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SAMMANFATTNING

Med 6kningen av forsaljningen av elbilar de senaste aren finns det en enorm
mojlighet for elektriker att dra nytta av detta genom att bli kvalificerade
laddstationsinstallatorer. Oavsett om du redan driver en framgangsrik
installationsverksamhet eller vill starta en, ar det vart att dvervaga hur du kan
maximera dina intakter for att kunna skala upp.

laddningsstationer for elbilar globalt, varav 6ver 900 000
installerades under 2022, vilket innebar en 6kning med 55%
jamfort med 2021 ars niva.

E ’ Vid slutet av 2022 fanns det 2,7 miljoner offentliga

= Det finns for narvarande en kompetensbrist inom EU for

? kvalificerade elektriker, och en rapport visar att den elektriska
entreprendrsbranschen ensam kommer att behova rekrytera
ytterligare 30 000 personer i Sverige till 2023.

En forandring av affarsmodellen kan generera 6ver 400 000
SEK per ar i aterkommande intékter.

10%-30% extra intakter.

% Genom att erbjuda merforsaljning till kunder kan du fa in

S Genom att fokusera pa digital transformation och férbattra
fo\ kundupplevelsen kan du 6ka kundnéjdheten med 20-30% och
Oka intakterna med 20-50%.

AW

J

Las vidare for att fa reda pa mer om hur en férandring av affarsmodellen kan
hjalpa dig 6ka dina intakter, hur merforsaljning kan generera mantlig vinst och hur
kostnadsbesparingar kan 6ka din vinstmarginal utan att behdva gora extra
forsaljning.
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Detta presenterar en betydande maojlighet for elektriker som installerar
laddningsstationer for elbilar. Nar forsaljningen av elbilar fortsatter att oka
maste infrastrukturen hanga med. For alla laddningspunktsinstallatérer som
vill expandera sina foretag ar det viktigt att tanka bortom att bara fa in mer

installationsarbete.

Det finns mojlighet att battre betjana de foretag du samarbetar med genom
att erbjuda ytterligare tjanster som kan komplettera intékterna fran
installationer. | denna guide kommer vi att underséka hur du som installator
kan maximera intakterna samtidigt som du fortsatter att vaxa ditt foretag.

OVERVAG DIN AFFARSMODELL

Manga installatorer har en enkel
affarsmodell som ar baserad pa
projektarbete. Vissa stora
installationer kan generera en
betydande summa pengar, medan
mindre projekt kanske bara ar varda
nagra tusen euro. Att 6ka
regelbundenheten i ditt arbete ar ett
satt att 6ka intakterna, men detta
innebar ofta en viss osakerhet.

Det rader for nérvarande en
kompetensbrist inom EU for
kvalificerade elektriker, och en rapport
avslojar att den elektriska
entreprenadbranschen barai Sverige
kommer att behdva 30 000 fler
anstallda till 2023. Detta innebar att
det for narvarande finns gott om
arbete for elektriker, aven om du
fokuserar enbart pa installation av
laddningsstationer.
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Det finns dock ett antal faktorer som
kan paverka en installatérs formaga
att tjana pengar, fran byrakrati som
stoppar stora projekt till dalig
framatriktad planering som skapar
tomrum i din schema.

Att andra din affarsmodell kan dock
skydda dig mot osakra veckor nar
arbetet minskar. Projektarbete kan
fortfarande generera majoriteten av
dina intakter, men genom att skapa
nagra aterkommande intaktsstrommar
forbattrar du motstandskraften hos

ditt foretag for installation av
laddningsstationer for elbilar.




ABONNEMANGSBASERADE TJANSTER

For att generera aterkommande
intakter behover du se till att du saljer
tjanster pa abonnemangsbasis. Det
innebar att nar du har genomfort den
initiala installationen fortsatter dina
kunder att betala for tjanster som
underhall, kundsupport eller hantering
av laddningspunkter.

Du kan aven inkludera en regelbunden
serviceplan liknande vad bilverkstader
erbjuder till kunder som precis har
kopt en ny bil. Detta innebar
regelbunden service av
laddningspunkten enligt en
overenskommen schema, men betalas
genom en manadsplan.

Manga andra branscher infér denna typ
av affarsmodell helt enkelt for att den
ger mer sakerhet och kontantflode an
engangsbetalningar. Flygresor,
biltillbehor, hyrbilar,
onlineunderhallning och manga andra
erbjuds nusom
prenumerationstjanster. Ofta ar detta
mer bekvamt for kunden eftersom det
hjalper till att sprida kostnaderna pa
ett praktiskt satt och innebar att de
kan avbryta nar de inte langre behover
funktionen eller férmanen.

For installatorer ger detta dig majligheten att béttre betjana
dina kunder genom att IGta dem sprida kostnaderna fér dina

ytterligare tjénster.

Platsagare som kanske inte vill spendera pengar pa egna laddstationer utgor en
intressant mojlighet for installatérer. Om du kan hitta ett livligt omrade som annu
inte har betjanats av laddningsnatverket kan du installera dina egna
laddningspunkter och dra nytta av de aterkommande intakterna de genererar.

Du kommer att behdva en 6verenskommelse med platsagaren for att genomfora
installationen, men det finns en méjlighet att du kan gora detta och endast betala
for laddaren och eventuella andra material du kan behodva. Anledningen till att en
plats kan ga med pa detta ar att det finns fordelar med att ha laddningsstationer i

narheten.
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Till exempel, om du planerar att installera laddningsstationer pa parkeringen vid
en lantlig café, kommer dessa laddare att locka fler besok fran elbilsforare som
letar efter nagot att gora under laddningen, vilket i sin tur genererar mer intakter
for caféet - samtidigt som du tjanar pa kostnaden per kWh for
laddningssessionen.

Med ett natverk av laddningsstationer pa bra platser kan du generera
aterkommande intékter nar personer laddar sina fordon.

Till exempel, om du tar 4 SEK per kWh fran allmanheten och fem personer per dag
anvander den laddaren for att fylla pa med i genomsnitt 25% (ungefar 13 kWh pa
ett 52 kWh batteri), blir det 260 SEK per dag.

Enskilt kanske det inte verkar vara mycket, men under ett dr
blir det en extra intdkt pd strax éver 94 900 SEK. Tdnk dig nu

om du hade fem laddare pa olika platser, da skulle det bli 6ver
Replace by 474 500 SEK per dr i aterkommande intdkter.

Salange du ser till att alltid prissatta din kWh-tariff 6ver det pris du betalar for
energin kommer du att kunna géra en vinst. Nar du évervager hur du ska hantera
dina laddningsstationer bor du leta efter smart laddningsprogramvara som gor att
du kan anvanda spotprissattning. Detta justerar automatiskt kostnaden for
laddningen baserat pa varierande energipriser. Det majliggor att du bibehaller din
vinstmarginal aven nar energipriserna ar h6ga - om du valjer det.

Tank pa att det finns andra kostnader for att driva dina laddningsstationer,
inklusive underhall, programvara och reparationer - samt den tid du lagger pa att
hantera dessa laddningsstationer
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SAMARBETA | INSTALLATIONSPROJEKT FOR LADDNINGSSTATIONER

Om det verkar for riskabelt eller for mycket arbete att satsa helt pa dina egna
laddningsstationer, ar det mojligt att samarbeta med platsagaren. Denna typ av
samarbete gor att ni kan dela kostnaden for installationen och de aterkommande
intakternai framtiden

Hur du strukturerar dessa partnerskap ar upp till dig. Du kan rabattera din
installationsavgift for att fa 10% av vinsten fran varje laddning, eller sa kan du
avsta fran avgiften for programvaran for att fa en procentandel fran varje
laddning.

Du kan hantera detta fran fall till fall, men 6vervag noggrant platsen och
kostnaderna. Om platsen ar en arbetsparkering dar foretaget kommer att
subventionera laddningskostnaderna for anstallda, ar det troligtvis inte ett
Idnsamt alternativ.

Daremot, om platsen ar beldgen pa en populér plats med langa vistelsetider, kan
det vara vart att inga ett partnerskap for att hjalpa din kund att halla kostnaderna
nere samtidigt som du kan dra nytta av aterkommande intakter nar manniskor
laddar.

Alla dessa affarsmodeller kan samverka for att skapa aterkommande intaktskallor
tillsammans med engangsprojektbelopp. For att underlatta olika affarsmodeller
behover du emellertid ratt programvara pa plats for att sakerstalla att du betalas
automatiskt och i ratt tid - oavsett om det handlar om prenumerationer,
partnerskap eller dina egna laddningspunkter.

~
Med smart programvara som dr oberoende av
laddningspunkter kan du 6ka motstandskraften i ditt foretag
samtidigt som du minimerar det administrativa arbetet som
krdvs for att se till att alla far betalt i ratt tid.

J
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GENERERA MANATLIGA ATERKOMMANDE INTAKTER.

Om du fokuserar pa att locka kunder for stora projekt kan du dka din intakt genom
att erbjuda tillaggstjanster som genererar manatliga aterkommande intakter
(MRR). En undersokning utford av Global Banking and Finance Review bland
foretagsledare inom olika branscher visade att 70% ansag att prenumerationer
var avgérande for deras framtidsutsikter.’

Bade konsumenter och féretag ar vana vid manatliga betalningar fér de saker de
vill ha och behover. Nastan alla betalar for en underhallningstjanst for streaming
och de flesta affarsprogramvaror ar endast tillgangliga genom prenumeration -
faktum ar att alla nya programvaruforetag, liksom 80% av historiska leverantorer,
erbjuder betalning baserad p& prenumeration.*

En tillaggstjanst, oavsett om den séljs som en prenumeration eller pa annat satt,
ar ett utmarkt satt att oka forsaljningen till din kund for att generera mer intakt
samtidigt som du erbjuder en hogre serviceniva. Enligt Forrester ar det mojligt att
generera ytterligare 10%-30% i intakt med hjalp av denna metod.®

Till exempel kan du slutfora ett arbete for 100 000 SEK. Om du
kan 6ka férsdljningen av underhdllstjénster kan detta generera

ytterligare 10 000 - 30 000 SEK eller mer beroende pa
overenskommelsen med kunden.

Lat oss saga att du slutfor en installation av 10 laddare med ett manatligt
servicepris pa 40 SEK per laddningspunkt. Det ger en extra intdkt pa 400 SEK per
manad eller 4800 SEK per ar. Nar du tanker pa att de flesta avtal stracker sig 6ver
tre till fem ar blir det 14 400 - 24 000 SEK i extra intakt fran ett projekt.

Vi har redan namnt kraften i prenumerationsmodeller for vissa av dessa tjanster,
men |at oss ga in mer detaljerat pa vad du kan erbjuda.
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Generellt sett rekommenderas det att en
laddningspunkt ska genomga en
fullstandig inspektion och testning en
gang om aret. Det kan finnas tillfallen da
mer frekventa inspektioner kravs (till
exempel pa platser med hog anvandning)
samt andra underhallskrav for att
sakerstalla hallbarheten hos hardvaran.

Grundlaggande vard av laddaren kan aven innefatta att se till att laddaren inte har
blivit skadad, torka av ytor och kontrollera att allt fungerar som det ska. Beroende
pa laddaren kan det vara vart att géra detta sa ofta som varje manad.

Det du erbjuder dina kunder bor baseras pa din kunskap om laddare och deras
underhallsbehov i liknande situationer. Nar ni bada har kommit 6verens om ett
underhallsschema - till exempel manatliga kontroller och en grundlig arlig
inspektion - kan ni enas om ett manadspris som kommer att tdcka kunden och
deras laddningspunkter under de kommande 12 manaderna (eller langre).

Detta gor det mojligt for dig att skapa en stabil inkomst for en forutsagbar mangd
arbete under det kommande aret. Aven om den ménatliga underhallsinkomsten
kanske inte ar enorm, nar du multiplicerar detta over flera kunder med flera
laddare kan dessa siffror snabbt adderas.

Om du har 10 kunder med liknande avtal innebdr det en extra

intdkt pd 10 000 SEK per mdnad fér minimalt arbete.

Ibland uppstar problem; kanske kan en forare inte starta en laddning eller sa finns
det ett fysiskt problem med enheten. Ofta har platsagare eller de som arbetar pa
plats inte kunskapen (eller tiden) att hjalpa till med dessa problem. For att
underlatta for elbilsforare utan att Iagga bordan pa foretagets anstallda kan du
erbjuda en supportpaket.
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Detta gor dig till kontaktperson for eventuella problem som uppstar med laddaren.
Hur du hanterar detta ar upp till dig. Om du har en liten kundbas kanske du sjalv tar
hand om dessa forfragningar, men nar du vaxer kan det vara lampligt att anstalla
en supportperson eller ett team som hanterar samtal fran slutanvandarna av dina
laddare.

Nyckeln har ar att effektivisera supporten pa ett satt som erbjuder mycket till din
klient samtidigt som arbetsbelastningen ar hanterbar for dig och ditt team. Detta
handlar om lite framatriktad planering och ratt verktyg.

Med en smart laddare som drivs av ett laddningsprogramvara som gor det mojligt
for dig att se statusen for dina enheter i realtid kan du undvika de flesta
supportarenden. Ofta kan en fjarraterstallning I6sa problemet nar en laddare inte
fungerar och maojliggodra for slutanvandaren att starta laddningen.

For mer komplexa problem kan det vara nddvandigt att utfora en fysisk reparation
av laddaren eller genomfora en inspektion pa plats, men du kan minimera detta for
att sakerstalla att du bara gor resan nar det ar absolut nédvandigt.

Hur du prissatter dina supporttjanster beror pa flera faktorer. Vissa foretag
kanske foredrar att ha ansvar for forsta linjens support och bara vanda sig till dig
nar de inte kan I6sa problemet sjalva. Andra kanske vill att du ska hantera allting, i
sa fall kan du ta ut en hégre manadsavgift.

Om du vill erbjuda en komplett paketlésning till dina kunder
men outsourca forsta linjens support kan du samarbeta med

CURRENT for att sdkerstdlla att samtal alltid besvaras och
att du bara behéver hantera problem som krdver att du dr pa
plats.

Att erbjuda support ar enormt vardefullt for kunderna eftersom det innebar att
ingen utbildning eller extra arbete behovs for att se till att deras personal vet vad
de ska gora vid eventuella problem. Med ratt support och verktyg kan du se till att
denna tillaggstjanst inte paverkar mer Ionsamt arbete. Det gor att du kan skala
upp ditt installationsféretag samtidigt som du genererar forutsagbara manatliga
intakter.
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En annan forsaljningsteknik som kan generera aterkommande intakter ar att
erbjuda programvara for laddningshantering (CPMS, charge point management
system) som gor att dina kunder kan 6vervaka sina laddare och hur mycket energi
de anvander. Detta ar sarskilt anvandbart for projekt som kraver mer an 10 laddare
eller for kunder som har flera platser med laddningspunkter.

Fordelarna for din klient inkluderar:

Enklare ESG-rapportering: Plattformen ger dem tillgang till information om
anvandning av gron energi och mer

Forenklad fakturering: Detta gor att klienten kan 6vervaka intakter fran laddarna
Minska supportarenden: Om klienten hanterar support kan CPMS hjalpa dem att
minska supportarenden och |6sa problem pa distans.

Justera prissattningen: Den ratta CPMS:en kan lata klienten justera
prissattningen baserat pa energikostnadens variationer eller olika typer av
slutanvandare.

Mo6jliggora nya prismodeller: Den ratta programvaran kommer att lata foretag ta ut
abonnemang eller mojliggodra flexibel prissattning.

CURRENT's - programvara goér laddning enklare bade for din klient och
slutanvandaren, vilket leder till 6kad kundnojdhet. Genom att erbjuda programvara
som denna kan du erbjuda alla dessa funktioner till dina klienter mot en
manadsavgift, vilket ytterligare 6kar din aterkommande manadsintakt (MRR).

Nyckeln for att erbjuda tillaggstjanster och forsaljningstekniker ar de digitala
verktyg som star till ditt forfogande. CURRENT s - plattform ger dig en
framtidssaker |160sning for att battre betjana dina kunder samtidigt som du
genererar aterkommande intakter.

Genom att anvanda digitala verktyg i ditt foretag kan du maximera din inkomst
samtidigt som du erbjuder en hégre serviceniva an dina konkurrenter. CURRENT-
systemet mojliggor foljande:

Hantera, I6s och 6vervaka ditt laddningsnatsverk pa distans

Fa tillgang till en detaljerad logg 6ver alla tekniska handelser

Salj underhalls- och supporttjanster for laddningsanlaggningen

Satt upp manatliga forskottsbetalningar som tacker installationskostnaden med
klienten
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ATTRAHERA STORRE
KUNDER

Nar det galler att 6ka din intakt som

laddningspunktsinstallatér maste du O Kundnéjdheten
overvaga din unika forsaljningspunkt

och vad du kan erbjuda jamfort med ﬁf@ﬁ 20-30 0/0
andra. Enligt McKinsey kan fokusering

pa digital transformation och J
kundupplevelse leda till en 6kning av

kundnojdheten med 20-30% och

intaktstillvaxt p&4 mellan 20-50%. ° ~

For alla installatorer som vill 6ka sin @\/ Intaktstillvaxt
verksamhet ar de digitala verktyg du o
anvander for att battre betjana dina D I:I I] [I 20'50 /o

klienter, samt hitta dem och félja
saljprocessen, avgorande. J

ERBJUD EN HELHETSLOSNING

Manga agare av platser kommer att vilja att laddningsstationsinstallationen och
hanteringen ska vara en enkel upplevelse. Det ger installatorer mojligheten att
erbjuda en allt-i-ett-tjanst som omfattar laddningsstationsinstallation, hantering,
underhall, support och fakturering.

For klienten innebar detta tidsbesparing och effektiv resursanvandning samtidigt
som installatéren har mojlighet att leverera en hégre serviceniva samtidigt som
det genererar aterkommande intakter.

IMPONERA PA DOM MED BADE HARDVARA OCH MJUUKVARA

Manga installatorer erbjuder bara laddningshardvara och installation, vilket gor att
platsdgaren sjalv maste tanka pa laddningspunktshanteringsprogramvara. Genom
att erbjuda bade hardvara och programvara kan installatorer sticka ut fran
mangden och ge klienter tillgang till en mangd funktioner som ger dem djupare
insikt i sina laddare, energianvandning och mer.
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MOT DERAS UTMANINGAR

Precis som i vilken forsaljningsprocess som helst ar det viktigt att tillgodose
klientens behov. Det hjalper till att bygga starka kundrelationer med potential for
framtida samarbete och sakerstaller att installationsprocessen gar smidigt.
Under séljprocessen bor installatorer prioritera att forsta klientens och platsens
krav for att skraddarsy sina losningar darefter. Det innebar att utfora noggranna
platsbedomningar for att faststalla den optimala placeringen och kapaciteten for
laddstationerna, med beaktande av faktorer som tillgangligt utrymme, elektrisk
infrastruktur och framtida skalbarhet. Genom att aktivt lyssna pa platsdgarnas
bekymmer och mal kan installatérer ge anpassade rekommendationer som
stammer 6verens med deras specifika behov.

Dessutom tillhandahaller installatérer kontinuerlig underhalls- och
supporttjanster for att sakerstalla en smidig funktion av laddinfrastrukturen,
minimera driftstopp och maximera kundnoéjdhet. Genom att tillgodose
platsagarnas behov och erbjuda helhetsldsningar etablerar sig
laddstationsinstallatorer som palitliga partners.

Nagra av de utmaningar som platsagare star infor inkluderar:

o Otillrackliga resurser for att hantera olika delar av laddningsstationens
installationsoch hanteringsprocess.

 Otillracklig likviditet for att betala for installationen pa en gang.

» Bristande forstaelse for installationsprocessen och vad som hander darefter.

o De saknar kompetens eller personal for att hantera kontinuerligt stod.

o Brist pa kunskap om hur man lockar forare till laddningsstationerna.

o Komplexa faktureringskrav som kraver mycket administrativt arbete.

o Brist pa energiforsorjning till platsen, vilket gér dem osékra pa om
laddningsstationer skulle vara lampliga.

e Behovet av att dvervaka specifika siffror for ESG och reglerande krav.

\
Genom att ta itu med dessa utmaningar kommer installatérerna inte
bara kunna sdkra mer arbete, utan ocksa kunna generera
dterkommande intdkter fran ytterligare tjénster.

J
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GOR LIVET ENKLARE

Det ar ditt jobb att gora det Iattare for kunderna. Om du kan hitta platsagare och
foretag som du kan hjalpa att 16sa ett problem for, ar det mer troligt att du lyckas
med stora forsaljningar. Enligt data fran Sales Insight Lab sa 71,4% av deras
undersokningsrespondenter att 50% eller mindre av deras forsaljningsutsikter
passar bra for det de saljer.’

Om du tar dig tid att forsta vad ditt fullserviceerbjudande kan géra for dina kunder
kommer du att kunna hitta personer som passar bra. Nar du val har en kund kan du
fundera pa hur du kan underlatta deras liv genom att ta itu med deras utmaningar.

Till exempel, har ar hur du kan I6sa de utmaningar som listas ovan:

Brist pa resurser: Du och ditt team kan hantera hela processen for
o laddningsstationernas installation och hantering.
Otillracklig likviditet: Du kan anvanda en smart CPMS for att Iata dem betala i
e avbetalningar for laddningsstationens kostnader.
Bristande forstaelse: Du kan hantera hela processen samtidigt som du ser till att
o de forstar vad som hander vid varje steg.
Brist pa kompetens eller personal for att hantera kontinuerligt stéd: Du kan
» erbjuda support till slutanvdndarna mot en manadsavgift.
Bristande kunskap om hur man lockar forare till laddningsstationerna: Du kan
e erbjuda roamingtjanster via en app for att sakerstalla att laddningsstationerna ar
tillgangliga for alla.
Komplexa faktureringskrav som kraver mycket administrativt arbete: Du kan
e rekommendera en CPMS som forenklar faktureringen.
Brist pa energiforsorjning till platsen, vilket gér dem osékra pa om
* laddningsstationerna skulle vara lampliga: Genom att anvanda dynamisk
lastbalansering kan du se till att laddningsstationerna inte anvander mer energi an
nodvandigt vid varje tidpunkt.
Behovet av att dvervaka specifika siffror for ESG: Du kan erbjuda en app genom
e din CPMS som mojliggor att klienten kan granska sina statistik.

Genom att erbjuda en komplett uppsattning tjanster l6ser du flera av de vanliga
invandningar som kunder ofta har nar det galler att installera laddningsstationer
for elbilar.
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EFFEKTIVISERA ADMINISTRATIVA UPPGIFTER

Ett annat satt att skala upp ditt installationsforetag ar att
minska kostnaderna och tiden du spenderar pa vissa
uppgifter. | sjalva verket kan kostnadsminskningar leda till
hogre lonsamhet an om du bara forsoker oka
forsaljningen.

Till exempel, om ditt foretag genererar 100 000 SEK per manad och dina kostnader
ar 70 000 SEK, gor du en vinst pa 30 000 SEK per manad.

Om du lyckas minska dina kostnader med 8%, skulle dina kostnader vara 64 400
SEK och du skulle ha en Ionsamhet pa 35 600 SEK per manad. Det innebéar en
okning av vinsten med 18,6% bara genom att minska kostnaderna med 5%.

Dock leder aven 6kad intakt till en 6kning av kostnaderna. Till exempel, om du 6kar
intdkten med 20%, kommer din inkomst att 6ka till 120 000 SEK per manad,
samtidigt som kostnaderna stiger till 84 000 SEK, vilket ger dig en vinst pa 36 000
SEK.

Detta visar hur viktigt det ar att halla kostnaderna nere. Enbart en minskning pa
8% av dina manatliga utgifter kan hjalpa till att 6ka din vinst, utan att behéva
genomga en langvarig férsaljningsprocess. Aven om vinsten dkar i takt med
intakterna ar det betydligt svarare att 6ka forsaljningen med 20% an att minska
kostnaderna med 8%.

Att minska kostnaderna handlar om att automatisera dina processer, konsolidera
olika programvaror du anvander och minska den tid som spenderas pa onédigt
arbete. Har ar vad du behover gora for att halla dina kostnader laga samtidigt som
du fortsatter att betjana dina kunder pa en hog niva.

HALL FAKTURERINGEN ENKEL

CURRENT automatiserade faktureringslosning kan minska kostnaderna och spara
tid for laddningsstationinstallatérer. Genom att automatisera
faktureringsprocessen kan installatorer eliminera manuella fel och minska den
administrativa bordan som ar forknippad med hantering av komplexa
faktureringsforfaranden. Med CURRENTs CPMS kan installatorer enkelt generera
korrekta och specificerade fakturor, vilket minskar behovet av manuella
berakningar och potentiella felaktigheter.
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Dessutom forenklar den automatiserade faktureringslosningen hela
faktureringsprocessen, vilket gor att du kan fokusera pa dina karnuppgifter
istallet for att spendera vardefull tid pa pappersarbete och faktureringsrelaterade
aktiviteter. Systemet automatiserar datainsamling, mataravlasning och
fakturering, vilket garanterar effektivitet och noggrannhet genom hela processen.

Genom att minska tiden som laggs pa faktureringsuppgifter kan du effektivisera
resursanvandningen, genomfora installationer mer effektivt och i slutandan
minska kostnaderna for administrativa overhead samt minska dyra fel.

For att ge ett exempel, lyckades en bostadsbyggnad i Norge spara 1570 SEK per
manad och minska tiden som spenderades pa faktureringsadministration till noll
genom att anvanda CURRENT's faktureringssystem.

ERBJUD REMOTE SUPPORT

Manga foretag saknar kunskapen eller tiden for att hantera supportfoérfragningar
fran elbilsforare. Som installator kan du erbjuda denna service sjalv, men du maste
se till att gora det sa enkelt som majligt for att vara lonsam

Det du behdver undvika ar att bli kallad varje gang en férare har problem med
laddaren. Ofta beror dessa problem pa anvandarfel eller enkla problem med
enheten som kan atgardas genom en omstart. Att kéra fran din plats till laddaren
for att fixa nagot som tar 30 sekunder ar ineffektivt och kan innebara att du
missar mer [onsamt arbete eller att laddaren ar ur funktion i flera dagar innan du
kan ta dig dit.

Med en smart laddare och ratt CPMS kan du dock se till att de flesta samtal kan
atgardas pa distans. Detta bibehaller laddarens drifttid samtidigt som det sparar
tid for dig. | vissa fall kan du fortfarande behova utfora fysiskt arbete pa enheten,
men for de flesta fallen kan du antingen guida foraren genom vad de behover gora,
initiera laddningen pa distans eller aterstalla enheten

Med detta sagt tar dessa samtal fortfarande tid. Om du vill minska tiden du
spenderar pa support kan du outsourca denna uppgift. Detta frigor dig som
teknisk expert att fokusera pa installationer och underhall som kraver att du ar pa
plats.

CURRENT samarbetar med sina kunder for att erbjuda support for alla enheter pa
CURRENT plattformen. Detta sakerstaller att laddarna fungerar optimalt och att
slutanvandarna far ratt support vid eventuella problem. Du behéver da bara
hantera supportforfragningar som kraver fysisk inspektion eller reparation av
laddarna.
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OKA VINSTEN MED RATT VERKTYG

For att oka manatlig intakt samtidigt som du minskar kostnader och administrativ
tid till ett minimum behodver du ratt verktyg som installator. CURRENT-plattformen
ar det idealiska verktyget for charge point-installatorer for att oppna nya
mojligheter till aterkommande intékter, samtidigt som du minskar kostnader och
forbattrar kundnojdhet.

Genom att erbjuda omfattande support, underhall och
laddningspunktshanteringstjanster kan installatorer etablera langsiktiga
relationer med kunder och generera kontinuerliga inkomstkallor. Plattformens
formaga att erbjuda fjarrsupport mojliggor effektiv felsékning och minimerar
behovet av fysiska ingripanden, vilket leder till betydande kostnadsbesparingar

Dessutom forenklar det automatiserade faktureringssystemet
faktureringsprocessen, eliminerar fel och sparar vardefull tid for installatorer.
Genom att ha alla nédvandiga verktyg och data pa en centraliserad plats mojliggor
CURRENT att du battre kan betjana dina kunder, sakerstalla att deras specifika
behov tillgodoses och framja aterkommande affarer.

Med sin uppsattning funktioner som ar utformade for att optimera intakter,
minska kostnader och férbattra kundnéjdhet star CURRENT-I6sningen som en
kraftfull tillgang for laddningspunktsinstallatorer i den foranderliga elektriska
fordonssammanhanget. Om du vill veta mer, boka en demo idag.
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Intresserad av att snabbt expandera er
verksamhet inom installation av elbilsladdning?

Kontakta oss och bli partner!

BLI EN PARTNER!
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