PERSONAANALYSE

Persontyper identificeret gennem interviews
med boligejere omkring renoveringsprocesser

1 deres hjem

.’transition




Den antropologiske undersagelse er udviklet i forbindelse med Energistyrel-
sens energiradgivning fil private husstande, som konsortiet Viegand Maagge
og Transition driver for Energistyrelsen. Transition har foretaget undersegel-
serne og udarbejdet rapporten.
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RESUME

Undersegelsen understatter arbejdet med Energistyrelsens
energir&dgivning til private husstande og er funderet i
interviews med borgere, der har benyttet SparEnergi.dk’s
r&dgivningstelefon. Gennem 74 inferviews med borgere,
der har benyttet rédgivningstelefonen i perioden jun. 2017
— okt. 2018, er der identificeret seks persontyper, sékaldte
personaer, der benytter rédgivningen.

En persona er en fiktiv karakter stykket sammen af viden om
virkelige personer. Formélet med den viden er i hgjere grad

at kunne mélrette r&dgivningen til den enkelte borger. Med
personabeskrivelserne f&s en dybere forst&else af borgernes
nuancerede verdener, og de kan bidrage til mere malrettet
kommunikation, arrangementer og materialer.

Der er i materialet identificeret seks personaer, der er
kendetegnet ved forskellige renoveringspraksisser. Renove-
ringspraksisserne er et resultat af borgernes forskelligartede
motivationsfaktorer, barrierer og livscyklusser.

Den travle borger

Den sparsommelige
borger

Den ordentlige
borger

Verdensborgeren

Handymanden

Konkurrence-
mennesket
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Der har begraenset tid il renoveringer, ofte stér med akutte reparationer, og hurtigt tager
r&dgivers ord for gode varer, da der ikke bruges tid pd research. Den knappe ressource
tid praeger typen, der szerligt indeholder sma&bgrnsfamilier.

Der ofte ender i lange ger det selv-projekter af akonomiske drsager. De kan vaere relativt
grundige i tilbudsindhentning og research, men udferer helst s& meget som muligt selv.
Den knappe ressource penge praeger typen, og de vil gerne udnytte deres ressourcer
optimalt. Unge, der netop har kebt deres forste hus, ender ofte i denne gruppe, ligesom
borgere, der har gennemgé&et omvaeltninger, der har pavirket skonomien (mistet job mv.)

Der gerne vil have, alting fremstdr velholdt, og som derfor laver lzbende renoveringer.
De gér gerne med "livrem og seler” dog uden at frase. Den ordentlige borger er grun-
dig, og negleordene er tryghed og komfort, hvorfor der er en vis skepsis over for nye

lzsninger. Typen er typisk det aeldre segtepar, der har boet i deres hus i mange ér.

Der er et fxllesskabsorienteret menneske, som gér op i milig, ansvarlighed og fleksi-
bilitet. De gar gerne p& kompromis med komfort eller gkonomi for de energivenlige
lzsninger. Selvom verdensborgeren ikke er materialistisk, kan de godt g& op i aestetik og
design og seetter pris p& gennemtaenkte lasninger. Typen er typisk borgere med et vist
gkonomisk overskud og personer i alternative boformer.

Der ser huset som et hobbyprojekt og konstant har projekter i gang. Han er meget
praktisk/teknisk anlagt, stoler p& sine egne feerdigheder, og kan godt lide at “springe ud
i det”, uden alt skal researches ferst. Han seger viden hos venner og bekendte, og neg-
leord er selvforsyning, optimering af driftseskonomi og kreativitet. Handymanden har ofte
en hdndvaerksmaessig uddannelse eller har oparbejdet den store viden gennem mange
&r med renoveringsprojekter i huset, som han nedigt flytter fra. 2

Der p& mange méder er en frontleber, der vil vinde: han jagter de ekstreme lasninger og
det mindst mulige energiforbrug. Han er ikke bleg for at bygge nyt nulenergihus for at

f& sine gnsker opfyldt - heller ikke flere gange i livet, hvis behovene aendrer sig. Han har
generelt let ved at seette sig ind i nye ting og vaelger ofte selv at vaere tovholder pé sterre
renoveringsprojekter, da han kan lide at have overblikket, men hyrer de rette h&ndvaerke-
re til at udfere arbejdet for ham. Han er en livsnyder, der tiltraekkes af det ekstraordinaere
og den gode historie.



En borger kan indeholde traek fra mere end

én persona, men offest vil en person dog filhere
én gruppe mere end en anden. Ydermere

kan borgere gennem deres liv flytte sig fra én
personagruppe til en anden, hvis vedkommen-
des individuelle, sociale eller materielle kontekst
endrer sig. Den sparsommelige borger og
handymanden er de typer, der i materialet ligger
naermest hinanden. Derfor kan man overveje at
sl& dem sammen til én gruppe, nar man udtaen-
ker lgsninger til borgere, der udferer ger det
selv-projekter i boligen.

Personagrupperne peger pd forskelligartede ré&d-
givningskanaler, der vil appellere til de forskelli-
ge typer. Indsigten kan dels bruges til at udvikle
nye tiltag og dels til at forbedre eksisterende
r&dgivning, der kan pavirke eller understette
private borgeres energirenoveringer.
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Eksempler p& effektive radgivningskanaler tilpasset de
enkelte personaer er:

Den travle borger skal tages i h&nden, hvis
der skal udferes andet end akutte reparationer.
Derfor er simple pakkelasninger kombineret med
opfelgende rédgivning optimalt for dem. Mdlret-
tet kommunikation ber vaere aggressiv p& den
mé&de, at mange pdmindelser er nedvendige,
men budskabet skal holdes til det simple, s& det
ikke bliver for tidskraevende.

Udvikling af ger det selv-videoer med de mest
almindelige begynderprojekter vil hjzelpe den
sparsommelige borger, da det er lettere at se
noget bliver udfert end at laese om det.

Det vil veere optimalt at udvikle events, hvor den

ordentlige borger kan se og opleve nye produkter,
sa de kan blive trygge ved nye lasninger. Den gode
inspirationshistorie fra ligesindede vil ligeledes virke

tryghedsskabende.

Verdensborgeren kan tilirackkes af events med
overskriften “miljgindsatser” eller lokale initiativer
for delegkonomi.

Udvikling af en platform med erfaringsudveksling
af den mere ngrdede eller tekniske karakter vil
appellere til handymanden.

Konkurrencemennesket vil have glaede aof at
komme til events, hvor en radgiver er helt opda-
teret med de nyeste tendenser og standarter for
eksempelvis nulenergihuse eller den nyeste viden
inden for batterier til lagring af energi.



INDLEDNING

Undersegelsens baggrund er Energistyrelsens borgerrettede
aktiviteter, hvis overordnede formal er at fremme energi-
effektiviseringer i private husstande, ved at gere det nemt
for borgerne at f& viden om energirigtige lasninger. De
borgerrettede aktiviteter indbefatter blandt andet:

® Borgermeder med fokus pd& energibesparende tiltag i
private boliger

e SparEnergi.dk, hvor borgerne kan finde gode r&d om el,
varme og energirigtige lesninger

® SparEnergi.dk’s mail- og telefonrédgivning, hvor borger-
ne kan f& gratis hjzlp fra de tilknyttede radgivere

Som baggrund for undersagelsen er der udfert 74 telefon-
interviews med borgere, der har benyttet SparEnergi.dk’s
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r&dgivningstelefon i perioden jun. 2017 — okt. 2018, og i
den forbindelse givet deres accept til at deltage i underse-
gelsen.

Undersagelsen vil identificere forskellige persontyper,
sékaldte personaer, der benytter rédgivningstelefonen.
Formélet er at f& en mere nuanceret forstaelse af borgernes
forskellige behov, s& vi kan mdlrette og individualisere réd-
givningen. Med dette fokus bidrager undersegelsen med
erfaringer, som kan understgtte i rddgivningssituationer

og benyttes til udarbejdelse af kommunikative veerkigier.
Resultatet kan dermed benyttes strategisk i den fremadrette-
de radgivning.

Denne rapport beskriver seks personaer med hver deres
kategoribetegnelse, og i bilag 1 findes profileksempler
inspireret af empirien pd hver af disse persontyper.



UNDERSQOGELSENS
TEORETISKE UDGANGSPUNKT

En persona er en beskrivelse af en fiktiv karakter stykket
sammen af viden om virkelige personer, som bruges til at
f& ideer til design af produkter eller ydelser. Beskrivelser

af personaer bidrager til at skabe en fzlles forst&else af,
hvem mélgruppen er (Nielsen, 2011:7-10). Formdlet er

at skabe identifikation med brugerne, s& det bliver muligt
at forstd deres verden og skabe lzsninger mdlrettet dem
(Nielsen, 2011: 91-92). Da personaen ikke eksisterer som
en bestemt person, men er sammensat ud fra en raekke
virkelige personers hverdag og behov, er det ikke usaedvan-
ligt, at personer vi meder i hverdagen kan indeholde trask
fra flere af de beskrevne personaer p& samme tid. De fleste
mennesker vil dog passe mere ind i én af personabeskrivel-
serne end i de andre.

Personametoden er som udgangspunkt kvalitativ, og
indsamler viden om behov, holdninger og adfeerd gennem
fortzellinger om informanternes praksis og livssituation (Niel-

sen, 2011: 39-40).

De overordnede tematikker i den eksisterende litteratur, som
undersggelsen har taget udgangspunkt i, gennemgas i det
falgende.

Adjunkt i byggeri, arkitektur og indeklima Andrea Morten-
sen har i sit Ph.d. projekt undersegt barrierer og motiva-
tionsfaktorer for energirenovering af danske parcelhuse.
Resultaterne peger pé&, at de starste motivationsfaktorer for
husejere til at energirenovere er forbedret komfort og inde-
klima, arkitektonisk forskennelse og en fornuftig akonomi
(Mortensen 2015:152). Inden for den eksisterende litteratur
omkring energirenovering er der identificeret en raekke
forskellige barrierer, der varierer fra manglende viden om
mulighederne, manglende viden om de ikke-zkonomiske
fordele og usikkerhed om gkonomi og manglende interesse
(Jensen 2004). Ofte er komfort, aestetik, indeklima, miljg,
gkonomi, funktion og vedligehold af huset italesat som
enten motiverende faktorer, delfaktorer i barrierer eller

barrierer i sig selv (Mortensen 2015, Niras 2013).
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Motivationsfaktorer, barrierer eller vaerdier er ikke nok

i sig selv til at kunne forklare, hvorfor private boligejere
energirenoverer, da forskellige hverdagspraksisser har
afggrende betydning for den mdade, vi forbruger energi p&
i hverdagen. Praksisteorien er udbredt som tilgang til at
forstd og undersgge netop dette (se eksempelvis Shove et
al 2007, Gram-Hanssen 2010, Strengers 2013). Praksiste-
orien bidrager med en forstdelsesramme, der udvider den
dominerende antagelse omkring vaerdier, motivationer og
barrierer som individuelt betingede og beslutningsproces-
ser i forbindelse med energirenovering som afgraensede,
individuelle processer, hvor rationelle valg treeffes p&
baggrund af objektive data. En praksis bestar nemlig b&de
af individuelle, sociale og materielle elementer (Shove et al
2012:23). Hvis man gnsker at forstd energirenovering, er
man derfor nedt til at se pd relationen til eksisterende prak-
sisser og undersage de forskellige elementer, der er med il
at opretholde eller skabe forandringer.

Ifalge miljzsociolog Nina Baron og forsker i tvaerfaglige
kulturstudier Hakon Fyhn mé energirenoveringer forstas
som forbundet til det, de kalder “Practice of Dwelling”: den
praksis, der relaterer sig til at skabe og opretholde et hjem,
og som béde inkluderer sterre og mindre tiltag i huset og
det levede liv. Mennesker udvikler og sendrer sig over tfid,
men det samme ger materialiteten, det sociale liv og det
politiske landskab. Derfor er det vigtigt at have fokus pé
samspillet mellem disse, og hvordan de hver iszer pavir-
ker energirenoveringsprocesser. Ting bliver slidte og har
derfor brug for at blive skiftet ud, love og tilskudsordninger
@ndres og skaber nye incitamenter. “Practice of Dwelling”
tilgangen er inspireret af Tim Ingolds faenomenologiske syn
p& verden, der fokuserer p& individets erfaringer ud fra det
miljz, som det selv skaber gennem et labende engagement,
"dwelling”, og Shoves praksisteoretiske standpunkt, der
tager mindre udgangspunkt i individet, men mere udgangs-
punkt i, hvordan praksis skabes og transformeres pé tvaers
af sterre sociale grupper (Baron og Fyhn 2015).



Den praksisteoretiske tilgang udger en overordnet ramme
for undersagelsen, men livscyklus udger et supplerende
perspektiv til at forsté hvorvidt, det er muligt at identifice-
re forskellige typer af husejere relateret til de forskellige
livsstadier.

Andrea Mortensen understreger, at det er vigtigt, at man
ikke ser husejere som én stor homogen gruppe. Hun
opdeler husejerne i to grupper, der repraesenterer to meget
forskellige steder i livscyklus og som divergerer i motivati-
onsfaktorer, nér det gaelder renoveringer: de unge husejere
og de zldre boligejere. De yngre boligejere kan ifelge
Mortensens undersagelse vaere motiveret af komfort, inde-
klima, energiforbrug og arkitektonisk udseende. De &ldre
husejere er svaerere at motivere, men det er dog muligt
gennem forbedringer i komfort. Det er imidlertid vigtigt for
dem, at udseendet af huset ikke aendres markant (Morten-

sen 2015:296).

Ogsé antropolog Lise Tjerring beskaeftiger sig med livscyk-
lus og praksisser i private boliger. | erhvervs-ph.d.-projek-
tet Project Zero fremlaegger hun erfaringer fra et of sine
projekter om energirenovering i private hjem i Senderborg
Kommune. Hun understreger blandt andet, at timing er et
vigtigt punkt, da husejeres forestillinger om, hvor laenge de
skal bo i sit hus er afgerende for beslutninger om energifor-
brug, og hvorvidt man vil udfere renoveringer med lange
tilbagebetalingstider. Store omvaelninger i folks liv s&som
sgteskab, skilsmisse, endret jobsituation, bernene flytter
ud og sygdom kan bé&de fordre eller mindske motivationen
for energirenoveringer (Tjerring 2016). Tjerrings livscyk-
lusperspektiv, hvor boligens liv er vaevet sammen med
menneskets liv, bygger p& en praksisteoretisk tilgang, hvor
det levede liv i husene bliver afgerende.

En katalysator er et element, der kan skubbe til beslutnings-
processen, hvis de rette borgere rammes af dem pé& det
rette tidspunkt (jf. Lise Tjerrings fokus timing). Transition har
i et casestudie udfert for Energistyrelsen i 2016 beskrevet
s&danne katalysatorer i borgernes beslutningsprocesser,
ndr det geelder energirenoveringer (Transition 2016). Her

identificeredes tre katalysatorer kaldet naboeffekten, opfalg-

ningseffekten og feelleslasningseffekten, som naervaerende
undersegelse vil referere fil, og som derfor kort skitseres
her:
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NABOEFFEKTEN

Naboeffekten beskriver den effekt, hvor naboer
péavirker hinanden i besluiningen om at foreta-
ge en energirenovering. En anbefaling fra en
bekendt betyder noget andet end en anbefaling
fra en fagmand eller szlger, da man har sterre
tillid til personer, man kender, og vedkommende
ikke opnér profit af anbefalingen. En teknologi
kan desuden blive afmystificeret ved at se den

i aktion hos en nabo, og man kan springe en
researchfase over, hvis man vaelger den samme
lesning.

OPFOLGNINGSEFFEKTEN

Opfelgningseffekten beskriver den effekt, en
opfelgning pé en energirddgivning kan have. |
casestudiet havde et antal husejere alle modtaget
en energiscreening og efterfalgende rapport med
anbefalinger til energiforbedrende tiltag. Flere
borgere, der havde sagt "nej” til de foresldede
tiltag i rapporten, aendrede mening, da vi senere
fulgte op pd deres beslutning. Den opfelgende
samtale beted, at emnet igen blev bragt frem,
hvilket gav borgerne tid og rum til bade at
reflekfere over og genoverveje deres valg. Nogle
borgeres kontekst havde pé opfelgningstidspunk-
tet sendret sig, og i andre tilfeelde var forslagene
til energirenoveringer blot blevet glemt i en travl
hverdag.

FALLESLOSNINGSEFFEKTEN

Feelleslasningen er taenkt som et tilbud ivaerksat
fra fx en kommunes side, hvor borgere kan
takke ja til en pakkelesning, fx om at f& udfert
en hulmursisolering. Falleslasningen indeholder
et aspekt af tryghed ved at fglge naboens valg
og prisfordele ved at opné grupperabat. Det
drejer sig yderligere om en tillid, der ikke kun
er betinget af filliden til en nabo, men lige s&
meget af at tilbuddet var ivaerksat af kommunen
— en akier, som borgerne stolede p&. Mulighe-
den for en grupperabat fik desuden naboerne
til akfivt at opsege hinanden for at komme med
i netop dette tilbud.



METODE

Gennem interviews med 74 borgere, der har ringet til
SparEnergi.dk’s radgivningstelefon, er der indsamlet viden
om borgernes praksis og den kontekst, de befinder sig i.
Det gnskede mél var 80 borgere, og vi indsamlede accept
fra sammenlagt 85 borgere. Frafaldet var dog sterre end
antaget. Nogle borgere faldt fra grundet store kontekstuelle
aendringer i deres liv, sésom sygdom eller flytning, mens det
med andre blot ikke lykkedes at komme i telefonisk kontakt
igen.

Alle interviews tog udgangspunkt i den samme semistruk-
turerede interviewguide. Temaer og hovedspergsmal var
dermed defineret pd forhénd med udgangspunkt i den be-
skrevne teori, men der er en dbenhed i forhold til at afvige
fra guiden i den konkrete interviewsituation, hvis informan-
ten bringer andre interessante emner p& banen. P& tvaers

af interviewene er der gennem kodning' kortlagt manstre i,
hvordan borgerne taler om deres vaerdier, livssituation og
renoveringspraksis. P4 den méde finder man ligheder og
modsaetninger iblandt borgerne og inddeler dem i relevante
personaer. Der er spurgt ind il borgernes livscyklus (alder,
beskeeftigelse, husstand), og der er seerligt spurgt ind il
praksisser, motivationer og barrierer ift. renoveringer.

Radgivningstelefonen har givet undersagelsen en helt

unik adgang fil informanter fordelt over hele landet, men
metoden har den svaghed, at de interviewede informanter
selv har tilkendegivet, at de ensker at deltage. Dermed kan
der vaere nogle persontyper, der fremtraeder mindre klart i
undersggelsens datamateriale end i virkelighedens verden.

! Kodning er en teknik, hvor man forbinder tekststykker med negleord for at nedbryde, sammenligne

og kategorisere data (Kvale & Brinkmann 2009: 223ff)
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INFORMANTGRUPPEN OG DE
IDENTIFICEREDE PERSONAER

Informanterne, der ligger til grund for analysen, er fordelt p& alder og ken som vist i figur 1.

Kvinde

Mand
20-30 ar 3
31-40 ar 17
41-50 ar 14
51-60 ar 7
61-70 ar 5
71-80+ ér 3
| alt 49

| alt er omtrent dobbelt s& mange maend som kvinder altsa
inferviewet, ligesom der er en overvaegt af aldersgruppen
30-60 ar. Da vi ikke har en opgerelse over, hvor mange
maend og kvinder og hvilke aldersgrupper der ringer til
r&dgivningstelefonen, er det ikke muligt at vise, hvorvidt
dette er et gennemsnitligt billede af de borgere, der normalt
benytter rédgivningslinjen.

Geografisk er der en overvaegt af informanter fra Sjzlland
(38 ud af 74), og da der umiddelbart ikke er manstre i
materialet, der viser, at de enkelte personaer knytter sig til
bestemte geografiske omré&der, er geografien ikke en faktor
i naervaerende rapport.

| empirien har vi identificeret seks personaer, som har féet
hver deres kategoribetegnelse. Hvor de tre ferste persona-
beskrivelser er mere ordinzere i deres behov og lesninger,

har de tre sidste en tendens til at vaere lidt mere ekstraordi-
nzre i deres filgange til renoveringer.
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3 20
5 19
10 17
6 11
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25

Personaerne er:

De felgende portraetter af personaerne indeholder
et kort overblik over:

e Personaens primaere motivation for at renovere.
e Personaens primaere barrierer for at renovere.
e Personanens livscyklus.

e Personaens typiske renoveringspraksis.

¢ Indikatorer for den gode rédgivning til den enkelte
persona.
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Portraet:

Den travle borger har meget lidt tid til at g& op i renove-
ringer og tager hurtigt r&dgivers ord for gode varer. De

vil gerne finde en lgsning p& deres problematikker, uden
de skal bruge meget tid pé research pé& grund af en travl
hverdag. De er derfor heller ikke tilbgjelige il at indhen-

te mange filbud. Funktionalitet og minimalt vedligehold
vaegtes hgit, s& de vil eksempelvis foretraekke varmeformer,
der ikke skal driftes og ikke et pillefyr, der kraever deres
opmaerksomhed.

Ting skal ofte repareres akut, fordi de labende renoveringer
ikke prioriteres, og selv smé& projekter kan vaere en sejr at
f& gennemfart. En god rédgivning for dem er i bund og
grund en ré&dgiver, der fortseller dem, hvad de skal gere.
Alligevel vil dét at kontakte en BedreBolig-rédgiver ofte
veere et darligt rad, fordi den travle borger ikke gér s&
grundigt til veerks. Et bedre vaerkigj kan veere Bygnings-
guiden?, der kan give dem et mere enkelt overblik over de
ting, de kan fokusere pé& i deres specifikke hustype.

Selvom gkonomi altid er en faktor for de fleste mennesker,
er det mere tiden og prioriteringen, der bremser den travle
borger i renoveringerne. De er sjzeldent praktisk anlagte,

fordi de mangler interessen eller tiden til at saette sig grun-

digt ind i tingene. Udtalelser som “vi betaler for at f& nogen
til at udfere det, ellers bliver det ikke til noget”, er derfor
typiske for den travle borger.

HVEM INDEHOLDER GRUPPEN ISAR:

disse mangler overskud i hverda-
gen, hvorfor ting udsazettes eller glemmes. Som foraeldre
med fuldtidsjobs og barn, der skal hentes og bringes,
forsager de at vaerne om vaerdien “at vaere sammen som
familie”. De kan motiveres af miljshensyn, men det grenne
forbrug begraenser sig ofte til den personlige sundhed frem
for de sterre milighensyn. Hvis de grenne forbrugsvalg bli-
ver besvaerlige, bliver de bortprioriteret af logistiske hensyn.

disse kan
stadig vaere bgrnefamilier, men bernene er nu ved at vaere
teenagere. Eftfersom der kun er foretaget renoveringer,
nér det har vaeret uundgéeligt, begynder mere almindeligt
vedligehold at treenge sig pa. Vedligehold er dog ikke en
del of deres praksis, og de har vaennet sig til eventuelle ska-
vanker i deres hus, hvorfor der kun er en lille chance for, at
de nu giver sig i kast med gennemgribende renoveringer.

PRIMARE MOTIVATION: Forbedring af indeklima, funktion og minimalt vedligehold.

PRIMARE BARRIERER: Manglende tid og prioritering. Manglende viden om muligheder.

LIVSCYKLUS: Begge kgn, ca. 30-50 ar. Typen har ofte hjemmeboende bgrn.

RENOVERINGSPRAKSIS: Ad hoc tilgang, hvor man lgser problemerne, nar de opstar, hvilket
ofte resulterer i akutte reparationer. De sgger et minimum af informationer, og da selv sma
projekter kan veere en sejr at fa gennemfgrt, er de ikke tilbgjelige til at kaste sig over gen-

nemrenoveringer af boligen.

GOD RADGIVNING: Lgsninger skal holdes til det enkelte og overskuelige. Typen er ofte meget
lydhgr over for radgivere, men gnsker meget konkrete svar, sa deres egen research mindskes.
Typen vil falde for lgsninger, der kan ggre hverdagen nemmere og ikke kreever deres tid. Sam-
lede Igsninger, evt. med automatiske servicetjek, vil veere at foretraekke.

Researchfasen ligger ikke i deres praksis, sa radgivningen skal komme til dem - og helst helt
konkret hjem til dem. Giv borgeren tilbud om energiscreening og en pakkelgsning (feelles-
lgsning), de kan sige ja til, uden at skulle researche selv. Selv de nemme lgsninger risikerer
dog at glippe, sa de kan i hgj grad have brug for opfslgende radgivning, men kun med simple
Igsninger, for den travle borger vil sandsynligvis sta af ved store gennemgribende projekter.

2Bygningsguiden kan findes p& www.sparenergi.dk
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Portraet:

Den sparsommelige borger ender ofte i gor det selv-
projekter, selvom typen ikke konstant har projekter i gang
som Handymanden. De udfarer renoveringerne af gkono-
miske drsager, mere end de drives af en decideret lyst. De
kan godt veere drevet af en optimisme og gejst i begyn-
delsen, men kan tage munden for fuld og bliver usikre i
processen undervejs. Projekterne kan traekke i langdrag,
fordi der ikke ligger den samme energi bag, som hvis det
var en hobby. Hvis den sparsommelige borger ikke udferer
tingene selv, kan de veere relativt grundige i deres research
og vil gerne bruge tid p& at indhente flere tilbud for at finde
den bedste lasning til de billigste penge. Tilskud er ligele-
des en vigtig faktor.

Da bestraebelser pa at reducere energiforbruget primaert
sker af ekonomiske arsager, m& grenne forbrugsvalg ikke
vaere forbundet med for meget usikkerhed omkring gkono-
mi. | princippet kan typen sekundaert motiveres af mange
ting, men det gkonomiske kommer altid farst.

Den sparsommelige borger kan enten blive sd traet af de
langvarige ger det selv-projekter, at de ender med at betale
sig fra alt, hvis deres gkonomi senere tillader det, eller de
oparbejder en s& staerk viden om ger det selv-projekter, at
de ender som deciderede handymaend.

HVEM INDEHOLDER GRUPPEN ISAR:

disse har
ofte sat sig lidt hardere gkonomisk end tidligere, men de
er fil gengaeld optimistiske og energiske og vil gerne gé&
p& kompromis med komforten, mens renoveringen stér pé.
De pétaenker at blive i huset i mange ér og er abne for
"moderne” Igsninger, s& leenge de er gkonomisk fordelag-
tige - ogsd selvom tilbagebetalingstiderne er lange. De har
gépdmod, men ma eventuelt tage renoveringerne i etaper,
nér der er tid og penge.

mistet arbejde, skilsmisse el-
ler lignende kan skubbe personer over i denne gruppe, selvom
de tidligere har filhert én af de andre personagrupper.

PRIMARE MOTIVATION: @konomiske besparelser.

PRIMARE BARRIERER: Manglende viden, usikkerhed omkring gkonomi.

LIVSCYKLUS: Begge kgn, ca. 25-45 ar. De kan veere ekstra pressede gkonomisk, fordi de lige
har kgbt deres fgrste hus eller har gennemgaet store omveeltninger i gkonomien - fx som

fglge af mistet job.

RENOVERINGSPRAKSIS: Renoveringer udfgres lgbende, nar der er rad. Typen er mere interes-
seret i pengebesparelsen og resultatet end selve processen. Derfor kan projekterne med tiden
blive en sur pligt, som kan treekke i langdrag. De researcher og kigger pa videoer pa internet-
tet for at leere, hvordan de skal udfgre projekterne.

GOD RADGIVNING: Typen vil gerne opna en optimal udnyttelse af personlige og gkonomiske
ressourcer, hvorfor besparelsen og fordelene gerne ma ggres synlige og sammenlignelige.
Den sparsommelige borger vil ga op i tilbagebetalingstider, der giver mening ift., hvor leenge

de planleegger at bo i huset.

Ger det selv-videoer, hvor man kan se renoveringer blive udfgrt, er gode informationskilder.
Typen opsgger selv viden om de forskellige muligheder og kan tiltreekkes af borgermgder,

hvor de kan fa tips og tricks.
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Portraet:

Den ordentlige borger vil gerne have, at alting er i orden
og velholdt og laver derfor labende renoveringer. De er
optaget af, hvad andre folk ger og felger ofte anbefalinger
fra politisk side for, hvordan man skal holde huset til en vis
vedligeholdelsesstandard - dog uden at frése. Tingene skal
ikke skiftes ud bare for at blive skiftet ud, men den ordent-
lige borger gér dog med “livrem og seler”. Dermed skiftes
oliefyret, inden det stér af, da de altid prever at undgé
akutte reparationer.

Den ordentlige borger vil gerne vaere grundig og sperger
r&dgivere og naboer til réds ofte foranlediget af, at de lze-
ser eller hgrer om et eller andet i avisen/TV. Da de sjzeldent
st&r over for akutte reparationer, har de tiden fil at blive
sikre i deres valg — eller blot blive mere forvirrede over den
megen information, de finder.

Den ordentlige borger er fornuftspraeget og gér op i
vaerdier som tryghed og komfort. Typen er tilbageholdende
overfor nye lgsninger eller maerker, for de vil gerne traeffe
sikre valg; ferst nar usikkerheden omkring en teknologi er
fiernet, er den ordentlige borger klar fil at investere.

Et bredt udbud af valgmuligheder er dermed knap s&

vigtigt. En god standardlasning med fokus p& de grund-
laeggende funktioner, driftssikkerhed og overblik over, hvad
valget indebaerer af udgifter, er vigtigere. De har heller ikke
behov for at lave gennemgribende renoveringer, blot alt er
paent og funktionelt i deres bolig.

Den ordentlige borger kan bade udfere smdrenoverin-
ger selv (hvis alderen tillader det) eller betale sig fra det.
Selvom penge bruges med fornuft, er de mere motiveret af
at holde orden og opretholde en vis komfort, end de er af
okonomiske besparelser.

HVEM INDEHOLDER GRUPPEN ISAR:

de kender deres hus og skonomien er stabil. De er trygge
ved lokale hé&ndvaerkere og har ofte en bestemt, som de har
vaeret filfredse med og bruger igen og igen.

PRIMARE MOTIVATION: Komfort, tryghed, vedligehold.

PRIMARE BARRIERER: Tilbageholdende overfor nye Igsninger.

LIVSCYKLUS: Begge kgn, ca. 55 — 80+ ar. De har ofte boet i deres hus eller nabolag leenge. Typi-
ske ordentlige borgere er det eldre pensionerede segtepar.

RENOVERINGSPRAKSIS: Lgbende renoveringer og vedligehold. De er opmaerksomme pa, hvad
deres naboer ggr, hvad der sker i lokalomradet, og hvad de leeser om i aviser eller ser i TV. De
kan veere leenge om at treeffe beslutninger, ofte fordi de har tiden til det, da de sjeeldent star

over for akutte renoveringer.

GOD RADGIVNING: Det fornuftige og gkonomisk fordelagtige i valget skal fremhzeves.
Radgiveren skal gerne give sig tid, ellers bliver den ordentlige borger’mistroisk, men et bredt
udbud af valgmuligheder er knap sa vigtigt. En god standardlgsning med fokus pa de grund-
leeggende funktioner, driftssikkerhed, overblik over investeringer og udgifter er vigtigere.

Den ordentlige borger vil veere modtagelig over for events, hvor man kan se, afprgve og op-
leve produktet - man skal arbejde pa at nedbryde de fremherskende fordomme over for nye
lgsninger. Da typen holder gje med, hvad der sker i nabolaget, ggr naboeffekten sig geeldende.
De forholder sig opbakkende til borgermgder eller kommunale initiativer. Opfglgende rad-
givning kan fgles trygt for borgeren, men kan ogsa placere borgeren i en tvivl, om der nu er
noget, de har overset, som de bgr ggre for at vedligeholde deres hus.
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Portraet:

Verdensborgeren er et fellesskabsorienteret menneske,
der ofte er ressourcestaerk og modtagelig over for nye
lzsninger; de er dermed “first movers” pd en raekke fronter.
Verdensborgeren gér op i veerdier som miljg, fellesskab,
ansvarlighed og fleksibilitet. Dermed er det grenne forbrug
ogs& mere, end hvad der foregar inden for hjemmets fire
vaegge; miljeet er ikke kun statens ansvar, det er et feelles
ansvar. De er generelt mere motiveret af miljgspargsmal
end de andre typer og gar gerne p& kompromis med
komfort eller gkonomi for de energivenlige lzsninger. Jko-
nomien vil dog altid vaere en faktor, uanset hvor gren man

er, og holdningerne bliver ikke altid fulgt op af konsekvent
adfeerd.

Nar verdensborgeren kaster sig ud i renoveringer, vil de
gerne gere det ordenligt, og de har ofte overskuddet til at
kaste sig ud i totalrenoveringer. Selvom de har meninger
om, hvad de vil have, har de ikke et behov for at styre hele
processen selv og er tilbgijelige il at hyre en totalentrepre-
ner il at sté for slagets gang. De kan evt. lave nedrivnings-
arbejde selv, men erkender, at de bruger deres tid bedre
ved at udfere deres normale arbejde, og dermed fiene
penge til at betale handveerkere for det resterende.

Selvom verdensborgeren ikke ser sig selv som materialistisk,
kan de godt g& op i eestetik og design. De vil derfor szette
pris p&, at lesninger er gennemtaenkte — bade i forhold fil
astetik og milje.

HVEM INDEHOLDER GRUPPEN ISAR:

selvom verdensborgeren ikke er velhavende,
har typen alligevel ofte vaeret p& arbejdsmarkedet i nogle
ar og har derfor gkonomisk raderum til at teenke miljget ind
i deres renoveringer.

fx bofzellesskaber/
kollektiver, hvor vaerdier som feellesskab saerligt hersker. Her
foretages megen research pé& renoveringsmuligheder, da
mange i husstanden skal blive enige, og argumenterne for
lzsningerne skal vejes op mod hinanden.

PRIMARE MOTIVATION: Miljg, sestetik, forbedret indeklima.

PRIMARE BARRIERER: @konomi.

LIVSCYKLUS: Begge kgn, ofte i alderen 35-50 ar. De har overskud til at tage et ansvar for miljg-
et, selvom de dog ikke er velhavende, men de anser miljghensyn som et fzaelles ansvar. Typen
omfatter ogsa ofte mennesker, der bor i alternative boformer, fx kollektiver.

RENOVERINGSPRAKSIS: Lgbende vedligehold eller totalrenoveringer. Miljgfaktorer vil altid
blive teenkt ind, medmindre gkonomien er stopklods. Typen har ofte overskuddet til at kaste
sig ud i stgrre renoveringer, hvor de seetter sig ind i tingene og udfgrer smating selv, men
gerne hyrer en totalentreprengr til at sta for slagets gang.

GOD RADGIVNING: Typen er lydhgr over for miljpargumenter og villig til at agere i henhold
til dem, hvis deres gkonomi tillader det. De vil veere modtagelige over for kvalitetsprodukter,
der kan genanvendes uden belastning af miljget, ogsa selvom de skal ga pa kompromis med
komfort eller gkonomi. De vil seette pris pa, at lgsninger er gennemarbejdet og gennemteenkt

- bade i forhold til eestetik og milj@.

I lgsninger til denne type bgr man ikke blot teenke i husstande, men fx ogsa i sma lokale
kollektive systemer, hvor man deler og bytter indbyrdes. Typen vil ligeledes bakke op om
feelleslgsninger, da de gerne vil veere medvirkende til, at flest muligt far udfgrt energibespa-

rende renoveringer.
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Portraet:

Handymanden ser huset som et hobbyprojekt. Han har
konstant projekter i gang, fordi han ikke kan lade veere.
Han er meget praktisk/teknisk anlagt og kan godt lide at
“springe ud i det”, uden at alt nadvendigvis researches til
mindste detalje ferst. Projekterne ses som en rekreativ og
meningsfuld del of hverdagspraksisserne i huset, og han
stoler pd sine evner til at lase udfordringer underveijs og
til at kunne klare det mindst lige s& godt som h&ndvaerke-
re - méske har han selv en handvaerksmaessig uddannelse.
Han seger viden fra bekendte og lokale héndvaerkere, og
vidensdelingen udger det sociale aspekt, som kan vaere
katalysator for forandringer.

Handymanden kan godt lide at vaere selvforsynende, idet
tanken om uafhaengighed er motiverende, ligesom typen er
kreativt teenkende og finder p& nye muligheder til eksem-
pelvis regnvandsopsamling for at udnytte alle ressourcer
og optimere gkonomien. P& den mé&de er handymanden
frontleber, men sjaeldent af milighensyn: han mener ofte, at
staten md saette mélene for miljgspargsmdl.

Handymanden kan ofte vaere motiveret af at registrere
familiens energiforbrug og bruge dette til at skabe overblik
og forbedre effektiviteten. Motivet for det grenne forbrug er

onsket om at fordybe sig i teknologien, tilpasse den og der-
ved reducere forbruget og optimere gkonomien omkring det.

Handymanden vil i hgj grad gerne selv have indflydelse pa
lzsningerne og har igennem sin daglige erfaring mange
kvalificerede bud mht. udformning og de omkringliggende
services og ydelser. Handymanden kan derfor karakteri-
seres som en innovater, der gerne vil signalere praktiske
kompetencer og teknisk indsigt, og han har en lyst og vilje
til at opbygge noget, som ikke nedvendigvis eksisterer i
forvejen.

HVEM INDEHOLDER GRUPPEN ISAR:

temrere, murere eller andre, der er vant til at
bruge deres haender, eller har en saerlig viden om emnet (fx
ingenigrer eller arkitekter).

disse typer, der tidligt har veeret vant
til at udfere renoveringsarbejde selv, kan have opbygget
s& meget viden, at de med tiden ender som deciderede
handymen.

PRIMARE MOTIVATION: Driftsoptimering, at skabe noget og veere selvforsynende.

PRIMARE BARRIERER: Lgsninger man ikke selv kan justere eller reparere.

LIVSCYKLUS: Typen er oftest af hankgn. Han kan veere pa alle stadier i livet aldersmeessigt,
men bliver ofte boende i sit hus leenge, da det finpudses i takt med alle projekterne. Neermiljg

og personligt initiativ star ofte i centrum.

RENOVERINGSPRAKSIS: Der er konstant projekter i gang, fordi handymanden slet ikke kan
lade veere. Han er meget praktisk/teknisk anlagt, stoler pa sine egne evner, og behgver derfor
ikke researche alt til mindste detalje. Der er noget rekreativt forbundet med at reparere,
bygge om og bygge til. Han leegger veegt pa at udveksle erfaringer med ligesindede og holde

skarpt gje med sit forbrug.

GOD RADGIVNING: Lgsninger, som kan tilpasses den enkeltes system, og som man selv kan
reparere, vil virke appellerende. Ligesa lgsninger, som ggr det muligt at holde regnskab ved
at afleese og kontrollere en bestemt ydelse. Radgiver behgver altsa ikke holde sig til de simple
Igsninger. Ydelser, som indeholder en mulighed for at sla en god handel af, vil ogsa virke

motiverende.

Naboeffekten vil ggre sig geeldende ligesom forskellige platforme for erfaringsudveksling
vil veere appellerende. At kunne udveksle erfaringer med ligesindede vil nemlig veere bade
speendende og vigtigt i forhold til at kunne handtere dagligdagens udfordringer, nar batterier-

ne eller solfangeranleeg gar i stykker.
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Konkurrencemennesket er p& mange méder en frontlgber,
der vil vinde: han jagter de smarte lasninger og det mindst
mulige energiforbrug, hvilket béde kan bunde i en milje-
bevidsthed eller i en ekonomisk bevidsthed — dog er det
oftest gkonomiske overvejelser, der vinder, men miljghensyn
er bestemt en kaerkommen medfalger. Konkurrencemen-
nesket synes, det er sjovt af jagte det mere ekstreme, fx et
nulenergi-hus, og selvom han er klar over, det sjzeldent er
gkonomisk fordelagtigt at bygge efter fx 2020-bygnings-
reglementet, ser han alligevel projektet som en gkonomisk
gevinst grundet husets fremtidssikring. Han er ikke bleg for
at bygge nyt eller totalrenovere for at f& sine ensker opfyldt
og heller ikke for at gare det flere gange gennem livet, hvis
han f&r nye behov.

Konkurrencemennesket er vant til at have styr pa tilveerelsen
og er ofte veluddannet og ressourcestserk. Han researcher
en masse og seger sparring alle steder, han kan komme i
tanke om. Han har generelt let ved at saette sig ind i nye
ting, men er ikke bleg for at sparge fil r&ds igen og igen -
han er steedig og grundig, for han vil gerne forsté alting og
have styr pé alting. Han er beslutsom og vaelger ofte selv
at vaere tovholder/bygherre p& sterre renoveringsprojekter,
da han kan lide at have overblikket, men hyrer de refte
handvaerkere fil at udfere arbejdet for ham.

Han er tilbgijelig til at tale om sine renoveringsprojekter
med venner og familie, fordi han selv er dybt engageret

og synes, at det er en god historie. Han er ofte teknisk
entusiastisk og har gennem sin opbyggede viden mange
kvalificerede bud mht. produkters udformning. Han er
opmaerksom pé& detaljer og saetter pris pd, at lasninger er
gennemarbejdede ift. sestetik og brugervenlighed. Denne
gruppe er meget fortrolige brugere af diverse nye teknologi-
er og medier.

Konkurrencemennesket er positiv, energisk, udadvendt og
handlingsorienteret og saetter pris p& individualisme og
frihed. Han kan veere en livsnyder, der tiltraekkes af det
ekstraordinaere og den gode historie, ligesom han laegger
vaegt pd eksklusivitet.

HVEM INDEHOLDER GRUPPEN ISAR:

denne type har det gkonomiske overskud, der
skal til, for at jagte de smarte lgsninger - ogsé selvom det
ikke altid er gkonomisk fordelagtigt, men mere bidrager til
en god historie eller en eksklusiv livsstil.

PRIMARE MOTIVATION: @konomi, komfort, sestetik, individualitet. Miljgspgrgsmal er en keer-
kommen medfglger.

PRIMARE BARRIERER: Typen er steedig og skal szette sigind i alting, inden en beslutning trzeffes.

LIVSCYKLUS: Typen er oftest af hankgn og i aldersgruppen 40-60 ar. Han er en livsnyder, der
er handlingsorienteret og har styr pa tilveerelsen og gkonomien.

RENOVERINGSPRAKSIS: Han jagter de smarte og ekstreme lgsninger og det mindst mulige
energiforbrug, fx i form af et nulenergi-hus. Han sgger sparring alle steder, han kan komme i
tanke om og har generelt let ved at seette sig ind i nye ting. Han er beslutsom og kender sine
behov, og ved stgrre renoveringsprojekter veelger han ofte selv at veere tovholder, da han kan
lide at have overblikket, men hyrer de rette handveerkere til at udfgre arbejdet.

GOD RADGIVNING: Konkurrencemennesket spger nogen at spille bold op ad. Han kan kraeve
meget af radgiver, da denne gerne ma udfordre ham. Han skal have bekreeftet beslutninger,
men Vil ogsa gerne udforske eventuelle huller i hans viden. Der ma gerne veere fokus pa kva-
liteten i detaljerne og smarte features, der kan veere udgangspunkt for en god historie.

Events, hvor nye teknologier introduceres, eller hvor man kan fa sparring til de mere "ekstre-
me” lgsninger, er tiltalende for konkurrencemennesket. Naboeffekten kan ogsa ggre sig geel-
dende, for konkurrencemennesket er ikke bleg for at opsgge mennesker og spgrge interesseret,
hvis han kommer forbi misundelsesvaerdige, smarte lgsninger.
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AFSLUTTENDE KOMMENTARER

Der er flere af personagrupperne, der viser et overlap pa
visse punkter, men adskiller sig p& andre, hvorfor de netop
er skildret i hver deres gruppe. Det drejer sig om:

® Bade handymanden og den sparsommelige borger kaster
sig ud i ger det selv-projekter, men for handymanden
er selve arbejdet og processen en motiverende faktor,
hvorimod det for den modsatte gruppe mere er resultatet
og den gkonomiske besparelse, der motiverer. Handy-
manden er ogsd langt mere kreativ i sine lasninger og
stoler mere pé sine egne handyman-feerdigheder end den
sparsommelige borger, der i mange filfelde udferer ger
det selv-projekterne for farste gang, hvorfor der ligger en
erfaringsmaessig forskel mellem de to grupper. Det er dog
de typer, der i materialet ligger naermest hinanden, og
det kan overvejes at sl& dem sammen til én gruppe, nér
man udtzenker lasninger og gode kommunikationskanaler
til borgere, der udferer ger det selv-projekter.

Ba&de handymanden og konkurrencemennesket kan blive
motiveret af smarte tekniske lesninger, som de selv kan ju-
stere p&, men hvor handymanden gerne udferer tingene
selv, tyr konkurrencemennesket hellere til at hyre den rette
arbejdskraft til at udfere arbejdet for ham. Handymanden
anser ogsd i hejere grad sit hus som noget, han finpudser
gennem hele livet, mens konkurrencemennesket er mere
tilbgjelig til at flytte flere gange og bygge nyt, s& det
passer til hans behov i den livscyklus, han er i.

B&de verdensborgeren og konkurrencemennesket gér

op i at spare pd energien og skdne miljget. Dog er der i
hajere grad en ideologisk baggrund i verdensborgerens
motivation, som hylder feellesskabet, mens konkurrence-
mennesket i hajere grad jagter de ekstreme energibespa-
relser, fordi det pé& et personligt plan er motiverende for
ham.

Den travle borger og den sparsommelige borger deler
lighedstraek, nér det gaelder livscyklus. Grupperne inde-
holder begge barnefamilier, men hvor den travle borger
skal have de nemmeste lgsninger praesenteret, hvis

de ikke primaert skal udfere akutte reparationer, tager
den sparsommelige borger ofte favnen fuld af ger det
selv-projekter, der traekker i langdrag.

Den ordentlige borger og handymanden har begge en
tendens til at blive boende i deres hus hele livet, men af
forskellige &rsager. For den ordentlige borger handler det
om tryghed og komfort, mens det for handymanden mere
handler om, at huset er et projekt, han finpudser hele livet
igennem, og som derfor bliver et livsvaerk.

Personaanalyse

Der er eksempler i vores empiri pd informanter, der synes
at have flyttet sig fra primaert at tilhgre én personagruppe fil
en anden, fordi deres livssituation har sendret sig, eller de
bliver pavirket af udefrakommende sociale eller materielle
omstaendigheder. Det sker som regel langsomt, men store
omvaeltninger i ens liv, sésom skilsmisse, sendret jobsituati-
on eller sygdom, kan f& én til pludseligt at rykke over i en
anden personagruppe, fordi ekonomien eller energien ikke
er den samme mere. Nar man bliver zldre kan man lige-
ledes aendre praksis, fordi kroppen bliver for gammel til at
gere de ting, man plejede at kunne, og ens krav til komfort
bliver starre. Der er ogsé eksempler i vores empiri pd, at
pensionerede foraeldre hjzelper deres travle barn med at re-
searche ift. renoveringer, s& den ordentlige borgers praksis
bliver lagt ned over den travle borgers liv.

Der er iszer to personagrupper, som ser ud til at tilhgre
mere flygtige stadier, nemlig den travle borger og den spar-
sommelige borger. Grupperne er seerligt underlagt de knap-
pe ressourcer tid og penge, og mange af disse vil naturligt
f& mere tid, ndar barnene bliver seldre, eller vil have starre
okonomisk overskud, nér de er kommet sig over et dyrt
huskgb. Herefter kan de i princippet flytte sig fil en hvilken
som helst af de andre grupper, fordi de knappe ressourcer
ikke er alt-dominerende mere. Maske ender de spaede ger
det selv-typer, som den sparsommelige borger kan veere,
med at opbygge s& meget viden, at de bliver bidt af det,
og rykker sig til handymand-gruppen. Eller de ender med at
blive s& draenet af de langvarige projekter, at de betaler sig
fra det hele, sé snart gkonomien tillader det.

Borgere kan godt indeholde traek fra mere end én persona,
og enkelte borgere kan derfor vaere svaere udelukkende

at placere i én gruppe. Da nogle typer sandsynligvis ogsa
vil vaere mere tilbgijelige til i det hele taget at deltage i
undersegelser som denne, er det svaert at konkludere, at
blot fordi den travle borger er mindst repraesenteret i infor-
mantgruppen, s& er det ogsé& denne borger, der benytter
r&dgivningstelefonen mindst. Det ville dog give mening, da
den travle borger laver et minimum af research.
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| informantgruppen er det grupperne den sparsommelige
borger og den ordentlige borger der er steerkest reprae-
senteret. Det er begge grupper, som er relativt grundige i
deres research, og seerligt den ordentlige borger vil opfatte
Energistyrelsen som en meget trovaerdig afsender. Begge
grupper holder sig desuden til mindre ekstreme lasninger
end handymanden og konkurrencemennesket, hvorfor Spar-
Energi.dk’s indledende rédgivning passer dem godt.

Bade verdensborgeren, handymanden og konkurrencemen-
nesket er middel repraesenteret i informantgruppen. Det
betyder ikke, at de ikke benytter SparEnergi.dk, men méske
lseser de sig i hgjere grad selv frem p& hjemmesiden. Da
de besidder en stor viden selv, er de sandsynligvis ogsé
mindre bange for at blive narret of saelgere eller andre
r&dgivere, hvorfor de uden at tave benytter flere radgiv-
ningskanaler.

Personagrupperne bidrager med at pege pé& de forskellige
mekanismer, der pavirker renoverings- og beslutnings-
processerne hos de enkelte persontyper. Dermed viser
analysen nogle mdlrettede veje, man kan ga, nar man skal
udvikle nye tiltag eller forbedre eksisterende radgivning,
eksempelvis:

. vil i princippet gerne vedligeholde
sit hus, men ting udsaettes, glemmes eller er voverskuelige
for borgeren, og det bliver derfor ikke gjort. For denne
gruppe vil pakkelsninger veere tiliraekkende, efterfulgt of
pamindelser eller opfelgende r&dgivning, der kan give
borgeren rum til at reflektere over, om feellestilbuddet er
noget for dem. Ellers gér det med stor sandsynlighed i
glemmebogen. Denne gruppe indeholder de typer, der
skal holdes mest i hdnden af en rédgiver. Det vil vaere
mindre brugbart at mélrette borgerarrangementer til dem,
da de sandsynligvis ikke vil dukke op af dem selv, men
skal opsages mere proaktivt, hvis de skal foretage laben-
de renoveringer frem for akutte. Mdlrettet kommunikation
bar vaere aggressiv p& den méde, at mange pdmindel-
ser/labende informationer kan vaere nedvendige, men
budskabet skal holdes til det simple.

Der kan sagtens udvikles mélrettede borgerarrange-
menter til . Typen udfgrer
ofte ger det selv-projekterne for farste gang, og det skal
derfor vaere arrangementer, der omhandler de mest

Personaanalyse

almindelige projekter, som man kan kaste sig over. Der
kan desuden med fordel udvikles ger det selv-videoer
mélrettet denne gruppe, da det oftest er nemmere at se
noget bliver udfert end at laese om det, szerligt nér man
er uvidende. Desuden vil borgeren, deres store fokus pé
gkonomi taget i betragtning, vaere saerligt motiveret af
tilskud og stetteordninger.

J er p& mange mdder nem at
have med at gere, da de gerne mader op til borgerme-
der om standardemner, er opbakkende over for kommu-
nale initiativer og er lydher over for rédgiver. Der skal
dog bruges tid pd at gé i detaljer, og hvis typerne skal
vaelge nyere lasninger, er messer og events, hvor man
kan se, preve og opleve produkter, optimale for den
ordentlige borger. De vil ogsd vaere modtagelige over for
gode inspirerende historier fra ligesindede borgere, som
med fordel vil kunne medtages p& events i lokalomrédet.
Endvidere vil mange i denne gruppe fele tryghed i at
modtage nyhedsbreve nogle f& gange om é&ret med gode
ré&d til at vedligeholde huset.

* Med den fallesskabsorienterede tilgang vil
ogsé gerne made op til borgermader eller events,
saerligt hvis overskriften er “miljgindsatser”. Temaerne
kunne ogsé& omhandle lokale initiativer for deleakonomi.

J vil ofte overvejende soge viden i sit
netvaerk af venner, bekendte og lokale h&ndvaerkere, som
deler hans interesser. Hvis events skal appellere til ham,
skal det omhandle kreative eller nye smarte lasninger,
som man selv kan justere og reparere. En platform med
erfaringsudveksling af den mere nerdede eller tekniske
slags vil ogsé veere tiltraekkende.

e Events, hvor nye teknologier introduceres, vil tiltale
. Han er nerdet p& den mere
raffinerede mé&de, og der ma gerne vaere fokus pé kvali-
tet. Han vil finde events interessante, hvor rédgiver er helt
opdateret med de nyeste tendenser og standarter inden
for eksempelvis nulenergihuse eller har den nyeste viden
inden for batterier til lagring af energi.

Der kan udvikles mange individualiserede lasningsforslag
til personagrupperne, og ovenstdende er derfor langt fra
udtemmende. Det er blot enkelte eksempler pd, hvordan
r&dgivningsindsatserne kan finjusteres og pd en mere mdl-
rettet m&de tale til borgernes behov.
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