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Varmepumpar saljs som aldrig forr.
Mest av allt p4 natet. Polarpumpen
har fordubblat sin omsattning varje ar
sedan bolaget startade for fyra ar sedan.
Men det finns orosmoln. Overetable-
ring och reklamationer. Varmepumpar
kan ga sonder, det maste saljaren ha
budgeterat for.

Text Majken Ost-Séderlund Foto Erika Stenlund




P& besdk

tt Martin Geere
borjade silja just
varmepumpar
pa nitet handlar
om miljdintresse
och att hans
barndomskom-
pis Nicklas
Eriksson, som senare blev hans kompanjon,
hade jobbat som vD pd en firma som sélde
viarmepumpar.

Martins tidigare niathandelserfarenheter
ar lite otippade. I flera &r s8lde han séllsynta
akvariefiskar pa nitet. Det var en omstind-
lig fraktprocedur med plastpésar fyllda med
syrgas, inpackade i frigolit med virmekaps-
lar som holl jamn temperatur.

— I jamforelse med det &r det ganska
enkelt att frakta en virmepump.

FOR ATT FA veta hur det egentligen gér till
i praktiken nér ndgon koper en virmepump
frdn Polarpumpens hemsida, 8ker vi hem till
Lars Alvarsjo i Tyreso, som bestillt b&de en
pump och en installation frdn webbutiken.

Redan pé trappan moter vi installatoren
Jan-Erik Johansson, han har varit uppe i
ottan och borjade jobba tidigt i morse. Ett
klokt val skulle det visa sig. Solen gassar
rejélt pa Lars veranda och efter en stund
borjar svettdropparna pérla i Jan-Eriks
ansikte. Han har ett eget foretag som séljer
och installerar virmepumpar, men vissa
dagar — som idag — &r han inhyrd av Polar-
pumpen for att slutféra den affir som Lars
gjort med foretaget for ndgra dagar sedan.
Jan-Erik &r pd gott humér trots hettan. Han
p&minner om att virmepumparna egentli-
gen dr gjorda for att anvdndas som kylan-
laggningar i Asien. Det dr en ren bonus att
de ocks8 fungerar som varmepumpar for
oss i detta kyliga klimat, men sommartid
kan pumpen mycket vil anvindas for att
kyla inomhusluften.

JAN-ERIK JOHANSSON har genom sin
firma i stort sett alla installationer for
Polarpumpen i Stockholmsomradet. Nér
kunden kdper en pump hos Polarpumpen
och samtidigt bestéller och betalar for en
installation, far Lars-Erik en order i sin
mejlbox. Han ser till att kunden f&r rétt
pump och avtalar en tid nar han kan komma
och installera den.

— Det bésta dr om kunden &r hemma.
Skulle det vara ndgot extra vid installationen
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Om man
, , jomior med
akvariefis-
kar ar det ganska
enkelt att frakta
en varmepump

kan vi 16sa det genast. Ibland vet inte kunden
var den bista placeringen ar for pumpen. D&
kan jag tipsa om det bésta stéllet.

FOR LARS OCH hans hustru var det inget
alternativ att handla sin virmepump i en
fysisk affér. Dels &r priset flera tusen kronor
hogre, dels &r Lars en van internetanvén-
dare. Varmepumparna dr vanliga i bekant-
skapskretsen. Han vet hur de ser ut och

fungerar. Eftersom det dndd ar pé nétet han
letar all information om fabrikat, mérke, pris
och andras erfarenhet, kindes det vildigt na-
turligt for honom att &ven gora sjélva affaren
P& néitet.

— Jag var inte alls orolig att liamna ut min
hemadress och betala pumpen i forvag. Jag
kollade upp att féretaget var seriost. I olika
forum sprider sig ryktet snabbt om ndgot
foretag inte skoter sig.

MARTIN GEERE AR medveten om att
kunderna granskar bolaget innan de kdper
en s8 dyr artikel som en virmepump. Han
uppmuntrar kunderna att vara kritiska
och granskande. Sjilv granskar han alla
leverant6rer mycket noga innan han lagger
in sin order.

— Jag skulle aldrig handla av ndgon som
redovisar forlust i sitt foretag. Har pa vart
foretag marker vi att manga kunder ringer
och pratar lite innan de bestéller sin virme-
pump. De vill forsékra sig om att det finns
en fysisk person, som svarar i telefon, om
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Jan-Erik anlitas flitigt av Polar-
pumpen i Stockholmsomradet.
Haér installerar han en pump
hos Lars Alvarsjo i Tyresi‘..

Vi vill anvénda var vinst till att kopa stérre varu-

lager. Att vi kan hdlla s& 1dga priser handlar om
att vi koper stora kvantiteter

det blir problem, att vi existerar i verklighe-
ten och inte bara finns pd nétet.

drmepumpar som inte fungerar
‘ ’ och reklamationer &r det absolut
storsta bekymret for dgarna. Det
tar tid och det kostar pengar.
— Det dr ndgot man méste ridkna
med. Det blir fel i stort sett pd var hund-
rade pump. Om vi siljer sju till 8tta tusen
pumpar dr det nédstan &ttahundra kunder
som hor av sig till oss. De ska f8 ett gott
bemdtande och f8 hjilp att dtgirda felet.
I nittio procent kan de tgérda det sjélva,
men ibland maste vi skicka ut en montér.
Den utgiften maste vi ha budgeterat for.

Aven om foretaget gick i vinst med 2,5
miljoner forra dret har dgarna mediokra
I6ner. De tar ut 25000 kronor var trots att
de ofta jobbar ndstan 80 timmar i veckan.

— Jag forlorade tio tusen i 16n nér jag
slutade pd Ericsson och startade egen
néthandelsbutik, men friheten ar viktig.
Jag har tre sm& barn och pd det hér sittet
kan jag styra Gver mina arbetstider sjélv.
Morgnarna dr heliga for mig, da ar det jag
och dottern, jag har aldrig ndgra tidiga
morgonmoten, att skjutsa henne till dagis
gér fore allt annat.

— Vi vill anvénda vér vinst till att kdpa
storre varulager. Att vi kan hélla s8 18ga
priser handlar om att vi kdper stora kvan-

titeter. Men drommen 4r att f8 en dgare

till som kan skjuta till bide kapital och
kunskap. Om tv4, tre &r vill vi inte vixa mer
utan bli kvar pd en jamn hog niva.

Martin gor en liten paus i de annars
mycket rappa och snabba kommentarerna.
Han vet att det 4r en riskbransch. Aven om
dgarna forsokt tianka langsiktigt, dr han
medveten om Gveretableringen, om lyckso-
kare som helst bara satsar p8 forséljning,
inte p8 garantier och reklamationer.

— Vi gick pé en riktig mina ganska ny-
ligen. Vi hade slarvat med kreditkontrollen
och hade levererat en hel del virmepumpar
till en dterforséljare — en installatér som
sdlde vdra pumpar och installerade dem.
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Marknaden for virmepumpar ar
overetablerad och manga féretag
satsar bara pa forsiljning, inte
pa garantier och reklamationer.
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Nicklas Eriksson

POLARPUMPEN:

Grundare: Martin Geere
2007.

Agare: Martin Geere
och Nicklas Eriksson
som tillkom som dela-
gare 2008.

Anstéllda: Sex.
omséttning: Drygt 40
miljoner (2010). 2007 var
omséttningen 700 000.
Vinst: 2,4 miljoner.

Mal: Att hitta en stark
finansidr med bransch-
kunskap som vill g& in
som delagare.

Martin Geere

Varje &r sdger vi till varandra att nu
slutar vi salja vérmepumipar och bdrjar

salja strumpor i stallet

Nér han gick i konkurs forsvann bde
varorna och pengarna.

Eftersom foretaget vixt sd snabbt &r det
en hel del frgor som inte hunnits med.

— Vi upptéckte av en slump att nfgon
forsokte anvinda vért varumérke for att sélja
pumpar. Vi hade bara skyddat bolagsnam-
net inte sjélva varumérket. Det dr en ganska
kostsam historia, men vi inser nu att vi mste
fundera Gver att varumérkesskydda namnet.

FOR ATT PROFILERA sitt varumirke
tydligare har de ocksa bestéllt arbetsklader
och dekaler, som installatorerna ute i landet
ska kunna anvénda framéver. Just nu har
de kontakt med montérer 6ver hela landet,
men Jan-Erik till exempel har inget skriftligt
avtal, det handlar mer om en muntlig 6ver-
enskommelse som bygger pd personkemi
och tillit. En uppgorelse som Jan-Erik inte
ar helt njd med. Som det ser ut nu tjdnar
han mindre p4 att installera pumpar 8t
Polarpumpen é&n att sélja sina egna pumpar,
men eftersom han f8r s§ ménga bestall-
ningar via foretaget blir det dnd8 I6nsamt
for honom.

— Det handlar om att anvénda sitt sam-

vete, i princip skulle jag kunna sno deras
kunder och installera mina egna pumpar.
Men det vill jag forst8s inte, det dr en he-
derssak, séger Jan-Erik.

MARTIN FORKLARAR ATT just den hir
problematiken skulle han aldrig ha klarat ut
pé egen hand. Att de kunnat f8 tag i certi-
fierade installaratérer som de, 4tminstone

i ndstan alla fall, kunnat lita p& handlar om
att Nicklas hade tidigare erfarenheter fran
branschen och ett upparbetat kontaktnét ute
i landet.

— Varje &r sdger vi till varandra att nu
slutar vi sélja virmepumpar och borjar silja
strumpor i stillet. D slipper vi reklamatio-
ner, teknisk support och en massa frilans-
kontrakt ute i landet. Men s8 ténker jag p&
mitt fiskeintresse. Om jag siljer virmepum-
par s spar vi energi. Mindre energidtgdng ger
béttre klimat. Det ger i sin tur friskare sjoar.

Enligt energimyndigheten ska en luftvér-
mepump spara mellan 30 och 50 procent av
energidtgdngen, beroende pa hur planlos-
ningen i huset ser ut.

Med okade elpriser verkar marknaden
odndlig, just nu i alla fall. ®

FOTO NICKE JOHANSSON

rad
f6r bdittre
afférsverk-
scmhet

Fokusera pa det

omrade dar ni
har bast kunskap.
Vi har kopt alla
E-butiks tjanster for
att slippa lagga ner
energi pa sadant
som andra kan
battre.

Forenkla. Vi

har special-
bestallt program
som hanterar order
och ordrar. Allt ska
ske automatiskt s
langt det ar mojligt.

3 Ett foretag som
vaxer mycket far
vaxtvark och darfor
maste det dagliga
fungera. Kraften
behdvs till mark-

Om man séljer
produkter som
kan ga sonder,
ar det viktigt att
ha marginaler for
reklamationer.
Det kommer surt
efterat om det inte
finns resurser att ta
hand om det som
blivit fel.

Kontrollera era
5 samarbets-
partner noga. Kre-
ditupplysning och
arsredovisningar.
Att sélja till nagon
som senare gar i
konkurs &r onodigt
och dyrt.
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