, fx "Test af varmepumper”.

4. Alle kunder skal vide, at der er en klagemulighed og garantiordning
36 % efterlyser garantier for ydeevne og levetider, hvilket understreger behovet for et bedre sikkerhedsnet.
En viden om, at der er mulighed for at klage og at fa udbedret forholdene, hvis varmepumpesystemet ikke
fungerer som lovet, vil vaere en vigtig brik i et sadant sikkerhedsnet. Klagemuligheden eksisterer allerede i
form af Ankenavnet for Tekniske installationer, som finansieres af TEKNIQ, og som i forvejen behandler
sager om varmepumper. Det anbefales, at Ankenavnet far kompetence til at afggre alle sager, hvor luft-til-
vand varme-pumper og jordvarmeanlag har et driftsmgnster eller en varmeleverance, der afviger
vaesentligt fra det aftalte (for sa vidt det ikke allerede er tilfeldet). Det anbefales endvidere, at alle tilbud
oplyser kunden om denne klageadgang, hvis der mod forventning opstar drifts- og varmeproblemer.
Ankenavnet har en dommer som formand og et juridisk sekretariat.

5. Det kan overvejes, om det er muligt at forlaenge garantiperioden
Garantier efterspgrges af en del boligejere, som formentlig ikke ved, at der allerede eksisterer en garanti-
ordning i TEKNIQ-regi for TEKNIQ's medlemmer. Det anbefales, at alle kunder oplyses herom samtidigt med
oplysningen om klageadgang.

Det kan eventuelt overvejes, om der er basis for en lidt leengere garantiperiode for luft-til-vand
varmepumper og jordvarmeanlag med henvisning til anleeggenes leengere levetid.

Det anbefales ligeledes at diskutere muligheden for at forbedrede forsikringer med forsikringsselskabernes



brancheorganisationen, fx i form af en tilkgbsdaekning i stil med ”"daekning af skjulte rgr”.

6. En certificering, som sikrer, at kunderne er i trygge haender
Kunder skal ikke opleve varme- og driftsproblemer pga. en installatgr med utilstraekkeligt overblik over
klimaskaerm og kapacitetsbehov, eller pga. en fravigelse fra installationsvejledningen. Derfor anbefales det,
at der etableres en certificeringsordning. Samfundet gnsker, at boligejere investerer relativt store belgb i
varmepumper. Derfor vil det vaere naturligt, om samfundet sikrer, at husejerne er i trygge haender.

Kun fa boligejere bruger VE-Installatgren eller Varme-pumpeordningens Installatgrliste, nar de vaelger
installatgr. Maske kender de ikke ordningerne, desveaerre, trods kampagner. Der er saledes ingen tegn pa, at
boligejerne selv vil treekke udviklingen i den rigtige retning, selvom undersggelsen dokumenterer, at det
betyder faerre fejl i installationen.

7. Neervarme og leasing er vigtig faktor i udbredelsen af varmepumper
Det anbefales, at leasing og naervarme ses som en vigtig fremtidig faktor i udbredelsen af luft-til-vand
varmepumper. Efterspgrgslen efter leasing/naervarme vil givet blive stgrre, ikke mindst hvis der tages hand
om kunder med vedvarende problemer med drift og utilstraekkelig varme, og hvis naervarmekoncepterne
viser sig gkonomisk levedygtige med nogle attraktive varmepriser.

Disse anlaeg skal ogsa kgbes og installeres. Der vil i givet fald blive tale om gget stordrift, der kan udfordre
markedets aktgrer. Men det er en uomgaengelig udvikling i naer sagt alle brancher.

8. Husk at dele de gode erfaringer og tage hand om de darlige
Det anbefales, at installatgrer og montgrer udbreder, at 9 ud af 10 boligejere er tilfredse med deres
varmepumpe, som fungerer som forventet eller bedre end forventet, og at langt de fleste kunder ogsa
oplever, at elforbruget er som forventet eller mindre. Det kan berolige kunder, der ikke er sikker p3, at
Igfter og sk@n over elforbrug holder i praksis.

Det anbefales ogsa, at man er meget opmaerksom pa at tage hand om de darlige cases, fx ved at szette gget
fokus pa korrekt dimensionering og ved at udbedre problemerne. Darlige cases kan fgre til darlige historier,
som skaber usikkerhed og heemmer vaeksten.

Undersggelsens anbefalinger gennemgas mere detaljeret i bilag 2, inkl. konkrete forslag til fx
tilbudsskabelon og flere overvejelser om klageinstans mv.

5. Forskellige kundegrupper og deres kendetegn

| dette afsnit ses der naermere pa nogle kundegrupper, som der af flere arsager er grund til at veere seerlig
opmaerksom p3,

e nemlig de energibevidste kunder, som maske mere end andre er med til at bidrage til
udbredelsen som front runner,

e varmepumpekunder i udkantskommuner, som har szerligt sveere vilkar pga. ringe
muligheder for 1an og en veerdisaetning af huset, som ikke ngdvendigvis gges svarende til
investeringen i en varmepumpe

e leasing og neervarmekunderne, fordi deres erfaringer kan givet et bud pa, om leasing og
naervarme bidrager aktivt til udbredelse af varmepumper



e Jordvarmekunder, hvor det var undersggelsens tese, at de havde stgrre udfordringer end
dem, som anskaffede sig en luft-til-vand varmepumpe — en af de teser, som ikke holdt.

De energibevidste og deres oplevelser

De energibevidste kunder vil have en szerlig motivation for at anskaffe sig en varmepumpe, og det er
vigtigt, at denne “front runner” gruppe har en let anskaffelsesproces. De energibevidste defineres her som
dem, der i seerlig grad laegger vaegt pa energibesparelsen ved siden af varmepumpens pris, hvilket gaelder
for 45 % af interviewdeltagerne.

| den energibevidste gruppe var ca. 2/3 i “hgj grad” opmaerksom pa muligheden for at opna en
energibesparelse fra starten af anskaffelsesprocessen, hvilket kun gaelder for knap 50 % for undersggelsen
som helhed. Men de er ogsa i lidt hgjere grad end gennemsnittet motiveret af gnsket om en billigere og
mere miljgvenlig opvarmningsform, hvilket giver et gkonomisk fokus. Dertil kommer et lidt stgrre fokus end
gennemsnitligt pa, om anlaegget er let at have med at ggre, og om det kan holde huset varmt. Interessen
for udseende og lyd er helt gennemsnitlig. De har saledes mange bolde i luften. | denne gruppe er der flere
end gennemsnittet (70 %), hvor tilbuddet I3 som forventet. Dvs. at det ikke er prisen som sadan, der
udfordrer, mens snarere at overskue, hvordan de far mest energibesparelse ud af prisen.

Deres oplevelse af anskaffelsesprocessen er helt gennemsnitligt. Men de er mere udfordret end
gennemsnittet i sammenligningen af tilbud. 24 %, der har indhentet flere tilbud, finder det direkte sveert at
sammenligne tilbuddene. Det gzelder kun for 17 % i undersggelsen som helhed. De, der finder det sveert,
peger iszer pa, at omkostningerne puljes forskelligt og at det er sveert at overskue alle omkostninger.
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Flere end gennemsnittet — knap 1 ud af 4 i denne gruppe tilkendegiver, at det er sveert at sammenligne
tilbud. Hver 3. efterlyser en mere ensartet opggrelse af energibehovet i samme hus. Der er ogsa i denne
gruppe en relativ stor interesse for lettere adgang til prisen pa selve pumpen. Flere end gennemsnittet
gnsker en udvidet garanti pa fx levetid og ydeevne, som har stor betydning for gkonomien samlet set.

Vil nogle af felgende forslag kunne ggre det lettere at anskaffelse sig en varmepumpe?
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De energibevidste kan i hgj grad treekke pa radgivning. 5 % har haft en radgivende ingenigr til at stgtte sig.
Det er flere end gennemsnittet. Over halvdelen oplevede, at installatgrens besgg i forbindelse med
tilbuddet havde en radgivende og afklarende veerdi. Dvs. at vi ikke har med en ”“svag” gruppe at ggre. Der er
i gvrigt ogsa lidt flere end gennemsnittet, der kender Varmepumpelisten (47 %) og seetter pris pa
Varmepumpelistens overblik og kontrollerede viden, selvom flere end gennemsnittet har svaert ved at
overskue, hvor meget SCOP- veerdierne betyder for dem i praksis — formentlig fordi de mere end andre
inddrager denne oplysning i deres valg af anlaeg. De energibevidste efterlyser ogsa i hgjere grad end
gennemsnittet en lettere adgang til oplysninger om priser pd pumperne. Det understreger deres
gkonomiske fokus, som nok ogsa er forklaringen p3, at faerre end gennemsnittet har bedt om tilbud pa
jordvarme, og at de, der har, i hgjere grad end gennemsnittet, har svaert at overskue, om jordvarme kan
svare sig pa sigt. Der er ogsa flere end gennemsnittet i denne gruppe, der savner oplysninger om
anlaeggenes forventede levetid.

Pa spgrgsmalet om, hvad der kan ggre det lettere at skaffe en varmepumpe, er der 44 % af den samlede
gruppe af energibevidste kunder, der mener, at udvidede garantier for ydeevne og levetid, kunne ggre det
lettere at anskaffe sig en varmepumpe, hvilket er veesentligt flere end i undersggelsen som helhed.

Da denne gruppe kan betragtes som front runner, er der grund til at vaere seerligt opmaerksom pa deres
gnsker og oplevelser. Hvis en garanti for ydeevne og levetid pga. de mange individuelle forhold, der spiller
ind, kan der maske skabes stgrre tryghed ved, at de kender deres mulighed for at klage og for udbedringer,
hvis anlaegget ikke fungerer som lovet.

Varmepumpekunder i udkantskommuner

Undersggelsen inkluderer 42 boligejere, der bor i udkantskommuner — i denne undersggelse reprasenteret
ved Lolland, Guldborgsund, Vordingborg, Bornholm, Langeland, £rg, Tgénder, Struer, Norddjurs, Samsg,
Morsg, Thisted, Brgnderslev, Vesthimmerland, Laesg og Jammerbugt kommuner. Disse kommuner tegner
sig for knap 10 % af landets husstande og for 18 % af husstandene i denne undersggelse. Dvs. at husejere i
udkantskommuner er overreprasenterede i undersggelsen — enten pga. tilfeeldigheder eller pga. et par
store kampagner for leasing og naervarme i de seneste ar, der betyder mange nye varmepumper af denne
type i den undersggte periode.

Bevaeggrundene for at vaelge en varmepumpe er stort set de samme som for undersggelsens gvrige
deltagere, og de leegger ogsa vaegt pa de samme ting. Dog vaegter det lidt hgjere i denne gruppe, at bade



anlaeg og regulering er let at have med at ggre, mens lyd og udseende vaegter lidt mindre, maske fordi man
ofte har stgrre grunde i udkantskommunerne.

Boligejerne i udkantskommunerne er fra start opmaerksomme pa energibesparelsen, men lidt feerre end
landsgennemsnittet er det i “hgj grad”, og kun 36 % kender Varmepumpelisten, hvilket er feerre end i
resten af landet. De, der kender Varmepumpelisten har samme positive vurdering som de gvrige
undersggelsesdeltagere.

| forhold til anskaffelsesprocessen er der i udkantskommunerne en meget stor andel af boligejerne (79 %),
som kun har bedt om et enkelt tilbud, hvor det kun ggr sig gaeldende for 50 % pa landsplan. Dette forhold
er formentlig den vaesentligste arsag til, at 69 % (mod 45 % for landet som helhed) har oplevet
anskaffelsesprocessen som let og ikke-tidskraevende. Kun en mindre gruppe har skullet sammenligne tilbud
og veelge mellem flere Igsninger.

| udkantskommunerne er leasing og naervarme mere udbredt end i landet som helhed. 27 % af dem, der i
sidste ende valgte en varmepumpelg@sning, har valgt leasing eller neervarme mod 18 % i undersggelsen som
helhed. Men det er trods alt fortsat flertallet, der kgber deres egen varmepumpe, ligesom det gaelder i
resten af landet.

Hvilken slags varmepumpe har | anskaffet — og hvordan?
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Gruppen, der fra start max ville ofre 60.000 kr. pa en varmepumpe, er lidt stgrre end pa landsplan. Det
geelder for godt og vel hver 4. Dertil kommer, at der ogsa er flere end pa landsplan, der ikke var afklaret
omkring, hvor meget de ville investere.

| udkantskommunerne er det ligesom pa landsplan knap hver 5., der beder om tilbud pa en varmepumpe
hos deres sadvanlige installatgr. En stgrre del end pa landsplan henvender sig til en installatgr, de har faet
anbefalet. Til gengaeld bruger de varmepumpefabrikanter og tilbudsportaler mindre end resten af landet.

| forhold til, hvad der kan ggre en anskaffelse af varmepumper lettere, er der dobbelt sa mange i
udkantskommunerne, sammenlignet med landsgennemsnittet, der peger p3, at det ville vaere lettere at
beslutte sig, hvis et selskab star for bade investering og drift af varmepumpen. Det skyldes formentlig, at
der er flere leasing- og naervarmekunder i denne gruppe, som tilsyneladende er glad for deres samspil med
leasing-/naervarmeselskabet.



Ville nogle af falgende forslag have gjort en beslutning om en varmepumpe lettere?
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Desveerre er der en lidt stgrre andel end gennemsnitligt, der har problemer med at holde varmen, selvom vi
skal vaere forsigtige med konklusionerne pga. af et lille antal, der gger den statistiske usikkerhed.

Hvordan fungerer varmepumpen i forhold til jeres forventninger?
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3 ud af 4 har et elforbrug, som forventet eller mindre. Kun 5 % har et elforbrug, der er stgrre end forventet
trods uaendret komfortniveau.

Det er interessant, at undersggelsen peger i retning af, at varmepumper udbredes mindst lige sa meget i
udkantskommuner som i resten af landet. Da 3 ud af 4 kun har bedt om et enkelt tilbud, er det saledes ikke
konkurrencen som sadan, der sikrer en udbredelse af de mest energieffektive pumper i disse egne, og der
hviler et stort ansvar pa den enkelte installatgr — bade i forhold til prisdannelse og fremme af de mest
energieffektive varmepumper. Dette skaerpes af et forholdsvist lille kendskab til Varmepumpelisten.

Leasing- og naervarme kunderne

| undersggelsen har 14 % af de interviewede anskaffet sig en luft-til-vand varmepumpe gennem leasing og
4 % har faet naervarme. Det tyder enten pa en betydelig vaekst pa denne del af varmepumpemarkedet eller
ogsa er denne gruppe er lidt overreprasenteret i undersggelsen pga. tilfeeldigheder eller de seneste ars
kampagner for naervarme og andre nye varmepumpekoncepter. Der ses naermere pa erfaringerne blandt



de 39 husejere, som indgar i denne gruppe, bl.a. fordi leasing og naervarme kan veere med til at fremme
varmepumper yderligere.

Blandt leasing- og naervarmekunderne er der flere, som kun ville investere en relativ lille sum,
sammenlignet med fx kgbere af luft-til-vand varmepumper, jf. figuren nedenfor. 55 % ville ikke som
udgangspunkt investere mere end 100.000 kr. Samtidigt er der en relativ stor gruppe, der slet ikke havde
gjort sig klart, hvor meget de ville investere. Leasing og narvarme vaelges af relativt flere (27 %) i
udkantskommunerne sammenlignet med tallene for landet som helhed (18 %), hvor der tillige kan vaere
barrierer for at optage lan til investeringen.

Leasingkunders investeringsramme sammenlignet med kgbernes, da man indhentede tilbud pa varmepumpe

Har kabt et jordvarmeanlaeg 30,4% 21,7% 21,7%
Har kabt en luft-til-vand - o
varmepumpe 14,4% 27,4% 9,6%
Har leaset en luft-til-vand
varmepumpe 36.7% 20,0% 20,0%
Har leaset et jordvarmeanlsg
Har faet nearvarme 37.5% 12,5% 25,0% 12,5%
Andet (uddyb gerne)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Observationer
Total Hvilken slags varmepumpe har | anskaffet - og hvordan?: Har kebt et jordvarmeanlazg, Har kebt en luft-ti-vand varmepumpe, Har leaset en |uft-til-
vand varmepumpe + 1 mere

207
@ Under 60.000 kr. ® Omkring 100-139.000 kr. @ Det tog vi ikke rigtigt stilling til
Omkring 60-100.000 kr. ® Omkring 140.000 kr. eller derover ® Ved ikke/kan ikke huske

Leasing og naervarmekunderne har pd mange made varet gennem den samme rejse, som andre men med
nogle mindre afvigelser. | forbindelse med leasing og naervarme har 60 % kun indhentet et enkelt tilbud,
hvilket betyder, at man ikke i samme grad skulle sammenligne anlaeg. Det kan forklare, at over halvdelen
har oplevet processen som let. En mindre del end gennemsnittet drager paralleller til andre stgrre
boligeendringer. Dem, der har indhentet flere tilbud, har stort set samme erfaringer som andre.

Knap 70 % var motiveret af et gnske om en mere miljgrigtig opvarmning og en mere billig opvarmning,
kombineret med, at det hidtidige anlaeg for nogle (ca. 35 %) kgrte pa sidste vers. 36 af de 39 kom fra
oliefyring og for manges vedkommende var det olietanken, der skulle skiftes eller slgjfes, der udlgste et
gnske om en varmepumpe. Fzerre end gennemsnittet var fra start opmaerksom pa muligheden for
energibesparelser, og feerre leasing- og neervarmekunder (37 %) kender Varmepumpelisten, ligesom de i
mindre grad end gennemsnittet haft mulighed for at mgde andre husejere med varmepumper som led i
afklaringsprocessen.

Leasing/nzaervarmekunderne har som andre sggt tilbudsgivere ad mange forskellige kanaler. Kun 5 % bad
om tilbud hos sadvanlig installatgr, mens over 35 % kom i kontakt med tilbudsgivere pa “anden made”,
maske via kampagner for eller mgder om leasing/naervarme.

For leasing- og neervarmekunderne har det iszer (for 66 %) vaeret svaert og tidskraevende at tage stilling til,
om varmepumpen kunne holde huset varmt. For halvdelen har det ogsa vaeret en udfordring at tage stilling
til, om leasing/naervarme kunne betale sig pa langt sigt. 1 ud af 4 har haft det sveert med en eventuel risiko
for senere prisstigninger.

Hvad har vaeret svaert eller tidskraevende at overskue eller tage stilling til?
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Generelt er der i denne gruppe en positiv holdning til leasing og naervarme, som knap 70 % ser som en god
Igsning, fordi investeringen er den stgrste barriere. Over halvdelen anser leasing og naervarme som positivt,
hvis varmeprisen er som hidtil eller lavere, mens 36 % ogsa gerne ser, at selskabet star for en effektiv drift
af pumpen.

Hvordan ser I pg, at et selskab ejer og driver en varmepumpe i jeres hus?
100%

Ta%
S0%

25%

8,0%
0.0% 0.0% 0.0% | |

0%

God Fordel, Er positiv Positiv, Positiv, Wil Tryite, Tror det Foretraskk Wed ikke Andet
lgsning, fvis andre  indstillet, Fvis hvig atde drlige  samietset  erateje, fuddyh
fordi sikrer Fivis jeg anlegget  varmeprise yelser fliver og kan germe)
investering effektiv har tillid til kean n er som stiger dyrere end finde
en er dirift selskabet  overtages  hidtil eller at eje pengene til
sterste efter 10 r lavere et
barriere
Observationer
Total Har leaset anlzg eller fAet narvarme: Har leaset en |uft-tikvand varmepumpe, Har faet naervarme 25

For halvdelen af leasing- og naervarmekunderne ville en naervarmelignende Igsning have gjort deres
beslutning om en varmepumpe lettere. Det er et interessant svar, da det er under en fjerdedel af denne
gruppe, der faktisk har valgt neervarme. Resten har en traditionel leasing ordning. 1 ud af 4 ville i gvrigt
ogsa have haft lettere ved at beslutte sig, hvis der havde vaeret en udvidet garantiordning for anlaeggets
ydeevne og levetid.

Over 80 % af leasing- og naervarmekunderne oplever, at deres varmepumper fungerer som forventet eller
bedre end forventet. Men man skal ikke lukke gjnene for, at et ikke ubetydeligt mindretal oplever
vedvarende driftsproblemer samt problemer med at holde varmen. Der er et overlap mellem de to
grupper, og det er knap 20 %, som oplever problemer, overvejende blandt leasingkunderne. Pa tilsvarende
har flere leasingkunder end gennemsnittet oplever hgjere elpriser end forventet. Naervarmekunderne har
af gode grunde ikke svaret pa dette spgrgsmal, som ikke er relevant for dem.



Hvordan synes du, varmepumpen har fungeret i forhold til jeres forventninger?
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Ohservationer

Total Har leaset anlzeg eller faet naervarme: Har leaset en luft-til-vand varmepumpe, Har faet nervarme 38

Der er ogsa en stgrre andel end blandt kgberne, der oplever, at elforbruget er stgrre end forventet. Som
man kan se pa antallet af besvarelser nedenfor, har husejere med naervarme af gode grunde sprunget dette
spgrgsmal over.

Hvor meget el bruger | forhold til det forventede?

100%
T5%
0%
25%
6,7 %
0% I _ [
rere enc Mere end Som forventet - Som forventet - rincire end rincire end e ikkeskan
forventet - har forventet - har aget uzendret forventet - har forventet - ikke huske det
aget uzendret komfortniveal komfartniveau aget uzendret
kamfartniveau komfartniveaL karnfartniveau karnfartniveau
Observationer
Total Har leaset anlzeg eller faet narvarme: Har leaset en luft-tikvand warmepumpe, Har faet nesrvarme 30

Den store tilfredshed er et veesentligt resultat, som man skal huske at dele med de fremtidige kunder.
Derudover er der ogsa grund til at fa gjort noget ved det mindretal, som oplever vedvarende problemer
med drift og tilstraekkeligt varme for at undga darlige historier, som kan skade et godt koncept.



Jordvarmekunder

Det var en tese i dette projekt, at de, der indhentede tilbud pa jordvarme og anskaffede sig et sddant anlaeg
ville opleve processen mere tidskraevende og svaer end gennemsnittet, fordi jordvarme er dyrere og pa
nogle omrader mere kompleks. Undersggelsen viser, at denne tese ikke holder i praksis, jf. figuren
nedenfor. Den stgrste andel af jordvarme findes i den lette gruppe og blandt dem, der drager paralleller til
stgrre boligeendringer. | figuren ser det ud som om, der er faerrest jordvarmeanlaeg i den svaereste gruppe,
men her har vi med sa lille en gruppe husejere at ggre, at man ikke helt kan regne med denne procentsats.

Oplevelsen af den samlede proces, krydset med den varmepumpe man har anskaffet og hvordan
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Observationer

Total Boligejere, der har bedt om tilbud p& jordvarme eller uft-tikvand pumpe: Jordvarmeanizeg, Luft-ti-vand varmepumpe. Der er anskaffet 201
en varmepumpe til vandbarne varmesystemer: Har kabt et jordvarmeanizeg, Har kebt en luft-ti-vand varmepumpe, Har leaset en luft-tilkvand
Varmepumpe + 2 mere

Har keht et jordvarmeanizsg ® Har leaset en |uft-ti-vand varmepumpe Har faet nzenéarme

Har kebit en luft-til-vand varmepuimpe ® Harleaset et jordvarmeanlzg @ Andet (uddyb gerne)
Mange af dem, der indhentede tilbud pa jordvarme, var fra starten indstillet pa en stgrre investering end
gvrige kunder og mere end 6 ud af 10 var fra start meget opmaerksom pa den mulige energibesparelse. For
75 % vedkommende var tilbuddet som forventet, hvilket i sig selv bidrager til en let proces.

Blandt dem, der har indhentet tilbud pa jordvarme, er der dog 3 %, der har geninvesteret i den
eksisterende varmeforsyning og 6 %, der ikke har gjort noget endnu, dvs. at enkelte er blevet skreemt af
prisen. Men ogsa i denne sammenhaeng skal man bruge tallet med den yderste forsigtighed, da vi har med
relativt sma kundegruppers, hvorfor der er en betydelig usikkerhed knyttet til de sidstnaevnte tal.

Jordvarmekunderne er den gruppe, der har det stgrste netvaerk at stgtte sig til. Hver 4. har mulighed for
stgtte blandt familie, venner og kollegaer og 16 procent er blevet stgttet af en energiradgiver. Det er kun
16 % af jordvarmekunderne, der oplevede det svaert at sammenligne tilbud, og ingen fandt det meget
svaert. 22 % ser dog gerne, at energibehovet i samme hus opggres mere ensartet.

Jordvarmekunderne laegger f@grst og fremmest veegt pa at anleegget er let at have med at ggre, efterfulgt af
et lidt stgrre fokus pa driftsomkostninger og levetid (52 % mod 47 % i den samlede undersggelse), hvilket er
naturligt i lyset af den st@rre investeringer. Dernaest laegges der vaegt pa, at anlaegget kan varme huset op.
Den arlige energibesparelse i kroner vaegter mindre.

Kendskabet til Energistyrelsens Varmepumpeliste er omtrent pa samme niveau som for undersggelsen som
helhed. Brugerne er iszer begejstrede for overblikket over de mest energieffektive anlaeg, som er stgrre end
gennemsnitligt. 60 % jordvarmekunderne mener ikke, at der er ekstra udfordringer i forbindelse med
jordvarme, men er en vis usikkerhed om, hvor vidt den stgrre investering kan betale sig pa sigt. Prisen pa
gravearbejdet og reetableringen er kommet bag pa hver 4.

Jordvarmekunderne er kendetegnet ved, at de henter lidt flere tilbud end gennemsnittet. Kun 38 % har
alene indhentet 1 tilbud, og 13 % har indhentet 4-5 tilbud, maske fordi mange ogsa indhenter tiloud pa luft-
til-vand varmepumper eller fordi der skal veelges mellem horisontale slanger eller vertikal boring.



Fokus pa lyd og udseende er gennemsnitligt, men for jordvarmekunderne har det dog resulteret i et klarere
fokus pa jordvarme. Det gaelder for 70 %.

Jordvarmekunder oplever udfordringer med at sammenligne tilbud i samme omfang som andre
varmepumpekunder — selvom det indimellem opleves sveert at sammenligne helt forskellige anlaegstyper.
Knap halvdelen af jordvarmekunderne vurderer at udvidede garantier vedrgrende anlaeggets levetid og
ydeevne vil ggre en anskaffelse lettere. Det er den hgjeste tilkendegivelse i undersggelsen.

Der er meget stor tilfredshed med det anskaffede jordvarmeanlaeggene. Hver 4. synes, at det fungerer
bedre end forventet. Der er endvidere kun halvt sa mange som gennemsnitligt, der oplever driftsproblemer
og problemer med at fa deekket varmebehovet. Der er en tilsvarende stor tilfredshed med elforbruget. Kun
4 % har et stgrre elforbrug end ventet ved uaendret komfortniveau, mens det geelder for 3 gange sa mange
blandt husejere med luft-til-vand anlzeg.

Hvordan synes du, varmepumpen har fungeret i forhold til jeres forventninger?
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Der er flere end gennemsnittet (26 %), der ville ggre noget om, hvis de havde haft mulighed for det, og de
uddybende svar udtrykker gnske om et st@rre anleeg, hvor megen plads anleegget kraever samt mere styr pa

jordvarmeslanger og reetablering af haven.

Varmepumpeejerne er den kundegruppe, der er allermest tilfreds med deres anlaeg. Ferre end
gennemsnittet har problemer med drift og deekning af varmebehov. Og kun en forsvindende del oplever et
stgrre elforbrug end ventet ved usendret komfortniveau. Det er et gleedeligt forhold, at undersggelsens
resultater ikke giver beleeg for projektets tese om, at det er mere vanskeligt at kgbe et jordvarmeanlaeg end
en luft-til-vand varmepumpe, idet jordvarme kan vaere Igsningen for saerligt energibevidste med et ekstra
fokus pa lyd og aestetik.



