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Abstract

Innovation cluster for internationalization in the bioener-
gy field-pre-study

Bioenergy contributes to a sustainable energy mix in most countries worldwide, is the
largest renewable energy generation and has a global development potential. Bioenergy
today accounts for 60 percent of all renewable energy in the EU: 11 percent of all used
energy, compared with 7 percent for all other renewable energy sources. However, the
market for Swedish bioenergy and bioenergy technology in Sweden has decreased.
Partly because our domestic market for new district heating installations has already
been expanded and partly because the competition from electricity heating through
energy efficient heat pumps in the residential segment takes over the exchange market.
In order for Swedish know-how and products to grow, increased exports and visibility
are important. An innovation cluster for internationalization in the bioenergy field cre-
ates a meeting place that facilitates involved bioenergy companies and organizations to
create sustainable growth inside and outside their own industry.
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Forord

Forstudien Planeringsunderlag-innovationskluster for internationalisering inom bioe-
nergiomradet har finansierats av Energimyndigheten genom annonserat stod till for-
studier infor internationell klusterverksamhet inom energiomradet. Forstudien har
genomforts i samarbete mellan RISE Research Institutes of Sweden, Pelletsforbundet,
Svebio och Skogforsk. Vi vill tacka alla som svarat pa enkéten, deltagit och bidragit med
vardefulla synpunkter pa workshoparna och finansiar som har bidragit till att projektet
har gétt att genomfora.

RISE Boris, april 2018.
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Sammanfattning

P4 den internationella marknaden finns affirsmojligheter och tillvixtmojligheter for
svenska bioenergiforetag bl.a. inom skogsbrinsleteknik, salixteknik, pelleterings och
alternativa foradlingstekniker samt teknik for biobranslebaserad el- och virmeprodukt-
ion. Syftet med forstudien har varit att skapa en bild av dagens situation, identifiera de
mest lovande tdnkbara insatserna (behovsanalys) och sondera den internationella
marknaden for svenska bioenergiforetag samt ta fram ett planeringsunderlag for en
kommande klusterbildning for internationalisering inom bioenergiomradet.

Hinderanalysen och undersokningen av prioriterade exportmarknader genomfordes
med hjalp av intervjuer (djupgaende) och en online enkit (mer generellt). Bland inter-
vjuerna finns bade foretag med lang erfarenhet av att jobba internationellt och foretag
med liten eller mycket liten erfarenhet av export. For att fanga upp aktorernas syn-
punkter kring behovet av ett innovationskluster har tvad workshops genomforts. Vid den
forsta workshopen presenterades syftet med planeringsstudien och resultatet frén on-
line enkaten och vid den andra workshopen presenterades hinderanalysen och darefter
holls en diskussion kring aktiviteter som kan ingd i ett innovationskluster. Resultatet
fran hinderanalysen visar att bristande tid for nyckelpersoner att engagera sig pa nya
marknader leder till att man ofta underskattat den uthéllighet som behd6vs for att eta-
blera sig. Samtidigt har manga av vara SME-foretag en begriansad erfarenhet, ekonomi
och kunskap av att utveckla nya marknader. Manga foretag lyfter fram en bristande
kunskap om affarsmojligheter samt sprakliga och kulturella hinder som begrdnsande
faktorer.

Analysen om affarsmojligheter samt innovationsbehov pa svensk och internationell
marknad idag visar att det utan tvekan finns en stor potential for export av svensk tek-
nik och kunskap inom bioenergiomréadet pa marknader bade inom och utanfér Europa.
Av marknaderna i Europa ar Frankrike den marknad som inledningsvis kommer att
prioriteras, da denna marknad upplevs som intressantast for de flesta av vara samver-
kanspartners. Aven provinserna Ontario och det fransktalande Quebec i Kanada #r pri-
oriterat och kan bearbetas parallellt. Att Frankrike ar ett land som bedoms ha stor ut-
vecklingspotential nar det galler bioenergi beror pa att landet har infort en relativt hog
CO2-skatt, liknande den modell som Sverige inforde 1990. For marknaden i Nord-
amerika ser foretagen undertecknandet av CETA-avtalet med Kanada som en intres-
sant inkorsport.

De organisationer som samlats for att bli huvudaktorer i det framtida innovationsklust-
ret for internationalisering av bioenergiomradet ar dels branschorganisationerna
Svebio och Pelletsforbundet, dels forsknings och utvecklingsinstituten RISE och Skog-
forsk. De fyra aktorerna har mer dn 500 bioenergiforetag i sina intressentsfarer och har
narkontakt med en oOvervildigande majoritet av de svenska bioenergiforetag som ar
internationellt aktiva. Partnerna i klustret kommer att verka for kapacitetsuppbyggnad
och utveckling av strategier for att genom samverkan etablera svenska bioenergi-
innovationer internationellt. Klustrets styrka ar att knyta samman FoU verksamhet
med affirsmassighet och fungera som stod for branschen. Parterna har ett gemensamt
ansvar att initiera och forenkla arbetet med att identifiera och etablera bioenergiinno-
vationer pa de utpekade utlandska marknaderna.
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1 Inledning

Bioenergi verkar idag for energiomstillningen nationellt och internationellt. Sverige ar
bast i EU pa bioenergi och bioenergin star idag for 36 procent av den samlade energi-
anvandningen.

Bioenergi ar i dag den storsta fornybara energikéllan inte bara i Sverige utan dven i EU
och globalt. Bioenergi star idag for 60 procent av all fornybar energi inom EU: 11 pro-
cent av all anvind energi, jamfort med 7 procent for alla andra fornybara energikillor
tillsammans. Klimatutmaningen kraver bade energieffektivisering och mer fornybar
energi och hallbar biomassa, vilket kommer att vara av storsta vikt for att EU ska kunna
na sina ambitiosa mal vad géller utslappsminskningar, leveranssikerhet och industriell
konkurrenskraft.

En o6kad anvidndning av bioenergi i energimixen ger svenska foretag mojligheter pa
flera internationella marknader. I internationella studier placerar sig Sverige ofta hogt
nar det giller att jamfora olika landers kunnande och erfarenhet inom bioenergisek-
torn. Sverige ar virldsledande inom flera omraden, inte minst inom fjarrvirme och -
kyla, bransleberedning och forbranning.

Affarsmajligheter och tillvixtmdgjligheter for svenska bioenergiforetag pa en internat-
ionell marknad finns bl.a. inom skogsbriansleteknik, salixteknik, pelleterings och alter-
nativa foradlingstekniker och teknik for biobranslebaserad el- och varmeproduktion.

1.1 Syfte och mal

Syftet med forstudien var att skapa en bild av dagens situation, identifiera de mest lo-
vande tankbara insatserna (behovsanalys) och sondera den internationella marknaden
for svenska bioenergiforetag samt ta fram ett planeringsunderlag for en kommande
klusterbildning inom bioenergiomradet. Delmal med forstudien var:

e En hinderanalys med forslag pa atgarder som motverkar upplevda hinder och
marknadsmisslyckande for en internationalisering inom fyra definierade bioe-
nergiomraden (salixteknik, pelleterings och alternativa foradlingstekniker och
teknik for biobranslebaserad el- och virmeproduktion) samt att peka ut tre pri-
oriterade exportmarknader for respektive teknikomrade.

e En beskrivning av affarsmojligheter samt innovationsbehov pa svensk och in-
ternationell marknad idag och utvecklingsmdgjligheter pa prioriterade export-
marknader.

e En beskrivning och kartering av existerande nitverk och natverkssamarbeten
inom bioenergiomradena ovan samt en bedomning av utvecklingspotentialen
for samverkan.

e En beskrivning av relevanta aktiviteter i ett kommande innovationskluster inom
bioenergiomradet och hur dessa ska forverkligas.

e En beskrivning av klustrets aktorer och deras roller.

¢ Genomforande av gemensamma innovations workshops.
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2 Genomforande

I genomforandet har ingatt att gora en hinderanalys samt en beskrivning av affirsmoj-
ligheter pa svensk och internationell marknad idag och utvecklingsmojligheter pa prio-
riterade exportmarknader. Dartill att ta fram ett planeringsunderlag for en kommande
klusterbildning inom bioenergiomradet.

2.1Avgransning

Planeringsstudien omfattar omradet bioenergi. Nar det giller produktion och anvind-
ningen omfattar innovationsomradet hela kedjan fran planta via tillvaratagande och
anvandning till askaterforing. Omradet har delats in i de fyra grupperna:

e Skogsbriinsleteknik
Omradet omfattar framst teknik for uttag av skogsbrinsle i r6jning, gallring,
slutavverkning och dikesrensning, men beror dven teknik for terrangtransport
(skog-vagkant), sonderdelning och askaterforing.

e Salixteknik
Omrédet salixteknik omfattar frimst sorter for plantering, vaxtforadlat skyddat
odlingsmaterial och skordeteknik. I forlingningen kan adven planteringsteknik
mm vara aktuell.

+ Pelleteringsteknik och alternativa foradlingstekniker
Omrédet pelletsteknik omfattar teknik for forddling av biobréanslen, sdsom pel-
letsproduktion, trapulver, biokol etc inkl kringutrustning.

e Teknik for biobrinslebaserad el- och virmeproduktion
Omfattar all omvandlingsteknik och kringutrustning for alla biobranslen. I detta
ingédr forutom systemlosningar och projektering dven brannare, kaminer och
varmepannor samt kraftvarme och forgasning.

Inom dessa grupper finns manga verksamma sma och medelstora svenska foretag som
har intresse och behov av en internationalisering.

2.20nline-enkat och intervjuer

Hinderanalysen och undersokningen av prioriterade exportmarknader genomfordes
med hjalp av intervjuer (djupgaende) och en online enkit (mer generellt). Bland inter-
vjuerna finns bade foretag som har en ldng erfarenhet av att jobba internationellt och
foretag som har liten eller mycket liten erfarenhet av export.

I december 2017 skickades enkiten till ca 200 personer inom projektdeltagarnas kon-
taktnat. Enkatfrdgorna och en sammanstillning av svaren redovisas i bilaga 1 och 2.

Intervjuer har genomforts med &tta stycken foretag som misslyckats pé en internation-
ell marknad, varav fyra haft fokus pa Storbritannien, tre pa USA och ett foretag pa
Kina.
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2.3Workshops

For att fanga upp aktorernas synpunkter kring behovet av ett innovationskluster har
tvd workshops genomforts. Vid den forsta workshopen som hoélls i RISE lokaler i
Stockholm den 15 februari 2018 presenterades syftet med planeringsstudien och resul-
tatet fran on-line enkéten. Ett 30-tal personer deltog i workshopen. Gruppen hade olika
erfarenheter av export och representerades av:

e Foretagare (tillverkare av svensk teknik)
¢ Konsulter inom affarsutveckling

e UoH, institut

e Amerikanska ambassaden

e UD-Osteuropa

¢ Branschorganisationer

A .,

Figur 1. Deltagare pa workshopen i Stockholm den 15 februari.

Den andra workshopen holls i kulturhuset i Skovde den 23 april 2018. Under worksho-
pen presenterades hinderanalysen och darefter holls en diskussion kring aktiviteter
som kan ingd i ett innovationskluster. Ett 15-tal personer deltog i workshopen. Aven vid
denna workshop representerades gruppen av foretagare, universitet, konsulter och
energikontor varav flera med vardefull kunskap kring internationalisering.
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Figur 2. Deltagare pa workshopen i Skovde den 23 april.

3 Hinder och marknadsmisslyckande

Den svenska bioenergibranschen bestar av en méangd olika foretag och striacker sig 6ver
flera branscher. Foretagen kan exempelvis vara verksamma 1i el-, varme- eller drivime-
delssektorn. Samtidigt kan de dven ha kunder inom skogs-, livsmedels- eller kemisk
industri. Hinderanalysen beror framforallt foretag som arbetar inom brénsle och var-
meproduktion diar manga av aktorerna bestar av relativt sma foretag. Sma foretag har
ofta fullt upp med sin dagliga verksamhet och saknar bade tid och kunskap for att be-
vaka hur andra landers konkurrerande produkter utvecklas. Samtidigt saknas erfaren-
het om hur affairsmojligheterna i ett potentiellt mottagarland ser ut och hur man skall
ta reda pa detta. Foretagen jobbar dessutom pé en relativt mittad svensk marknad.
Detta beror dels pa att var inhemska marknad for nyinstallationer inom fjarr- och nar-
varme till stor del redan ar utbyggd och dels for att konkurrensen fran eluppvarmning
via energieffektiva varmepumpar i villasegmentet tar over utbytesmarknaden. Ett
minskat intresse pa anvandarsidan paverkar dven produktionssidan och efterfragan pa
bransle och foretag som ar verksamma inom dessa omraden. For att svenskt kunnande
och svenska produkter skall kunna vixa ar okad export och synlighet i ménga fall direkt
avgorande.

Flera foretag har ocksa forsokt satsa pa en internationalisering men av olika skl miss-
lyckats. I avsnitt 3.1 sammanfattas ndgra gemensamma namnare till orsaker for mark-
nadsmisslyckanden i framforallt Storbritannien och Nordamerika. I avsnitt 3.2 redovi-
sas svenska aktorers syn pa vad som utgor de storsta hindren for internationalisering
genom den online-enkit som genomforts (bilaga 1) samt genom kompletterande inter-
vjuer. I bilaga 3 sammanfattas hinderanalysen i en effektmaltabell.
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3.10rsaker till svenska bioenergiféretags mark-
nadsmisslyckanden

Flera av foretagen som jobbar med teknik for biobrianslebaserad el- och virmeprodukt-
ion har sedan artionden hallit pA med export. Den mest framgéngsrika perioden ar
sannolikt dren 1993-1995, di svenska teknikleverantérer med hjilp av ”Ostersjomiljar-
den” fick leverera manga anlaggningar till de tre baltiska ldnderna. Vissa av dessa vir-
meverk producerar fortfarande mycket bra. De lite dyrare svenska anlaggningarna med
laga utslapp har dock generellt haft svart att konkurrera i internationella upphandling-
ar. En annan svarighet har varit att politiken ofta dndras i enskilda ldnder och att 1anga
inforsaljningstider ofta gor att foretagen bara salt enskilda anldggningar i varje land,
vilket i sin tur leder till alltfor hoga servicekostnader. Andra delbranscher har gjort
satsningar ”av undersokande karaktar” dar man lite halvhjartat tittat mer pa mojlighet-
en an de verkliga forutsiattningarna till att sdlja produkter pa nya marknader. Resulta-
ten har blivit varierande, dar flera av foretagen hittat samarbetspartner och startat en
forsaljning, medan andra har dragit sig tillbaka. Gemensamt kan konstateras att for-
vantat resultat ej har uppnatts.

Det har funnits etablerade kluster av foretag som gemensamt arbetat for att penetrera
marknader i framforallt Storbritannien och Nordamerika. IRETI-projekten i samarbete
med bl a Minnesota och Scandinavian Cleantech Export Association ar tva exempel pa
forsok till gemensamma exportsatsningar som i huvudsak misslyckats och avslutats.
Orsaken kan kortfattat sammanfattas som bristande erfarenhet och avsaknaden av ge-
mensam stark projektledning samt att man underskattat de ekonomiska behoven. Flera
av foretagen har dnda valt att i andra konstellationer och upplagg fortsitta att samar-
beta nar det galler gemensamma massmontrar, samarbetspartners och upplagg av af-
farsavtal.

Energimyndighetens enhet for affairsutveckling finansierade under aren 2012-2015 ett
innovationsklusterliknande samarbete mellan svenska aktorer och intressenter i Viet-
nam, bland annat inriktat pd introduktion av innovativ svensk sméaskalig kraftvirme-
teknik i An Giang-provinsens risindustri. Finansieringen upphorde efter en “transition
phase”. Samarbetet fortsatter emellertid mellan négra av aktorerna i Sverige och Viet-
nam och har utvidgats till Kambodja, delvis med finansiering fran Tillvaxtverket. Det
grundlaggande problemet med betydande finansieringsbehov for processanpassning
och demonstration kvarstar dock [7-8].

Ett annat innovationsklusterliknande samarbete med Kina, inriktat pa innovativ teknik
for el och varmeproduktion har drivits av enmansforetaget BioSteam AB sedan 2011.
Avsikten ar att introducera smaskalig kraftvirme med &ngprocess for utnyttjande av
anvant substrat frdn svampodling som ar ett bransle med relativt hog askhalt. En viktig
del av projektet ar ett avancerat styr- och reglersystem som utvecklas i samarbete med
bl a Luled tekniska universitet. Planerna pa en demonstrationsanlaggning i Kina ar val
forankrade hos kinesiska myndigheter, den tinkta dgaren av anliggningen, men pro-
jektet har stannat upp som ett resultat av oklarheter kring finansieringen.

Gemensamt for bada dessa initiativ ar att marknadsintroduktionen forutsitter viss pro-
cessanpassning till ett nytt askrikt bransle och en demonstration i samarbetslandet.
Realiseringen hindras av oklarheter kring finansiering och begriansade ekonomiska
resurser hos de svenska SME-foretag som &dger tekniken.
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Saknad information gillande vilka krav pa tekniken som stiills i varje mot-
tagarland

En aterkommande orsak till tidigare marknadsmisslyckanden ar att man inte har lagt
tillrackligt med tid och resurser pa att lara sig hur den tankta marknaden ser ut och hur
den fungerar. Det kan handla om bristfilliga kunskaper om allt ifran hur bidragssyste-
men fungerar, hur affirskedjorna laggs upp, till hur installationerna utfors och besikti-
gas. Detta ar tidskriavande arbeten som ofta laser foretagens nyckelpersoner och beho-
ver utforas for varje mottagarland. Darefter behover foretagens produkter i vissa fall
anpassas till varje mottagarlands forutsattningar vilket kriaver insatser vars kostnader
ofta ar svéara att 6verblicka i forvig.

En annan aterkommande orsak ar att svenska exportsatsningar fokuserat pa att mark-
nadsfora produkter “politiskt” via storre méssor och konferenser. Foretagens efterana-
lyser visar att man dar inte kommit i kontakt med de viktiga slutkunderna utan de kon-
takter som skapats ar mest mot myndigheter och intresseorganisationer. En erfarenhet
flera foretag dragit ar darfor att det ar battre att sikta pa mer lokala och mindre aktivi-
teter dar slutkunden och brukaren av utrustningen ar representerade t.ex lantbruks-
massor. En tredje orsak har varit att en otillracklig ndrvaro pa nya marknader medfort
att man inte i tid uppfattat forandrade bidragsregler och konsekvenserna av ett fallande
oljepris. Detta har lett till att insatserna inte tillrackligt kunnat anpassas till de forand-
rade forutsattningarna.

Andra skal kan vara att politiken i de enskilda ldnderna inte ger en tillrackligt bra eko-
nomi i omstéllningen till en fornybar energisektor och att foretagen darmed fatt silja
for fa objekt i varje land for att fa en tillfredsstidllande ekonomi.

Avsaknad av en eftermarknad.

Kulturella skillnader i sattet att gora affarer kan vara stora mellan olika marknader. Vid
etablering i till exempel Nordamerika kraver séval kunder som samarbetspartners att
foretaget ar narvarande och gar "all in”. Det maste finnas representanter pa plats, an-
tingen i egen regi eller via en agent. I synnerhet for marknader som ligger langt bort,
med stora tidsskillnader, kan eftermarknaden vara ett stort problem. Genom att Sveri-
ges langa erfarenhet och kunskap ofta saknas i mottagarlandet kan det vara svart att
hitta ratt samarbetspartners. Ett &terkommande problem ar darfor att hitta samarbets-
partners som kan ta hand om bade forsiljning, eftermarknaden och service, och med
lokal representation pa olika platser i landet. Flera misslyckanden kan forklaras med
att man Overskattat mottagarens kunskap och tagit kunskapen kring service och efter-
arbeten som sjalvklar.

Fel val av samarbetspartner och avsaknad av referensanliggning

Atta intervjuer har genomforts med foretag inom omradet teknik for biobrinslebaserad
el- och virmeproduktion som arbetar, eller forsokt att arbeta, pa export. Fyra har, eller
har haft, fokus pé Storbritannien, tre pa USA och ett foretag pa Kina.

For samtliga marknader anges fel val av samarbetspartner som den storsta anledningen
till ett misslyckande eller att man inte nétt de resultat man onskat. Men aven politiska
beslut nar det giller stodinsatser och bidrag har varit kortsiktiga och foranderliga vilket
paverkat forsiljningen av produkter. Nar det géller Storbritannien har dven beslutet om
(Brexit) gjort att man som exportor avvaktar med sina insatser.
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Flera av foretagen anger dven misslyckandet i form av avsaknaden av kostnadseffektiv
professionell hjilp att hitta tilltinkta samarbetspartners, och nagon form av finansiellt
stod vid de forsta installationerna for att skapa bra referensanliggningar att visa upp.
Affarer i Nordamerika har gatt om intet for att kunden inte fatt igenom sin finansiering
darfor att det saknas referensanldaggningar i landet. Problem med finansiering av refe-
rensanlaggningar utgor ocksa ett hinder for introduktion av innovativ kraftvirmeteknik
i Sydostasien och Kina. Aven lite storre foretag, som har exportvana, har misslyckats i
USA trots att man gjort noggranna forberedelser, genomfort nodviandiga certifieringar
och hittat etablerade foretagspartners dd man underskattat behovet av support fran
den svenska sidan.

Bristande samverkan

Inom pelleteringsteknik finns foretag som under flera ar arbetat for en international-
isering och dven lyckats sdlja produkter till ett flertal kunder i Europa och i Kanada.
Bristande samverkan med andra foretag har lett till att man inte lyckats na den forsalj-
ningsvolym som behovts for att kostnadsmaéssig fa ekonomi till att kunna viaxa och an-
stilla fler medarbetare. Orsaken till misslyckandet bestar i avsaknaden av ett “affars-
kluster” dar utrustningstillverkarna samarbetar mer aktivt for en internationalisering.

Bristande kommunikation

Marknaderna for uttag och hantering av priméara skogsbranslen (klena stammar och
grenar och toppar) ar i relativt outvecklad utanfor de nordiska och baltiska landerna.
Detta gor det svart att fa I1onsamhet i hanteringen, inte minst vad géller klena stammar.
Ett av de stora praktiska problemen ar att lara upp entreprenorer, i samtliga steg fran
avverkning till sonderdelning och lagring. For att f& god Ionsamhet i hanteringen kravs
god kommunikation mellan de olika hanteringsleden och en kvalitetsmedveten hante-
ring. Flera tillverkare av skordare och aggregat kan vittna om forsok att implementera
teknik och metod som misslyckats efter en tid utan att entreprencrer och kopande fore-
tag lyckats pa ekonomi i hanteringen. En annan kritisk faktor ar ett fa till en funge-
rande eftermarknad for leverans av reservdelar och service.

3.2Upplevda hinder for en internationalisering
bland svenska aktorer

Enkitsvaren ger en likartad problembeskrivning som intervjuerna ovan. Bland de van-
ligaste upplevda hindren for aktorer som gor eller avser gora affarer utanfor Sveriges
granser sa utmarker sig svarigheter att ha tid och personal som kan bevaka andra lan-
ders marknader, att identifiera potential/lamplig leverantor utomlands, att politiken i
maénga lander upplevs oklar eller kortsiktig, vilket gor exportaffaren riskabel samt att
det ar svart att fa lonsamhet dvs kostnaderna for internationell verksamhet 6verstiger
de forvantade fordelarna (tabell 1). Bland de egna alternativen lyfts dven alternativ som
att marknaden for bioenergilosningar ar omogen och att det saknas kunskap i motta-
garlandet vilket forsvarar uppbyggandet av en eftermarknad tex service genom samar-
bete med aktorer i mottagarlandet. Avsaknaden av en eftermarknad ar ofta ett av ska-
len till marknadsmisslyckanden.
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Fran djupintervjuerna framkommer det att det kravs att man har mycket god koll pa
varje ny marknad vad giller tekniska aspekter som tex hur el och de vattenburna sy-
stemen fungerar pa den enskilda marknaden. Detta arbete ar ofta mycket tidsddande
och kostsamt for ett litet foretag. Ett annat ekonomiskt hinder som lyfts i intervjuerna
ar behovet att produktanpassa framforallt utrustningen for sméaskalig virmeproduktion
for varje marknad och kostnaden for att testa varje storlek i en serie pannorenligt EN
303-5 och de kommande Ekodesignkraven.

Det ar ofta langa processer for att nd hela vigen till en internationalisering. Tester, li-
censer och patent kostar mycket att fa pa plats, och kostar dven att underhalla. Ofta
saknas riskpengar att satsa fran sma enskilda foretag vilket gor att uthéalligheten be-
gransas. Problem med ryckighet i systemen i ménga ldnder, som forindrade forutsétt-
ningar och dndrade villkor i bidragssystem stiller da nya krav.

Aven avsaknaden av referensanliggningar i mottagarlinder upplevs som ett hinder nir
det giller att hitta finansiering av nya anldaggningar dd banker och riskkapital giarna
satsar pa kand teknik.

Tabell 1. Det storsta hindret/hindren vad géller internationalisering enligt enkatresultatet.

Antal svarande 37 %
Svart att fa I6nsamhet 30
Rattsliga eller administrativa hinder 11
Skattefragor 3
Handel/tull-hinder 8
Oro for brott mot patent och/eller immateriella rattigheter 16
Langa betaltider 14
Saknar dokumentation av egna produkter och processer 0
Kostnader for internationell verksamhet éverstiger férvantade férdelarna 30
Svarigheter att identifiera potential/lamplig leverantér utomlands 30
Sprakliga eller kulturella barridrer 11
Osakerhet av internationella standarder 11
Bristande erfarenhet av exportaffarer 5
Saknar tid och personal som kan bevaka andra landers marknader. 46
Politiken i manga lander ar oklar eller kortsiktig, vilket gor exportaffaren riskabel 30
Egna alternativ 32

4 Affarsmojligheter och innovationsbe-
hov pa identifierade exportmarknader

Det finns utan tvekan en stor potential for export av svensk teknik och kunskap inom
bioenergiomradet pd marknader badde inom och utanfor Europa. I avsnitt 4.1 redovisas
de marknader som aktorerna identifierat genom den on-line enkit som genomforts
(bilaga 1). De prioriterade marknaderna skiljer sig ndgot beroende pa vilket teknikom-
rade aktorerna ar verksamma inom. Flera marknader sdsom Frankrike, Storbritannien,
Irland och Kanada ar intressanta for aktorer inom flera teknikomraden. Vad som gor
en marknad intressant skiljer sig ocksé mellan olika bioenergiteknikomrdden men vik-
tigt ar att det finns politiska incitament och vilja att 6ka anviandning av fornybar energi
och dar bioenergi kommer att ha en viktig roll. I avsnitt 4.1.1 lyfts nagra viktiga faktorer
fram som paverkar bioenergiutvecklingen pa nagra prioriterade marknader. I avsnitt
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4.3 redovisas sedan intressanta marknader och utvecklingspotential for respektive tek-
nikomrade (skogsbrinsleteknik, salixteknik, pelleteringsteknik och teknik for biobase-
rad el- och forbranning).

4.1ldentifierade exportmarknader

Den marknad som de svenska aktorerna enligt enkitstudien anser att det finns affars-
mojligheter for svensk teknik och kunskap inom bioenergiomradet ar storre delen av
Europa foljt av Kanada/USA och Sydostasien/Kina (figur 3). Europeiska linder som
lyfts fram ar bl.a. Frankrike, Norge, Storbritannien, Tyskland, Litauen och Ryssland.

I arbetet har kunnat konstateras att Frankrike har en okande prioritet inom alla grup-
per inom innovationsomradet. Bakgrunden ar att Frankrike ar relativt skogrikt, har en
hog — och okande koldioxidskatt (€100/ton ar 2023) och att bioenergianvindningen
inom landet ocksa Okar for varje ar. Att utveckla affarsmodeller, och 6ka exportaffaren
for svenska foretag i Frankrike ar darfor prioriterat.

Nar det giller Storbritannien ar foretagen eniga om att det aven har finns en betydande
marknad betydande for vara svenska produkter. Manga av de stora aktorerna fran
Europa har efter beslutet om Brexit och forandrade bidragsregler minskat sin narvaro
pa marknaden. Detta kan ge svenska foretag en 6ppning da det finns kunder som inte
ar intresserade av bidragssystemen utan &r intresserade av att fa utrustning som ger en
god kalkyl och en enkel skotsel.

For marknaden i Nordamerika ser foretagen undertecknandet av CETA-avtalet med
Kanada som en intressant inkorsport. I synnerhet sedan den nya administrationen med
president Trump orsakat en motsvarande osdkerhet avseende USA som Brexit gjort i
Storbritannien.
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Figur 3. Prioriterade exportmarknader enligt aktorer som besvarat enkéten.

4.1.1Faktorer av betydelse for bioenergiutvecklingen pa
nagra marknader

Exempel pa lander inom Europa som flera svenska aktorer identifierat som primaira
exportmarknader ar bl.a Frankrike, Storbritannien, Irland och Norge. Att Frankrike ar
ett land som bedoms ha stor utvecklingspotential nér det giller bioenergi beror pa att
landet har infort en ganska hog CO2-skatt liknande den modell som Sverige inforde
1990. I regeringens forslag till budget for 2018 faststilldes en vag for genomforande dar
foretag som har utslappskvoter for vaxthusgaser eller utsitts for internationell konkur-
rens, inte behover betala dessa skatter. Enligt budget for 2018 ar den foreslagna skatten
per ton; 44,6 euro 2018, for att sedan oka med €11 per ar for att ar 2023 na €100/ton.
(tidigare har man angett 100 euro/ton 2030). Miljoministeriet menar ocksa att stod till
fornybar energi i allt hogre grad kommer att finansieras med CO2-skatten. En 6kning
av koldioxidskatten av denna omfattning ar en stark signal att den franska regeringen
tar klimatfragan pa allvar och ar beredd att ta impopulédra beslut. Ministeriet menar
ocksé att regeringen planerar att spendera 18,2 miljarder euro de narmaste tre aren for
att oka utvecklingen av fornybara energiprojekt: 5,5 miljarder euro 2018, 6,2 miljarder
ar 2019 och 6,5 miljarder ar 2020. Frankrike kommer ocksa att 6ka den fornybara ele-
nergikapaciteten eftersom andelen karnkraft i kraftproduktion kommer att minska fran
75 procent till 50 procent ar 2025. Det kan innebéra att man stanger upp till en tredje-
del av sina 58 kiarnreaktorer.

Det som gor Storbritannien fortsatt intressant trots Brexit ar att den brittiska regering-
en har lagt fast att en 6kad anvindning av fornybara energikillor och bioenergi kom-
mer att ha en viktig roll for att nd det nationella klimatmalet 15 % fornybart till 2020. I
dagsldaget har man dnnu inte natt 10 % fornybart och regeringen har darfor infort en
ldng rad stod och bidrag som lett till att Storbritannien uppfattats som den intressant-
aste exportmarknaden av svenska bioenergiforetag. Den totala anvindningen av bio-
massa ligger pa 140 miljoner ton per ar, varav smahussektorn anvander 6 miljoner ton.
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Aven om bidragsnivierna nyligen reducerats dr Renewable Heat Incentive (RHI) ett
bidrag med stor betydelse. RHI ar bara ett i en lang rad stodformer som erbjuds i Stor-
britannien men det ar en snarig byrakrati for foretag om saknar lokala kontakter att ta
sig igenom. Privata hem och jordbruksegendomar dr det marknadssegment som idag
okar mest.

I Irland har SEAI - Sustainable Energy Authority of Ireland under ménga ar arbetat for
att 6ka anviandningen av bioenergi pa Irland, och ofta anvént skandinaviska forebilder.
Cirka 3,5 % av den energi Irland anviander kommer fran irlindsk odlad biomassa. Det
finns en stor potential for att detta skall 6ka. SEAI menar att potentialen for bioenergi
ar 30% av energibehovet ar 2035, diar skogsbrianslen har storst potential att expandera
till nuvarande marknadspriser. Irland har gott om restprodukter fran jordbruket - och
annat avfall ofta till 14ga eller till och med negativa kostnader. I och med Brexit och den
osidkerhet denna lett till har intresset vaknat for att se Irland som en allt viktigare "in-
korsport” for hela regionen runt de brittiska 6arna. Méanga irlandska energiforetag ar-
betar dessutom bade péa Irland och i Storbritannien.

Den norska regeringen har aviserat ett totalforbud mot anvandning av mineralolja
(eldningsolja och fotogen) for uppvarmning av bostidder, offentliga byggnader och
kommersiella (icke-bostadshus) fran 2020. Norge kan darmed bli forsta land i varlden
med att infora ett forbud mot att virma hus med fossil olja. Uppemot 80 000 villor i
Norge fick sin virme fran en oljepanna ar 2012. Utover dessa fanns drygt 20 000 andra
oljevarmda byggnader som inte ar bostader.

Lander utanfor Europa som bedoms som intressanta ar bl.a USA och Kanada. USA:s
regering har sedan Donald Trump tilltridde som president borjat arbeta mot andra mal
an tidigare. President Trump hoppas pa fler jobb genom en satsning pa fossila bréans-
len, och har kraftigt skurit ned pa federala satsningar inom fornybar energi. Administ-
rationen ifragasatter hela klimatfragan och overvager att lamna klimatavtalet. Detta har
lett till en 0kad osédkerhet som till viss del bromsat intresset for USA som marknad.
Men trots detta finns dnnu en rad federala initiativ for att framja energihushallning och
handel med férnybar energi. Aven om de federala myndigheterna genomfor en kur-
sandring i klimatpolitiken ar det mycket som hander, eller ar pa vag att handa pa lokal
och regional niva i USA. Manga stidder och delstater har fortsatt med projekt och insat-
ser som skall minska fossilanvindningen genom att frimja en 6kad anvandning av bi-
omassa. Initiativ och forslag som framjar effektiv teknik forekommer i méanga olika
former.

CETA-avtalet mellan Kanada och EU Oppnar nya och intressanta majligheter i ett land
som mycket paminner om Sverige. CETA ir en engelsk forkortning for Comprehensive
Economic Trade Agreement (betyder ungefar om-fattande ekonomisk handelsoverens-
kommelse). Syftet med avtalet ar att underlatta handeln mellan parterna. Mycket av det
vi koper innehaller komponenter fran olika lander och farre handelshinder ska, ar tan-
ken, leda till 6kad konkurrens och hogre tillvixt. Med CETA ar nu de flesta av de bar-
ridarer som finns for handel mellan Kanada och Europa pé vig att forsvinna. Avtalet
innebar ocksa att certifiering och standard skall harmoniseras vilket pa sikt betyder det
att teknik som ar certifierad och godkidnd inom EU, t ex produkter som uppfyller EN
303-5 klass 5 dven kommer att vara godkiand i Kanada. Redan idag dr RISE i Boras ar
idag ackrediterad for tester och godkannanden enligt CETA.

Manga kanadensiska provinser som t ex Ontario, Quebec, New Brunswick och British
Colombia har redan attraktiva program nar det giller fornyelsebar energi och det finns
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flera projekt och satsningar som har satt igdng och dnnu fler som ar planerade och dven
diskuteras. Speciellt intressant for svenska foretag dr samhéllen och First Nations”
som ligger langre bort fran stadscentra. Dessa 4r manga ganger “off grid” och beroende
av diesel for sin el- och virmeproduktion. Manga har ocksa mycket svart nar det géller
ekonomisk utveckling och ga vidare ur fattigdom. Samhallen i norra Kanada ar dessu-
tom redan hart drabbat av klimatférandringen och ser bioenergi som en nyckel till
framtida utveckling [1-5].

Generellt finns i stora delar av virlden goda mdgjligheter att ytterligare 6ka anvindning-
en av bioenergi som en resurs for att klara forsorjning med moderna energibarare utan
okat beroende av fossila brianslen. Det géller bl a stora delar av Afrika och sydostra
Asien. Uppskattningar gjorda av IEA [6] tyder pa att bioenergi har en betydande global
potential for kostnadseffektiv fo6rsorjning med fornybar energi. En stor potential finns i
Asien. Kunskapen om hur bioenergi kan utnyttjas med modern teknik brister emeller-
tid i manga av de lander dir bioenergi skulle kunna anvindas béttre. Detta 6ppnar for
export inte enbart av svensk utrustning for biobransleomvandling men utan ocksa for
olika slag av tjansteexport, omfattande utveckling av bioenergistrategier, utredningar
och forstudier, projektering, upphandlingar, projektledning, idrifttagning, driftning,
utbildning samt forskning och utveckling for anpassning av kommersiell svensk teknik
till lokala forhallanden.

I Sydostasien ar risodling en viktig niring av stor betydelse bade for befolkningens
livsmedelsforsorjning och for exportinkomsterna. Vid troskningen av riset, som till stor
del sker i stora industrianldggningar erhélls risskal som ett avfall. En mindre del, c:a
20%, utnyttjas i processen som bréansle vid torkning av inkommande nyskordat ris. En
del av resten siljs som brénsle, ibland i briketterad form, for bl a tegeltillverkning.
Overskottet dumpas vilket innebir miljéproblem. Det finns en stor potential att ut-
nyttja risskal som brénsle for virme och el for eget bruk och eventuell forséljning till
nationellt eller lokalt elnét [6].

4.2 Exportmarknader och utvecklingspotential
for olika teknikomraden

4.2.1Skogsbransleteknik

Sverige har en mangarig erfarenhet av att ta ut primara skogsbranslen fran avverkning
och gallring for energidandamal. Redan under slutet av 70-talet studerades heltradsuttag
i flera stora forskningsprojekt i syfte att ta tillvara klena stammar och grenar fran gall-
ringsstammar for att hantera en framtida eventuell oljekris. Under 8o-talet borjade
man ta ut grot (grenar och toppar) och teknik och metod for detta kan numera anses
som mogen och vilutvecklad. Under mitten av 2000-talet vixte intresset dven for uttag
av klena stammar i rojning och gallring och teknik och metod utvecklades for rationell
hantering. Utveckling pagar fortfarande for att ta fram aggregat som klarar av att av-
verka mycket sma stammar med rimlig ekonomi. Intresset for stubbar var mycket stort
kring 2009-2012 p.g.a. den stora uttagspotentialen, men den marknaden har helt stag-
nerat, atminstone for tillfallet.

Rétt hanterad ar priméara skogsbrinslen en mycket hogkvalitativ ravara for att tacka
energibranschens och industriers energi- och varmebehov. Det kriavs dock kunskap och
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kvalitetsfokus for att leverera en jamn och forutsidgbar ravara med lonsamhet i alla han-
teringsled.

En av de skogliga killorna till fornyelsebar energi med storst outnyttjad potential i Sve-
rige ar biomassa fran klena trad. Potentialen for tekniskt och miljomaéssigt hallbar av-
verkning av dessa klena stammar har skattats till 10-20 TWh/ar. I andra ldnder finns
ett stort intresse for vad som ar gjort och gors i Sverige inom teknik och metodutveckl-
ing for skord av denna resurs. Det finns saledes en stor potential for t.ex. svenska till-
verkare att exportera systemlosningar till andra lander. Det finns idag ett par svenska
tillverkare som bl.a. bedriver aggregatsutveckling for att realisera denna potential.

Fortsatt utveckling och affarsmajligheter

Innovatorerna och de sma foretag som tillverkar klentrddsaggregat och mindre avverk-
ningsmaskiner har svart att bekosta utveckling. Det finns begriansade majligheter till
stod for denna typ av aktiviteter och de skogsdgande foretagen har inte tradition att
stotta ekonomiskt i detta arbete. Det ar darfor mycket svart att konkurrera med de
stora internationella skogsmaskin- och aggregatstillverkarna pa en begriansad mark-
nad, och darmed svért att vixa vidare. Uttagen av klentrad och grot (grenar och toppar)
for skogsbransleanviandning har minskat pa den redan begransade hemmamarknaden
Sverige under de senaste fem sex aren, vilket lett till en n mer begransad marknad och
dirmed mojlighet att expandera och introducera produkterna pa nya marknader.
Samma forutsattningar galler i hog grad i Finland, medan marknaderna i norra och
centrala delarna av Europa och Baltikum varit mer stabila, om dn mycket sma dnnu.

I Finland finns goda mojligheter att etablera sig p4 marknaden och pa sé vis bredda sig
vidare inom samma segment som den svenska marknaden. I Finland fokuseras ofta
skogsskotselaspekterna vid uttag av olika skogsbranslesortiment, vilket gor att den
finska marknaden inte ar lika kénslig for svingningar i efterfrigan av biomassa. En
utmaning i Finland ar annars att man giarna gynnar inhemska tekniker och fabrikat. I
dagslaget har a4 andra sidan Sverige kommit langre vad avser teknikutveckling for
skogsbransleuttag av riktigt klenstammar (brosthojdsdiameter <6 centimeter). Detta
oppnar for mojligheter att snabbt och starkt etablera sig paA marknaden, nar produkten
ar fardig att marknadsintroduceras.

Behovet av klentradsteknik ar stort i Baltikum dar man har stora arealer av igenvax-
ande overgiven dkermark med snabbviaxande l6vuppslag. P4 manga stéllen finns har
aven en stark efterfragan av biomassa till virmeverk och pellets. Betalningsformégan ar
i delar av omradet lagre och erfarenheten och kunskapen kring avverkning och hante-
ring av skogsbrinslen saknas eller ar relativt 1ag. Detta ger & andra sidan mgjligheter
att exportera sa vil kunnande som tekniska losningar.

I Osteuropa blir denna situation #n mer accentuerad di det finns dn mer tillginglig
biomassa, ar svarare att fa loss pengar till investeringar, an lagre kunskaps- och erfa-
renhetsniva, samt politiska svarigheter. Har ar det foretagare som har forsokt etablera
sig, men som sedan avvecklat verksamheten, inte sillan med forlust. Att istallet kunna
erbjuda en systemlosning med bade kunskapsoverforing och tekniska l6sningar skulle
gora bade riskerna och mgjligheterna att lyckas betydligt mycket storre.

I centrala och norra Europa ar en av de viktigaste fragestillningarna att ta ut skogs-
bréanslen i form av oonskad underviaxt for att istéllet gynna och styra produktionen till
“den riktiga skogen”. Har har man dven kansligare marker vilket gor att markskadefra-
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gan ar ett stort fokus, och en stérre andel sma privata skogsidgare som ar tveksamma till
stora maskiner. Detta stiller hogre krav bade pa ratt teknik och basmaskin som stort
kunnande om de lokala férutsattningarna och kommunikation. I s6dra Europa ar driv-
kraften ofta att kombinera ett skogsbransleuttag med att minska risken for att skogs-
brander sprider sig i undervixten.

Marknaderna i Nordamerika ar mera diversifierade. Beroende pa var i USA eller Ka-
nada man befinner sig dr skotsel, brandrisk eller igenvixning viktiga argument jamte
ambitionen att 6ka andelen bioenergi i energisystemet. Har ar det tydligaste utmaning-
en att arbeta brett och finnas med i diskussionerna om framtidens olika mojligheter att
I6sa energiutmaningen utifran varje regions forutsiattningar. Vinsterna av att samverka
inom ett innovationskluster som kan hjilpa till att arbeta fram helhetslésningar och
etablera systemlosningar; ravaruforsorjning-logistik-teknik for forbranning i kombi-
nation med kunskapsoverforing och diskussioner kring styrmedel och politik, dr myck-
et tydliga i Nordamerika.

Prioriterade exportmarknader

For skogsbransleteknikens del bedoms Finland, Baltikum, Kanada och centrala Europa
som de mest intressanta marknaderna. Som beskrivits ovan har de olika landerna olika
forutsattningar och erfarenheter i dessa fragor, vilket i sin tur kraver extra forberedel-
ser och ratt kontakter for att etablera sig pa marknaderna. Det ar lika viktigt att leve-
rera metoder och kunskap om “best practice” och hantering som tekniken i sig.

4.2.2 Salixteknik

Salix pa akermark har utvecklats under de senaste 30 aren till att bli en groda for odling
av biobrinsle. Intresset for investering i salix har varierat beroende pa hur 16nsamma
andra grodor varit att odla for stunden och vilket pris vairmeverk har kunnat betala for
flisen. Odlingen av salix nadde sin storsta utbredning i Sverige kring &r 2008 med 16 -
17 000 ha och med en arlig skord fran ca 3 000 ha. Ca 1 200 odlare hade vid den tid-
punkten salixodlingar. Odlingsarealen har sedan successivt minskat da samre odlingar
plojts upp och delvis ersatts med andra grodor. Idag finns ca 8 000 ha kvar i odling,
med en arlig skord pa upp till 1 000 ha om aret.

Minskningen av salixodlingen beror delvis pad att EU’s jordbrukspolitik och bidragssy-
stem gynnat andra grodor och odlingsformer, men ocksa pa att det finns stora till-
gangar av biomassa for energi och dirmed oOverskott av bransle pd marknaden. Det
finns billig RT-flis att tillgd (retur-tra, t ex gammalt emballage och rivningsvirke) och
gott om sopor bade inhemska och importerade som varmeverken far betalt for att elda.

Det stora utbudet av bransle har inte bara paverkat salixodlingen negativt, utan aven
den inhemska produktionen av skogsbrianslen som “grot” har minskat kraftigt. Ett an-
nat skal till den stora tillgdngen pa bransle ar den goda konjunkturen for skogsindu-
strin som i sin process far stora mangder biprodukter 6ver som med fordel placeras pa
branslemarknaden. Den senaste tiden har dock efterfragan pa bréansle 6kat med héjda
branslepriser som f6ljd.

Salix utanfor Sveriges grinser

Salixkonceptet har till stor del utvecklats i Sverige och den forskning och utveckling
som skett kring salix pa universitet och hogskolor har gett en bra baskunskap kring
grodan fran odling till slutanvindning. Maskiner for plantering och skord finns utveck-
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lade, sa en 0kande odlingsareal skulle litt ga att hantera. Det finns nu maskiner for
skord av flis, rundbalar, billets och helskott, allt efter 6nskemaél fran slutanvindarna.
Kunskapen ar ocksa god kring salix bransleegenskaper och hur dessa paverkar for-
branningsprocessen.

Den kommersiella salixodlingen har fatt fiaste d&ven i manga andra europeiska lander
utanfor Sverige. Det har skett genom att den forskning som startade i Sverige pa 1970-
talet har natt andra forskargrupper utomland som initierat forsék bade gemensamt och
separat i andra ldnder. Detta har skett inte minst tack vare ett antal storre EU-projekt
som genomfordes i slutet av 1990-talet och i borjan av 2000-talet.

Nair nya sorter borjade utvecklas under 1990-talet sa startade sticklingsproduktion och
forsiljning av sorter till plantering pa kontrakt med sortagarna i Sverige. Salixsorter
har sedan sortskyddats av aktorer dven i andra lander. Nagra storre aviryck har inte
dessa nya utlindska sorter gjort annu. De sorter som skyddats av svenska foretag, totalt
45 olika sorter, ar fortfarande dominerade dven om inte alla av dessa sorter ar kvar pa
aktuella sortlistor idag.

Salix odlas nu i exempelvis Danmark, Finland, Polen, Storbritannien, Irland, Tyskland,
Tjeckien, Slovakien, Ruméinien, Slovenien, Osterrike, Frankrike, Estland, Lettland,
Litauen, Holland, Ukraina mfl. Svenska sorter har dven planterats i forsoksodlingar i
Kina, Egypten, Gronland, Norge, Portugal, Spanien, Grekland, USA, Kanada och
Argentina.

Fortsatt utveckling och affarsmojligheter

Aven om forutsittningarna att odla salix har varit simre nigra r si finns det en stor
potential i manga liander att expandera odlingarna. Det ar darfor viktigt att bevara
svensk kunskap och inte sldppa det forsprang vi haft genom mangarig salixforskning
samt svensk utveckling av maskiner och sorter till odling. Exempel pa svensk
salixforetag som idag jobbar pa en svensk och internationell marknad dr Henriksson
Salix, Salixenergi Europa och European Willow Breeding.

En forutsattning for att salixteknik (planteringsmaskiner och skordare) skall kunna
erbjudas utlindska kunder ar att salixodlingar har mojlighet att etableras i dessa
kunders lander. En 6kad odlingsvolym av salix foder affairsmojligheter for salixteknik
och behov av fortsatt forskning kring salix.

Odlingsmaterialet ar sortskyddat for att sortigarna skall kunna fa en inkomst via
licensforsaljning pa kontrakt med sticklingsproducenter i respektive lander.
Licensintdkterna bekostar bl a den péagdende sortforadlingen. Svenska bolag ager
majoriteten av de basta sorterna och det finns stora exportintikter att himta hem om
salixodlingen tar fart.

Det ar viktigt att verksamheten med sortforadlingen och licensforsiljningen fortgar och
utvecklas. Men det ar ocksa viktigt att de kontrakterade sticklingsproducenterna blir
val informerade om de olika sorterna egenskaper och sa att odlingarna blir produktiva
och fyller sina speciella syften pa de platser de etableras.

Det finns stora arealer akermark bade inom EU och utanfér som inte utnyttjas for
livsmedelsproduktion. Sddan &dkermark skulle kunna planteras med salix, for att vara
produktiva fram tills man beslutar om att dteranvinda marker till annan produktion.
Dels kan en sddan odling ge inkomst for markdgaren och dels ger odlingen av salix en
okande bordighet och eventuell avgiftning av kadmium till efterkommande odlingar.
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Prioriterade exportmarknader

Det finns ménga marknader som &r intressanta for salixomradet. De marknader som
har valts att lyfta fram ar lander som har stor potential for 6kad anvindning av bioe-
nergi men ocksa marknader som ir intressanta for fler teknikomraden an salixteknik
for att underldtta samordningsinsatser inom ett innovationskluster. Frankrike har stor
utvecklingspotential med tydliga politiska incitament for att 6ka bioenergianvindning-
en och ar intressant for alla fyra fokusomradena. Storbritannien och framforallt Irland
har ocksa stor potential 6ka arealen och anvindningen av salix. Denna marknad ar
ocksa intressant for omradena pelleteringsteknik och teknik for biobaserad el och var-
meproduktion. En tredje marknad for salix ir Osteuropa som #ven #r intressant for
omradet skogsbrinsleteknik. Linder som Baltikum och Ryssland har ligre betalnings-
vilja och ar darfor inte en primir marknad nér det giller forsiljning av forbrannings-
teknik. Daremot finns ett intresse for produktion av savil utrustning som biobréanslen
fran dessa linder. Kina ar ocksé ett land som bedéms ha stor potential for framfor allt
svensk maskinteknik inom salixomradet.

4.2.3Pelleteringsteknik

I Sverige finns ett 75-tal produktionsanldggningar for pellets, flera med mangéarig erfa-
renhet av att producera pellets av premiumkvalitet. Inom pelletsindustri finns stora
kunskaper i hela kedjan fran sagverken till pelletsproduktion. Manga av de mindre till-
verkarna kan bista med kunskap och erfarenhet nér det giller att foradla sdgverk- och
annan traindustris biprodukter till pellets. Pelletsproducenterna tar girna emot studie-
besok och informerar om sin produktion.

Bland tillverkare av produktionsteknik och kringutrustning som &ven verkar pa en in-
ternationell marknad kan namnas Sweden Power Chippers AB (SPC) som erbjuder
kompletta 16sningar for foradling av tradbransle. Foretaget producerar och levererar,
installerar och underhéller allt som behovs for automatiserad drift. Ex. tillbehor stor-
sackfyllare, sméasackfyllare, silo, skruvar, transportband, sikt etc. Med ratt stod och
samarbetspartners i ett kluster ar mojligheterna for SPC stora. Foretaget har under
manga ar salt pelletspressar till ett 15-tal olika lander, men affirsmojligheterna har
hitintills begransas av ekonomi och personella resurser. Ett annat foretag inom samma
segment ar Lappe Energiteknik.

Ett foretag som erbjuder kunskap och erfarenhet kring hantering och uppgradering av
restprodukter fran jordbruket ar Skénefro AB, som via en produktionsanlaggning BIO-
AGRO Energy™ omvandlar torra restprodukter som normalt ar bade en ekonomisk
belastning for lokala lantbrukare och spannmaéalshandlare och en belastning pa miljon,
till branslepellets och fjarrvarme till den lokala bygden.

Svenska foretag ar dven ledande nar det géller torkning av ravara. Det finns en lang rad
foretag som erbjuder utrustning for torkning av biomaterial. T ex Dinor AB, Akron AB,
Farm Mac, Stonga, AB Torkapparater m fl.

Fortsatt utveckling och affarsmdéjligheter

Med ratt stod och samarbetspartners i ett kluster dr mojligheterna for svenska foretag
inom pelletering och foradling pa en internationell marknad stora. BIOAGRO Energy
startade som ett projekt inom EU-Life och har utsetts till "Best of the Best” inom EU-
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Life 2011. Foretaget erbjuder forséljning av denna nya pelletstyp och dven konsulttjans-
ter for att sitta upp nya BIOAGRO-anldggningar. Ecoera AB ir ett svenskt innovations-
foretag for biokol som tillhandahaller teknik, kunskap och verktyg som mgjliggor hall-
bart smaskaligt och urbant jordbruk inklusive koldioxidinfingning genom hallbara
biokolsystem. Ecoera fokuserar pa att avlagsna koldioxid fran atmosfiren genom kol-
bindning i mark med samtidig markforbattring genom anvindning av biokol. Foretaget
kan, tillsammans med partners, projektera kompletta plattformar for kolbindning med
t ex bioagropellets som omvandlas till biokol. Ecoera siljer dven klimatkompensation,
med full sparbarhet fran killan och innehallet, via frivilliga sa kallade kolsank-offsets.

Prioriterade exportmarknader

Marknaden for sméskalig pelleteringsteknik finns 6ver hela viarlden dar det finns sag-
verk, traindustri eller jordbruk som genererar restprodukter. Prioriterade marknader
ar Nordamerika med Kanada i spetsen och Baltikum néar det giller trabaserade ravaror.
Men &dven Frankrike har visat intresse for svensk teknik. Ldnder med jordbrukspro-
duktion som Storbritannien, Irland, Danmark och lander i Centraleuropa liksom i syd-
ostasien ar intressanta marknader nar det giller agropellets och biokol.

4.2.4Teknik for biobranslebaserad el- och varmeproduktion

Den omstillning av den svenska energiforsorjningen som skett fran mitten av 1970-
talet och dar eldningsolja i stor utstrackning ersatts med fasta biobranslen, har innebu-
rit att mycket vardefull kompetens samlats i energiforetag, hos konsulter, utrust-
ningsleverantorer och forskare nar det giller utformning av anlaggningar for forbran-
ning av olika slag av biobranslen, antingen for enbart varmeproduktion eller for
samproduktion av el och varme.

De nordiska landerna, med Sverige, Finland och Danmark i spetsen, ar tillsammans
med Lettland och Osterrike ledande linder i Europa nir det giller anviindning av for-
nybar energi. Hela 37 % av all energianvandning i Sverige kommer i nuldget fran biora-
vara, varav merparten ar restprodukter fran skogsindustrin. Generellt galler att bio-
energianvandningen i de nordiska grannlianderna 6kar medan anvandningen i Sverige
inom flera marknadssegment har stagnerat. Energikonvertering inom industrin i Sve-
rige, och satsningar pd export, ar det enda marknadssegmentet inom bioenergi som
vaxer. Bakgrunden ar att tillverkande industri sedan CO2-skatten infordes haft en re-
ducerad klimatbeskattning. Detta undantag forsvann vid arsskiftet 2018 vilket innebar
att oljeanvindning inom industrisektorn nu ar lonsam att konvertera till andra upp-
varmningsformer. Manga medelstora anldggningar som konverteras till bioenergi
byggs med ekonomiskt stod frdn Klimatklivet. Inom industrin ar det framforallt for-
branningsteknik for pellets och bioolja som anvands.

Inom fjarr- och narvirmemarknaden ar svenska foretag och kunnande i varldstopp.
Kianda foretag ar exempelvis energibolag som Vattenfall, Fortum, EON, och utrust-
ningstillverkare som Saxlund, Jernforsen, WTS AB, Ariterm, Janfire, Osby-Parca, Pe-
troBio m fl. Bland tillverkare av forbranningsutrustning finns ett 30-tal foretag som
tillverkar kaminer, pannor och brannare for villor och lantbruk. Nibe, CTC, Janfire,
Ariterm, Ullma, Eurofire, Gotfire m fl 4r exempel pa SME-foretag som dven borjat satsa
pa internationalisering. En trend ar ocksa att alltmer avancerade omvandlingsproces-
ser, t.ex. forgasning, tas fram. Exempel pa svenska foretag i frontlinjen 4r Meva, Cortus,
BioSteam och Opcon.
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Fortsatt utveckling och affarsmdéjligheter

En marknad som bedéms ha stor utvecklingspotential for svensk teknik inom omradet
biobrinslebaserad el- och virmeproduktion. dr Norge.

Bakgrunden &r att Norge har &dtagit sig att minska utslappen av viaxthusgaser till ar
2030 med 40 procent jamfort med 1990. Regeringen undersoker dessutom maojligheten
att minska- eller fasa ut anvindningen av fossil olja for uppviarmning och torkning vid
byggarbetsplatser. Det svenska foretaget Janfire AB har idag levererat anldggningar for
byggviarme till Norge. Fordelen med den norska marknaden ar att branschféretagen
ofta ser de nordiska ldinderna som sin hemmamarknad med ett likartat klimat och ett
nagorlunda likartat sitt att hantera tekniken och att gora affarer. Men det finns natur-
ligtvis dnda skillnader nér det giller marknaden. Marknaden i Sverige, Finland och
Danmark innefattar bade privatmarknad, industri- och nirviarme liksom storskalig
fjarr- och kraftvirme. Marknaden i Norge dr mer inriktad pa smaskalig och individuell
uppvarmning.

De flesta lander i centrala Europa har ett uppviarmningsbehov under nagra vinterma-
nader vilket lett till att linder som Osterrike och Tyskland har tagit fram konkurre-
rande teknik inom framférallt sm& och mellanskalig forbrianningsutrustning. Aven lin-
der som till exempel Tjeckien, Kroatien och Lettland fran fore detta Ostblocket ar idag
producenter av konkurrerande teknik och kunnande. Ménga av linderna i Centraleu-
ropa ar dessutom vana att handla med Tyskland, och inom den tysksprakiga sfaren har
manga svenska foretag svart att etablera nya affirskontakter.

De lander som svenska foretag identifierat som primara exportmarknader utover Norge
ar Frankrike, Storbritannien, Irland, Kanada och USA. Bidragande faktorer redovisas
ovan i avsnitt 4.1.1. Sydostasien och Kina lyfts ocksa fram av foretag inom framforallt
tjansteexport men dven inom omradet sméaskalig kraftvarme.

Den potentiella marknaden for kraftvarmeanldaggningar i Sydostasiens risindustri be-
doms som stor. En inventering for An Giang-provinsen gjord inom Energimyndighet-
ens PDC-program i Vietnam identifierade minst 15 och mojligen upp mot 35 anlagg-
ningar som genererar risskal i tillracklig mangd for att forsorja en anlaggning for 1
MW (e) med bransle som drivs med full effekt 6000 h/ar [6]. I en marknadsstudie for
Kambodja har 15 sddana anldggningar identifierats. Det finns indikationer pa att det
finns tillgangligt bransle for minst 100 MW installerad effekt for elproduktion med ris-
skal i Vietnam eftersom planer finns att bygga 10 st kondensanldggningar vardera for
10 MW(e). Det svenska foretag kan erbjuda ar innovativ teknik som ar battre anpassad
till risanlaggningarnas effektbehov och som eliminerar behovet av bransletransporter.

Ett ytterligare skal att intressera sig for risskal ar forutom att det finns stora mangder
ocksd att det ar ett mycket kiselrikt material. Askan frén risskalen innehéller hog halt
av kisel och bedoms kunna bli en vardefull ravara for framstallning av produkter med
hogt foradlingsvarde. Askan kan alltsd innehdlla material av betydande ekonomiskt
varde men ar en idag ofta outnyttjad resurs som medfor hanterings- och kvittblivnings-
kostnader for anlaggningsigarna. Utifrdn 20 ars erfarenhet inom experimentella och
teoretiska studier inom askkemi vid Luled tekniska universitet och Umea universitet ar
bedémningen att det 4r mojligt att genom processmodifieringar och inte alltfor stora
investeringskostnader kunna ta ut relativt rena kiselrika och kalium-/fosfatrika strém-
mar vid forbranning av jordbruksrester sdsom risskal. Detta kan leda till en forbattrad
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ekonomi for smaskalig kraftvirme och 6kad potential for svensk teknik och kunskap.
Anvint substrat for svampproduktion ar intressant av samma skal.

Prioriterade exportmarknader

Liksom for teknikomradena pelleteringsteknik och salixteknik bedéms Frankrike och
Storbritannien inkl. Irland vara marknader med stor exportpotential for omradet tek-
nik for biobrinslebaserad el- och viarmeproduktion. Utanfor Europa bedoms Ka-
nada/USA vara en intressant marknad liksom omradena pelleteringsteknik och skogs-
bransleteknik (framforallt Kanada). En annan marknad utanfér Europa som bedéms ha
potential dr Sydostasien. Sydostasien dr en mindre mogen marknad vad géller anvind-
ning av bioenergi och ar darfor intressant aven for aktorer inom tjansteexport. Ett spe-
ciellt stodsystem for biobranslebaserad elproduktion baserad pa inmatningstariff finns
i Vietnam. Vad giller Norge sd behovs inga specifika insatser frén ett innovationsklus-
ter da den raknas mer som en "hemmamarknad”.

5 Identifierade behov av stod och sam-
ordning

Ett sétt att underlatta for mindre foretags deltagande pa de internationella marknader-
na ar olika former av offentliga export- eller internationaliseringsstod och fraimjandein-
satser. Av aktorerna som deltog i enkatstudien har ca 35 % tagit del av ndgon form av
offentligt stod for export eller internationalisering.

Svaren fran enkdtundersokningen angdende vad som efterfragas i fraga om stod ligger i
linje med vad som utgor de storsta hindren for internationalisering. De typer av stod
som aktorerna ansag sig generellt behova fran en innovationsplattform for att béttre
lyckas med internationaliseringen ar hjalp att identifiera affirsmojligheter och skapa
kontakter med lokala aktorer som kan marknaden. Om det redan finns ett sug efter
kunskap och losningar nar man tar de forsta kontakterna ar det mycket vart. Ett inno-
vationskluster kan aven hjilpa till att organisera moten med lokala parter, nya inko-
pare, leverantorer och samarbetspartners och organisera samverkan mellan foretag, t
ex, studieresor och workshops for kunskapsspridning. Andra typer av stod som lyfts
fram ar service och hjalp vid utvecklings- och forskningssamarbeten samt stod av eko-
nomisk karaktar sdsom tillgang till stodformer dar samverkan prioriteras och det eko-
nomiska risktagandet ar begransat (tabell 2).

Det hinder som utmarkte sig mest i hinderanalysen var dels svarigheter att ha tid och
personal som kan bevaka andra landers marknader, dels att identifiera potential samt-
lamplig partner/representant utomlands. Detta lyftes och diskuterades dven pa den
forsta workshopen som anordnades i Stockholm den 15 februari. Pa den andra works-
hopen i Skovde den 23 april diskuterades mer konkret vilka aktiviteter som kan inga i
ett kluster. Nagra synpunkter som kom upp kring stod och samordning och hur ett in-
novationskluster kan bidra var féljande:

e Sma foretag behover hjilp att gora marknadsundersékningar och trendspaning.
Foretagen har svart att hinna med att blicka langt framéat och forutse vad som
kan komma senare. Precis som i Sverige kan forutsiattningarna dndras snabbt,
och har detta inte kunnat forutses sa ar det latt att misslyckas och ofta till en
stor kostnad.
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e Att hitta samarbeten for att gora klivet till internationalisering tillsammans med
andra foretag, bolla idéer och gora gemensamma anstrangningar.

e Att hitta nationella och internationella stod. Tex har varje delstat/provins i USA
och Kanada, och kommun/region initiativ som kan stétta sma och mellanstora
aktorer att komma in pa deras marknader.

e Att hitta internationella samarbetsparter som tydligt efterfragar och skapar en
“pull” effekt och ger oss direktkontakter med presumtiva kunder. — Det dr nagot
som maéanga saknar. Vid deltagande vid méassor far man istéllet traffa “gratisa-
tare” och lokala politiker. Onskem@let att hitta fem presumtiva kunder och &ka
tillbaka med orders! Men da behover man kidnna sin marknad och produkt, och
vad man vill sélja.

e Skapa samarbete med internationella parter som ger rad till klustret for dess ut-
formning och utveckling samt hur teknik och tjanster kan introduceras pa ex-
portmarknaderna.

e Att skapa relationer mellan olika delar i en viardekedja for samordning och ko-
ordination. Olika foretag har olika behov beroende av var i utvecklingen man ar,
och i olika vardekedjor.

e Att bygga samman kluster och affiarstinkande med ett kommersiellt mal att
gora affar. Vi har en tradition av att se all innovation som tekniska prylar —
men saknar erfarenhet av att produktifiera kommunikation och gora en affar
kring detta.

e Att ta fram en lista pa foretag som ar duktiga pa att beskriva forutsiattningar och
faktorer vid upphandlingar pa olika marknader. Leverantorer kan checka av vad
som ar minimikrav vid upphandlingar och lyfta fram det i diskussionen med
mottagarlandet. Att ta fram en mall och skriva "upphandlingskrav”.

e Att genomfora forstudier och lokala marknadsanalyser for att identifiera parter,
affarer och mojligheter.

e Att bidra till samverkan med de som kan och kanner lokala marknaden och dess
forutsattning, politik mm. Det galler att identifiera produkter och affarsmojlig-
heter, finns det en langsiktighet — eller bara ett kortsiktigt stod som snart rycker
undan forutsattningarna. Méanga foretag har upplevt problem med ryckighet i
systemen, att forutsattningar och bidragssystem andras ofta och stiller d& nya
krav.

e Att vara ett stod vid studiebesok av utlindska potentiella kunder.

e Att vara ett stod vid etablering av pilot/demonstrationsprojekt pa olika mark-
nader eftersom kunderna inte ar villiga att kopa dyr svensk teknik utan att det
finns referensprojekt inom deras affars/teknik omraden och i det egna landet.
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Tabell 2. Typ av stod fran ett innovationskluster som behdovs for att battre lyckas med
internationaliseringen enligt aktorer som besvarat enkiten

Antal svarande 37

Hjalp att organisera méten med nya ink6pare, leverantérer och samarbetspart-

ners 15 41
Organisera samverkan mellan féretag, t ex gemensamma massmontrar, studie-

resor, workshops fér kunskapsspridning 15 41
Specifik information, utbildning och forberedelser om olika marknader 5 14
Hjalp att utvardera internationella avtal 4 11
Juridisk (handelsrelaterad) radgivning 5 14
Information och rad om handelsregler och finansiering pa valda marknader 4 11
Tillgang till stodformer dar samverkan prioriteras och det ekonomiska riskta- 12 32
gandet ar begransat

Férmedling av internationella affarspartners 9 24
Service och hjalp vid utvecklings- och forskningssamarbeten 12 32
Framtagande av internationaliseringsstrategi 5 14
Egen resurs/representant pa plats utomlands 13 35
Hjalp med att storre foretag som ar internationellt aktiva tar med sig mindre bolag 7 19
ut

Hjalp med ett exportkontor som genomfér en férstudie i samarbete med kunden

fram till offertférfragan 3 8
Egna Alternativ 6 16

6 Aktiviteter i ett innovationskluster

Da medverkande aktorer prioriterar mdjliga insatser utifrdn det egna foretagets forut-
sattningar kommer olika aktiviteter att attrahera olika foretagsgrupperingar. En viktig
roll for ett koordinerande innovationskluster ar darfor att vara de samverkande akto-
rernas “0gon och oron” for att bevaka det som héander pé prioriterade marknader. Ge-
nom att overgripande identifiera vad som hiander kan man initiera forslag pa lampliga
aktiviteter. Informationen delas med aktorerna och, i de fall det finns 6nskemal att ga
vidare, kan klustrets kansli ta pa sig att samordna arbetsgrupper och leda arbetet.

Aktiviteter i ett innovationskluster ska i huvudsak vara ett underlattande verktyg for att
na ut internationellt med svensk teknik, innovationer och tjanster inom bioenergiom-
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radet. Aktiviteterna ska ocksa framja langsiktiga samarbeten i syfte att undanrdéja hin-
der och stirka aktorernas konkurrenskraft genom kapacitetsuppbyggnad och kun-
skapsdelning.

Ett innovationskluster dr darmed ett verktyg for att utveckla hela affaren och inte en-
bart for att ta en uppfinning eller produkt ut pd marknaden. Modern innovationskultur
bygger ihop en helhet med syfte att identifiera och skapa ett kundvarde sa att alternati-
vet blir tillgdngligt, intressant och prioriterat. Det handlar om att utveckla nya kund-
viarden som gor att kunden kdnner att alternativet ar ndgot som man vill ha.

Nedan gors en beskrivning av aktiviter som planeras inga i ett innovationskluster inom
bioenergiomradet. Aktiviteterna utgar fran hinderanalysen och de diskussioner och
onskemal som framkommit under workshoparna.

Underliitta samverkan for etablering pa nya marknader

Det finns flera fordelar for svenska bioenergiaktorer att samordan sig och samverka
mer i syfte att undanréja hinder. Genom ett innovationskluster skapas en langsiktig,
kunnig och objektiv samordningspartner. Klustrets roll ar att forbattra forutsattningar-
na till samverkan. Vid en internationalisering finns en styrka i att kunna erbjuda ett
helt koncept/affar/system. Unikt for Sverige att vi har kunskap inom hela kedjan fran
avverkning, hantering, forbranning och aterforing. Vi ar ocksa bra pa att skapa nétverk,
samverka och genom teknik, metod och kunskap kunna ta oss an en hel fragestillning.
Detta skapar trygghet for kunden, de kanner att det erbjuds ett 16sningskoncept och att
det finns mycket kunskap och erfarenhet bakom.

Olika foretag har olika behov beroende av var i utvecklingen man éar, och i vilka olika
vardekedjor man ar verksam i tex teknik for bransleproduktion eller forbranning. Ge-
nom samverkan kan man ldra sig av varandra och fa draghjilp for att gora klivet till
internationalisering tillsammans, bolla idéer och gora gemensamma anstrangningar.
En battre samverkan kan dven vara en hjilp pA hemmamarknaden. Utan hemmamark-
naden ar det svart att ga ut tillsammans pa utlandsmarknaden.

For att skapa battre samverkan har ett innovationskluster en viktig funktion som mo-
tesplats. En viktig del av innovationsklustrens verksamhet ar darfor att organisera olika
moten, seminarier, workshops, utbildningstillfallen samt skapa samverkan med annat
lokalt kluster och skapa match-making.

Rollen som koordinator innebar ett ansvar for oversikt over verksamheten dar styr-
gruppen tar initiativen till insatsomraden utifran de onskemal som intressenterna for
fram, och titta ndrmare pa de initiativ och mojliga aktiviteter som vacker intresse. I
rollen ingdr ocksa att hjalpa till att avgransa initiativen. Ett for brett initiativ gor att
medlemmarna inte far ett gemensamt fokus. Inom aktiviteten ar fokus att hitta minsta
gemensamma namnare.

Marknadsundersokningar/spaning

Sma foretag behover hjilp att gora marknadsundersokningar och trendspaning. Vid
den forsta workshopen framgick att foretagen har svart att hinna med att blicka langt
framét och forutse vad som kan komma senare.

Inledningsvis kommer klustret att fokusera pd ndgra fa internationella marknader.
Lander/marknader som kommer prioriteras ar lander som har stor potential for okad
anvandning av bioenergi och som gar att sdlja pd men ocksd marknader som &r intres-
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santa for flera av teknikomradena for att underldtta samordningsinsatser inom klust-
ret. I arbetet som genomforts i forstudien har Frankrike lyfts fram som en forsta priori-
terad marknad.

Deltagarna i Workshopen var eniga om att Frankrike, med goda tillgingar pa bioenergi,
och en hog CO2-beskattning ar en lamplig marknad diar méanga ser mojligheter men fa
av foretagen har etablerat sig. Samma modell som tas fram for Frankrike bor sedan
kunna 6verforas pa de fransksprakiga delarna i Kanada dir provinserna Quebec och
Ontario identifierats som de mest intressanta.

Styrgruppens roll bor vara att ta fram marknadsanalyser och forutsiattningar, samt att
hjilpa till att hitta lokala partners. Innovationsklustret maste vara neutralt, och kom-
plettera andra aktorer som t ex Business Sweden (BS). En samverkan skall vara kun-
skapsbyggande och problemlosare utifran foretagens 6nskemal och behov.

For att avslut av affarer ska underlattas ar det viktigt att fokusera pa ett par viktiga ex-
portfrimjande insatser. I denna aktivitet kan extern experthjialp med god lokal kdnne-
dom behovas som stodjer klustret i dess utformning och utveckling samt hur teknik och
tjanster kan introduceras pa exportmarknaderna.

Service och hjilp vid utvecklings- och forskningssamarbeten

Innovationsklustrets roll ar att spinna 6ver hela filtet fran att stotta intressenter som
redan har erfarenhet av export till aktorer som befinner sig i innovationsmomentet.
Styrgruppens roll ar att bistd med service och hjilp vid behov av utvecklings- och
forskningsarbeten. Fokus ar hir att hitta gemensamma fragestéllningar som gynnar
flera foretag. Det kan handla om att initiera forstudier projektansokningar (teknikut-
veckling/produktanpassning) men aven service och hjalp att hitta nationella och inter-
nationella stod som kan stotta sma och mellanstora aktorer att komma in pa olika
marknader. Att bistd med att hitta stod for att etablera en pilotanldggning pa en inter-
nationell marknad kan ockséa ingé. Tidigare misslyckanden visar att bl.a. affarer i Nor-
damerika har gatt om intet for att kunden inte fatt igenom sin finansiering darfor att
det saknas referensanldggningar i landet. Behovet av medfinansiering av referensan-
laggningar har ocksa identifierats nar det galler introduktion av innovativ kraftvirme-
teknik i Sydostasien och Kina.

Informationsspridning och kunskapsdelning

Den typ av stod som aktorerna ansag sig generellt behova fran ett innovationskluster
for att battre lyckas med internationaliseringen ingér aven hjalp med kunskapssprid-
ning och kunskapsdelning. Aktiviteter som kan inga har ar:

e Utarbeta grunder i affarsmodeller for att mota internationella kunder

e Samordna informationsinsatser och kundkontakter pa en internationell mark-
nad samt vid studiebesok av utlaindska potentiella kunder.

e Skraddarsy och utforma insatser beroende pd omrade och malgrupp.

e Utbildningsinsatser: som tex information och kunskap om faktorer vid upp-
handlingar pa olika marknader, internationella standarder, internationella sto-
dregler och krav pa olika marknader etc.

e Skapa en websida for extern och intern information. Gemensamt varumarke
som binder samman klustret.

e Lokforetag. Ta med andra foretag till nya marknader, kompletterande tek-
nik/kunskap.
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e Marknadsfora och sprida det vi idag redan vet. Vad ar intressenterna intresse-
rade av att veta mer om? Samla upp och sammanstilla kunskap pé olika omra-
den, bade forskningsresultat och erfarenheter.

e Samarbetsavtal som reglerar immateriella rattigheter.

e Losa ett problem pa en ny eller befintlig marknad. Samverka med andra
svenska parter och lokala parter utomlands — innovationen ar anpassning av
teknik pa ny marknad.

/ Intressenter och ansvarsfordelning

Bioenergiomradet bestar av ett brett spektrum av bade foretag, forskningsaktorer och
branschorganisationer. Manga av aktorerna dr mindre foretag med begransad kunskap
och erfarenhet av savil samarbeten som internationalisering. Det finns ett uttalat be-
hov av en gemensam oberoende aktor som langsiktigt kan fungera som en samlande
kraft for alla branschintressen som framjar innovationer, tjanste- och teknikexport.

/.1Intressenter

De organisationer som samlats for att bli huvudaktorer i det framtida innovationsklust-
ret for internationalisering av bioenergiomradet dr dels branschorganisationerna
Svebio och Pelletsforbundet, dels forsknings och utvecklingsinstituten RISE och Skog-
Forsk. De fyra aktorerna har mer d4n 500 bioenergiforetag i sina intressentsfarer och
har narkontakt med en 6vervaldigande majoritet av de svenska bioenergiforetag som ar
internationellt aktiva.

Branschorganisationerna Svebio och Pelletsforbundet har tillsammans genom sina 300
medlemsforetag en bred representation fran hela “innovationsomrédet bioenergi”. Det
finns ett ndra samarbete nar det galler marknadsaktiviteter och konferenser och man
har representation i varandras styrelser. Instituten RISE och Skogsforsk har igenom
sina etablerade nationella och internationella samarbeten och projekt ett 200-tal in-
tressenter och samarbetspartner kring bioenergi inom och utanfor Sverige. Bland in-
tressenterna finns foretag, akademin, offentliga aktorer, branschorganisationer, indu-
strin etc. Tillsammans representerar de fyra aktorerna hela bioenergibranschen, fran
anvandning via utrustning till forskning och utveckling. Klustret har darmed forutsatt-
ningar att bli den ladngsiktiga aktor och samlande kraft som branschen behover for att
utvecklas badde péd den nationella- och internationella marknaden.

Arbetet med forstudien har utvecklats med hjalp av de kontakter inom de redan existe-
rande nitverk som dven stod bakom denna forstudieansokan och var intresserade av
export. Natverken har under arbetet breddats med nagra fler foretag och representerar
tillsammans hela bioenergibranschen, fran forskning och utveckling, beredning av
brénslen till forbranning och systemuppbyggnad. Infor en fortsiattning finns redan ini-
tialt ett 15-tal svenska foretag som uttryckt en vilja att fortsatta att samverka aktivt.
Ytterligare ett antal foretag har dessutom anmalt intresse av att samverka om innovat-
ionskluster kommer till stand. Malet for klustret ar att involvera 40 eller fler intressen-
ter som samverkar i olika konstellationer ar 4.

Inom ett kluster for internationalisering ingdr som en viktig arbetsinsats att etablera
kontakt och samarbeten med foretag och organisationer i mottagarlanderna. Genom
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vara huvudaktorers systerorganisationer, pa identifierade marknader, kan vi direkt fa
sakkunnig hjilp att hitta lampliga samarbetspartners bland deras medlemsforetag.

P& nagra marknader, som t ex Storbritannien finns, forutom kontakter som skapats via
Energimyndighetens program Heat Networks - Sustainability by Sweden, dessutom
foretag som t ex BioNordic Ltd och BioGeo Ltd dér flera svenska foretag redan samver-
kar for att komma ut pa marknaden.

Forutom Storbritannien och Irland dr, som vi tidigare namnt, Frankrike en prioriterad
marknad. Nar det giller Frankrike sa finns idag goda kontakter med bioenergiorgani-
sationer via AEBIOM. Nagra av foretagen har dven inlett samarbeten pa foretagsniva,
men hir finns dnnu majligheter, och framfor allt ett behov, av att inleda gemensamma
insatser. Darmed ar Frankrike ocksa en lamplig marknad for att gemensamt hitta ar-
betsmetoder och modeller for hur ett innovationskluster kan fungera for att skapa nytta
for foretagen.

Det finns sedan 2006 ett samarbete mellan svenska miljoteknikféretag och USA som
inleddes med den amerikanske ambassadoren Michael M. Woods gjort omradet forny-
elsebar energi till sin profilfraga. Bl a genom att lista ett drygt 30-tal svenska miljotek-
nikforetag i listan "The One Big Thing”. Ett samarbete med USAs ambassad i Stock-
holm som fortfarande ar pagdende. Detta samarbete har fortsatt (2013) med samar-
betsavtal mellan staten Minnesota och Sverige nar det giller bioenergi. Svebio har t ex
varit huvudman for ett samarbetsprojekt med BioBusiness Alliance of Minnesota
(BBAM). Ett annat exempel ar Linnea Bengtsson, som sedan 10 ar tillbaka ar internat-
ionell affarsutvecklare for Skaraborg, och stationerad i svenskbygderna kring Rockford
(1), USA.

Ett antal av PelletsForbundets medlemsforetag har upparbetat nara kontakter med
foretag, myndigheter och organisationer i Kanada. Delvis med nara samarbete med
Business Swedens kontor i Toronto och med Kanadas ambassad i Kanada. I och med
CETA-avtalet ar flera av foretagen nu beredda att ga vidare. Enbart i delstaterna Onta-
rio och Quebec finns ett 50-tal foretag identifierade som maojliga samarbetspartners.

7.2 Ansvarsfordelning

Sammanhallande aktor for ett kommande innovationskluster for internationalisering
inom bioenergiomradet dr RISE (Susanne Paulrud) i samarbete med SVEBIO (Gustav
Melin), Pelletsforbundet (Bengt-Erik Lofgren) och Skogforsk (Maria Iwarsson Wide).
Partnerna i klustret kommer att verka for kapacitetsuppbyggnad och utveckling av stra-
tegier for att genom samverkan etablera svenska bioenergiinnovationer internationellt.
Klustrets styrka ar att knyta samman FoU verksamhet med affirsmassighet och fun-
gera som stod for branschen. Parterna har ett gemensamt ansvar att initiera och for-
enkla arbetet med att identifiera och etablera bioenergiinnovationer pa de utpekade
utlindska marknaderna.

Genom en bred sammansittning inom styrgruppen sakerstalls att alla olika intressen
inom innovationsomradet bioenergi far komma till tals. Denna breda uppslutning ar
samtidigt en garanti for att insatsmedel satsas pa aktiviteter som gynnar hela bran-
schen och inte enbart enskilda foretag eller organisationer. Tillsammans med Skogforsk
bevakar RISE den forskning och de resultat som kommer fram bade nationellt och in-
ternationellt samt agerar brygga mellan forskningsaktorer och foretagen nir det galler
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att sprida forskningsresultat och att initiera forskning utifran foéretagens behov. Svebio
ar en vil etablerad informationsbarare via hemsidor och tidningarna Bioenergi och
Bioenergy International. Svebio har dven ett ndra samarbete med systerorganisationer
over hela varlden, och ar aktivinom bade AEBIOM och World Bioenergy Association.
Manga av Pelletsforbundets medlemmar ar bade stora och mindre foretag som star
néara affaren. Pelletsforbundet organiserar méanga av landets tillverkare av pellets och
forbranningsutrustning och bland medlemsforetagen finns aven ett 40-tal installatorer.
Tillsammans kan aktorerna initiera och stimulera samverkan mellan foretag som kan
utveckla sina affarer.

= Affarsutveckling = Innovation, forskning

» Informationsspridning Att genom sa mverkan och utveckling
= Affarsmodeller etablera svenska = Projektutveckling
= Mdten och . - o = Samordning av
konferenser bloenergunnovatloner offentlig finansiering
= Medlemsaktiviteter internationellt = Kvalitetssdkring
* Export av svensk teknik * Expertis och
I kunskapsuppbyggnad

Huvudaktérer i klustret:

Svebio RISE
Affarsutveckling Samordnare
Pelletsforbundet

Intressenter: Bioenergiféretag och -organisationer

!

Externt st&d

Expertkunskap
etableradi Crfisessa Ha_ﬂdenlskam—
5 mare i malmarknad
malmarknad mare

[ Jurist ] [ Business Sweden ] [Eur:nte;p'zlse rk]

Figur 3. Styrgrupp och intressenter inom ett innovationskluster for bioenergi.

Klustret kommer att samordnas och administreras fran ett gemensamt kansli (figur 3).
De forsta tva aren kommer kansliet bemannas av 1,5 till 2 personer heltid, darefter 1
heltid. RISE, Svebio och Pelletsforbundet star for bemanningen av kansliet. Skogforsk
tar en mindre roll och bidrar med expertis och kunskapsoverforing for att sikerstalla
kedjeperspektiv och knyta an till skogsbransleteknik. Kansliet tillhandahaller generell
information och stod kring finansiering, affarsavtal for klusterintressenter, marknads-
analyser och forutsiattningar. Dartill att ha en funktion som motesplats genom att ar-
rangera moten for informations- och kunskapsutbyte samt matchmaking aktiviter.
Kansliet kan initiera forslag till samverkansgrupper med andra svenska parter och med
lokala parter utomlands. Vid behov tas extern experthjilp in som tex en lokal handels-
kammare eller andra konsulter etc som radgor klustret i dess utformning och utveckl-
ing. For att minska risken att enstaka medlemmar driver klustret for egna syften ar det
koordinatorns roll (RISE) att sikerstilla allas lika betydelse/inflytande 6ver tid. Det ar
darfor vardefullt att foretradare for olika organisationer (akademin, foretag inom tjans-
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ter och tillverkning av teknik och innovationer) ingar i klustret. For att skapa en lang-
siktig samverkan méste medlemmarna dven se mojligheter pa bade kort och lang sikt.

Budget

Budgeten utgar ifran att foretagens behov och 6nskemal ar vagledande for verksamhet-
en, och grundas pa de onskemal som framkommit under forstudien. For att ett samver-
kande Kkluster skall 6verleva pa sikt maste savil verksamheten som styrgruppen som
koordinerar arbeten, bli ekonomiskt sjalvbarande. Det betyder att de aktorer som ut-
nyttjar samarbetet pa ett eller annat sétt ocksa far dela pa kostnaderna. Exakt hur detta
ska ga till ar inte klarlagt i dagslidget, men det kan betyda att man fran ar fyra far betala
nagon form av aktivitetsersittning eller serviceavgift som mojliggor att den Overgri-
pande samarbetsplattformen bestar.

I tabell 3 visas en budget for kommande tre &r. Initialt i ett uppbyggnadsskede kommer
foretagen att bidra med egen mantid och sta for kostnader som uppstar i ssmband med
att man deltar i olika aktiviteter. I takt med att verksamheten blir mer etablerad och
man kan visa pa lyckade insatser kommer fler foretag att medverka. I och med detta
blir aven behovet av en oberoende koordinator som samordnar aktiviteterna mer tydlig
for foretagen. Viljan till medfinansiering 6kar nar man ser att de gemensamma insat-
serna via Innovationsklustret ar kostnadsbesparande for det egna foretaget.

Ambitionen &r att detta Innovationskluster efter uppstartsperioden pa 3 ar skall om-
vandlas till en egenfinansierad Innovationsplattform dar representanter for deltagande
parter dven fortsattningsvis kommer att agera som koordinator och kunskapsbas for
medlemsforetagen. Det betyder att budgeten med bidragsfinansiering under uppbygg-
nadsskedet ar ett och tva blir “framtung”, d v s att medfinansieringen fran foretagen
kommer att 6ka succesivt med verksamheten.

Forutom att finansiera styrgruppens arbeten, motsvarande totalt betalt 1,5- 2,0 arsar-
beten, ser vi ett behov av att framforallt under uppbyggnadsskedet ha en budget for att
kunna kopa in experttjanster (bade inom landet som i de mottagarlander) for att hitta
de foretag och samarbetspartners som efterfragas, samt att kopa in vissa tjanster fran
exempelvis Business Swedens landskontor eller andra handelsorganisationer. En
mindre del av budgeten ar avsatt for resekostnader i samband med olika aktiviteter
som arrangeras via klustret.

Posten 6vrigt tillsammans med posten kopta tjanster och foretagens egeninsatser skap-
ar det handlingsutrymme som styrgruppen har att jobba med for att genomfora aktivi-
teterna. I posten ovrigt ingar exempelvis kostnader som uppstér i samband med de
samverkande foretagen efterfragade aktiviteter. Det kan vara kostnader for att admini-
strera massmontrar, studieresor, workshops etc men dven framtagandet av presentat-
ionsmaterial och web-sidor.
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Tabell 3. Budget for kommande tre ar.

Ar1 Sokta medel Medfinansiering | Aktivitetsstod
i tid

Lon styrgrupp 1 460000 kr 782 000 kr

Resor 140 000 kr 120 000 kr

Ca 4 aktiviteter i Sverige

Ca 4 aktiviteter i Frankrike

Kopta tjanster/konsult 700 000 kr

Expert export

Ovrigt 200 000 kr 80 000 kr

workshop/lokaler/info/catering/event

mm

Totalt 2 5000000 kr 982 000 kr 0

Ar2 Sokta medel Medfinansiering | Aktivitetsstod
tid

Lon styrgrupp 1 460000 kr 1282000 kr

Resor 140 000 kr 170 000 kr

Ca 4 aktiviteter i Sverige

Ca 4 aktiviteter i Frankrike

Paborjad aktivitet Kanada

Kopta tjanster/konsult 700 000 kr

Expert export

Ovrigt 200 000 kr 80 000 kr

workshop/lokaler/info/catering/event

mm

Totalt 2 500000 kr 1532000 kr 0

Ar3 S6kta medel Medfinansiering | Aktivitetsstod
tid

Lon styrgrupp 1 160000 kr 1 682000 kr 300 000 kr

Resor 140 000 kr 170 000 kr

Ca 4 aktiviteter i Sverige

Ca 4 aktiviteter i Frankrike

Aktivitet Kanada

Kopta tjanster/konsult 500 000 kr

Expert export

Ovrigt 200 000 kr 80 000 kr

workshop/lokaler/info/catering/event

mm

Totalt 2 000000 kr 1932000 kr 300 000 kr

Overgripande syftar budgeten till att skapa forutsittningar fér, och samordna, en 6kad
samsyn och ett 6kat samarbete i hela virdekedjan. Genom att initiera och stodja grup-
peringar av foretag ska klustret bidra till nya affirsmajligheter. Den samlade kunskap-
en Okar och dirmed ocksa mdjligheten att fylla olika kunders behov.
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8 Sammanfattande diskussion

Potentialen for att utveckla svensk teknik och kunskap inom bioenergiomradet ar stor,
béade pa den nationella marknaden och pa marknader inom och utanfér Europa. Manga
av marknadens mindre aktorer dr mycket kunniga inom sitt eget omrade, men det sak-
nas ofta en bred kompetens som spanner 6ver hela omradet. Darfor ar det viktigt for
branschens utveckling att branschens aktorer kan enas och samverka i branschgemen-
samma fragor istéllet for att se varandra som konkurrenter.

Bristande tid for nyckelpersoner att engagera sig pa nya marknader leder till att man
ofta underskattat den uthallighet som behovs for att etablera sig. Samtidigt har ménga
av vara SME-foretag en begransad erfarenhet, ekonomi och kunskap av att utveckla nya
marknader. Manga foretag lyfter fram en bristande kunskap om affarsmojligheter samt
sprakliga och kulturella hinder som begriansande.

For att lyckas skapa samhillsnytta, tillvixt och samtidigt nd uppstéllda langsiktiga
milj6- och klimatmal ar det viktigt med en bredare och battre samsyn och samverkan.
Insatser som samtidigt stimulerar savil nya aktorer som etablerade till att soka nya
konstellationer for att etablera sig pad nya marknader. For att utveckla branschen be-
hovs handledande insatser som bade skapar branschéverskridande och tviarvetenskap-
liga samarbeten mellan foretag och akademi.

Idag saknas det en objektiv, oberoende aktor, som samtidigt ager foretagens fortro-
ende, som kan hjilpa till och viagleda foretagens satsningar. Nar RISE, Skogforsk,
Svebio och PelletsForbundet agerar tillsammans sammankopplas ledande forskning
och utveckling med foretagens kunnande och erfarenhet. Tillsammans har vi den erfa-
renhet, kunskap och det fortroende som behovs for att arbeta tillsammans med bran-
schens alla aktorer. Genom vara gemensamma natverk, och genom att utnyttja varand-
ras expertkunskaper, kan vi redan frdn uppstarten verka for att overbrygga identifie-
rade barridarer med maélet att pa sikt skapa en bestdende organisation med ansvarar for
att vagleda foretagens internationaliseringsarbeten. Innovationen ar anpassning av
teknik pa ny marknad. Nya ravaror kan behova utvarderas och testas, och det ar viktigt
att lara sig eftermarknaden redan fran borjan.

Det finns ett behov av att se detta som ett cirkulart sammanhang. Tillsammans kan vi
titta pa hela kedjan frdn avverkning, hantering, forbranning och aterforing. Styrkan
ligger i att kunna erbjuda ett helt koncept/affar/system. Unikt for Sverige att vi ar bra
pa att skapa natverk, samverka och genom teknik, metod och kunskap kan ta oss an en
hel fragestallning. Detta skapar dven trygghet for kunden, da de kanner att det erbjuds
ar en konceptlosning och att det finns mycket kunskap och erfarenhet bakom.

En samverkansplattform maste organiseras pa olika nivaer. Viss information och sam-
ordning bor ske pé en 6vergripande niva som till exempel avtalsmallar, offertunderlag,
samordning av tjanster. Darutover bor det finnas olika grupperingar av foretag som ar
intressenter i sirskilda fragestallningar, olika affarer/projekt. Plattformen skall under-
latta for foretagen att utveckla teknik och metod, kunskap — for att 16sa ett problem pa
en ny eller befintlig marknad. Forslag till ssmverkansgrupper med andra svenska par-
ter och med lokala parter utomlands bor initieras.

Samarbetet mellan medlemmarna i klustret kanaliseras via sekretariatet och det ar det
som plattformen stddjer. Sekretariatet har som roll att ta fram marknadsanalyser, hitta
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lokala partners och forutsiattningar. Den skall analysera marknader och affirsomraden
och parallellt dven kring fragor som finansiering, information, avtalsmallar. Plattfor-
men ska vara neutral och kunskapsuppbyggande och ”speaking partner”, dvs. samord-
nare av fragestillningar och se till att fragestillningar angrips med ett bredare perspek-
tiv. T ex kan plattformen finansiera olika underlag och studier/pilottester, marknads-
undersokningar, hitta juristkompetens etc.

Det giller att identifiera produkter och affirsmojligheter; en viktig fraga dr om det
finns en langsiktighet eller bara ett kortsiktigt stod som snart rycker undan férutsatt-
ningarna. Ofta kravs ritt tajming och ett hogt oljepris for att fornybar energi ska vara
intressant. Men det kriavs dven att man hittar en installator eller grossist som kan er-
bjuda en god eftermarknad. Vi behover alliera oss med de som kan och kdnner den lo-
kala marknaden och dess forutsattning, politik mm. Ett sitt dr att kontakta exportrad,
en lokal handelskammare eller andra konsulter etc som har kunskapen att ta fram for-
slag pa lampliga aktorer att kontakta/sélja in sig hos.

Av marknaderna i Europa ar Frankrike den marknad som inledningsvis kommer att
prioriteras dd denna marknad upplevs som intressantast for de flesta av vara samver-
kanspartners. Aven provinserna Ontario och det fransktalande Quebec i Kanada &r pri-
oriterat och kan bearbetas parallellt.
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10 Bilagor

Bilaga 1 Enkit

Enkit angaende internationalisering for svensk
teknik och kunskap inom bioenergiomradet

Huvuddelen av alla foretag/organisationer som ger sig ut pa en internationell marknad gér sa av egen
kraft. Manga mindre féretag kan dock i vissa lagen ha behov av eller bli hjzlpta av ett offentligt stod.

Inom ramen fér ett projekt finansierat av Energimyndigheten kartiagger vi nu hinder och méjligheter
fér en internationalisering inom bioenergiomradet. Samtidigt startar en dialog fér att gemensamt
forma ett innovationskluster inom bioenergiomradet med fokus pa att underlatta fér féretagen fill
internationalisering.

Vi hoppas darfér att DU vill bidra med dina asikter genom att fylla i bifogad enkat senast 15 januari
2018! Sprid gérna enkaten till kollegor som du tror &r intresserade av export.

Resultatet fran enkéaten och majligheter till samverkan vill vi diskutera vid en workshop den 15
februari. Inbjudan och mer information skickas ut till alla som besvarar enkéaten.

Vi som organiserar arbetet ar:

RISE Research Institute of Sweden (kontaktperson: Susanne.Paulrud@ri.se)
Pelletsférbundet (kontaktperson: Bengt E Léfgren, kansliet@pelletsforbundet.se)
SVEBIO (kontaktperson: Gustav.Melin@svebio.se)

Skogforsk (kontaktperson: Maria lwarssonWide@skogforsk.se)

*Required

1.
Email address *

2.
Till vilken kategori hér du? *
Mark only one oval.

Foretagare

Férening/intresseorganisation
Konsultradgivare

FoU-utférare (universitet, hdgskola, institut)

Other:

3.
Hur manga anstillda har ditt foretag/organisation? *

Mark only one oval.
0
14
59
10-14
15-19
20+

© RISE Research Institutes of Sweden



36

4. Vilken/vilka omraden representerar och lamnar svar for? *
Tick all that apply.

Skogsbransle, bransleleverantér

Skogsbransle, utrustningsleverantsr

Pellets, bransleleverantér

Pellets, utrustningsleverantér

Salix (skérd, plantering, sticklingar)

Férbranning (bioenergi) inkl kraftvarme, férgasning
Systemlésningar, projektering, uppbyggnad och underhall
Other:

Internationalisering, export

5.
Arbetar ditt foretag/organisation pa en internationell marknad idag? *
Mark only one oval.

Ja Skip to question 6.
Nej Skip to question 5.

6.
Har ditt féretag/organisation planer pa att bli internationellt aktiv? *
Mark only one oval.

Ja
Nej
Vet gj

Stop filling out this form.

7.
I vilka tre prioriterade exportmarknader (lander) anser du att det finns
affarsutvecklingsméjligheter fér svensk teknik och kunskap inom ditt omrade?

Hinder for en internationalisering
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8. Vad anser du &r det storsta hindret/hindren vad galler ditt féretag/organisation och
internationalisering?

Tick all that apply.
Svart att f& Isnsamhet
Raéttsliga eller administrativa hinder
Skattefragor
Handel/tull-hinder
Oro fér brott mot patent och/eller immateriella rattigheter
Langa betaltider
Saknar dokumentation av egna produkter och processer
Kostnader fér internationell verksamhet dverstiger férvantade férdelarna
Svarigheter att identifiera potential/lamplig leverantér utomlands
Sprakliga eller kulturella barridrer
Osékerhet av internationella standarder
Bristande erfarenhet av exportaffarer
Saknar tid och personal som kan bevaka andra landers marknader.
Politiken i manga lander ar oklar eller kortsiktig, vilket gér exportaffaren riskabel

Other:
Stod for en internationalisering

9.
Har ditt foretag/organisation fatt offentligt stod till internationalisering?
Mark only one oval.

Ja
Nej
Vet gj
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10. Vilket/vilka typ av stod fran ett innovationskluster skulle ditt foretag/organisation behéva
for att battre lyckas med internationaliseringen?

Tick all that apply.

Hjélp att organisera méten med nya inképare, leverantérer och samarbetspartners

Organisera samverkan mellan féretag, t ex gemensamma massmontrar, studieresor, work
shops for kunskapsspridning

Specifik information, utbildning och férberedelser om olika marknader
Hjélp att utvardera internationella avtal

Juridisk (handelsrelaterad) radgivning

Information och rdd om handelsregler och finansiering pa valda marknader

Tillgang till stédformer dar samverkan prioriteras och det ekonomiska risktagandet &r
begransat

Formedling av internationella affarspartners

Service och hjalp vid utvecklings- och forskningssamarbeten

Framtagande av internationaliseringsstrategi

Egen resurs/representant pa plats utomlands

Hijélp med att stérre féretag som &r internationellt aktiva tar med sig mindre bolag ut

Hjélp med ett exportkontor som genomfér en férstudie i samarbete med kunden fram till
offertférfragan, sa att vi far en kortare séljprocess

Other:

1.
Ovrig kommentar

A copy of your responses will be emailed to the address that you provided
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Bilaga 2 Resultat enkitundersokning

I denna bilaga beskrivs de svar som foretagen limnande angdende internationalisering.

Till vilken kategori hor du?

M FoU-utforare (universitet,
hogskola, institut)

B Forening/intresseorganisati
on
W Foretagare

m Konsult/radgivare

m Ovriga

Hur manga anstéillda har ditt foretag/organisation?

mi1-4
m5-9
m10-14
m15-19
m 20+

48 svar
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Vilken/vilka omraden representerar och limnar svar for?

18

Antal

16
14

12
10

OoON PO ®

e 3 >
e S & <% ,;\°°° &
S & Q & e o
N S & X & (&)
S S N < N
. N QO S &
o Ny N N o
N Y Q S Q‘
& © e %
e S Y >
N @ &
N2 & \S N
& \a &
&
S
o\

Arbetar ditt foretag/organisation pa en internationell marknad idag?

48 svar
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Vid svar Nej -Har ditt foretag/organisation planer pa att bli internationellt
aktiv?

I vilka tre prioriterade exportmarknader (linder) anser du att det finns
affirsutvecklingsmojligheter for svensk teknik och kunskap inom ditt om-
rade?

25 -Antal
20
15
10
5 III III::
O T T T
@Q’b Nl «® & @Q’b
< 2 2\ S N
> 3 X & &8
K Q 2 \ O
o ? <o S
N L 606 ’bo
) F
<
37 svar

Vad anser du ir det storsta hindret/hindren vad giller ditt fore-
tag/organisation och internationalisering?

© RISE Research Institutes of Sweden



42

Antal svarande 37

%

Svart att fa Ionsamhet 30
Réttsliga eller administrativa hinder 11
Skattefragor 3
Handel/tull-hinder 8
Oro for brott mot patent och/eller immateriella rattigheter 16
Langa betaltider 14
Saknar dokumentation av egna produkter och processer 0
Kostnader for internationell verksamhet 6verstiger forvantade fordelarna 30
Svarigheter att identifiera potential/lamplig leverantor utomlands 30
Sprakliga eller kulturella barriarer 11
Osékerhet av internationella standarder 11
Bristande erfarenhet av exportaffarer 5
Saknar tid och personal som kan bevaka andra landers marknader. 46
Politiken i m&nga lander ar oklar eller kortsiktig, vilket gor exportaffaren riskabel 30
Egna alternativ 32

Har ditt foretag fatt offentligt stod till internationalisering?
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Vilket/vilka typ av stod fran ett innovationskluster skulle ditt fore-
tag/organisation behova for att battre lyckas med internationaliseringen?

Antal svarande 37 Antal | %
Hjalp att organisera méten med nya inkdpare, leverantérer och samarbetspart-

ners 15 41
Organisera samverkan mellan foretag, t ex gemensamma massmontrar, studie-

resor, workshops fér kunskapsspridning 15 41
Specifik information, utbildning och forberedelser om olika marknader 5 14
Hjalp att utvardera internationella avtal 4 11
Juridisk (handelsrelaterad) radgivning 5 14
Information och rad om handelsregler och finansiering pa valda marknader 4 11
Tillgang till stodformer dar samverkan prioriteras och det ekonomiska riskta- 12 32
gandet ar begransat

Formedling av internationella affarspartners 9 24
Service och hjalp vid utvecklings- och forskningssamarbeten 12 32
Framtagande av internationaliseringsstrategi 5 14
Egen resurs/representant pa plats utomlands 13 35
Hjalp med att storre féretag som ar internationellt aktiva tar med sig mindre bo- 7 19
lag ut

Hjalp med ett exportkontor som genomfoér en férstudie i samarbete med kunden

fram till offertférfragan 3 8
Egna Alternativ 6 16
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Bilaga 3 Effektmaltabell
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Effektmal 1 Verka f6ér energiomstallningen nationellt och internationellt

Vilka forutsattningar upplever ni idag
pa den lokala marknaden? Beskriv

Om det inte upplevs nagra forutsatt-
ningar, vilka hinder upplever ni for
onskad effekt?

Vilka av dessa hinder ar mest bety-
dande?

Pa vilket satt ser ni klusterverksam-
het skulle kunna minska/ta bort hind-
ret?

Bioenergi verkar idag for energiom-
stallningen nationellt och internat-
ionellt. Sverige ar bast i EU pa bioe-
nergi och bioenergin star idag for 36
procent av den samlade energian-
vandningen.

Bioenergi ar lagringsbart forpackad
och kan ersatta eluppvarmning och
darmed frigora eleffekt for andra
andamal.

Bioenergi ar i dag den storsta forny-
bara energikallan inte bara i Sverige
utan dven i EU och globalt. Bioenergi
star idag for 60 procent av all forny-
bar energi inom EU: 11 procent av all
anvand energi, jamfort med 7 pro-
cent for alla andra férnybara energi-
kallor.

Sveriges kunskap och erfarenhet ar
efterfragad 6ver hela varlden, samti-
digt som tillgdngarna globalt 6kar for
varje ar

Fornybar energi handlar i debatten
idag allt oftare om enbart sol, vind
och vatten. Bioenergi "gloms ofta”
trots att den ar den sarklassigt storsta
fornybara energibararen och Sveriges
storsta energikalla.

Branschens utveckling bade inom

landet och pa exportmarknader ar
beroende av politiska beslut kring
energipolitikens fardriktning.

Branschens utveckling bade inom

landet och pa exportmarknader ar
beroende av politiska beslut kring
energipolitikens fardriktning.

Battre kompetensoverforing och
storre natverk.

Okad kunskap om bioenergins tilldgg-
svdrden.

Positivare attityd kring bioenergi som
energibarare.

Okad synlighet i media.
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Effektmal 2 Okat deltagande av svenska foretag som sgnar sig at utveckling och spridning av innovationer i den globala ekonomin inom energiomradet

Upplever ni nagot hinder for att
ta er in pa andra landers mark-
nader?

Om ja, vilka hinder upplever ni?

Vilka av dessa hinder ar mest bety-
dande?

Pa vilket satt ser ni klusterverksam-
het skulle kunna minska/ta bort hind-
ret?

Ja

Saknar tid och personal som kan bevaka
andra landers marknader.

Manga marknader upplevs dessutom som
”"omogna” d v.s man har ingen eller mycket
liten kunskap eller erfarenhet av bioenergi-
[6sningar.

Bristande samverkan mellan svenska akto-
rer.

Kostnader for internationell verksamhet
Overstiger forvantade fordelarna.

Hitta ratt kompetens for att anpassa egna
produkter till mottagarlandets behov.

Saknar tid och personal som kan be-
vaka andra landers marknader.

Bristande vilja till samverkan nar det
galler att penetrera nya marknader.

Hitta ratt kompetens for att anpassa
egna produkter till mottagarlandets
behov.

Att hitta samarbeten for att gora
klivet till internationalisering tillsam-
mans med andra foretag, bolla idéer
och géra gemensamma anstrang-
ningar.

Skapa samarbete med internationella
parter som radgor klustret i dess ut-
formning och utvecklig samt hur tek-
nik och tjanster kan introduceras pa
exportmarknaderna.

Service och hjalp vid utvecklings- och
forskningssamarbeten.

Att skapa relationer mellan olika de-
lar i en vardekedja.

Att hitta stodformer dar samverkan
prioriteras och det ekonomiska risk-
tagandet ar begransat.

Att vara ett stod vid etablering av
pilot/demonstrationsprojekt pa olika
marknader for att skapa referens
projekt.
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Effektmal 3: Okad stimulans av investeringar i svenska innovationer och kompetenshéjande insatser inom energiomradet

Upplever ni nagra hinder for
onskad effekt?

Om ja, vilka hinder upplever ni?

Vilka av dessa hinder ar mest bety-
dande?

Pa vilket satt ser ni klusterverksam-
het skulle kunna minska/ta bort hind-
ret?

Ja

Saknar tid och personal som kan bevaka
andra landers marknader och hitta kunder.
Brist pa kunskap i kundsystemet.

Bristande samverkan. Svart att hitta ratt
samarbetspartners.

Att identifiera potential/lamplig leverantér
utomlands.

Avsaknad av finansiellt stod vid de forsta
installationerna for att skapa bra referens-
kunder att visa upp.

Kortsiktiga och foranderliga politiska beslut
nar det galler stodinsatser och bidrag.

Kulturella skillnader i sattet att gora affa-
rer.

Behov av produktanpassning. Insatser vars
kostnader ofta &r svara att 6verblicka i for-
vag.

Saknar tid och personal som kan be-
vaka andra landers marknader och
hitta kunder. Brist pa kunskap i kund-
systemet.

Att identifiera lampliga leveranto-
rer/samarbetspartners i det motta-
gande landet.

Uppférandet av referensanlaggning-
ar.

Bidra till 6kad synlighet.

Organisera samverkan mellan fore-
tag, t ex gemensamma massmontrar,
studie-resor, workshops for kun-
skapsspridning.

Bidra till att hitta mer inriktade lo-
kala/regionala méssor med stérre
moijlighet att hitta presumtiva kunder
och aka tillbaka med orders.

Hjalp att organisera méten med nya
inkdpare, leverantorer och samar-
betspartners.

Att ta fram en lista pa foretag som ar
duktiga pa att beskriva forutsattning-
ar och faktorer vid upphandlingar pa
olika marknader. Leverantorer kan
checka av vad som ar minimikrav vid
upphandlingar och lyfta fram det i
diskussionen med mottagarlandet.

Hjalp att utvardera internationella
avtal, Juridisk (handelsrelaterad) rad-
givning.
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Effektmal 4: Okade andel exporterande foretag for medlemmar i klusterverksamheten inom energiomradet

Upplevs hinder idag for att in-
troducera svenska I6sningar?

Om ja, vilka hinder upplever ni?

Vilka av dessa hinder ar mest bety-
dande?

Pa vilket satt ser ni klusterverksam-
het skulle kunna minska/ta bort hind-
ret?

Ja

Svarigheter att ha tid och personal som kan
bevaka andra landers marknader.

Att identifiera potential/lamplig leverant6r
utomlands.

Att politiken i manga lander upplevs oklar
eller kortsiktig, vilket gor exportaffaren
riskabel.

Att det &r svart att fa ld6nsamhet dvs. kost-
nader for internationell verksamhet dvers-
tiger de forvantade fordelarna.

Oro for brott mot patent och/eller immate-
riella rattigheter.

Oséakerhet av internationella standarder
och de certifieringar och testresultat som
behover verifieras.

Svarigheter att ha tid och personal
som kan bevaka andra landers mark-
nader.

Att identifiera potential/lamplig leve-
rantor utomlands.

Uthalligheten - det &r svart att fa
[6nsamhet inom en rimlig tid.

Hjalp att géra marknadsundersok-
ningar och spaning. Foretagen har
svart att hinna med att blicka langt
framat och forutse vad som kan
komma senare.

Att genomfora forstudier for att iden-
tifiera parter och affarer, sk seed-
money.

Ekonomiskt stéd for pro-
dukt/processanpassning.

Att hitta internationella samarbets-
parter som tydligt efterfragar och
skapar en "pull” effekt och ger oss
direktkontakter med presumtiva
kunder.

Att hitta nationella och internation-
ella foretagsstod.

Att hitta samarbeten for att gora
klivet till internationalisering tillsam-
mans med andra foretag, bolla idéer
och géra gemensamma anstrang-
ningar.
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Effektmal 5 Minska eventuella upplevda marknadsmisslyckande fér introduktion av svenska innovationer

Upplevs hinder for nya [6sning-
ar och att korrigera eventuella
marknadsmisslyckanden?

Om ja, vilka hinder upplever ni?

Vilka av dessa hinder ar mest bety-
dande?

Pa vilket satt ser ni klusterverksam-
het skulle kunna minska/ta bort hind-
ret?

Ja

Tidigare forsok som misslyckats verkar av-
skrackande pa viljan att vaga satsa igen.

Det saknas kunskap hos manga samarbets-
partners i mottagarlander som har bristfal-
lig erfarenhet av systemuppbyggnad och
service.

Forandrade férutsattningar pa marknaden,
t ex nar det galler bidrag.

Tid och pengar for att utbilda perso-
nal som kan hantera bade marknads-
bearbetning och efterarbeten.

Verka for att man samarbetar och
hjalps at att utveckla marknadsorga-
nisationer under en gemensam platt-
form.

Bidra med att hitta ratt kompetens
inom hela omradet.
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Through our international collaboration programmes with academia, industry, and the public sec-
tor, we ensure the competitiveness of the Swedish business community on an international level
and contribute to a sustainable society. Our 2,200 employees support and promote all manner of
innovative processes, and our roughly 100 testbeds and demonstration facilities are instrumental
in developing the future-proofing of products, technologies, and services. RISE Research Institutes
of Sweden is fully owned by the Swedish state.

| internationell samverkan med akademi, naringsliv och offentlig sektor bidrar vi till ett konkur-
renskraftigt ndringsliv och ett hallbart samhalle. RISE 2 200 medarbetare driver och stoder alla
typer av innovationsprocesser. Vi erbjuder ett 100-tal test- och demonstrationsmiljoer for fram-
tidssakra produkter, tekniker och tjanster. RISE Research Institutes of Sweden dgs av svenska
staten.
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