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Innhold

• Fra strømleverandør til multi-service selskap:
– HVORFOR?

– I HVILKET MARKED?

– HVILKEN TYPE PRODUKTER OG TJENESTER?

– ... og litt om HVORDAN
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Fra lokale e-verk til multi-service konsern
1992 Stavanger Elektrisitetsverk selger sine kraftverk til Lyse Kraft  

1996 ElTele Rogaland etableres med fokus på utbygging av fibernett og salg av bredbåndstjenester  

1998 Grunnlaget for Lyse Energi dannes den 17. juni ved fusjon mello m energiselskapene i kommunene 
Stavanger, Sandnes, Sola, Time, Ryfylke Energi og Lyse Kraft  

1999 Lyse Energi som et av Norges største energiselskap blir operativt fra 1. januar  

2000 Lyse selger ElTele Rogaland til Tele1 Europe (i dag Song Networks)  

2001 Lyse Energi gir 100 mill. kroner til universitetsfondet i Rogaland  

2001 Gass etableres som et satsningsområde i Lyse Energi 

2001 Lyse avgir årsregnskap for 2000 med 452 mill. i overskudd  

2002 Lyse Tele tilbyr abonnement på fasttelefon og mobil

2002 Lyse Brebånd tilbyr Norges mest avanserte bredbåndstilbud
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HVORFOR?
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""BecauseBecause It'sIt's ThereThere""

George George MallorysMallorys svar i 1924 da han ble spurt om svar i 1924 da han ble spurt om 
hvorfor han ville bestige  hvorfor han ville bestige  MountMount EverestEverest



KONFIDENSIELT

Hvorfor bør energiselskaper satse 
på nye forretningsområder?

• Vi har kundebasen

• Vi har høy kompetanse på planlegging, 
bygging og drifting av infrastruktur 
generelt

• Vi har systemer og 
kundehåndteringskompetanse
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Lyse konsernet - Visjon og forretningsidé

Visjon
Lyse skal forenkle kundenes hverdag 
med nyttige, trygge og fremtidsrettede 

produkter og tjenester. 

Forretningsidé
Lyse skal være et nyskapende, samfunnsbevisst 

og kundeorientert energi- og kommunikasjonsselskap. 
Selskapet skal sikre en sterk markedsposisjon basert 

på en godt utbygd infrastruktur og et variert  
utvalg av produkter og tjenester.
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Forenkling i praksis

Telenor

UPC/Canal Digital

NetCom

Tiscali/Frisurf etc

Lyse samlefaktura
- Strøm
- Gass
- Fasttelefon
- Mobil
- Bredbånd

X
X

X
X

Shell 

X
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Hvor?

- Regional, nasjonal, global?
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Partnermodell:

Den lokale bredbåndsaktøren eier lokalt 
spredenett, har aksesspunkt til nasjonalt) 
stamnett. StamnettStamnett

Innhold Innhold 
Distribusjon til Distribusjon til 
tjenesteleverandørtjenesteleverandør

Broadcast 17-40 TV kanalerBroadcast 17-40 TV kanaler

Telefoni (VOIP)Telefoni (VOIP)

Internett 4-10 MbsInternett 4-10 Mbs

VoD/PoDVoD/PoD

Leverer/tilbyrLeverer/tilbyr
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Fra lokal til nasjonal: Hvorfor inngår andre 
netteiere partnerskap med Lyse

Beslutnings-
grunnlag og erfaringer

Salg/markedsføring
(Forhandling, order mgmt. billing)

Dokumentasjon/ Bygge-
spesifikasjon/Innkjøpsavtaler

Innhold og tjenester

Stamnettet

Høy verdi  for partner

Høy verdi for partner

Høy verdi for partner 

Høy verdi for partner

Jani
Utheving

Jani
Utheving
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Lokal forankring – nasjonal 
satsning: En selvmotsigelse?

• Grunnen til vår nasjonale satsning er at vi leverer tjenester til selskaper som selv har 
to fortrinn: Lokal tilhørighet og mulighet for nettutbygging.

• De store og industrielle merkevarene som ble bygget opp de siste 50 årene av forrige 
århundre var barn av masseproduksjon og massemedier. Bra og billi ge varer dyttet ut 
i stort antall, likt levert alle steder. Som f.eks Telenor.

• Disse merkevarene står fortsatt sterkt, og en angriper må derfor tenke smartere. I en 
digital verden vil direkte dialog, skreddersøm og lokal tilpasning koste lite og 
vært verdt mye for den enkelte kunde. Det er snakk om dialekter, vite hvor 
kontoret er, føle at du betyr noe som kunde, føle at bedriften bidrar lokalt.

• Og det viser seg at det norske markedet er veldig glad i sine lokale produsenter og 
lokale tilpasninger, særlig når varene og prisene er høyst konkurransedyktige. Så nå
klarer vi bra, billig og med lokal tilpasning. 

Jani
Utheving
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Tallenes tale

• 16 kommuner/everk har inngått samarbeidsavtale med Lyse og 
distribuerer våre tjenester, flere er i sluttforhandlinger

• Avtalene er langsiktige
• Lyse og partnere

– 30 000 husstander over hele landet har signert kontrakt på trippel play
– Tilbudet finnes i 10 fylker
– 15.000 kunder står på bredbånds-venteliste

– i tillegg 25 000 telefonikunder fast og mobil
– Fra en takt på 25 – 30 per uke i starten kobler vi nå opp ca 400 kunder i uka

Dett er ikke sant at det er de store som spiser de små!

- Det er de raske som spiser de sene!
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Hvordan?



KONFIDENSIELT

Fem hovedprosesser

Markeds-
analyse

Segmen-
tering

Produkt-
utvikling

Salg og
markeds-

føring

Avdekke 
udekkede
behov

Estimere
marked/
potensial

Tilpasning 
til utvalgte
segment

Tilpasning 
til utvalgte
segment

Utvikle rutiner, organisasjon og kunnskapsbase

Markedsstrategi

Leveranseevne
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Vår formel for vellykket 
produktutvikling:

• Dersom ett element i formelen 
er lik null blir resultatet lik null

BEHOV I MARKEDET

FREKVENS FOR BRUK

TILGJENGELIGHET

PRIS

==
p FOR SUKSESS 

BRUKERVENNLIGHET

MARKEDSFØRING

LEVERING

**

**

**

**

**

**
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HVIKEN TYPE PRODUKTER OG 
TJENESTER?

Hva er en naturlig merkevareutvidelse for et 
energiselskap?
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Produkter og tjenester som 
enten

• .. er infrastruktur-betingede, eller

• trenger samme kundehåndteringsapparat som strøm

OG:

• ..som kundene opplever at det er naturlig at Lyse jobber med

Jani
Utheving

Jani
Utheving

Jani
Utheving
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En innledende erkjennelse:

“It’s surprisingly easy to forget that 
customers don’t really care about your 

offerings.  What customers care about is 
their own needs and how to meet them”

Rita Gunther McGrath, The Entrepreneurial Mindset

Hos oss er derfor kundefokus og –analyse 
overordnet i bredbåndsutviklingen
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Ganske vanlig synspunkt:

”Market research er laget av 
trøttinger for feiginger.” 

”Dyrt er det også!”



KONFIDENSIELT

Hva venter oss: forbrukertrender 

Maslow 5+
Enkelhet

Flere kjøp blir
lavinnvolvering

Få det gjort

Mer fritid

Kundene krever mer

Optimisme

Den komplekse
forbruker

Tidsmangel

Kommende
forbrukertrender

For alltid ung



KONFIDENSIELT

Produkt- og tjenesteinnhold

Innhold fra Lyse
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Hvorfor sier hele 60% ja til 
tilbudet?

• Unik funksjonalitet

• Fast pris

• Best kvalitet

• Framtidsrettet

• Øke verdien på boligen

• Tilgjengelig service

• Større kunde av Lyse - lokal leverandør

• Full oversikt
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Internett

• 4 Mbit/s, 10 Mbit/s eller 50/25 Mbit/s

• Full symmetrisk 
(samme hastighet på opp-/nedlasting)

• 5 e-postadresser

• Web-hotell

• PC-brannmur

• Tilleggstjenester
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Telefoni (VOIP)

• To linjer

• Rimelige tellerskritt

• Telefonsvarer

• Gratis å ringe i Lyses bredbåndnett
(også til andre steder i landet)

• Er du 3 play kunde så ringer gratis tiol alle fasttelefoner i Norge

• Tilleggstjenester
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TV
• Solid grunnpakke(22 kanaler) og fullpakke(45 kanaler)

• Digital kvalitet med unike funksjoner

• VoD - Filmleie i DVD-kvalitet 
(Dolby Digital og 16:9)

• PoD - Programleie

• Egen TV-portal
– tilpasset den enkelte partner

• Varsling av e-post og tlf. meldinger

• Spill

• E-post

• Radiokanaler

• Nyheter

• Lokalt innhold



KONFIDENSIELT

”Vi vil ha superkult innhold!”
(ref. siste KTI-måling: kundetilredshetsindikator)
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VoD (Film leie):
• Video on Demand

– DVD-kvalitet

– Forhåndsvisninger (trailers)

– Kan starte, stoppe, pause og spole 

• Samarbeidspartnere på film er bl.a.:
– Warner Bros.

– Sandrew Metronome

– Scanbox, sterkt forbedret avtale

– Nordisk Film

– Nye filmer blir lagt ut hver måned

• 300 filmer rullerer pr. år, nye filmer tas inn 
og ut raskere enn før.

• I forhandlinger med ytterligere 4-5 store 
”Hollywood”-aktører

• 3-6 måneders vindu fra video slippes i 
butikk, til vi har filmene

” Vi er glad for at Lyse vil 
distribuere Warner Bros. 
filmene på en enkel måte og i 
et høykvalitetsformat ” 

Mickie Steinmann, Vice
President i salgsavdeling i 
Warner Bros
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PoD (program på bestilling):

• Vi har inngått en unik avtale med TV2 Interaktiv. 
Sende egne TV2-programmer på bredbånd-TV; 
underholdning, sport og aktualitetsstoff

• Programmene kan sees ’’live’’ eller i reprise når 
man selv måtte ønske det

• Flere spennende avtaler er på gang. I forhandlinger 
med flere store filmselskaper om mer innhold.

• Lokalt innhold med bl.a. TV-Vest

• Vi har inngått en eksklusiv avtale med NRK om lokal-
TV med bl.a. 24 timers lokalsendinger fra NRK 
Rogaland 24.

"Lyse og deres partnere 
er jo en drømmepartner 
for oss. Seriøse og 
innovative!”

Helge Høybraaten, 
Redaktør TV 2 web-TV
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HDTV en naturlig del av fremtiden
Lyse er alene i 

Skandinavia med avtale 
med Euro 1080, som er 

Europas eneste 
leverandør av TV 

programmer i HDTV 
format. 
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GIS-analyse, finne ”hot property”
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Segmentering på husstandsnivå satt 
inn et kartverk.

• Vi tar en rekke datakilder

• Datafusjonerer disse

• Kjører disse mot hvem vi vet 
kjøper Lyse Bredbånd

• Og markerer i et kart som rødt.

• Mørkere rødt betyr tettere 
mellom riktige hus.

• Dette legges så inn i et kartverk 
og gir en prognose på 
kontantstrøm i prosjektet.

Jani
Utheving
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CRM, hvor regnskapsførere blir 
marketingførere.

• Utvikle systemer som kan produsere kundedialog

• Hendelsstyrt kommunikasjon

• Automatisert dialog

• Automatiserte brukerundersøkelser

• Kvalitet, dvs. lik behandling av kundene
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”Truth well told”

• Låne det gamle slagordet til McCann

• Vi har et meget populært produkt

• Vi klarer å levere

• Oppnår vi dialog med riktige mennesker, kjøper mer enn 60%

• Trikset er å klare dette med kvalitet, og til stadig lavere 
kostnader.

• Alt kan selges – men til hvilken kostnad?
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Virksomhetsfaser og kritiske suksessfaktorer

• Entusiasme

• Kundebehov

• Fokus på finansiell kapital

• Risikovillig ledelse

• Pragmatisme

• Behov for stabilitet og 
tydelig rollefordeling

• Fokus på humankapital

Idéfase Etableringsfase Kritisk driftsfase Driftsfase 

• Optimisme

• Behov for infrastruktur
/ressurser/logistikk

• Fokus på strukturkapital

• Realisme

• Kundebehov (evaluering)

• Fokus på ROI

• Produktutvikling
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Avslutningsvis litt skryt…
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Lyse raskest 
i landet
IT-avisen 4. august
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Suksess 
med IP-TV 

Computerworld
25. aug.
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Børsen – Danmark 19. april
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Takk for 

oppmerksomheten!

Toril Nag

Adm.dir Lyse Tele AS

Mobil: 934 88 888


