Referat fran Kvallsmotet Customer Solutions 6 november 2024

Branislav Slavic, Jonas Stenbeck samt Matts Wesslén fran Business Sales Nordic
vialkomnades av Gunnar Lundberg. Efter en matig smorgas startade kvallens évning om
Customer Solutions.

Branislav, nordiskt ansvarig for salj/kundaffarer samt
decentraliserade energilésningar, inledde med att i
stora drag beradtta om Vattenfalls inriktning, marknaden
och marknadssituationen i saval Norden som i Sverige.

Syftet med verksamheten ar sa klart Il6nsamhet och
under mottot att mojliggdra en hallbar framtid for
kunden.

Vattenfall Nordic ar ledande leverantor av el och
energirelaterade I6sningar och daven marknadsledande
vad galler olika kundlésningar. Vattenfall arbetar

2 samtidigt ihardigt med olika typer av digitala produkter
Branislav t v och hjdlpmedel fér kunden.

Vattenfall Nordic ar ledande leverantor av el och energirelaterade I6sningar och dven
marknadsledande vad géller olika kundlosningar. Vattenfall arbetar samtidigt ihardigt med
olika typer av digitala produkter och hjalpmedel for kunden.

Eftersom marknaden férdandras kontinuerligt beroende pa politiska forandringar saval i
omvarlden som Norden, den industriella och den tekniska utvecklingen samt kundbehov och
kundfoérvantningar utvecklas verksamheten standigt vilket stéller hoga krav pa
omvarldsanalys for att kunna behalla sin marknadsledande stéllning. Vattenfall arbetar ju pa
en hart konkurrensutsatt marknad sa det galler att kunna vara battre an konkurrenterna.

=8 ""I Jonas, ansvarig for konsumentmarknaden,

) | fortsatte sedan med att beskriva
konsumentmarknaden och de olika
kunderbjudande och l6sningar som erbjuds
denna. En intressant sak var bl.a. att det
tidigare varit flest kunder som valt fasta
elprisavtal medan majoriteten nu har valt
att ga over till rorliga elprisavtal.

Konsumentmarknaden erbjuds en hel del I6sningar sasom t.ex. solceller och elbilsladdning.
Jonas presenterade dven ett quiz. Det var bade svart och klurigt men visade pa ett mycket
tydligt satt kundernas intresse for elprisets fluktuationer och ger saledes en hint om mojliga
nya kundlsningar.

Sida 1(2)



Matts, ansvarig for BtB segmentet, avslutade med att
ge oss en bild 6ver BtB-marknaden (Business to
Business) och kundtrender. Matts redovisade dven
kundbarometrar avseende kundndjdhet och hur
palitligt Vattenfall anses vad galler att leverera olika
I6sningar. Matts visade att Vattenfall ligger pa topp hos
kunderna vad géller de flesta parametrar. Dessutom
forsokte Matts varva en chef till Norgedelen inom BtB
vilket gladde vara seniorer.

Att Vattenfall kan vara sa framgangsrika beror ju pa att man har en organisation som ar
skicklig och kunnig och som smidigt anpassar sig efter kundernas och omvarldens utveckling
och férandring.

Det var en mycket aktiv och engagerad publik av veteraner som lyssnade pa de viltaliga
herrarna. Det finns all anledning att bjuda in dem igen inte minst med tanke pa den
foranderliga och standigt utvecklande omvarlden vi har och kundernas behov av nya och

forbattrade erbjudanden och for dem konkurrensmassiga l6sningar.

Inga presentationsbilder bifogas med tanke pa konkurrenssituationen.

Text och foto: Hélene Blomberg
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