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Sammanfattning

Energianvindningen i vdrlden 6kar samtidigt som allt fler 1inder onskar stélla om till
fornyelsebara energikéllor for sin produktion. WindEn é&r ett vastsvenskt foretag verksamt
inom mellanskalig vindkraft med mélsittning att inom en snar framtid expandera sin
verksambhet till utlandet. Storbritannien &r ett av de linder med mest ambitiosa mal
gillande fornyelsebar elenergi och har darfor uppmarksammats som ett passande
alternativ for expansionen.

Rapporten dr en fallstudie av WindEns kommande utlandsetablering med maélséttningen
att for WindEn rekommendera ett fital potentiella distributorer som samarbetspartners pa
den brittiska marknaden. Studien bygger pé kvalitativ metodik och dr genomford under
varen 2013. Datainsamling har skett genom intervjuer, litteraturstudier och studiebesok
hos WindEn, Uddevalla Finmekanik AB samt hos en av WindEns slutkunder som
innehar ett etablerat verk.

Genom att forst skapa en bild av WindEns och marknadens situation har sedan en
utséllningsprocess av potentiella distributorer kunnat genomforas. Den grundande
undersokningen av marknadsforutséttningarna for vindkraft 1 Storbritannien avser att
kartlagga produktspecifikationer, konkurrenssituation, kunder, elmarknaden, lagar och
regleringar samt hallbarhetsperspektivet. Kartliggningen dmnar dels att forse WindEn
med en tydlig bild av den nya marknaden, men dven att belysa deras styrkor och
svagheter pa den samma.

Efter att marknadsforutsdttningarna behandlats kunde ett relevant urval av teori viljas for
att bilda en referensram for urvalsprocessen. Urvalsramverket baseras darfor pa
marknadsstrategi med inriktning mot export och utlandsetableringar, val av distributorer
samt hallbarhetsperspektiv. I enlighet med teorin gér WindEn ett bra val av
intrddesstrategi genom direkt export via en lokal distributdr. Detta eftersom det minskar
bindandet av kapital ergo dven riskerna.

Under urvalsprocessen undersoktes samtliga 142 vindkraftverksinstallatorer i
Storbritannien med uppnadd MCS-certifiering, en absolut forutséttning for en distributor
1 avseende att kunna utgdra en potentiell samarbetspartner for WindEn. Nar dessa 142
kandidater vl genomgatt urvalsprocessen valdes tolv stycken ut for vidare intervju.

Slutligen valdes tre distributdrer ut som mest lampliga for WindEns dndamal. Dessa ér
New Generation Energy Ltd, Green Power Solutions Ltd och Universal Green Energy
Ltd. Forfattarnas rekommendation till WindEn é&r att de bor gé& vidare med nagon eller
nagra av dessa och fortsdtter arbeta for héllbar utveckling genom att bland annat anvinda
sig av sjotransporter och utvidga sitt hallbarhetstdnk dven till sina samarbetspartners. En
plan for produktens totala livscykel bor dven utformas for att innefatta nedmontering och
atervinning. Utifrén intervjuerna har en preferens hos slutkunderna for rortorn framfor
fackverk identifierats. WindEn bor dérfor lyfta fram rortorn som alternativ for den
brittiska marknaden.



Abstract

The worldwide consumption of electricity is constantly increasing, leading to a growing
demand for renewable sources for electricity. WindEn is a wind turbine selling company
from west of Sweden with the ambition to expand its business outside the domestic
borders. Great Britain is one of the countries with the most ambitious goals regarding
renewable energy and has therefore been selected as a suitable alternative for the
expansion.

The report is a case study of WindEn’s upcoming expansion with the objective of
providing WindEn with a few recommendations of potential distributors as appropriate
partners on the British market. The study is built upon qualitative methodology and is
carried out through the spring of 2013. Data has been collected through interviews,
literature reviews, and study visits at WindEn and Uddevalla Finmekanik AB as well as
at end-users with established turbines.

By first forming a picture of both WindEn’s and the general market’s situation, the
process of identifying potential distributors could then begin. The foundational research
of the market conditions for mid-range wind power in Great Britain is intended to map
product specifications, competition, customers, the electricity market, laws, regulations
and sustainability. The mapping is meant to provide WindEn with a clear view of the new
market and to illuminate the company’s strengths and weaknesses.

When the market conditions had been treated a relevant choice of theory could be made
to form a framework for the selection among the potential distributors. Hence, the
framework is based on market strategy with focus on export and foreign market entries,
selections of distributors and sustainability. In accordance with the theoretical framework
WindEn makes a wise choice of entry strategy by using direct export through local
distributors. The strategy binds relatively low amounts of capital and consequently
reduces the risks.

The selection process involves all of the 142 wind turbine installers in Great Britain
possessing a MCS-certification, which is a prerequisite for a distributor in order to
constitute a potential partner for WindEn. Out of these 142 candidates, twelve was finally
selected for further interviews.

Finally three distributors were chosen as particularly suitable for WindEn’s purposes.
These are New Generation Energy Ltd, Green Power Solutions Ltd, and Universal Green
Energy Ltd. The conclusive recommendation to WindEn is to continue their work with
sustainable development by using maritime transportation and extending their sustainable
mentality to also involve their partners in their conducts of business. A plan for the entire
life cycle of the product should also be developed to cope with future decommission and
recycling of the turbines. From the interviews a preference for tube towers compared to
truss towers have been identified among the end-users. WindEn should therefore put
emphasis on the marketing of their tube towers for the British market.
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Ordlista

After sales service — Support och eller tjdnster en tillverkare eller leverantor erbjuder
kunder efter det att varan dr levererad.

Anemometer — En anordning for métning av vindhastighet, kan méta antingen hastighet
eller tryck.

Business case — En teknik for att underbygga ett potentiellt affarsbeslut. Metoden hjélper
beslutsfattare att kunna bedéma exempelvis en afférsidé, en investering, en
verksamhetsforidndring eller en sammanslagning.

Business intelligence — En uppsittning teorier, metoder, processer, arkitekturer och
tekniker som omvandlar radata till meningsfull och anvindbar information for
affarsdndamal.

Brukstid — Tiden produkten &r 1 bruk. Skiljer sig frdn livscykel som dven innefattar
tillverkning och destruktion.

Distributor — En aktor som agerar mellanhand vid affarstransaktioner. Kan vara en
grossist, en aterforséljare eller annan detaljist 1 ett distributionsnét inom handeln.

Due dilligence — En arbetsprocess och metod for att analysera och samla in information
om ett foretag.

Early adopters — Andra gruppen att ta till sig en ny innovation, enligt den
begreppsapparat runt diffusionsteorier inom innovation som formulerades férsta gangen
av Everett Rogers (1962) 1 boken Diffusion of Innovations.

Fackverk — Konstruktionssystem bestdende av stinger som kopplas samman si att ett
stabilt barverk erhélls. Fackverksprincipen bygger pa att stingerna bildar ett stort antal
trianglar.

Feed-in Tariffs — Politisk mekanism for att paskynda investeringar i1 fornyelsebar
energiteknologi. I Storbritannien utformat sa att nitdgaren ar skyldiga att kdpa den

producerade elen for minst ett minimipris.

Goodwill — En term inom foretagsekonomin for vérden i ett foretag som Overstiger det
bokforda virdet pé foretagets tillgdngar.

Gardsverk — Ett vindkraftverk anpassat 1 storlek for kundsegmentet lantbruk.

Immateriella tillgangar — En term inom ekonomin formogenhetsrittsliga tillgangar som
inte dr fysiska saker, som till exempel patent, licensrittigheter och goodwill.



KMV model — En modell inom finansiell matematik for sannolikhetsmissiga berdkningar
inom kreditriskhanteringssystem.

Lean production — En filosofi om resurshantering. Syftet med Lean é&r att identifiera och
eliminera alla faktorer i en produktionsprocess som inte skapar vérde for slutkunden.

Livscykel — Den totala tiden en produkt existerar, fran brytning av ravara till dess att
materialet dr atervunnet.

MCS, Microgeneration certification Scheme — Ett branschlett system for kvalitetssakring,
med stdd av Institutionen for energi och klimatforandringar (DECC).

Mellanskaligt vindkraftverk, dven bendmnt mid range — Vindkraftverk som ger mellan
50-500 kW enligt renewable UKs definition.

MRO, Maintenance, repair and operations, produkt — En produkt som anvénds 1
skapandet av en produkt, men inte i den slutliga produkten. Exempel inkluderar de
maskiner som anvénds for att géra en produkt eller reservdelar till de maskiner som
skapar produkten.

Mrkeffekt — Ett vindraftsverks maximala effekt. Uppnds vid mérkvindsstyrkan.

Mdrkvind — Den vindhastighet d& vindkraftverkets generator utvinner full effekt. Blaser
det mer maste turbinen lata en del av vinden passera.

OEM, original equipment manufacturer — En OEM-tillverkare, tillverkar produkten eller
komponenter som kops av ett annat foretag som i detaljhandeln séljer produkten under
detta inkopande foretags varumaérke.

Orderkvalificerare — De minimikrav som erfordras for att en produkt ska aktualiseras for
forséljning.

REAL Consumer Code — En kod for att garantera en hog kvalitet for konsumenter som
vill kopa eller leasa smaskaliga energiproduktionskedjor for sina hem. Skapad av
Renewable Energy Association.

Smaskaligt vindkraftverk — Enligt renewable UK vindkraftverk som ger mellan 1,5-
S50kW.

Stallreglering — En metod att med hjélp av turbulensen pa vingarna reglera effekten
vindkraftverket framkallar.

Time to Market — Den tid det tar fran att en produkt ar tilltédnkt tills dess att de kan séljas
pa marknaden.



Tripple bottom line — En bendmning pé tre grundpelare inom héllbarhet, social, ekologisk
och ekonomisk.

Vindflojelslosning - Likt en vindflojel f6ljer den vindens riktning och haller rotorn riktad
mot vinden

Waste — En term inom Lean production som betecknar varje atgird eller aktivitet som tar
tid och resurser men inte tillfor vérde till produkten eller tjansten som siljs till kunden.



1. Inledning

Vindkraftmarknaden star infér en spannande utveckling och intressanta mdjligheter.
Okande priser p4 fossila briinslen stimulerar marknaden for fornyelsebara energikillor
och skapar ekonomiska incitament for densamma. Ett land med en ambitids energipolitik
med hogt stdllda energimal dr Storbritannien. Regeringen har faststéllt reduceringsmal for
koldioxidutslidpp, det sé kallade 2020-mélet, vilket avser att minst minska utsldppen av
vixthusgaser med 34 procent fram till & 2020. Dessutom har lagstiftningsatgérder som
stodjer smaskalig teknik vidtagits (Department of Energy and Climate Change, 2009). Att
dven addera Storbritanniens goda vindforhdllanden gor den brittiska vindkraftmarknaden
an mer lukrativ.

1.1 Bakgrund

WindEn ar en aktor pd den smdskaliga vindkraftverksmarknaden vilket innefattar
vindkraftverk 1 effektspannet 1,5 - 50 kW (RenewableUK, 2010). WindEns mest sélda
vindkraftverk dr 45 kW och passar exempelvis till lantbruk som idag utgor foretagets
kundsegment (WindEn, 2013).

WindEn Sweden AB ér ett dotterbolag till Mattssongruppen, en véstsvensk
teknikkoncern. WindEn startades 2006 av Fredrik och Niclas Axelsson, tva
civilingenjorer fran Chalmers tekniska hogskola bada med ett gediget intresse for
vindkraft. De forsta vindkraftverken monterades pa Chalmers testplats pd Hono 1
Goteborgs skdrgard och 2008 Monterade WindEn sitt forsta verk hos kund.
Mattssongruppen kopte majoriteten av aktierna 2009 och har sedan dess tillsatt en ny VD
samt forstarkt organisationen, frdmst inom forsiljning. Produktionen ligger hos
Uddevalla Finmekanik AB, UFAB, ett annat dotterbolag inom Mattssongruppen
(WindEn, 2013).

I dagsldget har WindEn drygt 30 stycken uppstillda vindkraftverk i Sverige samt ett 1
Norge och nya installationer genomfors s gott som varje manad. WindEn ar en vdxande
foretag 1 en hogteknologisk bransch och anser sjélva att de behover skalekonomi for att
bibehélla tillvixten. WindEn star alltsd idag infér en marknadsexpansion med siktet
instéllt pd Storbritannien som med sina goda vindforhallanden och generdsa
energisubventioner utgor en lukrativ marknad for vindkraft i allmdnhet och smaskalig
vindkraft 1 synnerhet. En ansdkan om certifiering inom ramen for The Microgeneration
Certification Scheme, MCS, skickades in tidigt 2013.

Idag har WindEn beslutat att genomfora expansionen med hjélp av en brittisk distributér
och uttryckt dnskemal om att f& hjilp att hitta en limplig sddan'. Det faktum att WindEn
verkar inom en vixande innovationsinriktad marknad, med stark koppling till hallbar
utveckling, engagerade forfattarna. D4 WindEns verksamhet dessutom vl
overensstimmer med Chalmers vision for en héllbar framtid gor det att detta &mne, ur
akademisk synvinkel, vil passar ett kandidatarbete vid institutionen for Industriell
Ekonomi.

' Daniel Lundgren VD WindEn, Intervju den 19 februari 2013



1.2 Syfte

Rapporten syftar till att analysera mdjligheterna for ett svenskt foretag som séljer och
producerar smaskaliga vindkraftverk att etablera sig i Storbritannien med hjélp av lokala
distributorer. Rapportens teoretiska ramverk ska dven kunna tjana som generellt underlag
for andra bolag med liknande expansionsplaner.

1.3 Problemformulering

Det priméra malet med denna rapport ar att identifiera hur WindEn ska né den brittiska
marknaden med sina vindkraftverk. Rapporten amnar dven behandla mer &n bara de
uppenbara kopplingarna till fornyelsebar energi och ga djupare in pa hallbara aspekter
som vindkraft kan innebéra.

Frdgestdllningar:
1. Vilka marknadsforutséttningar finns pd den brittiska marknaden?
2. Ar export genom distributor lampligt f6r att nd den brittiska marknaden?

1.4 Avgransningar

Projektet genomfors 1 ndra samarbete med WindEn och fallstudien 4r inriktad pé
WindEns expansion till Storbritannien. Samtliga avgransningar har gjorts med avsikt att
behalla expansionen i1 fokus for att ge WindEn storsta mdjliga utbyte av rapporten.

Trots att fallstudien &r 1 fokus. baseras rapporten till stor del pa generell teori som kan
komma till nytta for 6vriga foretag eller organisationer som likt WindEn har
expansionsplaner till nya marknader.

Vid forsta motet med WindEns VD beskrevs Storbritannien som en hogaktuell marknad
for smé- till mellanskalig vindkraft. 1 en tidigare undersdkande fas som inte tas upp i
rapporten hade WindEn dven funderat kring Danmark och Tyskland som potentiella nya
marknader. For att fa béttre djup och resultat av rapporten dr denna dock helt inriktat mot
Storbritannien.

Uttalat frdn WindEn var att de ocksé sokte en mellanhand som kunde ta ett stort ansvar
och hantera till exempel bygglovsprocess, forsiljning, demonstration samt affer sales
service da detta skulle bli problematiskt for foretaget att skota sjdlva.

WindEns kundsegment i Sverige ar 1 huvudsak lantbrukare. Hur WindEn bor positionera
sig och vilket kundsegment de bor inrikta sig emot 1 Storbritannien dr nagot WindEn
avser Overlata till mellanhanden. Rapporten fokuserar pa valet av mellanhand dé detta ar
vad foretaget efterfragar. For att lyfta projektets allménnytta pé ett generellt plan dgnas
trots detta en del av teorikapitlet &t &mnen som beskriver olika sétt att ta sig in pd en
marknad och identifiering av slutkunders betydelse for en framgangsrik expansion.

WindEn séljer tva vindkraftverk men dé det enbart 4r WindEn 45 som genomgér
certifiering har rapporten inriktats mot detta verk.

WindEn och UFAB kan i1 dagsldget producera ett vindkraftverk pa kortare tid dn
bygglovsprocessen i Sverige. Gruppen och WindEn ridknar med att sé ldnge efterfragan ar



pa dagens nivé kan detta forhallande héllas trots att verket ska skeppas till Storbritannien.
Av denna anledning har ingen undersdkning av eventuella distributorers mojlighet till
lagerhallning undersokts, vilket 1 normala fall hade varit en intressant faktor.

Ur hallbarhetsperspektiv dr inriktningen i rapporten att beskriva mojligheter samt att lyfta
upp dmnen till diskussion snarare 4n att ge konkreta forslag pa agerande. En infallsvinkel
som valts bort dr jaimforelse av vindkraft gentemot 6vriga fornyelsebara energikdllor da
gruppen anser att en sadan diskussion blir alltfér bred och f6r fokus frén rapportens
huvudsakliga syfte.

Slutligen har projektets ekonomiska ramar begrinsat intervjuerna med de eventuella
leverantorerna till att ske per telefon och via e-mail. Intervjuer har alltsd inte kunnat
genomforas pa plats vilket kunde varit onskvirt.



2. Metod och empirisk studie

Detta kapitel beskriver det val av metod som anvints for insamling och tolkning av data.
Inledningsvis presenteras rapportens angreppssétt foljt av det empiriska genomforandet.
Detta empiriska genomforande skall dven spegla rapportens strukturella uppldgg. Kapitlet
avslutas med metod- och kéllkritik.

2.1 Angreppssatt

Efter att rapportens syfte fastslagits valdes den induktiva forskningsansatsen som
utgangspunkt. Alltsa det som vetenskapsteori beskriver som att insamlad data utgar frén
observationer som sedan ska utgéra en grund for generella och eller teoretiska
overviaganden och slutsatser. P sa sdtt ssmmanfattas regelbundenheter fran verkligheten
1 teorier (Wallén, 2011).

Forskningsansatsen ir att betrakta som en fallstudie, dér forfattarna utifran ett konkret fall
studerar hidndelser och dar igenom drar slutsatser. Den storsta delen av rapporten &r
anpassad till det aktuella fallet med WindEn men forhoppningen &r att manga slutsatser
och metodiken kan generaliseras s& pass mycket att de &ven kommer andra intressenter
till gagn. Fordelen med en fallstudie &r att man studerar verkliga hdandelser och
forhallande som rader just nu, samtidigt som forskandet direkt kan fa en positiv effekt
hos den verksamhet man undersoker. Detta genom att ménniskor borjar fundera dver hur
verksamheten bedrivs vilket kan leda till férdndringar (Wallén, 2011).

Metodval for arbetsgangen dr kvalitativt. Wallén (2011) beskriver hur induktiva studier
girna kombineras med en kvalitativ metod. Kvalitativ metodik bygger pa ett arbete fran
del till helhet och &r alltsé en tolkande forskning dér analys gors av relativt 6ppna fakta.
Kwvalitativ metod har beskrivits som ldmplig déa svar soks pé fragor angdende forstaelse
for manniskors handlande och beslutsfattande val, vilket ligger vél i linje med detta
projekts syfte. Framforallt 1ampligt &r denna metod nér data dr vag eller 1 vart fall
subjektiv och relativt ométbar, vilket stimmer vil 6verens med séttet som data har
samlats in till denna rapport som huvudsakligen baserats pé intervjuer (Wallén, 2011).

2.1.1 Intervjuteknik

For att kunna gora en adekvat bedomning av vilken intervjumetod som bor anvindas har
grundlaggande forberedelser gjorts 1 form av litteraturstudie. I denna studerades
intervjuteori som utgor den slutgiltiga datainsamlingen och saledes blir kritisk for
arbetets resultat. Essensen av denna ldrdom stér att finna nedan medan en mer utforlig
genomgang gors 1 appendix 2. Intervjumetod véljs dessutom 1 enlighet med det
kvalitativa angreppsséttet som rapporten foljer.

Den vanligaste intervjumetoden kallas trattmodellen, tekniken har fatt sitt namn av att
intervjun, liksom en tratt, till en borjan dr 6ppen, med fria fragor, for att dérefter smalna
av och konkretiseras for att slutligen bli mer 6ppen igen vid slutet. Syftet &r att skapa en
lugn och naturlig intervjusituation och att sékerstilla att man fér anvéndbara svar.
Modellen delar upp intervjun i sex delar, som presenteras i en mer utférlig form i
appendix 2. (Jonsson, 2009)



Det finns en rad saker att tinka pa nar det kommer till att utforma fragor, bade for att {a
ut sé virdefull data som mojligt, men dven for att kunna etablera och upprétthélla en god
relation med respondenten. Ledande frdgor gor att intervjuns utveckling helt bestdms av
intervjuarens hypoteser och undviks vanligen (Héger, B. 2001). Istéllet foredras 6ppna
och stingda fragor. Stingda fragor dr de fragor dar respondenten har fardiga
svarsalternativ att vilja mellan. Oppna fragor ir de frigor dir den svarande sjilv far
formulera sitt svar. Beroende pa typ av intervju dr bada dessa metoder anvindbara. Nér
man anvénder stingda fragor stéller det emellertid hogre krav pd frigeformuleringen och
ar malet istéllet att utreda den svarandes informationsniva om ett visst omrade ar de
Oppna fragorna att foredra (Ekholm & Fransson, 1975).

Att folja upp svar ar en av de viktigaste detaljerna 1 intervjutekniken. Det visar pa
forstaelse av svaren. Det kan utgoras av en paus for att visa att man forvéintar sig nagot
mer av den svarande vilket ar effektivt for att erhdlla drliga och uttémmande svar.
(Ekholm & Fransson, 1975).

Psykologiska faktorer bor beaktas 1 intervjusituationer. Det &r latt att situationen vid en
intervju blir spind, dels for att syftet kan vara oklart eller att parterna inte kdnner
varandra. Det dr darfor av vikt att forstd och hantera samspelet med respondenten. Det
giller att planera intervjun for att inte stélla ofullstdndiga eller tvetydiga fragor som kan
tolkas pa olika sétt vilket kan generera oanvéindbara svar. (Ekholm & Fransson, 1975).

Bearbetning av intervjudata innebdr att respondentens svar formuleras kring det bestimda
temat mer koncist. Varje intervjusvar inplaceras i specifika kategorier for att begreppsliga
likheter ska kunna urskiljas, monster upptickas samt skapa jamforelsemojligheter
(Abacka, 2008).

2.2 Arbetsprocess, datainsamling och rapportens struktur

Arbetet har foregatts av en noggrann planering och strukturerad disposition. For
rapporten kom dessa tva komponenter att f6lja varandra. Gantt-schemat nedan illustrerar
arbetsgangen. Arbetsprocessens steg beskrivs nedan och foljer i kronologisk ordning.

Uppgift Beskrivning Vecka: 48 49 50 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19

1 Inledande problemanalys och planering _ 1-Mars 01-apr 27-apr 07-maj
1,1 Kontakta féretag och handledare
1,2 Preliminar problemanalys _
1,3 Preliminar tidsplan och struktur
1,4 Planeringsrapport _

2 Datainsamling och analys for slutrapport

2,1 Littaturs6kning
2,2 Marknadsforutsattningar
2,3 Analysera marknadsforutsattningar

2,4 Teoridelen
2,5 Kontakt med potentiella distributérer
2,6 Diskussion och rekoomendation

3 Slutrapport

Milstenar

Inldmning av planeringsrapport -
Definitiva tidsplanen -
Sjalvvardering -

Utkast av slutrapport -

Inlamning av slutrapport
Figur 1 En schematisk bild av arbetsprocessen




2.2.1 Intervju med WindEns VD

For att vid projektets borjan fa kunskap om det aktuella foretaget samt ta reda pa hur vl
insatta WindEn var i de utmaningar en utlandsexpansion innebér utférdes en djupintervju
med WindEns VD Daniel Lundgren den 19 februari 2013. Infor denna intervju
studerades ovan ndmnda intervjuteknik for att kunna bestimma intervjumetod. I intervjun
lades fokus pa att konstruera uttdmmande fragor.

Gruppen valde att basera intervjun pa oppna fragor men vid sjdlva intervjutillféllet lades
samtidigt stor vikt vid att f6lja upp VD Oppna svar med foljdfrdgor av typen “hur vet ni
detta?”, “varifran kommer den informationen?”” samt be om forklarande kommentarer.
Enligt litteraturen ar detta ett bra sétt att skapa killkritiska beldgg for faktainnehallet
(Hager, 2001).

Infor intervjun gick gruppen igenom frigorna tillsammans for att senare vid skarpt ldge
kunna ge ett professionellt intryck och ge bada parter forstaelse for den andre partens
behov och forvintningar. Vid intervjun framkom att WindEn vid en f6rstudie infor
utlandsexpansionen bestdmt att Storbritannien dr marknaden av intresse samt att intrddet
ska ske med en distributor vilket gav avgriansningar for det kommande arbetet.

2.2.2 Marknadsforutsattningar

For att forsta de marknadsforutséttningar som rader har avsnittet brutits ner i fem
deldmnen vilka studeras holistiskt, dar helheten och sammanhangen &r av virde, och inte
isolerade foreteelser. Detta synsitt svarar dé, enligt foreldsning med Bengt Berglund
(2013), mot den Oppet stillda problemformuleringen. Ansatsen &r sdledes att, 1 ett
overgripande fokus, finna de svérigheter och identifiera de mojligheter ett foretag som
WindEn stér infor.

For att forsta vad som krdvdes av produkten lades stor vikt vid att forstd hur ett
vindkraftsverk tekniskt fungerar och vad som skiljer WindEns verk fran konkurrerande. I
det avseendet genererade studiebesok och samtal med anstédllda vardefull information.
Kunskap gillande standarder, certifieringar och konkurrerande produkter inhdmtades
framst frén respektive organisationers hemsidor i form av publicerade rapporter samt
facktidskrifter. Brittiska motsvarigheten till energimyndigheten, Office for gas and
electricity markets, Ofgem, visade sig ha mycket material rorande hur elmarknaden
fungerar och hur subventionssystemet dr uppbyggt.

Genomgaende for arbetet med marknadsforingsprocessen var att forsoka nyttja flera
kallor for att pé s sitt 1 basta mojliga mén sédkerstélla informationens neutralitet (Yin,
2003). Resultatet begrinsas dock av kéllornas korrelation. Utan oberoende kéllor riskerar
eventuella analyser att bli objekt for subjektivitet vilket kan ta form 1 att rapporten
forlorar validitet. Strdvan har darfor sjdlvklart varit att vdlja s& oberoende killor som
mojligt (Esaiasson, 2010).

2.2.3 Litteraturstudie och teoretiskt ramverk
Nar marknadsforutsittningarna hade undersokts paborjades en litteraturstudie. Detta for
att generera en bred kunskapsbas inom d@mnesomrddet. Litteraturstudien gav djupare



forstaelse savél for problemformulering, begreppsvérld som modeller och synsétt for
arbetet.

Malséttningen med litteraturstudien var att finna ett lampligt teoretiskt ramverk utifran
vilket sjdlva urvalen av distributorer skulle komma att goras. Fokus vid inldsning var
alltsd att kunna svara pa fragan om vilka ldmpliga krav som bor tas 1 beaktande vid val av
en distributdr. Litteraturen har bestétt av kurslitteratur fran kurser inom management och
strategi. Utdver denna kurslitteratur har dven 6vrig facklitteratur inom relevanta
amnesomraden samt en mangd vetenskapliga artiklar och information frdn
intresseorganisationer studerats. D det sedan tidigare var bestdmt att undersokningen
skulle bygga mycket pa datainhdmtning via intervjuer studerades dven litteratur avseende
intervjuteknik.

Genom arbetet har forfattarna 1 storsta mojliga mén anvént sig av triangulering for att
sdkerhetsstélla att insamlad fakta ar tillforlitlig (Yin, 2003). Detta innebdr att kéllor som
innehéller samma fakta som ursprungskéllan soks for att styrka denna. Pa detta sitt har
subjektivitet 1 storre omfattning kunnat uteslutas samt tillforlitlig fakta kunnat
sikerhetsstillas®.

2.2.4 Studiebesok pa UFAB

Under litteraturstudiefasen genomfordes dven ett studiebesok under en heldag vid
Uddevalla Finmekanik AB, UFAB. Ur vetenskapsteoretisk synvinkel kan detta
studiebesok kategoriseras som en deltagande observation. Sddana observationer kan
innefatta olika grad av arbetsdeltagande och kan i det hér fallet ses som utanforstdende.
Nagot aktivt deltagande 1 sjdlva monteringen skedde alltsa ej. Deltagande observationer
har den fordelen att det ger kunskap inifrdn organisationen. Genom att vara pa plats kan
socialt samspel identifieras pa arbetsplatsen och sé kallad “’tyst kunskap” forvérvas.
Denna kunskap édr sddan som ej ndmns eller kan mérkas vid en intervju om den sker pé
annan plats dn arbetsplatsen (Wallén, 2011).

Genom studiebesoket utvecklades en klar bild av foretagets praktiska héllbarhetsarbete.
VD for UFAB, Joacim Johansson, uttrycker ett stindigt arbete med social hallbarhet 1
form av sdkerhet for sin personal och upprustning av arbetsmiljon. Vid studiebesoket
gavs dven mojlighet till samtal med séljansvarig for WindEn med vilken en intervju
genomfordes ad hoc och dérigenom gav ytterligare bredd pa inhdmtad information. I
samband med studiebesdket pd monteringsfabriken genomfordes ocksé ett besdk
tillsammans med séljaren hos en av WindEns kunder med syfte att se ett uppmonterat
vindkraftverk.

Besoket gav en uppfattning om verkets storlek och det rekommenderade l4dgsta avstandet
till byggnader. Sammantaget kan sédgas att studiebesoket gav mycket viardefull
information, inte minst eftersom det mojliggjorde en utvédrdering av redan inhdmtad
information fran intervjuer och litteratur.

? Bengt Berglund, Professor i teknik- och industrihistoria. Féreldsning den 31 januari
2013
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Figur 2 Bilden visar en montermgsstatlon for Wden 45 pa UFABs fabrik.

2.2.5 Distributorskontakt

Nir det teoretiska ramverket var faststéllt kunde urvalsfaktorer tas fram i samrdd med
WindEns VD. Darefter identifierades samtliga distributérer verksamma pa den brittiska
marknaden som uppfyllde minimikravet att vara certifierat enligt MCS, vilket visade sig
vara 142 stycken. Efter detta foljde en gallringsprocess som beskrivs i rapportens
resultatkapitel. Gallringen bestod av tva moment framst baserade pa sekundardata, alltsa
data som inhdmtats fran killor skapade for andra 4ndamaél. Den kvalitativa studien
fortsatte sedan med en intervjuprocess. En intervjumall utformades for att kunna
sdkerstilla att jimforbar information kunde inhdmtas fran samtliga potentiella
distributorer. Mallen tjdnstgjorde dven som strukturellt stod vid intervjuerna.

Intervju som metod passade in bra pa den kvalitativa inriktningen pa fallstudien da den
vid ett komplicerat amne som detta 6ppnar upp for 6kad forstaelse samt chans till
foljdfragor och fortydliganden (Eriksson et al, 2008). Denna flexibla process, sa kallad
semi-strukturerad intervju, ger intervjuaren mojligheten att &ndra ordning och lagga till
fragor beroende pa vad situationen kraver. Att anvidnda sig av en helt ostrukturerad
intervju dir den intervjuade helt far associera fritt kring en fraga hade forsvarat
jamforbarheten samtidigt som utrymme for foljdfragor ar en forutséttning vilket
motiverar anvindandet av en semi-strukturerad intervjuprocess. Personerna som
intervjuades kontaktades via telefon for att antingen pabdrja en intervju direkt alternativt
boka in intervju for ett senare tillfdlle. De intervjuade personerna var samtliga direkt eller
indirekt ansvariga eller involverade i inkdpsprocessen. Intervjuerna spelades in efter
respondentens medgivande for att sedan kunna anvindas for transkribering och
validering.



2.3 Metod- och kallkritik

Forfattarna har tidigt 1 processen identifierat att anvindandet av partiska kéllor leder till
en subjektiv datainsamling vilket dr ndgot som genomgaende beaktats i1 tydning av data. |
intervjuer med respektive VD for WindEn och UFAB forvérvades mycket av den
grundlaggande kunskap erhallen 1 &mnet. Dock, 1 och med forfattarnas vetskap om dessa
subjektiva data, har det dven varit viktigt for forfattarna att tidigt 1dsa in sig pa kallor frdn
mer oberoende kéllor. Pa sé vis har ett objektivt forhallningssitt kunnat vidhallas bland
subjektiva priméra och sekundéra killor. Dessutom har intervjuerna med eventuella
distributorer gjorts i en séljande situation i1 egenskap av foretagsrepresentanter. Fokus har
dock hela tiden varit att tolka och forstd innebérden med avseende pé rapportens syfte
aven om det givetvis varit viktigt att vara en bra foretagsrepresentant. WindEn vill alltsa
sélja sin produkt och distributorer vill forhoppningsvis skapa en god kontaktyta. Dessa
kvalitativa metoder kan da leda till att slutsatser och resultat endast dr underbyggda av
subjektiva beddmningar, men som alltsd anses tagits 1 aktning av forfattarna.

Enligt vetenskapsteorilitteraturen har spraket en stor betydelse framforallt vid forskning
som bedrivs enligt kvalitativ metod (Wallén 2011). D& samtliga intervjuer med tilltdnkta
distributorer 1 denna studie har genomforts pa engelska som inte dr ndgon av forfattarnas
modersmél har forfattarna lagt stor vikt vid pd att analysera intervjuerna ur en spréklig
synvinkel. Genom att ha en vél genomarbetad intervjumall samt spela in intervjuerna och
lyssna flera génger har forstaelsen for inneborden av svaren kunnat sékerstillas.

Ett annat problem som identifierades var att observationer och intervjuer dven &r starkt
beroende av vem som betraktar eller intervjuar. Wallén (2011) beskriver detta som att det
kan finnas svarigheter att fa tillforlitligt eller &tminstone ojadmnt forskningsmaterial. For
att minimera denna typ av problem bestimde forfattarna att enbart tva gruppmedlemmar
skulle genomfora samtliga intervjuer med tilltdnkta distributorer.

Kunskap erhéllen angaende beddmningar och prognoser exempelvis i form av
marknadsbeddmningar har 1 stor utstrackning kunnat valideras med hjélp av
triangulering. Exempelvis har killans dkthet fran sekundéra kéllor kunnat bekréftas av
representanter frdn WindEn med kunskap och erfarenhet 1 branschen samt med
oberoende organisationer som exempelvis Renewable UK med ett 6vergripande mal av
att frimja fornyelsebara energikillor. Dessutom har deltagarkontroller gjorts dér
informanten far rétta till eventuella missforstand eller fel’.

3 Bengt Berglund, Professor i teknik- och industrihistoria. Féreldsning den 31 januari
2013



3. Marknadsforutsattningar

I detta kapitel ges en genomgang av de forutsittningar som rader pa den marknad
foretaget ska trdda in pa. Detta for att skapa en uppfattning och kunskap om hur den nya
marknaden bédst kan angripas. Kapitlet utgér fran sex delar som behandlar olika aspekter 1
den nya marknaden. Forst beskrivs med vilken produkt foretaget ska intrdda den nya
marknaden och de krav, bade lagstadgade och uppfattningsbaserade, den nya marknaden
stéller. Efter det foljer den rddande konkurrenssituationen for att identifiera befintliga
aktorer samt skapa kdnnedom om de vanligaste produkterna. Sedan foljer ett avsnitt om
kunder. Hér ingar tankar om mélkunden lantbrukare, men dven om hur dvriga potentiella
slutkonsumenter ska beaktas vid beslutsprocessen av en distributor. Vidare behandlas
elmarknaden for att identifiera skillnader och likheter med den inhemska bekanta. Av
samma anledning gors dessutom en genomgang av de lagar och regleringar som rader pa
den nya marknaden. Slutligen berdrs hallbarhetsaspekten med avsikten att se hallbarhet
pa ett djupare plan forutom den uppenbara kopplingen med vindkraft. Hur hela
produktens livscykel paverkar och vad som kan goras utover gron energiproduktion.

3.1 Produkter

WindEn séljer sé kallade gérdsverk, verk av ndgot mindre storlek 1dmpliga for
exempelvis gardar, eller anliggningar med liknande storleksforhallanden. WindEn har
huvudsakligen tva typer av vindkraftverk. De bdda verken heter WindEn 30 respektive
WindEn 45. De dr som namnen antyder vindkraftverk med olika mdrkeffekt, det vill sdga
den maximala effekten. D& WindEn frdmst satsar pa modellen pd 45 kW kommer fokus
att ligga pé den. D4 de bdda verken bygger pd samma teknologi dr mycket av den
grundlaggande karakteristiken universell for de bada verken (WindEn, 2013). Bada
verken dr svensktillverkade och produktionen ligger, som tidigare ndmnts, hos UFAB.
Produktpaketet innehéller forutom verket dven service 1 form av installation och
kontinuerliga underhall®.

WindEns vindkraftverk bygger pa horisontell teknik som innebaér att kraftverket maste
anpassas 1 riktning for vinden till skillnad mot vertikala vindkraftverk. Férdelen med
denna teknik 4r frimst att den dr mest beprovad och #n sé ldnge visat sig mest effektiv’.
Systemet som anvands for att anpassa vindriktningen pa verket dr att ha en vindfoljande
“vindflojelslosning”. Alternativet till att ha ett ’down wind” verk i1 girdsverksklassen ar
att ha ett datoriserat och motoriserat system eller en vinge som réttar upp kraftverket mot
vinden, nigot som vill undvikas av WindEn for att kunna ha ett sé prisvért och robust
system som mdjligt med fa saker som kan mankera’.

Verken ér forsedda med tre blad som spanner upp en diameter pd 14,6 m vilket innebér
en rotorarea pa 166 m”. Vid drift roterar verket med 60 varv per minut pA Winden 45.
Kraftverket borjar rotera da vindhastigheten varit 6ver 3,5 m/s 1 10 minuter och kan
generera el vid vindar upp till 52,5 m/s. Reglering av effekt sker genom sa kallad

* Daniel Lundgren (VD, WindEn) intervjuad av forfattarna den 19 feb 2013
> Hakan Jernvik (Siljansvarig, WindEn) intervjuad av forfattarna den 3 apr 2013



stallreglering, vilket innebér att turbulensen pa vingarna reglerar effekten. Skillnaden
gentemot vindkraftverk som vrids ur vind ir att ett stallreglerat vindkraftverk utsétts for
lindrigare belastningar pd konstruktionen. Dessutom har det en effektreglering som ger en
jamnare belastning pd bladen. Vingarna &r ockséa utprovade med ambitionen att {4 att
balans mellan effekt vid olika vindhastigheter och lagt ljud ska uppnés (WindEn, 2013).

Verket har tva sorters bromsar, dels en fjaderansatt felsdker broms och dels tre
bladspetsbromsar. Masthdjden for WindEn 45 finns frn 18 till 36 meter. Verkets
placering skall vara minst 125 meter fran boningshus, pa detta avstand &r ljudet fran
verket nere pd 40 decibel vilket motsvarar ljudet fran en diskmaskin eller ljudnivén vid
ett normalt samtal (WindEn, 2013).

Mirkeffekten for WindEn 45 ar 43,5 kW med mirkvind pa 13 m/s. Det levererar 400V
véixelstrom pa tre faser med 50 Hz frekvens, vilket 4r standard 1 Sverige sdvil som
Storbritannien (McGregor, 2013). Vid en arsmedelvind pa 6 m/s berdknas verket
generera ca 106 000 kWh per ar och vid samma arsmedelvind producerar det mindre
verket, WindEn 30 cirka 73 000 kWh (WindEn, 2013). Detta motsvarar ca 24 respektive
16,5 privata hushall a 4 400 kWh per ar och kan jaimforas med ett storskaligt
vindkraftverk pa 3MW vilket kan generera el till motsvarande 2000 hushall
(RenewableUK, 2010). Vid en bra placering av verket kan investeringen vara aterbetald
efter cirka sex ar, vanligtvis sju till dtta &r (WindEn, 2013).

P& var av de senare verken dr en styrenhet monterad som via en portal skickar
information om vindhastigheter, detaljer om specifika komponenters skick, kraftverkets
effektivitet med mera till foretaget och dess dgare, ndgot foretaget arbetar for att
implementera 1 samtliga verk. Denna portal mdjliggdr en effektiv kontroll och service av
verken dé verket automatiskt skickar ett felmeddelande vid problem®.

3.1.1 Standarder och certifieringar

International Electrotechnical Commission, IEC, &r en systerorganisation till International
Organizaion for Standardization, ISO, som arbetar med att utforma standarder {or
elektroniska produkter (IEC, 2013). IEC 61400-2:2006 &r den standard som stéller krav
pa den designmaéssiga utformningen av mindre vindturbiner savél géllande det elektriska
som mekaniska (IEC, 2006). IEC 61400-2:2006 dr utformad av IEC technical committee
88; wind turbines, och ar del tva i den IEC-standarden 61400 for vindturbiner av olika
slag (IEC, 2006). Det dr IECs standard som anvands 1 Sverige. Den motsvarande standard
som anvénds for mindre vindturbiner 1 Storbritannien kallas EN 61400-2:2006 och &r
exakt identisk med IECs motsvarighet sd ndr som pd namn och spraklig utformning av
rapporten (BSI, 2006). De tvé standarderna, [EC samt EN 61400-2:2006, stipulerar
flertalet olika specifikationer som skall uppnés for att rdknas som en smaskalig vindturbin
av dessa klasser och innehavandet av ovanndmnda standarder &r praxis inom branschen.
Processen som skall genomgas for att riknas som sméskalig vindturbin &r intrikat och
tidskrdvande, denna process beskrivs ndrmare 1 appendix 1.

% Daniel Lundgren (VD, WindEn) intervjuad av forfattarna den 19 feb 2013



Ytterligare 4r The Microgeneration Certification scheme, MCS, en branschledande och
internationellt erkdnt kvalitetssékringssystem for smaskaliga vindturbiner (MCS, 2013).
MCS utformades utefter krav som stélldes av producenter pa vindturbiner, installatorer
och konsumentgrupper for o6kad tillforlitlighet inom industrin. Dessutom dr MCS-
certifieringen en garanti for att slutkonsumenten ska kunna erhélla Feed-in Tariffs i
Storbritannien vid nyttjandet av en vindturbin, om verket dverstiger 50 kW behdvs inte
ett MCS certifikat for att erhalla Feed-in Tariffs. (RenewableUK, 2010). Bade produkten
och installatoren méste ha erhdllit certifieringen. MCS omfattar produkter {or
elproduktion med effekter upp till 50 kW och virmegenererande produkter med effekter
upp till 45 kW. For ndrvarande finns MCS certifikat f6r virmepumpar och virmepannor
av olika slag, solkraftverk och vindkraftverk (MCS, 2009).

Da MCS certifieringarna dr utformade for sméaskalig vindkraft som till storsta del ligger 1
spannet fran 1,5 till 15 kW éar de flesta certifierade vindkraftverken inom dessa ramar. Da
WindEn 45 har en mérkeffekt pd 43,5 kW och véntas bli certifierad inom det ndrmaste
kommer denna att utgdra den storsta vindturbinen med MCS certifiering, vilket kan bli en
konkurrensfordel vid expansion till Storbritannien (MCS, 2013).

MCS ir ett bevis pa att produkten har den kvalitet som kravs och att foretaget som
installerar produkten har den kompetens som krévs for den fornyelsebara energisektorn.
Fordelar med att ha ett MCS-certifikat 4r ménga, forutom det uppenbara att det uppfattas
som seri0st och kompetent s medfor det ocksa ett konsumentskydd, dd MCS samarbetar
med REAL Consumer Code som inrittats av Renewable energy association och syftar till
att garantera hog kvalitet och upplevelse for konsumenter som vill kopa eller hyra sméa
produktionsenheter till sina hem (RenewableUK, 2010).

Ett REAL medlemskap &r ett bevis pa att leverantoren har instimt att f6lja de krav som
anges 1 deras konsumentlag. MCS-certifikatet innebér ocksé en kvalitetssdkring pa att
produkten héller strikta och etablerade europeiska och internationella standarder. Det
innebér en forenklad process vid ansdkan av bygglov och for vissa produkter med MCS
fodras foljaktligen inte bygglov. Det finns ocksé ekonomiska incitament att anskaffa
MCS-certifierade produkter dd MCS é&r kopplat till och erként av den brittiska regeringen
och omfattas av det finansiella stddsystem som finns 1 syfte att stodja fornyelsebar energi.
Vid installation av ett kraftverk med MCS certifikat pa savél produkten som
installationen blir ndtdgaren, sdvél 1 Sverige som Storbritannien, skyldig att koppla in
verket pa sitt nit och kopa den producerade elen for minst ett minimi-pris, sé kallat Feed-
in Tariffs (Renewable UK, 2010).

3.2 Konkurrenssituation

WindEn bedémer den brittiska mid-range-marknaden for vindkraftverk som ométtad. De
konkurrerande foretagen anses relativt fi’ och att dessutom addera de expansiva miljomal
som faststéllts for &r 2020 1 Storbritannien véntas en stark tillvixt pd marknaden for
fornyelsebar energi under de ndrmsta dren och ddrmed gora plats for flera nya aktorer.
Satsningen riktar sig dessutom framst till sméskalig energiproduktion (RenewableUK,
2012). Detta passar vdl WindEns produkt pa 45 kW. WindEn fokuserar pa att erbjuda en



hogkvalitativ produkt, som star sig bra i jamforelse mot konkurrerande alternativ’. Om
MCS-certifieringen beviljas, vilket WindEn férmodar, skulle deras produkt vara den
storsta certifierade produkten pa marknaden i effektsynpunkt. Detta skulle placera dem 1
en unik position, som kan utnyttjas i marknadsforingssyfte. Marknadspriserna i
Storbritannien dr forhallandevis hoga 1 relation till 1 Sverige (MCS, 2013). Det svaga
pundet ger emellertid WindEn en komparativ nackdel gentemot lokala konkurrenter, men
tros inte utgdra nagot betydande hinder pd den brittiska marknaden. Dock utgor
valutafluktuationer 6ver tid en finansiell risk.

Baserat pd den prognostiserade marknadstillvdxten, pa 176 procent for 2012, véntas
vindkraften som energikilla kunna férdubbla sin marknadsandel inom en tvaarsperiod
och dé forsorja 1 av 10 brittiska hem (RenewableUK, 2012). Fornyelsebar energi som
helhet forutspds utgora en storre marknadsandel @n karnkraften ndgon gang mellan 2014
och 2016. Vindkraft dr inte den enda teknologin som omfattas av Storbritanniens
stimulanspaket for gron energi. Aven vattenkraft, solceller, biogas och kraftviirme gynnas
av den nya satsningen men vindkraften dr 1 nuldget den absolut mest etablerade grona
tekniken och véntas &r 2020 vara den nést storsta energikéllan av alla, efter naturgas. Om
detta blir verklighet skulle det innebéra att vindkraften gétt fran att std for 1 procent av
Storbritanniens elforsdrjning till omkring 30 procent pd under 15 &r (Climate Change
Act, 2008). Det finns med andra ord goda incitament for att etablera sig pa4 marknaden 1
ett tidigt skede for att sedan kunna skorda frukten av denna prognostiserade utveckling.

Stora delar av den framtida vindkraftsproduktionen kommer antagligen komma fran
storskalig vindkraft 1 vindkraftsparker men dé det finns mycket att vinna dven som liten
aktor finns goda chanser dven for detta segment att vixa. Om den brittiska marknaden for
smaskalig vindkraft bibehéller sin forvantade tillvaxt pa 176 procent per ar, fran 138,66
miljoner pund 2012, innebér detta en enorm potential for WindEn. Med sddan tillvdxt och
en marknadsandel pa 1 procent 2014 skulle detta innebédra en omséttning pé ca 4,3
miljoner pund (RenewableUK, 2012).

’ Daniel Lundgren, VD WindEn. Intervju den 19 februari 2013.
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Figur 3 Prognostiserad marknadstillvixt som bygger pa Renewable UKSs prognos for 2012 samt en trendfakto
fran de senaste sju aren. Se tabell i Appendix 5.
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Figur 4 WindEns potentiella tillviixt forutsatt given marknadstillviixt samt 6kade marknadsandelar.

MCS register med 30 stycken certifierade tillverkare av vindturbiner vittnar om en
fragmenterad marknad. Vid observation av tillgingliga distributorers sortiment har ett
antal tillverkare aterkommit mer frekvent dn andra. Nagon exakt uppskattning av
marknadsandelar har inte genomf6rts men observationerna ger en bild av vilka
konkurrenter som har den storsta nirvaron i WindEns produktsegment och dirmed kan
antas utgora de storsta konkurrenterna. Den absolut vanligast forekommande produkten
ar en 50 kW-turbin fran foretaget Endurance som heter E-3120.



Tabell 1 Jimforelse mellan vindkraftverken WindEn 45 och Endurance E-3120 med brittiska FiT (Feed-in
Tariffs).

Turbinmodell WindEn 45 * Endurance E-3120
Uppskattat fullstandigt pris till £190 000 £310 000
slutanvandare (£)

Vindhastighet (m/s) 6 6
Arlig energiutvinning (kWh) 106 000 168 900
FiT-niva (pence/kWh) 21,65 21,65
FiT-inkomst - 100% £22 949 £36 567
Exporttariff till elnatet med 4.64p £4 918 £7 837
(Samtlig produktion exporterad)

Total arlig fortjanst £27 867 £44 404
Arlig avkastning 14,67% 14,32%
Total fortjanst under 20 ar £557 348 £888 076
Aterbetalningstid (&r) 6,82 6,98

(WindEn, 2013), (Bowler Energy, 2013)
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Figur 5 Jimforande av arlig avkastning for slutkund baserad pa uppskattat slutpris.
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Figur 6 Jimforande av aterbetalningstid for slutkund baserad pa uppskattat slutpris.

® Daniel Lundgren, VD WindEn. Intervju den 19 februari 2013.



Som tabellen och graferna ovan visar behover WindEn kompensera for sin lagre
energiproduktion genom att erbjuda ett 1agre pris an Endurance. WindEn uppskattar grovt
att de kommer att kunna sélja sin produkt till distributdrerna for under 2 miljoner SEK
(200 000 GBP)’. Detta ger dem goda méjligheter att dvertriffa Endurance érliga
procentuella avkastning. Lisande bor ha 1 atanke att ovanstaende siffror dr baserade pa
initiala uppskattningar och dérfor bor hanteras som just detta.

3.3 Kunder

Trots att WindEn lagger sitt fokus pa att hitta en distributor och inte halla nagon direkt
kontakt med slutkunder pd den brittiska marknaden krévs ett visst fokus pé
slutkonsumenten. Slutkonsumenten spelar en viktig roll for foretagets omsattning. Det ar
l4tt att, som liten aktor, glomma fokus pd kunderna och istillet leva efter tankeséttet att
en bra produkt séljer sig sjdlv. Fokus laggs da pa att enbart ta fram en produkt som star
sig bland aktorer pd marknaden (Fellows, 2012).

For att effektivt kunna utforma ett erbjudande bor en malkund forst definieras for att
sedan gora dessa medvetna om produkten. Det huvudsakliga kundsegmentet i Sverige har
hittills varit lantbrukare och @ven om en utékning undersoks s& kommer fokus ligga dir
aven fOr Storbritannien. Lanken mellan foretaget och slutkunden kallas
distributionskanalen. I denna dstadkoms alla nddvéndiga processer rorande forséljning
och leverans. Exempel pé uppgifter kan vara kontakttagande med potentiella slutkunder,
tillhandahélla lokala lager och service, kontraktering och sa vidare. Dessa uppgifter kan
laggas antingen pa siljande foretaget eller pa en mellanhand. Denna kanal kallas dé direkt
eller indirekt kanal. Aaker & McLoughlin (2010) gér igenom tre aspekter kring
kundanalys. Dessa dr segmentering (i), kundernas motiv (ii) och kundernas
otillfredsstéllda behov (ii1).

Segmentering (1) innebar identifiering av kundgrupper som paverkas olika gentemot
andra kundgrupper av konkurrensmissiga erbjudanden. En lyckad segmenteringsstrategi
kraver tydliga koncept for varje segment (Aaker & McLoughlin, 2010). Fér WindEns
rakning handlar inte segmentering om att dela upp sin marknad 1 olika segment utan
snarare 1 det mest omfattande fallet utdka sitt segment och hitta kundgrupper med
liknande egenskaper och reaktioner som dagens kundsegment, som 1 huvudsak &r
lantbrukare. Ett arbete som stindig pagéar p4 hemmamarknaden. Man kan definiera sitt
segment utefter exempelvis geografi, priskédnslighet och anvéndare (Aaker &
McLoughlin, 2010).

Nasta steg blir att se till kundens motiv (ii) som handlar om vilka bakomliggande faktorer
som finns vid kop. Vilka behov och motiv kunden har kan vara till hjalp vid utformandet
av en strategi och erbjudande (Aaker & McLoughlin, 2010). Utefter WindEns
erfarenheter av sin svenska kundgrupp kan det mojligen delas in i, inom segmentet,
entreprendriella kunder eller miljovinliga kunder'’. For att skilja dessa handlar det framst
att kunna anpassa sitt erbjudande i1 form av kringtjanster och manualer beroende pa vilket

? Daniel Lundgren (VD, WindEn) intervjuad av forfattarna den 19 feb 2013
' Daniel Lundgren, VD WindEn. Intervju den 3 mars 2013



motiv kunden har. Aaker och McLoughlin (2010) skriver hur man utefter kundméten och
traffar inom segmentet kan utse motivens strategiska betydelse. D4 WindEn ar tankt att
overldta kundfokus pa distributor blir detta séledes ytterligare ett krav for att kunna ta
denna aspekt 1 beaktning.

Otillfredsstillda behov (ii1) dr en annan viktig strategisk fraga da det representerar
mojligheter for foretag att vinna marknadsandelar. Dessa behov kan vara av sddan art att
kunden inte vet dess existens. Innovationer och certifieringar kan dé skapa helt nya
marknader. Det géller for foretag att hélla sig flexibla kring sin teknologi. Nyckeln till att
identifiera dessa behov ér att samarbeta med kunderna och uppmana till kommunikation
kring behoven och vilka problem som uppkommit. Hur uppfyller produkten
forvintningarna och hur forhdller den sig till andra erbjudanden? (Aaker & McLoughlin,
2010). Enligt WindEn har branschen haft svérigheter med bristande kvalitet''. Har finns
da ett tydligt otillfredsstillt behov som kan 16sas. Aterigen giller det for WindEn att, da
resurser saknas till att genomfora kundundersdkningar i Storbritannien, stilla dessa krav
pa en distributor.
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Figur 7 Forvintat flodesschema av produkter och tjinster for den kommande utlandsetableringen.

3.4 Elmarknaden i UK

Energimarknaden 1 Storbritannien ar privatiserad vilket innebér att privata elproducenter
stér for hela elforsorjningen. Konsumenten kan saledes vilja vilken aktor som levererar
samt distribuerar elen. Elnétet 1 Storbritannien bestér av tva system; “’the transportation
network” dar el flodar under hoga spanningsforhallanden och the distribution network”
som med ldgre spanning tillhandahéller slutkonsumentens el (Energy UK, 2013).

Den brittiska elmarknaden domineras av sex storre aktorer (The big six) som 2010 salde
96,6 procent av all kommersiell elektricitet och producerade 65 procent av
Storbritanniens totala energibehov. Marknaden for distribution av gas och elektricitet

" Daniel Lundgren, VD WindEn. Intervju den 19 februari 2013



regleras av det offentliga organet Office for gas and electricity markets (Ofgem) med det
primdra mélet att skydda och vérda slutkonsumenternas intressen. Detta efterlevs genom
att reglera marknaden till den grad att man understodjer konkurrens 1 de segment som ses
lampligt. Ofgem utfdrdar dven licenser nddvéndiga for att vara verksam inom den
brittiska energisektorn och ansvarar for marknadens fortsatta utveckling vilket inkluderar
miljomassiga forbattringar. Ofgem ar starkt ssmmankopplat och styrt av den statliga
instansen Gas and Electricity Markets Authority, GEMA. Det dr emellertid endast
marknaden for distribution av gas som 1 viss utstrackning regleras medan exempelvis
genererandet av elektricitet inte gor det, frénsett stimulans av miljévénlig produktion
(Ofgem, 2007).

Dé elproduktion pd minutbasis méste matchas med konsumtionen av el si slds
generatorer kopplade till elnétet av och pa 1 takt med att efterfrdgan varierar 6ver dagen.
Denna process hanteras av ndtdgaren som ocksa dagligen erhaller prisscheman fran
inkopplade elproducenter och méter efterfrdgan till den ldgsta kostnaden for systemet.
Varje halvtimme erhaller varje elproducent ersittning for den genererade elen till det
marginalpris som alltsa bjudits for den aktuella tidsperioden. Detta &r alltsd ténkt att
stimulera produktionen av kostnadseffektiv och billig el. Den oreglerade marknaden &r
aven ténkt att stimulera och underlitta marknadsintrdde for nya aktorer oberoende av
storlek och teknik (Energy UK, 2013).
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Figur 8 Storbritanniens fem storsta nitigare och dess geografiska tickning.

Det finns studier som tyder pa att de storsta elproducenterna pd den brittiska marknaden
fortsatt har en mycket dominant marknadsposition trots de satsningar som gjorts for att



stimulera nya intrdden pa marknaden sedan 1990-talet. Dessa energiproducenter kallas
”The big six” och utgdrs av fem eldistributorer samt Storbritanniens storsta gasbolag,
British Gas. Marginalpriset som elen séljs for dr alltsd hogre dn det borde vara pé en fri
marknad vilket onekligen resulterar i en valfardsforlust. Det finns alltsé stora mojligheter
for elproducerande bolag i Storbritannien till f6ljd av den trégrorliga marknaden. Det ror
sig dock inte om ndgon kartellbildning utan bristande konkurrens pga. intrddesbarriédrer
(Green & Newbery, 1992).

3.5 Lagar och regleringar

Precis som med de flesta byggprojekt krivs bygglov for smé- och medelstora
vindkraftverk. Viktigt &r att tala med grannar och lokala myndigheter i ett tidigt skede da
platsen verket dr planerat att byggas pa kan ha byggrestriktioner. Det dr dven viktigt att
samarbeta med installatoren for att fi ansdkan utformad pa ratt sétt.

Ju mer data som kan bifogas 1 ansdkan som beskriver dess nérhet till byggnader samt
dess ljudnivé desto battre (RenewableUK, 2012). Den lokala byggnadsndmnden, som
ansvarar for bygglovsansokan, ska enligt Planning Policy Statement 22 uppmuntra
anvindandet av fornyelsebar energi. Genom att visa upp ritningar pa ténkt plats och pa
verket kan det hinda att byggnadsndmnden godkinner det utan skt bygglov men det kan
anda finnas byggrestriktioner att anpassa sig till (Bettergeneration, 2012).

For att 6ka sina chanser till att fa sitt bygglov godkant ar det bra att tdnka pé den visuella
paverkan buller, vibrationer, elektriska storningar med TV-antenner och

sdkerheten. 2012 soktes det 1 UK 461 bygglov, av dessa godkéndes 87 procent (Gov,
2013).

3.5.1 Feed-in Tariff

Clean Energy Cashback, ocksa kint som Feed-in Tariff ar ett incitament fran den
offentliga sektorn till hushall for att producera fornyelsebar energi. Hushéllet garanteras
ett fast pris for den el som det producerar samtidigt som man garanteras ytterligare
betalning for eventuellt dverskott av el som verket producerar och exporteras till elnétet.
Ett resultat av detta dr att hushéllet kan rdkna ut hur mycket pengar den férnyelsebara
energikéllan kommer generera, vilket gor det léttare att motivera de initiala
installationsutgifterna (RenewableUK, 2012). En investering i den hér typen av
vindturbiner har en aterbetalningstid pd 6-8 ar 1 Sverige vilket betyder en forhallandevis
god ekonomisk potential d& verken véntas hélla i minst 20 ar (WindEn, 2013).
Allteftersom tekniken blir billigare planeras subventionerna att sdnkas for att pa sa vis
gynna early adopters av den nya miljotekniken (RenewableUK, 2012).

Atkomst till Feed-in Tariffs ir forhallandevis enkelt for slutkonsumenten i Storbritannien,
det som krdvs dr en godkénd teknologi, exempelvis ett vindkraftverk som har ett MCS-
certifikat, viktigt 4r ocksa att installatdren ir MCS-godkind. Ar verket storre dn 50 kW
fodras inget MCS-certifikat for att erhdlla Feed-in Tariffs (RenewableUK, 2012).

Hushéllets energibolag ar skyldiga att anfora installationen 1 systemet och betala for
energin som produceras. For inhemska kunder 4r detta en skattefri inkomst. Hur mycket
pengar man ersdtts med baseras pé storleken pa turbinen som installeras.

Tariffen dr index-bunden sa tar ddrmed hédnsyn till inflationen. (RenewableUK, 2010)
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Figur 9 Exempel pa kopplingsschema for vindkraftverk. Beroende pé vindkraftverkets effekt kan viixelstrom
fran transformatorn kopplas direkt till hushallsnétet. I annat fall fors elen ut pa elniitet och kops sedan for
marknadspris. Det monetiira flodet gar mellan elleverantér och hushill beroende p& anvéindning och
produktion.

3.6 Hallbarhet

Miljoaspekten utgor ett viktigt konkurrensmedel pd marknaden for sma- och mellanskalig
vindkraft och kan darfor vara tankvart for att langsiktigt lyckas pa marknaden. Det finns
manga olika sétt att differentiera sig inom hallbarhet och det &r viktigt att inte blint stirra
pa det sjdlvklara miljovanliga aspekterna av vindkraftverk. Ett foretag som WindEn om
nagot kan ta ett steg till och tidnka pa helheten och hela produktens livscykel.

Att oljan behdvs till annat i framtiden &n som brinsle for elverk ir timligen klart. Aven
hur det ekologiska systemet paverkas lokalt bor analyseras. Pa ett socialt plan méste en
installation av ett vindkraftverk ta hansyn till saker sa som buller och skuggeffekter som
kan ge upphov till en stérande milj6 for manniskor 1 ndromradet. Detta gér WindEn idag
till exempel genom ett rekommenderat minsta avstdnd mellan boende och kraftverk om
125 m. Genom denna rekommendation hamnar ljudbilden fran killan under det riktvérde
for ljudnivén vid ndrmsta bostad har slagits fast av miljodverdomstolen vilken ligger pa
40 dB.

Ytterligare en effekt inom social hallbarhet ger WindEns kraftverk pé ett regionalt plan.
En levande landsbygd ir ofta ett tecken pd ett hallbart samhélle och om lantbrukaren,
som dr WindEns storta kundgrupp, kan forsorja sin gard med egenproducerad el blir det
an lattare att rdkna hem kalkylen. Kostnader och kalkyler for aterbetalning av investering
1 gdrdsverk &r en del i1 det som réknas till ekonomisk hallbarhet.

3.6.1 Elproduktion

Helt klart ar att det kommer att behdvas mer elektricitet 1 framtiden. Undersokningar
visar att virldens energikonsumtion har okat frén &r till (Bohlin & Forge, 2009). Det ar
darfor tydligt att energibranschen dr en bransch i tillvixt och dirmed 6ppnar det for
mojligheter att gora vinst dven for nya foretag som WindEn. Att ett hallbart samhélle ska
vara byggt pa over tiden hillbar resurskonsumtion passar véldigt vl med att anvinda
vind som dr en odndlig resurs till att utvinna energi.

Enligt WindEn kan deras vindkraftverk WindEn 45 generera lite drygt 100 MWh/ér vid
en medelvind pd 6 m/s (WindEn, 2013). Med en berdknad och dimensionerad drifttid péd



20 &r kommer alltsa verket kunna generera 2 000 MWh. Motsvarande elproduktion fran
kolkraftverk har utsldpp pa ca 700 gram koldioxid per kWh 6ver hela livscykeln jamfort
med cirka 10 gram koldioxid for vindkraft. Over hela brukstiden for ett WindEn 45
motsvarar utsldppet av koldioxid enligt denna modell cirka 20 ton koldioxid, jimfort med
1400 ton for kolkraft (SKGS, 2013).

Den stora utmaningen for WindEn é&r att forsoka rdkna fram ett nettovirde pa
koldioxidutsldppen om man lagger till produktion, transport och demontering av verken.
D4 WindEn ér ett foretag med bara ndgra fa ars historik ar det svart att forutse hur deras
produkter kommer att behova omhéndertas. I denna frdga anser WindEn att man kan ta
rygg pa storre aktorer 1 branschen dé det bor vara ungefar samma problematik for ett
kraftverk pa 45 kW som ett pa 1500. Klart dr dock att eftersom ett kraftverk frdn WindEn
har en berdknad livslingd pd minst 20 &r sd har verket lang tid pa sig att betala igen den
energidtgang det krévs for produktion och atervinning av material.

EU har ett pagaende projekt under namnet ExternE vilket rdknas som det mest
omfattande forsoket hittills att analysera externa kostnader avseende just hela cykeln vid
energiframstéllning (brytning, processning, konstruktion, drift och avveckling). Enligt
siffrorna fran de forsta tio aren av projektet genererar vindenergi externa kostnader pa
0,26 eurocent/kWh att jamforas med kolférbranning som 1&g 1 spannet 2-15
eurocent/kWh (EWEA, 2012).

Det &r inte enbart pd det globala planet vindenergi dr positivt, &ven utsldppen av
kvéveoxider, svaveloxider och partiklar minskar jamfort med de mer konventionella
energikéllorna. Halter av dessa @mnen péverkar frimst miljon regionalt och lokalt.
Resultatet blir alltsd en positiv effekt inom ramen for hallbarhet genom sjélva
produktionen av energi frin vind.

3.6.2 Produkt och material

Att jobba aktivt med materialval och vilja sddana som 4r fornyelsebara &r en stdndpunkt
som lyfts fram i héllbarhetsdebatten (Mulder, 2006). Enligt WindEn sjdlva &r inte detta
nagot som prioriteras i den fas foretaget just nu befinner sig. Mélet &r istéllet att tillverka
enkla verk som ér relativt billiga, dir fokus nu ligger pé att sdkerstilla kvaliteten pa
produkten samt att verket kan leverera el pa ett kontinuerligt och stabilt sitt. Att titta pa
nya tornkonstruktioner i till exempel trd ligger en bra bit fram 1 WindEns horisont. Det
finns dock andra hallbarhetsaspekter att betdnka nér det géller sjdlva produkten. Vingarna
till WindEns kraftverk kops in av en leverantdr. Vem som ér tillverkare ser WindEn som
en foretagshemlighet vilket medfor att foljande avsnitt bygger pé en del antaganden.
Vingarna ér dock enligt uppgift av kompositmaterial vilket ar ett bra material for att
tillverka relativt litta produkter med hog hallfasthet. Exempelvis dr Boeing senast
lanserade modell 787 “’the dreamliner” byggt till 50 % av kompositmaterial (Boeing,
2012). Ett kompositmaterial &r en sammanslagning av tva olika material som tillsammans
far mycket béttre egenskaper dn delarna var for sig.

Ett antagande &r att vingarna till kraftverket ar tillverkade av en variant av avancerade
kompositer. I dessa anvédnds langa fibrer och kan bilda starka strukturer. Ju ldngre
bindningar och stabilare struktur desto starkare material. Kolfiber &r en mycket vanlig



armeringsfiber och kolfiberarmerad komposit har den fordel att det ar mycket styvt dock
inte sé taligt mot slag, men skulle 4nda passa bra som vinge till en vindsnurra. Ur
hallbarhetssynpunkt finns tva aspekter med detta material. Kompositmaterial har lagre
vikt dn metall, dr véldigt korrosionsbestdndigt och har en ldng livsldngd vilket kan ridknas
som en positiv faktor vid utnyttjandet av jordens resurser (Strong, 2008).
Korrosionsbestdndighet dr ndgot som WindEn bor tinka pé 1 hela sin produkt nir man vill
ta sig in pa den brittiska marknaden dé verken kommer vara utsatta for vind med hogre
salthalt &n 1 Sverige. Det finns viktiga aspekter kring bade social och ekologisk héllbarhet
vid tillverkning och atervinning av kompositmaterial. Tillverkningen stiller stora krav pa
arbetsmiljon da det vid virmningen f6r hardning kan férdnga onyttiga &mnen
(Europaparlamentet, 2002).

Kolfiberarmerad plast ingér i gruppen hirdplaster som har egenskapen att de efter
hiardning inte gar att smilta. En stor fordel med plast, eller polymerer baserade pa olja ér
att energivdrdet ar mycket hogt. Typiskt sett ligger det pa ca 35-46 Mj/kg vilket ar i
samma storleksordning som olja. Man gor alltsd ingen energiforlust 1 att forst tillverka
polymerer och senare energiatervinna dessa jamfort med att elda upp oljan direkt
(Hjertberg & Andersson, 2011). Ett annat sétt att atervinna materialet 4r genom mekanisk
sonderdelning till ett material som kan anvindas som fyllmedel i jungfruliga
kompositprodukter (Waste Refinery, 2009).

Generatorn koper WindEn av en extern leverantdr och samma typ av antaganden géller
for den som for vingarna. En generator behdver magneter och ett mycket kraftigt
magnetiskt material dr en legering av jirn, bor och specialingrediensen neodym. Neodym
tillhor de sa kallade lantanoiderna och réknas till gruppen sillsynta jordartsmetaller.
Samtliga &mnen 1 metallgruppen lantanoiderna ser kemiskt lika ut pa ytan, de har lika
manga valenselektroner, vilket gor det omstandligt att separera dem fran varandra. Dessa
séllsynta jordartsmetaller dr valdigt ojdmnt fordelade 1 vérlden, de har dérfor blivit
strategiska resurser och regeringar runt om 1 vérlden sétter upp regler for forséljning och
distribution. Till exempel bryts nu ungefar 95 % av allt neodym 1 vérlden i Kina
(Révarumarknaden, 2012) och i USA finns enbart ett gruvforetag som bryter séllsynta
jordartsmetaller pd endast tva stdllen (Molycorp, 2012). For att generatorn skall kunna
producera el fran de fataliga varv som vindturbinens vingar snurrar varje minut fodras en
vixelldda. Denna accelererar mekaniskt vingarnas rotation till betydligt snabbare varvtal,
namligen nagra tusen varv per minut. Dérefter dr frekvensen tillracklig for att generatorn
skall kunna omvandla den mekaniska energin frin vingarna till elektrisk.



4. Teori

Nedan foljer en genomgéng av den teori som anvénts till fallstudien. Pa fyra plan
behandlas den teoretiska referensramen vilket bidrar till olika dimensioner av ett
distributorsval. Forst behandlas teori kring marknadsstrategi med avseende pa hur vél
anvindandet av en distributor forhaller sig som marknadsstrategi. Vidare behandlas teori
om sjdlva valet av distributor. Sedan foljer en hallbarhetsdel med teori bade beaktande
marknadsaspekter som paverkar foretag samt pa ett mer specifikt plan hur detta paverkar
det enskilda foretaget. Kapitlet avslutas med teori som behandlar intervjuteknik som
anvinds vid samtliga intervjuer 1 arbetet.

4.1 Marknadsstrategi

WindEn har valt att ge sig in pd den brittiska marknaden for vindkraft. Nésta steg ar att
bestdmma vilken intradesstrategi som bést lampar sig for foretaget. Det finns en méangd
strategier som kan vara aktuella for WindEn vid penetration av en utlindsk marknad. I
detta kapitel redogors for de fordelar och nackdelar som dr forknippade med de olika
strategierna.

Det finns méinga faktorer som spelar in pé hur etablering pa en ny marknad kan te sig och
bor genomforas. For att sékerstélla att rétt val av strategi genomfors bor noggrann
genomgang goras och eftertanke tas av marknaden och dess befintliga aktorer. Den nya
aktoren maste ocksa rannsaka sig sjalv for att veta vilka forutsittningar som finns for att
lyckas med en expansion pa en ny marknad.

Vid intrdde pa en utlindsk marknad kan de féretag som redan verkar pa denna reagera
aggressivt mot den nya aktoren. Denna reaktion beror pé att foretagen kédnner ett hot om
minskad vinst pa marknaden. Extra stora anstrdngningar kan uppkomma for att forsoka
tranga ut nykomlingen dé det kan statuera som avskridckande exempel for framtida
aktorer (Jakobsen & Lien, 2003). Risken for aggressiv respons 6kar om marknaden ar
koncentrerad da det &r mycket som riskeras for de etablerade foretagen, vid en spridd
marknad ddremot mérks inte nyetableringen av i samma omfattning da varje foretag har
sma marknadsandelar. En annan faktor som spelar roll for hur mycket de befintliga
foretagen péaverkas ar tillvixten av marknaden, om det &r stor tillvdxt pd marknaden kan
den nya aktdren vinna andelar utan att ta kunder frdn de befintliga (Jakobsen & Lien,
2003).

Att sld sig in pa en ny marknad kan krdva mycket av foretaget finansiellt. Valet av
strategi avgor dock hur mycket resurser som kréavs. Att skapa och uppritthalla en relation
med en distributdr eller att starta ett helt nytt dotterbolag, fordrar naturligtvis olika mangd
resurser (Jakobsen & Lien, 2003). Irreversibla investeringar och handlingar dr ndgot som
okar risken med expansion enormt. Att investera 1 ett lokalt dotterbolag kan leda till stor
tillvixt men denna investering innebér ocksa en risk da den delvis eller helt &r
irreversibel. For ett litet foretag som mots av aggressiv respons fran befintliga aktorer, 1
form av priskrig eller liknande, kan stora fasta kostnader resultera 1 6desdigra
konsekvenser (Jakobsen & Lien, 2003).



For att minska kostnader och risker vid en expansion kan alltsa en allians av nagot slag
vara fordelaktigt framf6r uppkop eller nyetablering. Detta géller sérskilt for sma foretag
med liten buffert och sidkerhet (Jakobsen & Lien, 2003). De tre huvudkategorierna att
expandera till nya marknader (uppkdp, nyetablering och allians) kan jimforas 1 en tabell,
dér krav, risker, avkastningsmgjligheter och konkurrenskraft stills mot varandra for att se
vilket alternativ som passar det expanderande foretaget bést (Jakobsen & Lien, 2003).

Tabell 2 Strategimatris som jimfor olika expansionsmdojligheter utefter resursanskaffningskostnader, aggressiv
respons, marknadens genomsnittliga avkastning samt konkurrensfordelar.

Strategimatris Uppkop  Nyetablering Allians
Resursanskaffningskostnader - - +
Aggressiv respons - - +/-
Marknadens genomsnittliga avkastning +/- +/- -
Konkurrensfordelar efter etablering + +/- +

4.1.1 Uppkop och nyetablering

Uppkdp har stora fordelar 1 den kompetens och struktur som redan finns 1 det
nyforvéirvade foretaget. Dessutom kan foretaget ha natverk och varumérke som redan ar
etablerat pd den nya marknaden vilket kan 6ppna upp for en snabb och kraftig expansion.
Dock kan nyforvérvet ocksd ha arv som inte dr onskvérda och kan kosta mycket tid och
pengar att bli av med, detta kan rora sig om rykte, system, organisation med mera.
Dessutom kraver uppkdp mycket investerat kapital initialt (Jakobsen & Lien 2003).

En stor fordel med nyetablering ar att foretaget kan skriddarsy en 16sning som passar
perfekt for dess behov direkt. Vid nyetablering undviks problemen med arv, dock fir man
inte heller de fordelar som finns med en redan fungerande organisation. En annan nackdel
ar att dven nyetablering kostar pengar och kan ta lang tid (Jakobsen & Lien 2003).

4.1.2 Allianser

Allianser ar 1 jdmforelse med de direkta investeringarna savél billigare som snabbare sétt
att nd ut till den nya marknaden. En av de storsta farorna med att ingd allianser &r att
foretagen blir tvungna att lita pd varandra géllande resurser och kapacitet. En annan
begransande faktor ir tillvaxtpotentialen for det expanderande foretaget d vinsten delas
med en extern aktor istdllet for intern. Genom att alliera sig med en alltfor stor eller
alltfor liten aktor kan risker och problem med beroende och maktférhéllande uppkomma.
Genom att inga allians kan dven foretagens rykten och namn paverka varandra, detta
giller sjélvfallet 1 bade positiv som negativ riktning (Jakobsen & Lien, 2003)
Allianserna kan antingen beskrivas som indirekta eller direkta (Market Entry Strategy,
1991).

Med indirekt export skulle exportéren anvénda sig av ett svenskt foretag av typen export
management-foretag, exporthandelsforetag eller exportméklare for att hantera foretagets
forséljnings pa den brittiska marknaden. Mellanhénder av denna typ kan antingen fa
betalt i form av provision eller kdpa produkterna fran foretaget for att sedan silja vidare
dessa pa egen hand. Foretaget 1 fraga skulle med andra ord sakna kontroll 6ver sina
produkter pa den utlindska marknaden. Till den hér strategin hor sdrskilt ett antal



kortsiktiga fordelar som den korta tiden till att nd marknaden. Det tillter dven fOretaget
att fokusera pa sin inhemska marknad eftersom exportpartnern hanterar de utgifter som
kravs pé den utldndska. I slutdndan gor detta att risken for att expansionen ska komma att
paverka den inhemska marknaden negativt minimeras. P4 en lidngre sikt kan strategin
dock medfora vissa komplikationer om en onskan skulle véckas att av egen kraft ga in pd
den utldndska marknaden (Market Entry Strategy, 1991). Avsaknaden av kontroll 6ver
marknadsforing och forséljning riskerar dock att skada varumérket. Bristen pd insyn
omdjliggor dessutom att ndgon forstaelse for den internationella marknaden ska kunna
utvecklas internt inom foretaget. Sammanfattningsvis lampar sig indirekt forsiljning
darfor bést i fall da fragmenterade och spridda marknader rader, transaktionskostnader &r
laga och da kunderna koper stora kvantiteter (Hutt & Speh, 2010).

Den andra kategorin av allianser ar forséljning via direkt export. Genom att anvinda sig
av denna strategi skulle foretaget sjdlva ta ansvar for att finna lampliga samarbetspartners
pa plats 1 utlandet. Direkt export kan hér dven delas in 1 tva underkategorier - sdljombud
eller importerande distributorer. Sdljombud representerar utlindska leverantorer pa den
lokala marknaden i utbyte mot en viss provision pé forsiljningen. De forser leverantéren
med tjanster som lokal marknadsforing, lokala sdljpresentationer, behandling av tullar
och juridiska krav. Denna typ av samarbete ldmpar sig vl for foretag som tillverkar
hogteknologiska och avancerade produkter dd dessa kréaver séljare som ar tekniskt
kunniga. Importerande distributorer koper in produkter och séljer sedan vidare dessa pa
de lokala marknaderna till terforsiljare, butiker, eller bade och. Detta lampar sig battre
for simplare produkter som kan lagerhéllas, som leksaker, hushéllsartiklar och
fardigratter. Anledningen till detta dr att enklare produkter inte krdver samma grad av
interaktion mellan siljare och kopare.

Fortséttningsvis tillhor dven sdljombud direkt export och innefattas av bade agenter och
distributorer. En distributor dr en typ av mellanhand, oftast &r dessa lokala aktorer som
séljer produkter frin manga producenter till ménga konsumenter 6ver olika industrier.
Den typiska distributoren kan sprida sina kostnader 6ver flertalet sdljande foretag och &r
ofta representerade i en bransch. Fordelar med denna typ av kanal ar att de kan erbjuda
att hélla lager och fungera som tillverkarens forldngda arm. Distributoren tar full
aganderitt till produkten och star for hela marknadsforingsbiten (Hutt & Speh, 2010).
Precis som vid indirekt export medfor dven denna strategi bade kortsiktiga fordelar och
langsiktiga risker. En direkt kanal ldmpar sig da kunderna &r stora och vildefinierade och
forséljning innebér extensiva forhandlingar med krav pa snabb respons till marknaden.
Aven komplexa specialprodukter siljs, som ovan nimnt, med fordel genom en direkt
kanal eftersom forsdljningen stéller stora krav pa sdljaren och varje affar saledes tar stora
resurser 1 ansprak (Hutt & Speh, 2010).

4.2 Val av distributor

Att hitta ett lyckat distributionssamarbete kriaver tid, kapital, kunskap och tdlamod. Dock
ar det vart att noggrant utreda denna fraga da misslyckade samarbeten kan leda till
utebliven forsdljning, nedsmutsning av varumarket och samarbetet kan saledes vara
kostsamt att avveckla badde pa grund av nominella kostnader och negativ piverkan pa
foretagets goodwill.



Givet ovan dr att en distributor star for en lagkostnadsform av intrdde i en ny marknad.
Genom att anvinda distributorens kunskap och kontaktnét i den aktuella marknaden
skapas starka incitament till att anvdnda denna exportstrategi. Dessutom for foretag av
WindEns storlek, som saknar nddvéndigt rorelsekapital for att starta ndgon form av direkt
export till den nya marknaden, kan en distributér med sin marknadsforingsméssiga
kapacitet sdsom lagerhéllning, reklam och forséljning givetvis vara av stort varde. Dock
finns nackdelar i form av minskad kontroll och flexibilitet. Detta kan ge problem ldangre
fram dé det visat sig att distributdren inte kunnat avsitta tillrdckliga resurser till
produkterna. En distributor kan ha olika syn pé kapacitet, behov, filosofi och mal vilka da
kan stjédlpa snarare dn komplettera. Ett ineffektivt samarbete kan fungera
kontraproduktivt (Cavusgil et al, 1995).

For att ta beslut om vilken samarbetspartner som ar rétt dr det viktigt att utvirdera de
mojliga alternativen. For att finna fakta om aktorerna som finns pa marknaden kan
opartiska rekommendationer fran publika och privata kéllor vara till hjilp. Dessa kan
exempelvis vara organisationer som framjar hallbar utveckling, exportorganisationer eller
branschspecifika organisationer som exempelvis MCS och Renewable UK vilka
fokuserats mycket pa inom denna rapport.

Foretaget som vill in pd en ny marknad med hjélp av en distributor identifierar saledes
potentiella samarbetspartners med avseende pa relevanta urvalskriterier. De kriterier som
denna rapport tillimpar bygger pa en rapport frdn Center for International Business
Education and Research pa Michigan State University dar kriterier tagits fram med hjélp
av etablerade foretagsledare. Detta tillsammans med forskning 1 &mnet internationella
distributionskanaler har utgjort kunskapsbasen for kriterierna. Dessa kriterier anvédndes 1
dessa projekt i datalogaritmer som beslutsstodsystem, sa kallade expertsystem. Denna
rapport dmnar inte anvdnda programmerade system som beslutsstod utan endast
ramverket anvénds.

Ramverket ar uppdelat 1 fem stycken huvudkategorier i vilka kriterier grupperas efter
dess art. De fem kategorierna ér;

* Finansiella och foretagsmaéssiga styrkor

* Produktfaktorer

* Marknadsféringsméssiga kunskaper

* Engagemang

* Underlittande faktorer

Brister 1 detta ramverk kan ligga 1 svirigheter att kvantifiera eller bedoma data som
bygger pa subjektiva dsikter. Exempelvis kan prestationer vara létta att kvantifiera medan
rykte och bild av en viss distributdr kan vara svarare samt ge olika uppfattningar.
Dessutom bor det noteras att ramverk som dessa kan framkalla olika bedomningar da den
ligger hos betraktaren dér kriterier kan analyseras olika beroende pa hur de viktas. Nedan
genomgds de fem omraden som i artikeln ses som de viktigaste aspekterna att lyfta fram.



4.2.1 Foretagets styrkor och finansiella stallning

Att forstd distributorens verksamhet med dess styrkor och svagheter ar vésentligt for ett
potentiellt ldngsiktigt samarbete. Det &r viktigt att vrida och vénda pé varje sten av
verksamheten vilket erfarna foretag tenderar att gora 1 storre utstrackning vid val av
distributor. Fragor som dé ar viktiga att besvara, och som eventuellt fordrar fysisk
nérvaro hos distributoren for att forsta, ar bland annat huruvida dess lokaler och
utrustning ar lampligt utformade for att kunna behandla den aktuella produkten. Om
distributoren skall hantera montering, service eller liknande sé ér detta av speciellt
intresse.

Aven mer svardefinierade viirden ir viktigt att ta i beaktning som exempelvis ledningen
for distributorsverksamheten och hur gott anseende foretaget har. Eventuellt kan fel
ledning leda till en trogrorlig verksamhet som saknar den flexibilitet som kunder och
andra 1 viardekedjan for produkten efterfragar och utgor darav en flaskhals. Likasa kan en
ledning med ett for flexibelt synsitt pa verksamheten utgora ett hot mot standardisering
och kostnadseffektiva processer vilket dven det kan fa oonskade konsekvenser f6r Gvriga
delar av viardekedjan. Ledningen bor ocksa ha formégan att utforma bland annat en
marknadsforingsplan som striicker sig dver flera ar. Aven dgarna av distributionsforetaget
kan utgora ett hot emot ett potentiellt partnerskap beroende pa hur de ser pa foretagets
utveckling och avkastningskrav. Detta kan ha paverkan pé distributorens overgripande
kvalitet och resurshantering som alltsé inte Overensstimmer med leverantorens.

Distributorens finansiella status dr ndgot som ménga foretag ofta underskattar. Den
finansiella styrkan av en distributor dr mycket viktigt i avseende att kunna skapa ett
langsiktigt och héllbart partnerskap. De offentliga rdkenskaperna for distributdren kan
vara otillracklig och om det missténks att sa &r fallet kan det vara aktuellt att be att {a
studera deras bokforing egenhéindigt alternativt konsultera en oberoende tredje part, due
dilligence-process. Distributoren forvintas ha adekvata finanser for att kunna genomfora
utbetalningar i tid samt mojlighet att budgetera for marknadsforing,
kundrelationsstddjande aktiviteter samt andra indirekt verksamhetskritiska kostnader.
Detta dr mervédrden som dr viktiga hos en distributor och ér oftast direkt kvalificerande.
Dérfor ar det av relevans att dessa mervérden d@ven bevaras pa ldngre sikt.

Viktigast ar dock mojligheten att kunna anskaffa nytt kapital for att kunna hantera
verksamhetens fordrade tillvixt. Om distributdren inte har resurser att véxa i takt med sin
leverantdr dr risken stor att partnerskapet blir mycket kortvarigt och kostsamt for bada
parter (Cavusgil et al, 1995).

4.2.2 Produktfaktorer

De bist lampade distributorerna dr de som handlar 1 samma produktlinje som det sédljande
foretaget, nar samma marknadssegment och som har den tekniska expertisen att ge
service till kunderna. For att kunna utnyttja dessa och da alltsd en distributors fordelar
krivs att denna ar bekant med produkterna och branschen. Naturligtvis kan ibland dessa
distributorer hantera konkurrerande produkter. I dessa fall maste man leta efter ett foretag
som hanterar liknande utrustning eller vil kompletterande utrustning for att
sdkerhetsstélla att distributdren kan erbjuda service och kunskap.



Da produkten &r tekniskt komplicerat att sidlja och underhélla, blir kvaliteten pa
forséljnings- och servicepersonal en kritisk faktor vid valet. Om, som ndmnt ovan,
distributoren verkar inom samma bransch och alltsa har kunskap och erfarenhet av
vindkraft eller fornyelsebar energi bor det ticka in forsdljning och underhall.
Distributoren ska ocksa ha samma instéllning géllande kvalitetsarbete. Viljs en
distributor med ett rykte som inte stimmer 6verens med det séljande foretagets kan det
innebéra negativ paverkan pd varumérket. Vad géller produkten bor dessutom aspekter
som distributorens tillstand och skick av fysiska forutsdttningar, sa som exempelvis
anldggningar och fraktmedel, beaktas.

Ytterligare en faktor som spelar in 1 valet av distributor dr deras forméga att vidta
rattsliga atgérder mot eventuella intrang 1 det sédljande foretagets intellektuella kapital. Att
erhélla sdkerhet for de immateriella tillgangarna fran sin distributor gors via ett bra avtal.
Avtalet bor klargora huruvida distributoren fér tillgang till varumaérket, logotyp och andra
immateriella réittigheter. Distributoren ska bidra till att anstédlldas kunskaper och det
overgripande ryktet upprétthélls dven i den nya marknaden. Till exempel kan
distributoren forhindras fran att d&ndra produktens forpackning av erbjudandet.
Immaterialrétt ar ett komplext omrade och om inte avtalet noggrant utarbetas kan det
foranleda oavsiktliga konsekvenser som exempelvis att distributoren fétt ritt till en del av
vardet av de immateriella réttigheterna (Cavusgil et al, 1995).

Viktiga delar av ett distributionsavtal inkluderar bland annat vilket geografiskt omrade
det ticker och om ensamritt rader till detta territorium. Aven eventuella begrinsningar i
distributorens forsédljning av konkurrerande produkter och vilket ansvar det tillverkande
foretaget har nér det géller att leverera produkten. Dessa forvéintas normalt vara rimliga
anstrangningar for att halla produkten konkurrenskraftig och fullf6lja bestéllningar.

Vidare bor 1 avtalet ingé vad distributoren har for ansvar att marknadsfora och silja
produkten. Villkoren for forséljning ska da dven inkludera ansvar for transport, leverans,
forsékring, och nér dgande och risk i férhallande till produkten kommer att Idmnas dver
till distributéren. De ovan ndmnda réttigheter och begransningar i1 forhéllande till dina
immateriella rittigheter blir &ven de en viktig avtalspunkt.

Slutligen ska avtalet behandla vad som hénder om négon part vill avbryta samarbetet
samt inkludera begransningar om utlimnande av konfidentiell information och hur denna
information ska skyddas framfor allt da samarbetet upphor.

Avtalet méste noggrant utarbetas med hénsyn till vad WindEn forséker uppna samt
konsekvenserna av konkurrenslagstiftningen och andra regler vars asidoséttande kan leda
till stranga straff och varierar beroende pa det geografiska omrdde som omfattas av
avtalet (Law Donut, 2012).

4.2.3 Marknadsforingsmassiga fardigheter

For att erhdlla en effektiv marknadsforing frén sin distributdr maste som ovan beskrivits
en tydlig rollférdelning goéras med avseende pa, produkttillgénglighet, teknisk support
och pris. Nir detta dr gjort kan en mer detaljerad roll av distributorens forvintade
marknadsforingsdtaganden faststdllas (Webster, 1986).



Distributorens framsta roll dr att synliggéra produkten for befintliga och potentiella
kunder och gora den tillgdnglig for dessa. Detta innefattar &ven nddvandiga kringtjanster
som eventuell support, leveranstjénster eller finansiella tjénster (exempelvis kredit).
Diérav ar marknadstiackning en vésentlig del av distributorens kvaliteter och det stéller
krav pa att marknaden ar adekvat identifierad utefter malgrupp och geografi. Troligt ar att
det krévs flera distributérer om fullstindig marknadstdckning efterstrdvas. Antalet
distributorer som behovs for att ticka en marknad beror pa flera faktorer varav de mest
essentiella identifieras av Webster (1986).

1. Marknadens potential och dess geografiska koncentration.
. Tillverkarens befintliga marknadsandel och aktuell konkurrenssituation.

3. Forvéntad forsdljningsfrekvens samt huruvida produkten dr en MRO- eller OEM-
produkt.

4. Om produkten utgor en verksamhetskritisk komponent for slutkunden och det

dédrav finns stora krav pa tillgdnglighet.

Krav pd teknisk kompetens for att sdlja och underhélla produkten.

6. Omfattning av eventuell produktvariation och hur stor roll detta spelar som en
konkurrensfaktor.

9]

Distributor véljs for att pa ett kostnadseffektivt sitt sla sig in 1 en ny marknad. Utan
nédrvaro 1 en ny tdmligen okidnd marknad krévs emellertid att den valda distributéren visar
pa marknadsforingsmaissiga fardigheter forenade med det séljande foretagets instillning
(Cavusgil et al, 1995).

Distributérens huvudansvar ér att kontakta nuvarande och potentiella kunder och gora
produkten tillgdnglig pad marknaden (Webster, 1986). Det géller att distributren 1 frdga
har erfarenhet av malgruppen och den rétta geografiska tickningen for att nd dem. En
viktig del 1 detta dr dven kundservice. Kan distributdren std for goda leveranser och
uppritthélla kundkontakt fore under och efter kop. Dessutom innebér kundservice att
halla lager, erbjuda forsdljning av reservdelar och after-sale service.

Distributorens forséljningsstyrka bor motsvara den pa hemmamarknaden 1 form av
likartad instéllning till forsdljning. Detta kan innebéra att delta pd méassor och vara
medlem och representativ 1 branschorganisationer. Hur stark distributéren ér 1
marknadsforingen &r sdledes en avgdrande aspekt for ett lyckat marknadsintrade. Hur
distributéren kommer att prestera med avseende pa inldrningsforméaga bland personalen,
reklam, kundsupport och after-sale service dr alla avgérande och kritiska faktorer. En
aggressiv marknadsforingsstrategi ger ett aggressivt marknadsintrdde (Cavusgil et al,
1995).

Det producerande bolaget dr generellt beroende av distributdren for att hitta nya kunder
pa den aktuella marknaden och det dr diarfor som distributoren axlar en stor roll 1 att utdka
producentens marknad och forvintas aktivt f6lja detta mal. I och med detta ansvar
kommer produkten att ta vdsentliga marknadsforingsresurser 1 ansprak. Ddrav torde



produkten utgdra en del av distributorens potentiella intéktskilla och det finns alltsé ett
Omsesidigt intresse av att produkten nar marknaden.

Det tycks dock inte finnas ndgra generella riktlinjer gédllande vad och till vilken grad
distributoren bor ansvara for marknadsforingen. Det beror 1 stor utstrackning pé det
tillverkande foretagets marknadsposition, produktens samt mojligheten att prognosera
efterfrdgan och tillgodose denna. Det finns alltsd en begrinsad mojlighet att definiera
distributorens roll om inte det tillverkande foretaget har en tydligt definierad
marknadsforingsstrategi.

Produktens tekniska karaktir dr en annan avgorande faktor och da fridmst om det dr hoga
krav pé differentierande funktioner vid forsdljning av produkten. Marknadsforingens
fokus maste da dndras for marknaden 1 fraga for att tillgodogdra den bésta anpassningen
till marknaden. Till sist har &ven malkundernas uppfattning om produktens tillgénglighet
en roll 1 detta. Kraver kunder en direkt tillgédnglighet eller kan mycket prognostiseras
(Webster, 1986).

4.2.4 Engagemang och underlattande faktorer

Stundom é&r den enda differentierande faktorn mellan olika distributorsval dess intention
att engagera sig 1 ett samarbete eller partnerskap. Engagemang ar en forutséttning for att
sdkerhetsstélla att distributoren ser bade producenten och dess produkt som en 1dngsiktig
och ytterligare véardefull partner.

Morgan och Hunt (1994) menar att det ar kritiskt for en verksambhet att forsta
forutsédttningarna for att skapa engagemang for en langsiktig relation. De definierar
affarsmassigt engagemang som Onskan av en part i en affarsrelation att vidmakthalla och
styrka relationen 1 fraga pa obestdmd tid. Vidare utgor forstaelsen for goda
affarsrelationer en konceptuell grund for organisatorisk framging. Genom att skapa ett
engagemang hos distributdren och ett starkt affarsforhallande blir det mer troligt att
distributoren ar villig att dela betydelsefull business intelligence samt adekvat
marknadsfora motpartens specifika produkt eller produktlinje. Detta sker da det skapats
ett fortroende parterna emellan.

Rotter (1967) definierar fortroende som “Generellt forvintande hos en part att en annan
parts ord gar att lita pd” och det leder till 6kade mojligheter till samverkan, eventuella
funktionella konflikter med konstruktivt utfall samt sdkerhet i det att relationen
vidmakthalls.

Morgan och Hunts (1994) statistiska KMV-modell forklarar det f6ga forvinande
sambandet hur kommunikation, delade virderingar samt en stark maktposition leder till
Okat fortroende hos den andra parten. Opportunistiskt beteende har daremot en tydlig
negativ inverkan pé fortroendet for denna part. Opportunistiskt beteende definieras har att
en part presenterar fakta utifran ett perspektiv utifran ett egennyttigt perspektiv samt har
en oférmdga att konsekvent f6lja upp 16ften da som inte direkt gynnar dess egna syften.

Sedermera finns det ytterligare underlattande faktorer vilket asyftar egenskaper hos
distributéren som dr gynnsamt eller nddvandigt for ett eventuellt samarbete. Detta kan



exempelvis vara av teknisk karaktdr som hur distributoren presenterar data och hur vél
detta sammanfaller med eventuella krav som stélls pd detta. Det kan dven vara mer
abstrakta virden sa som managementfilosofi eller foretagskultur 6verlag, vilka inte skall
forringas. Att generella synsétt pa affarsverksamheten sammanfaller dr vésentligt for att
kunna effektivt kunna komma fram till beslut och samarbeta obehindrat. Inte séllan &r det
relevant att se till egenskaper som kan komma att forvéntas 1 framtiden som
distributorens forméaga att producera produkten under licens eller genom en gemensam
satsning (Morgan & Hunt 1994).

4.3 Hallbarhet

I detta kapitel ges en teoretisk bakgrund till hallbar utveckling. Forsta stycket handlar om
historik och innebord av begreppet varpa ett avsnitt foljer om négra av de verktyg och
hjdlpmedel som har konstruerats for att fora utvecklingen 1 riktning mot ett hillbart
sambhdlle.

4.3.1 Historia och definition

Haéllbar utveckling &r 1 dagens samhélle ett vélspritt begrepp. Intressant att iaktta ar darfor
att begreppet ar relativt nytt. Antagligen har idén om ett héllbart samhille och en héllbar
utveckling uppkommit pa flera stillen men det sitt som inneborden definieras 1 dagslaget
kommer frdn FN. I en skrift kallad ”Our Common future” i folkmun kénd som
Brundtlandsrapporten. I andra stycket kan foljande ldsas; ”Believing that sustainable
development, which implies meeting the needs of the present without compromising the
ability of future generations to meet their own needs, should become a central guiding
principle of the United Nations, Governments and private institutions, organizations and
enterprises” (DESA 1999). Ovanstéaende textstycke har kommit att bli sjdlva definitionen
av begreppet hallbar utveckling. Som synes ér det enbart en dvergripande néstan
ideologisk deklaration och definitionen ger alltsd ingen handgriplig guidning hur man ska
handla. Begreppet blir enormt stort och det har under arens lopp framkommit en rad mer
praktiska védgledningar.

Ett stort steg inom hallbar utveckling globalt sett skedde ar 2012 nar FN presenterade ett
nytt dokument ”The future we want”. Publikationen ar frukten av det arbete kring héllbar
utveckling som avslutades med en konferens 1 Rio de Janerio, Brasilien 1 juni 2012 och
darfor allmént kom att kallas ”RIO +20”. I denna rapport konstaterar FN att manga lander
har kommit langt sedan 80-talet med att infora hallbar utveckling pa pappret men att det
finns mycket att gora 1 praktiken (DESA 2012).

4.3.2 Delar av hallbar utveckling

Normalt brukar héllbar utveckling delas in i tre omrdden och nyckeln med héllbar
utveckling dr att kunna kompromissa mellan dessa omraden och framforallt inte forsaka
ett for att nd framgang 1 ndgot annat. Det tre omrdden &r social hallbarhet, ekonomisk
hallbarhet och ekologisk hallbarhet. P4 engelska kan man ibland hora referenser till the
triple bottom line eller 3PL dér man talar om people, profit and planet (Fisk 2010).
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Figur 10 De tre grundpelarna inom héllbar utveckling; ekologisk, social och ekonomisk.

Grundtanken med de tre hornpelarna ér 1 tur och ordning, socialt ska ett samhaélle vara
stabilt och baserat pa de grundlaggande ménskliga behoven. Ekonomiskt héllbart innebar
att samhallet 1angsiktigt ska hushélla med resurser, materiella savdl som méanskliga.
Ekologisk héllbart till sist handlar om att ekonomisk tillvéixt inte ska ske till priset av ett
ojamlikt samhaélle och en forstdrd miljo (KTH, 2010).

4.3.3 Verktyg, regleringar och riktlinjer

Manga stater savil som dverstatliga myndigheter och organisationer har ett gemensamt
mal att foretagande ska ske pa ett hallbart sitt. Darfor finns det en uppsjo av verktyg,
koder, regleringar och riktlinjer som hjalper foretag att styra sin verksamhet mot ett
hallbart synsétt. Foljande avsnitt har for avsikt att redogora for ndgra av dem. Genom att
ansluta sig till, och eller folja de regelverk som ar uppsatta av respektive organisation
visar foretaget for sina kunder, konkurrenter och samhillet 1 stort att man tar hallbar
utveckling och hallbart foretagande pé stort allvar.

I ett tidigt forsok att kvantifiera hallbarhet skapades I=P*A*T ekvationen. Det ér ett
relativt trubbigt instrument men ger en intressant aspekt i och med att den tydligt visar att
hallbarhet dr mer d4n miljo6forstoring. let star for Impact, alltsd vad effekten &r pd miljon. P
betecknar storleken pa vérldens population, A refererar till affluence vilket ska tolkas
som nivén av konsumtion i vérlden och slutligen T betecknar technology som innefattar
savil de processer som anvinds for att skdrda naturresurser samt transformeringen av
resurser till anvéndbara varor och 6verblivet avfall (Sustainable Scale, 2003).

Global Compact ér ett program innehéllande tio principer uppsatta av FN som
presenterades 1999 vid World Economic forum av ddvarande FN-chefen Kofi Annan
(Larsson, 2005). Idén med principerna ér att ge enkla 6vergripande riktlinjer for hur
organisationer och foretag ska agera 1 sitt forhdllande till milj6, arbete och méanskliga
rattigheter. Principerna tar sitt avstamp 1 FN:s deklaration om de ménskliga rittigheterna
vilket behandlas 1 de fyra forsta principerna. Dérefter foljer tre principer med riktlinjer
avseende arbetsforhéllande. De avslutande fyra handlar om miljon. Principerna ér luftigt



skrivna och bor ses endast som grova riktlinjer. Exempelvis princip nr 8 som siger att
”Genom att uppmuntra till storre hansynstagande till miljon™ (Larsson, 2005, s.145).

Global Compact kriaver ingen sérskild redovisning utan dess styrka ligger 1 att foretag
officiellt ansluter sig till konceptet och lovar att f6lja och stédja dels de tio principerna i
programmet men ocksé att katalysera aktiviteter som stddjer FN vidare mal. Det &r
frivilligt for foretag att ansluta sig till Global Compact, for ndrvarande har 6ver 10 000
organisationer/foretag i over 130 ldnder anslutit sig. Anslutningsprocessen ar enklast
tdnkbara, det racker med att foretaget skriver ett brev till FN dar man meddelar att man
vill vara med samt att man finansiellt bidrar eller sponsrar projektet. For att gora det
mojligt dven for smé foretag att ansluta sig (for narvarande krévs det dock att foretaget
har Gver tio anstéllda) dr sponsringstariffen faststdlld och progressiv. For de allra minsta
foretagen med en arlig omséttning pd mindre d&n 50 MUSD é&r déarfor kravet enbart att
man ger valfritt bidrag (Global Compact, 2013).

Internationella standardiseringsorganisationen (ISO) har antagligen de mest vélkdnda
riktlinjerna och reglerna nér det géller héllbarhet. ISO startade redan 1947 och har som
idé att vara ett overstatligt konsortium med starka kopplingar till nationella
standardiseringsorgan. Nitverket bestdr av 163 lidnders standardiseringsorgan och dess
verksamhet stods av 6ver 600 internationella och regionala organisationer. ISOs arbete
innefattar 6ver 3 300 tekniska enheter och man ridknar med att en bit dver 100 000
experter har varit inkopplade vid arbetet med att ta fram standarderna (DESA, 2012).

ISO-standarder ar globalt mycket accepterade standarder och det finns 6ver 14000 olika
standarder dér ca 340 dr framtagna for miljoomrédet. Grundtanken med standarderna ar
att foretag som dr certifierade enligt ISO levererar produkter och tjanster som &r sékra,
palitliga och av god kvalitet. De tva grupper av standarder som é&r allra vanligast nér det
géller héllbart foretagande och hallbar utveckling ér dels ISO-9001 som hantera krav for
kvalitet, men frimst dr det den sé kallade 14000 gruppen som handlar om
miljéanpassning. Slutnummer 0 star for principer och terminologi och slutsiffra ett
innehéller de krav som krivs, ddrav visar manga foretag att de ar ISO-14001 certifierade
(IS0, 2013).

14000-gruppen har en tydlig svaghet, den bygger pé ett prestandasystem liknande Global
Compact och kan ses som ett verktyg for ett foretags process att systematiskt arbeta mot
ett bittre miljoarbete. Foretagen sétter sjdlva upp sina mél och det finns dérfor en risk att
aven fOretag som dr certifierade enligt 14000 klassen ha vildigt skilda miljomal (Larsson,
2005). Vidare anser Larsson att det finns en risk 1 att ett foretags tillverkningsprocess kan
bli miljocertifierad enligt ISO14000 utan att ndgon hiansyn tas till de rdvaror som stoppas
in 1 processen.

Enligt organisationen sjilva bor ett foretag som vill verka for en hallbar utveckling se
ISO14000 familjen som en av tre hornpelare. En av de andra tva ar organisationens
dokument ”ISO standards and the Green Economy” som &r en komplementér publikation
som avhandlar social and environmental management samt hur man bér méta utsldpp av
vaxthusgaser. Till detta bor foretag agera enligt ”RIO +20” vilket &r ett dokument som



ska realisera 6verenskomna handlingar (ISO, 2013) som &r frukten av FNs konferens om
hallbar utveckling som hélls 1 juni 2012. Med hjilp av den hir typen av dokument hoppas
organisationen att man kan ge foretag praktiska verktyg som ska hjilpa foretagen vid
strategiska beslut rorande hur man kan reducera kostnader, minimera waste och felaktiga
produkter/tjdnster samt d6ka produktiviteten.

Global Report Initiative (GRI) har som syfte att pd en global niva skapa riktlinjer for hur
foretag ska redovisa sina ataganden och fragor rorande héllbar utveckling. Den forsta
versionen av GRI skapades 1997 av Coalition for Environmentally Responsible
Economies (CERES), en organisation som verkar for ett héllbar ekonomiskt samhélle och
skapades 1 efterdyningarna efter Exxon Valdez oljespillkatastrofen i Alaska 1989. (GRI,
2006).

Malet med GRI &r att langsiktigt forsoka hoja redovisningen vad géller hallbara fragor till
samma niva som géller de ekonomiska fragorna. De gor det genom att skapa en mangd
allianser med sd kallade strategiska partners, och sammanfor intressegrupper inom ramen
for initiativet (foretag, Non-Governmental Organization, redovisningsexperter etc.) och
pa sa sitt standigt utveckla ramverket. Den senaste versionen 3.1 utkom sa sent som i
april 2011 (GRI, 2013). Som intressant notis kan ndmnas att bdde Global Compact och
ISO ér strategiska partners till GRI.

Till skillnad frdn Global Compact som enbart dr idémaéssigt har GRI tydliga krav pd vad
och vilka nyckeltal som ska rapporteras precis som vilken ekonomisk redovisning som
helst. Foretag/organisationer far ansluta sig till GRI och redovisar dé enligt speciella
formulér. Beroende pd noggrannheten 1 redovisningen klassas foretagen i tre nivéerna A,
B och C (GRI, 20006).

Redovisningen delas in 1 tre kategorier som avhandlar milj6, social och ekonomiska
aspekter. Miljoaspekterna tar upp sadana saker som paverkan pé luft, vatten,
naturresurser, flora och fauna samt ménniskors hélsa vad géller bade
produktionsprocesser och varor och tjdnster. De sociala aspekterna inriktar sig pa fragor
rorande barnarbete, kvinnosyn, fackforeningsfragor. Den sista aspekten, den ekonomiska,
tar upp sddana ekonomiska fakta som inte ingédr 1 den normala ekonomiska redovisningen
ndmligen hur foretaget/organisationen hanterar aktiviteter sdsom de anstélldas loner,
bidrag till samhéllet och hur foretaget agerar lokalt eller regionalt.

For att gora det extra tydligt och hjélpa foretag inom olika branscher finns en ytterligare
nivd av riktlinjer. Hir ges komplimenterande kommentarer och branschspecifika
nyckeltal att redovisa. For foretag inom energiomradet vilket kan vara aktuellt for
WindEn heter komplementet Electric Utility Sector Supplement (EUSS) (GRI, 2013).

Av speciellt intresse for denna rapport &r att se pa de nationella regler, verktyg och
riktlinjer som géller 1 UK. Det ar framst tva instanser och dess publikationer som ar
namnvérda. I Storbritannien dr det Department of Enviromental, Food & Rural Affairs
(DEFRA) som ér den regeringsinstans som fridmst driver denna typ av frigor. DEFRA



har tagit fram riktlinjer som ska verka som stod for hur foretag verksamma i1 UK bor
rapportera miljorelaterad information.

Riktlinjerna bestar av 22 stycken sd kallade environmental key perfomance indicators.
Dessa delas in i fyra delar déir tre av dem behandlar utsldapp inom respektive luft, vatten
och mark och den fjarde gruppen bestar av nyckeltal for nyttjande av naturresurser.
Utover dessa 22 nyckeltal bor varje foretag/organisation lamna upplysningar relaterade
till hela logistikapparaten och foretagets produkter (DEFRA 2006).

Det brittiska standardiseringsorganet heter enkelt nog British Standard (BS). BS ser som
en av sina uppgifter att forenkla for sma och medelstora foretag (SME). I den sa kallade
BS-8555 har British Standard dérfor brutit ner ISO 14000-familjen till en férenklad
implementeringsprocess i sex steg, nigot som kan vara extra intressant for WindEn. Aven
BS-61400-25 kan vara av intresse for WindEn pa den nya marknaden da denna bygger pé
IEC 61400-25. D& WindEns verk ar utformade efter IEC 61400-2:2006 (se kap 3.1.1)
som &r en del av IEC 61400-25 har de goda forutséttningar att utoka omfanget.

En tydlig skillnad mellan ISO och BS ér att dédr ISO ser sig sjdlva som en icke
vinstdrivande organisation och fritt sprider sina publikationer tar BS bra betalt
(hundratals pund styck) for stora delar av sina. D4 det inte kan anses avgdrande for detta
projekt vad dessa brittiska standarder exakt sdger utan det far bli ndgot som antingen
undersoks 1 ett senare skede eller ett mgjligtvis ett krav man kan stélla péa de distributorer
WindEn ska jobba mot 1 UK har inga publikationer kopts in (BSI, 2013).

Sammanfattningsvis kan man observera att samtliga initiativ och program ar relativt
unga, de flesta har bara ndgot decenniums historia och darfor sker det en stor utveckling
inom de flesta program. Det dr enormt stora program som 1 forsta hand ar tinkt att guida
de multinationella foretagen. Det dr dock viktigt att sma foretag som WindEn kénner till
vad som finns dér ute och det kan ge en vink om aspekter man ska titta pd nir man véljer
samarbetspartners och leverantorer. Dessutom finns stora mojligheter att ligga 1 framkant
gillande hallbar utveckling vilket kan ge stora konkurrensfordelar.



5. Resultat

Nedan foljer de resultat som fallstudien givit. Kapitlet inleds med en beskrivning av hur
urvalsprocessen av intervjukandidater genomfordes f6ljt av en presentation av utfallet.
Vidare presenteras resultat av den kontakt tagen med mojliga distributorer. Kapitlet
avslutas med en genomgang av de kandidater som kontaktats.

5.1 Resultat av urvalsprocess

Urvalsprocessen pabdrjades med att ett antal kritiska framgangsfaktorer togs fram 1
avseende att identifiera det bist lampade alternativet utefter forvéntningar och krav
stillda av WindEn och forfattarna. Det forsta kravet som stéllts pd distributérerna frén
WindEns sida ér att distributoren ska ha en MCS-certifiering. Detta krav underléttade
sorteringsarbetet och isolerade 142 kandidater frain MCS:s egna register dver installatorer
av vindkraft med erhdllen certifiering. Data fran samtliga dessa 142 kandidater hdmtades
frén respektive foretags hemsida och fran den brittiska affdarsdatabasen Company Check
(2013).

De foretag som forst uteslots var pa grund av att de ldmnat bristande information till
Company Check och informationen pé foretagets hemsida var skral (1). Dessa foretag
ansags inte nd upp till efterstravansvird professionalism alternativt storlek. Dérefter togs
de foretag bort som helt fokuserar pé solkraft och ddrmed saknar tidigare erfarenhet av
installation av vindkraftverk (2).

Nasta gallring gillde de foretag som angivit sig som enbart installatorer och som dédrmed
inte vintas kunna axla rollen som distributdr 1 det avseende WindEn forutsatter (3).

Ett antal foretag sallades sedan bort da de enbart installerar egentillverkade verk och har
séledes en alltfor stark anknytning till ett enskilt varumérke. Pa liknande sitt
diskvalificerades nigra 6vriga vilka hade ett uttalat exklusivt samarbete med enbart ett
tillverkande foretag (4).

Erfarenhet inom montage av medelstora vindkraftverk ansadgs som en forutsittning for ett
samarbete med WindEn och utgjorde séledes ett kriterium. Vindkraftverk i omfattningen
mindre dn 15 kW innebdér ldttare montering av bland annat fundament vilket alltsa leder
till att viktig erfarenhet saknas och darfér minskar mdjligheten till ett smidigare
samarbete. Darfor har distributdrer som enbart séljer verk i intervallet under 15 kW
séllats bort (5).

Vidare séllades foretag dven ur en geografisk synvinkel d& WindEn soker en distributor
med hog grad av spridningsforméga och hellre avser samarbeta med en aktér med
nationell tickning &n flera regionala aktorer (6).

Samtliga foretag som klarat ovanstdende gallring ansags som mojliga kandidater (7). For
att ytterligare spetsa listan gjordes en avslutande sillning baserat pa ett val dir foretag
som inte hade verk 1 storleken runt 45 kW 1 sin produktportfdlj rankades som
toppkandidater. Detta sista gallringssteg motiverades med att konkurrerande produkter
mojligen kan begriansa distributdrens motivation att lyfta fram WindEn 45 1 sitt sortiment.



Tabell 3 De sju urvalskriterierna som ingar i urvalsprocessen av distributorer.

1. Avsaknad av hemsida/bolagsinfo For sma bolag innebér oviss framtid samt
tecken pa oseriositet

2. Bristfillig erfarenhet av Fokusomrade pa exempelvis solenergi

vindkraftverk innebar tappat fokus pa vindkraft

3. Primiért ej distributorer Saknar kunskap och intresse for att axla
distributorsrollen

4. Siljer endast egna verk Alltfor stark anknytning till ett varumarke
innebaér fel fokusering.

5. Fel storlek (<15kW) Mindre verk innebér avsaknad av viktig
erfarenhet av uppforandeprocess

6. Geografisk nirvaro Alltfor lokal narvaro ger en liten spridning,
icke onskvird effekt

7. Liknande verk Kan ta av fokus pd WindEns verk och

utgora marknadsforingsmassiga konflikter

Antal distributorer efter utsallning
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Figur 11 Staplarna visar antalet kandidater kvar efter varje urvalssteg.

Arbetet med genomgangen av de 142 stycken installatdrerna listade av MCS resulterade 1
att 6 stycken toppkandidater valdes att g& vidare till intervjuprocessen. En reservlista
utgjordes av de foretag som fallit bort 1 det ovan beskrivna sista steget och inneholl
séledes distributorer med “god passform” men med ett konkurrerande verk pa 50 kW. Ett
antal distributorer frén reservlistan(6) valdes ut for kontakt baserat pa det allménna
professionella intryck de ingav. Pé grund av begransade resurser kunde ej samtliga
distributorer 1 denna kategori kontaktas. Det innebér darfor inte att de kvarstdende
kandidaterna inte kan vara intressanta for kontakt i framtiden. De resterande
distributdrerna stér att finna 1 appendix 4.



Tabell 4 Distributorer som vistats intressanta for vidare kontakt

Toppkandidater (fran 7) Reservkandidater (fran 6)
Capture Energy Green Generation

Eco EnerG Solutions New Generation Energy (NGE)
Green Power Solutions Sitec Infrastructure Services
Solar Energy Alliance TGC Renewables

Source Renewable Universal Green Energy

West Coast Electrical VG Energy

5.2 Resultat av kontakt med distributorer

I f6ljande kapitel redogors for den information som extraherats vid kontakt med de
utvalda kandidaterna. Forst presenteras de distributorer som stillt upp pa intervju,
dérefter listas de som av olika anledningar inte haft mdjlighet att medverka i intervju.

5.2.1 Green Power Solutions

Green Power Solutions, GPS, ér en vindkraftverksdistributor aktiv 1 England 1 omradet
kring Suffolk med huvudkontor i Kings Lynn. Foretaget grundades i september 2009 och
har upplevt en stadig tillvixt under de senaste dren och omsitter idag tre miljoner pund.
GPS anstiller fem installatorer, tva elektriker, ett par kontorsarbetare samt tva direktorer.

GPS har endast installerat fem vindkraftverk 1 storleksordningen stérre dn 30 kW men det
har skett utan komplikationer och de anser att foretaget besitter kompetensen att hantera
dessa installationer utan ndgra problem. De installerade vindkraftverken har varit 1
effektspannet kring 50 kW och av modellerna Endurance E-3120 och EC-Wind ES55. 1
Ovrigt har de tidigare installerat 30 stycken 5 kW-turbiner, 50 stycken10 kW-turbiner
samt tre stycken 20 kW-turbiner. For ndrvarande sdger de sig ha sex storre turbiner 1 50
kW-klassen under planering. Director Matthew Peukert menar att bolagets fokus nu bor
ligga pd att sélja storre turbiner fran 30 kW upp till 200 kW. Dér ser de att de kommer ha
hogst marginaler och béttre 16nsamhet én tidigare. Likt WindEn ser de att den storsta
malgruppen for vindkraftverken &r jordbruk och markégare, en malgrupp de &mnar
behélla som fokus.

Fullstindig kompetens for att utfora planering, grundarbete, kabeldragning och
installation ségs finnas inom foretaget och GPS har vid samtliga installationer hanterat
hela processen frin kop till fardig installerat vindkraftverk. Maskiner for eventuellt
grundarbete (gravande, cementering och anldggande av vig) hyrs eller inforskaffas efter
behov. Vidare sé hanterar GPS eventuell service och underhdll f6r samtliga sina
produkter forutsatt att de fatt adekvat utbildning av sina leverantorer.
Planeringsarbetet med bygglov skots dven det internt och sigs ha fungerat mycket bra.
De kontrollerar alltid ansékan for bygglov med det aktuella bygglovskontoret innan de
gor en formell ansokan vilket resulterat 1 mycket fa avslag. Det podngteras dock att
bygglovsprocesserna for de storre turbinerna foga forvdnande varit betydligt mer
komplicerade dn for mindre turbiner men inte upplevts vara ohanterligt.



GPS har uttryckt ett intresse av att bredda sitt sortiment med produkter likt WindEn 45
forutsatt att MCS-certifiering och prestationsmétningarna utfaller positivt. De har dock
tidigare ingen erfarenhet av fackverk men ser inte att det skulle skilja sig méarkbart frin
andra alternativa konstellationer dé storre torn 1 samtliga fall fodrar en kran. Dock sa
foredrar GPS rortorn 1 forhallande till fackverk. Detta eftersom det har noterats en tydlig
preferens hos kunderna mot rortorn och de ter sig darav mer léttsédlda. Eftersom en del 1
planeringen utav vindkraftverkets uppforande generellt omfattar en visual impact
assesment dér verkets estetiska lokala padverkan utreds gor det dven att det finns en storre
chans att bygglov och dylikt utfaller vl om verket dr av rortornsmodell.

GPS marknadsfor inte sina produkter aktivt och har heller inte varit delaktiga 1 ndgon
storre utstrackning pa méssor och exposéer. De dr dock delaktiga i flera
lantbrukarsillskap och grupper vilket de anser vara tillfredstéllande 1 dagsldget da
uppskattningsvis 90 procent av forséljningen sker genom hédnvisningar frén tidigare
kunder. Kunderna finansierar generellt sina investeringar via finansiella kontakter som
GPS formedlar med attraktiva betalningslosningar. Att f4 eventuella lan beviljade kravs
dock att verket &r MCS-certifierat om det har en effekt pd under 50 kW. I enighet med
distributorens MCS-certifiering maste dven en vindanalys goras vilket gors pa plats med
adekvat utrustning dock inte med anemometer och dver en langre tid da de anser att dessa
matningar inte nddvéindigtvis varken &r representativa eller I[onsamma.

Overlag gav GPS ett positivt och professionellt intryck. Att samtliga processer relaterade
kring kop och uppforandet av ett vindkraftverk skdts internt torde vara en stor fordel da
kontakten med slutkonsumenten blir god och virdekedjan kortare. Sedermera sag GPS
positivt pA WindEn och vindkraftverket WindEn 45 och dr mycket intresserade av vidare
kontakt efter att WindEn 45 erhallit MCS-certifiering samt kan uppvisa intressant
oberoende data av verkets prestation.

5.2.2 New Generation Energy

New Generation Energy, NGE, startades 2004 av director Andrew Metcalf (tilltalsnamn
Andy) 1 Tavistock, sydvistra Storbritannien. Foretaget har haft en stabil tillviaxt och har
idag sex anstéllda med en omsittning pa omkring en miljon pund. Under en intervju med
NGE utgavs inga konkreta nyckeltal gidllande I6nsamhet eller solvens och likviditet. Det
ses dock inte som ndgot problem da den generella tillforlitligheten till informationen
torde vara god.

Under de senaste fem aren har NGE installerat runt 30 vindkraftverk 1 storleksordningen
45 kW varav tre verk har varit av fackverksmodell. Detta innebar att NGEs erfarenhet av
installation av denna typ av verk &r god och av tillfredstdllande grad for WindEn.

NGE har som ambition att ha sa god kontroll som mdjlig 6ver hela installationsprocessen.
De anlitar generellt sett en extern entreprendr for en del av grundarbetet fram till
grundcementering och eventuell uppsittning av stingsel som de alltsd hanterar internt.
Gillande motsvarande bygglov hanteras detta i samarbete med ytterligare en extern part
med specialistkompetens av bygglov for denna typ av byggnation. NGE havdar att det ar
ndstintill en nodvindighet att bygglovsprocessen hanteras tillsammans med en
specialiserad part da det beskrivs som en komplicerad process. De har under 30 klara



bygglovsansokningar for vindkraftverk 1 WindEn 45s storleksordning endast stott pa
problem i tva fall. Bada fallen géller det Brittiska flygvapnet som haft synpunkter pa
verkens hojd vilket resulterat i att en infrar6d lampa installerats pa vindkraftverkets topp.

NGE lagerhaller inte storre vindkraftverk. De bestélls istédllet och tas emot 1 samband med
att det blir aktuellt att sdtta upp verket 1 installationsprocessen. Enbart ett mindre lager av
reservdelar halls for snabb och tillforlitlig service. NGE hanterar service och underhéll av
samtliga verk de distribuerar och kénner stort ansvar infér kund att produkterna ar
palitliga. Daremot sa utfors inte langre en tidskrdvande vindanalys med anemometer for
att sdkerhetsstélla adekvata vindforhallanden till f61jd av kostnadsskél. En vindanalys
med mindre kostnadskrdvande medel gors istillet.

Pé frdgan om vilken kundgrupp NGE riktar sig mot 1 45 kW-klassen svarade de att de har
kunder inom varierande verksamheter men att det priméra segmentet dr lantbrukare. De
menar att det inte gar att homogenisera kundgrupperna helt da forutsidttningarna for att
inforskaffa ett vindkraftverk varierar kraftigt beroende pé flera faktorer som tillgéng till
yta eller krav pa ljudniva etc.

NGE marknadsfor sina produkter lokalt i1 olika medier men &r dven aktiva pad méssor och
utstédllningar dér de presenterar sina produkter. Dock hidvdar de att merparten av sin
forsdljning kommer fran informella marknadsforingskanaler som ryktesvig varvid det
blir sérskilt viktigt for foretaget att vidhalla ett gott rykte.

Vid flera tidigare forsdljningar har NGE noterat en preferens for rortorn kontra fackverk,
vilket dr den modell som WindEn tillh6r. Dock sé tros kundernas priskdnslighet vara av
storre relevans men det har inte forekommit att kunder specifikt efterfragat fackverk. Det
namns ocksd att ménga kunder inte haft ndgot intresse av vindkraftsverkets estetiska
attribut varvid fackverk framstar som en fordel da denna modell generellt sett &r billigare.

Vad giller kundernas betalningslosningar for kop av vindkraftverken 1 45 kW-klassen
skiljer den sig mérkbart dé vissa betalar vindkraftverken kontant medan andra véljer att
finansiera investeringen med hjélp av 1&n. NGE har for avsikt att inte involveras 1 denna
process men ger pa forfragan av kund rad gillande finansiering.

NGE framhaller att de tidigare inte haft ndgra problem relaterat till sina utlindska
leverantdrsrelationer och stéller inga specifika krav pa leverantorer annat dn god
palitlighet. Detta innebér alltsa att leverantoren dr hjalpsam i avseenden som teknisk hjélp
och tydlig information om exempelvis uppgraderingar av produkten. De ser likt andra
tillfragade gérna att en produkt som WindEn 45 har en garanti som stracker sig ldngre dn
vad den gor 1 dagslédget, helst upp till fem ar.

Konkurrensen 1 segmentet for 30-60 kW-vindkraftverk anser NGE vara begréinsat. De
namner Endurance och Northern Power Systems som potentiella konkurrenter till f6ljd av
stor forekomst i produktsortimentet hos dvriga distributorer. NGE hdvdar att
konkurrensen dr betydligt mer utbredd i de mindre effektspannen (<30 kW).



NGE ger ett starkt positivt intryck dé de ér entusiastiska och intresserade av att bredda

sitt sortiment med en produkt likt WindEn 45. Managing director Andrew Metcalf har

uttryckt sina forhoppningar for produkten och tror att det kan komma att bli en produkt
att radkna med fOrutsatt att produkten 4r MCS-certifierad och héller god kvalitet.

”The product looks good and if the reliability matches the price and energy yield
figures then you will have a best seller.” — Andrew Metcalf

5.2.3 Universal Green Energy

Foretaget grundades 2009 och har sedan uppstartandet sett en stadig tillvixt med en 6kad
omsittning av approximativt 40 procent per &r som 2013 forutspas uppga till uppét 4
miljoner pund. Universal Green Energy, UGE, har tolv anstéllda varav atta arbetar med
administrativa tjanster medan resterande fyra utgor installationsteamet. De har tva kontor
beldgna i Leeds samt Penrith. Deras marknad &r hela England med ett fokus pé norra
England. De ser dock inga svérigheter med att genomfora installationer av vindturbiner
aven 1 Skottland.

UGE har installerat 70 stycken vindkraftsturbiner och har 1 sitt produktsortiment
vindturbiner upp till 500 kW frén tillverkarna Gaia, WES och Windflow. De har dirav
god erfarenhet utav internationella leverantorsrelationer och de ser inga potentiella
problem med en leverantorsrelation mot Sverige. Daremot sa stéller de stora krav pé sina
leverantorer vad géller produktens kvalitet, att det finns ett omfattande traningsprogram
for installation av verket samt god produktgaranti. Det ses som en fordel om garantin
stods av ett forsdkringsbolag hellre dn av att den endast utgér ifrdn leverantoren sjélv.

Det enskilt storsta kundsegmentet for vindkraftverk likt WindEn 45 ér lantbrukare som
idag stér for 90 procent av affarsverksamheten medan resterande 10 procent utgdrs av
mindre verksamheter. UGE anser sig vara framstaende gillande sin marknadsforing dér
forsiljning sker delvis genom sé kallade kalla samtal ddr UGE ringer upp potentiella
kunder. Director Anthony Neesham hidvdar dven att UGE har ett mycket gott rykte och en
stor del av affdarsverksamhetens marknadsforing dr den som sker ryktesvig. De dr 1 viss
utstrickning dven aktiva pd relevanta méssor och utstillningar.

Hela processen fran kop till uppforandet av vindkraftverket hanteras internt. Endast
enstaka gdnger har man 1 bygglovsfasen dven involverat bygglovs- och miljokonsulter.
Byggloven anses vara en komplicerad procedur men UGE har runt 140 stycken sokta
bygglov och far anses ha god erfarenhet av detta. Den enskilt viktigaste faktorn vid
ansOkan om bygglov ar vindkraftverkets ljudprofil. UGE havdar att utan en mycket lag
ljudprofil sa dr produkten sd gott som oséljbar.

Fackverk édr ndgot som foredras av vissa planldggare medan slutkunden generellt inte gor
det. Det har noterats en stark efterfrdgan for rortorn. Av 70 uppforda turbiner s har 2 av
dessa varit av fackverksmodell. Kunderna tycks inte heller vara intresserade av de
kostnadsbesparingar som ett fackverk innebar i forhdllande till manga rortorn. Detta
havdar Neesham beror pa kunder dr mer bekymrade 6ver vindkraftverkets estetiska
attribut 4n att géra de kostnadsbesparingar som ett fackverk innebir. Anda forklarar
Neesham hur finansieringen av vindkraftverken fran kundens sida ofta &r ett problem.



UGE har {6r avsikt att inte beblanda sig 1 dessa spdrsmédl och har inte heller tillgéngliga
betalningslosningar eller finansiell hjélp for sina kunder.

"They (customers) want to show off to their neighbours.” — Anthony Neesham

Hallbar utveckling, ekologiskt, ekonomiskt och socialt, &r inget som UGE tar 1 beaktande
1 sin dagliga verksamhet. Tvértemot sdger Neesham att ”Det handlar enbart om att tjdna
pengar”. Inte heller UGEs kunder sdgs vara intresserade av den héllbara
utvecklingsaspekten. De dr generellt endast intresserade av att vindkraftverket ska se bra
ut och ge framtida avkastning. De &r heller inte certifierade 1 enighet med ISO9001
(kvalitetscertifiering) eller ISO14001 (miljocertifiering) och de har ingen ambition att ha
nagon annan certifiering 4n ovan nimnda MCS.

UGE ér intresserade av nya produkter och har visat visst intresse for WindEn 45 men
uttrycker skepsis mot verkets kvalitet. Neesham menar att verkets framtida MCS-
certifiering inte dr en garanti for att produkten ldmpar sig for den brittiska marknaden.
Aven viss skepsis mot svenska tillverkare som de tidigare upplevt problem med.
Neesham beskriver exempelvis tidigare relationer med ett svensk vindkraftverksforetag
som hogst misslyckat. Deras produkt hade inte kunnat hantera Englands vindfoérhallanden
och som foljd varit féremal for flera kvalitetsbrister. Efter leverantorsrelationer likt denna
har UGE blivit mer restriktiva géllande nya produkter i takt med att deras varumérke och
rykte blivit allt viktigare.

5.2.4 Sitec Infrastructure Services

Sitecs sortiment innefattar den konkurrerande produkten frdn Endurance. Foretaget ger
ett professionellt och kompetent intryck. Vid kontakt med foretagets Commercial
Manager, Andrew Wooltorton, framgick det att det finns ett intresse for att bredda
sortimentet. Dock podngteras att det 1 dagsldget inte finns nagot intresse av att besvara
verksamhetskritiska frdgor om finansiella nyckeltal eller rutiner. Nar WindEn senare kan
presentera relevant oberoende data pa prestanda fran WindEn45 samt MCS-certifiering s&
ar det aktuellt att driva en vidare diskussion.

Wooltorton intresserar sig for produktens energiproduktion vid 6 m/s pa 106 000 kWh/ér
och jamfor den med Endurance som ligger pa uppét 170 000 kWh/ar. Det uppskattades
att priset till slutkund pa WindEn 45 dtminstone bor understiga 2 MSEK {6r att kunna
konkurrera med en arlig avkastning pd 13-16 procent hos det konkurrerande verket
Endurance E-3120. Prisnivan ses inte som orealistisk fran WindEns hall, varvid
prospektet dr mycket intressant.

Wooltortons storsta oro visar sig ligga i WindEns garanti pa 2 ar. Endurance erbjuder 5
ars garanti med mojlighet till forldngning. Ett absolut minimikrav stills ddrmed pa
WindEn att matcha denna femarsgaranti for att ett samarbete ska kunna bli aktuellt.
Nagot som talar for att en forlingd garanti kan bli mdjlig ar att WindEn 45 saknar aktiv
turbinldgesstyrning vilket minskar risken for tekniska problem.

I 6vrigt var intrycket av Sitec mycket bra. De har mycket god erfarenhet av installation av
vindturbiner 1 samma storleksordning som WindEn 45 samt hantering av grundarbete for



vindkraftverket. Sitec har d&ven en god finansiell stabilitet och haft stadig tillvixt under
senare ar. De utgdr ddrmed en potentiell framtida samarbetspartner.

5.2.5 Solar Energy Alliance

Solar Energy Alliance ar ett annat av de foretag som efter utsdllningen tycktes lamplig for
WindEn. Foretaget ar familjedgt och beldget i Wales 1 sydvistra Storbritannien med
mojlighet att installera vindkraftverk 1 storsta delen av Storbritannien. I sitt aktuella
sortiment dterfinns frimst mindre vindkraftverk samt en del storre verk upp till effekter
pa 200 kW. De har dock endast installerat mindre vindkraftverk och erfarenheten av
medelstora och storre vindkraftverk dr begriansad.

Efter intervju med produktansvarige lan Armstrong kunde det konstateras att foretaget
framst fokuserade pé sina mindre vindturbiner. Detta baserades till stor del pd att de
upplevde bygglov som problematiska i omrddet. En problematik som grundas i en
utbredd skepsis till den estetiska paverkan pa landskapsbilden som storre verk medfor.
Armstrong tror att detta dr en effekt av den kraftiga utbyggnationen av storre
vindkraftsparker pa Storbritanniens sydvistkust. Foretaget visade sig d&ven sakna
erfarenhet av installation av medelstora vindturbiner, utan kdrnverksamheten rorde
installation av solkraft och smé vindkraftverk i storleksordning 5 kW.

For WindEns riakning kan det efter intervjun konstateras att foretaget inte ar aktuellt som
distributor 1 dagsléget till f6ljd av sin bristande erfarenhet av installation av storre verk.
Ett framtida samarbete kan eventuellt bli intressant om Solar Energy Alliance beslutar att
bredda sin verksamhet.

5.2.6 TGC Renewables

Placerades i andrasorteringen vid utgallringen eftersom de redan hade Endurance E-3120,
ett verk 1 WindEns effektklass, 1 sitt sortiment. TGC Renewables verksamhet utgér fran
sitt huvudkontor 1 Bristol och de har tidigare installerat verk som star att finna 1 Helston
pa Wales sydligaste spets samt Llangollen i norra England. De &r alltsé aktiva dver ett
stort geografiskt omrade och ticker en vdsentlig del av marknaden.

Vid mailkorrespondens med Oliver Leake, marknadsforingsassistent, och sedermera Ben
Cosh, Director, visade det sig att TGC Renewables 1 dagslidget dr ndjda med sitt
samarbete med Northwind och Endurence. Dock tros inte Ben Cosh vara fullt inforstadd 1
hur WindEn 45 &r differentierat fran dessa. Exempelvis har dessa varken fackverk eller
en turbin med ldplacerade rotorblad.

Den senaste finansiella rapporten frain TGC Renewables omfattar endast dret 2011, vilket
ar samma ar som bolaget grundades. Under denna redovisningsperiod hade foretaget en
omsittning pa 535 000 pund och 110 procent vinstmarginal pa eget kapital.

Det generella intrycket av TGC Renewables var mycket gott och om det blir aktuellt att
aterkoppla denna kontakt ar det viktigt att WindEn framhéver eventuella
konkurrensfordelar som produkten har jimfort med det aktuella sortimentet.



5.2.7 West Coast Electrical
Utifrén extern information tycktes West Coast Electrical utgdra en fullgod
distributorskandidat med avseende sortiment och geografisk tackning.

Efter att ha samtalat med West Coast Electricals Sales Manager har det framkommit att
verksamheten dr betydligt mindre dn vad som ursprungligen antagits. De ser sig sjédlva
som en liten installator oférmogen att ta sig an WindEn 45. De har tidigare enbart
installerat vindkraftverk som inte &r storre 4n 20 kW vars byggnadsprocess skiljer sig
mirkvért frin WindEn 45 och uppfyller dérav inte WindEns krav pa erfarenhet av
liknande verk.

Over lag s var intrycket av foretaget daligt d4 de hade en dysfunktionell hemsida samt
var ovilliga att diskutera WindEns verksamhet vilket tydde pa stort ointresse.

5.2.8 Ovriga kandidater

Flera av de foretag som kontaktats har visat intresse for WindEn och WindEns produkter
men inte velat stilla upp pé en intervju av olika anledningar. Den vanligaste faktorn har
dock varit efterfragan pa mer information rorande WindEn 45 och dess prestationsdata
vilka dnnu inte ar fardigstillda av WindEn. Detta har gjort att det inte funnits intresse for
att g vidare med en omfattande intervju for dessa parter. Nedan presenteras en kortare
beskrivning av dessa foretag.

Capture Energy

Har sedan starten 2007 installerat flertalet olika verk 6ver hela England. Innehar bade
sma och mellanstora verk. I WindEns segment aterfinns bade Northern Power och
Endurance. Capture ir intresserade av mer information fore utelimning av dess egen for
deras vidare intresse.

Eco Energ

Baserade i norra delen av England men verksamma 1 hela Storbritannien. Innehar ett brett
spektra av vindkraftverk fran 5 till 250 kW varav ett dr 1 50 kW-klassen, Endurance E-
3120. Foretaget ér intresserade av mer information angdende WindEn 45 innan mer
utforligt utbyte kan ske.

Green Generation

Grundat 2004 och verkar 1 Midlands i1 Storbritannien. Innehar ett brett utbud av sméa och
mellanskaliga verk, bland annat Endurance och WES med béde effekter pad 50 kW. Visat
intresse av WindEns produkt och ér intresserade av mer information dock vill man inte ga
vidare utan mer given info.

Source Renewable

Foretaget ar baserat 1 Devon 1 véstra Storbritannien dar man ocksa 1 allra storsta grad
verkar. Innehar dels smé verk 1 6 kW-klassen men dven verk med effekt pa 6ver 200 kW.
Sortimentet saknar séledes produkter av WindEns storlek vilket gor de intresserade. Dock
vill de ha mer information angdende WindEn 45.

VG Energy



Ett Skottlandsbaserat foretag som grundades 2008 och har idag drygt 60 anstillda 1 fyra
olika kontor runt om i Storbritannien. Innehar ett stort sortiment av turbiner frén olika
tillverkare och varierande effekt mellan 6 till 2000 kW. I detta spann har VG Energy
monterat 6ver 300 vindkraftverk. Foretaget dr intresserat av mer information om WindEn
45, da framst 1 form av prestationsdata.



6. Diskussion

Detta kapitel inleds med en diskussion kring det gjorda valet av distributér som
intrddesstrategi. Diskussionen fortsétter kring hur urvalsprocessen utfallit, hur kriterier
valts samt mdjliga fallgropar som dessa kan innebdra. Vidare fors en diskussion kring hur
WindEn som en aktor inom fornyelsebar energi kan arbeta med héllbarhet bade internt
men dven externt genom att stélla krav pa framtida samarbetspartners. Kapitlet avslutas
med en avslutande rekommendation av distributorer till WindEn.

6.1 Vilken strategi passar WindEn?

WindEn ir fortfarande ett litet foretag och att investera 1 en brittisk
tillverkningsanldggning kan déarfor, med begriansade resurser, snabbt uteslutas. Det ar
ocksa tveksamt om WindEn skulle vilja starta eller kopa upp ett brittiskt sidljkontor
eftersom de dnnu inte har sélt ndgon produkt 1 Storbritannien. Kvar aterstir da antingen
indirekt export genom en svensk mellanhand eller direkt export genom séljombud eller
importerande distributorer.

Ett vanligt synsétt ar att foretag med finansiella begransningar, som inte har mojlighet att
lagga ner de resurser som kravs for att aktivt och aggressivt penetrera utlindska
marknader istédllet bor anvinda sig av ett export management-foretag. Detta kraver dock
en mycket konkurrenskraftig produkt som kan silja sig sjdlv (Market Entry Strategy,
1991). Foretagets finansiella stdllning paverkar dven hur stora risker de har mojlighet att
exponera sig for. Aven da risktoleransen #r 14g kan direkt export vara ett alternativ
eftersom det finns sétt att gardera sig pd som till exempel genom olika typer av
forsékringar. Dessa forsékringar och riskeliminerande dtgérder dr ofta kostsamma och dr
darfor inte alltid nagot sjdlvklart alternativ.

Om WindEn anser sig oférmdgna att hantera nagra storre forluster bor de 6vervéga att
anvénda sig av indirekt export eftersom de annars 1 stor utstrackning kommer att
paverkas av sina kopares finansiella stabilitet samt Storbritanniens ekonomiska situation.
Eftersom WindEn foredrar att vara forsiktiga kan det alltsa vara aktuellt att anlita ett
export management-foretag, som séljer vidare produkterna. Tveksamt dr dock om detta
gar 1 linje med deras hogteknologiska produkt.

Med hénsyn till ovan ndmnda faktorer géor WindEn ett vil avvégt val av intrddesstrategi 1
form av direkt export genom en brittisk distributor. Med distributoér minskar de bindandet
av kapital 1 projektet och pa sa sitt minskar de riskerna forknippade med intradet.
Samtidigt kan de dra nytta av kunskapen, ndtverket och den geografiska spridningen den
lokala distributoren besitter. Genom att anvinda sig av en distributor kan de dessutom
utnyttja att distributdren har en egen verksamhet, star pa egna ben och ér ett solitt foretag
som har egna produkter eller erfarenheter av fornyelsebar energi och eller elforsorjning.
Det kan vara av stor fordel att ha en aktor som redan behérskar den brittiska marknaden
eftersom WindEn fortfarande anser sig arbeta med att lira kiinna den svenska'”. Detta ger
en kort time to market.

12 Daniel Lundgren, VD WindEn, intervjuad den 19 februari 2013



Nackdelen och begransningen med att ingd en allians med en inhemsk distributor r
framst att man inte erhdller lika hog avkastning pd forséljningen och riskerar svarigheter
vid ett eventuellt eget bredare intrdde pad marknaden. Dessutom riskerar de vid ett val av
fel distributdr, antingen att férsummas som produkt i en bredare katalog eller att riskera
sitt rykte och sina framtida affarer pa grund av en oserios eller oerfaren distributor.
Distributorsvalet bor darfor beaktas som en viktig rekryteringsprocess dér foretag
analyseras och stélls mot varandra.

6.2 Urvalsprocess

Efter att ha gatt igenom mdjliga distributorer utifrdn en méngd kriterier har ett fital
adekvata kandidater isolerats. Fran 142 mojliga kandidater kunde 12 distributdrer som
passar WindEns behov urskiljas. Dessa har gatt vidare 1 urvalsprocessen for djupare
undersokning och intervju som syftar till att undersoka deras intresse for och instillning
till att ingé ett samarbete med WindEn. Urvalsprocessen har utforts utefter de sju uppsatta
kriterier som byggts upp efter den aggregerade kunskapen fran intervjuer med VD,
teorikapitlet samt ovrig egenforviarvad kunskap under arbetets gang. Dessa sju kriterier
som har fungerat som de avgorande faktorerna for en sista utsallning bland flertalet
kandidater som alla uppfyllt krav pd en mer fundamental nivd som exempelvis uppnédd
MCS-certifiering och verksamhet inom vindkraft bor dd ses som situationsspecifika och
inte allméngiltiga. Forfattarna anser att viktigt fokus tas fran slutprodukten om inte fokus
ligger pé den specifika fallstudien och att en allménnytta istdllet kan fds genom
tillimpningar av det givna resultatet.

Med hénsyn tagen till sekundir data sdsom hemsidor och finansdatabas gavs ett
indikationer om storlek och seriositet. For forfattarna dr det viktigt att distributoren ar
villig att ge referenser som kan intyga erfarenhet av arbeten likt de som véntar 1 och med
forséljning av WindEns produkter. Data tagen fran hemsidor kan dock innebéra
svarigheter med att kunna ge en nyanserad bild av ett séljande foretagets stidllning och
risken finns att de med bidst formedling av sina erbjudanden och referenser kan bli valda
fore andra. Det har efter diskussion med WindEns VD framkommit att féretag mindre én
WindEn ej dr 6nskvéirda som samarbetspartners. Detta pa grund av de risker som ér
forenade med mindre fretag 1 form av osékerhet kring deras framtida existens.

Vidare ér det av vikt att ha en distributor med en vélutbildad sédljenhet som é&r inriktade pa
att sidlja WindEns typ av produkt. I forsdljningssyfte ar dven distributdrens anseende och
varumadrke centralt. Viktigt 4r dessutom huruvida distributoren har etablerade relationer
med det priméra kundsegmentet och ddrmed kan péverka de viktigaste kunderna och
distribuera de, for marknaden, nya produkterna. Onskvirt ér att distributdren innehar en
betydande marknadsandel 1 marknadssegmentet for WindEns produktkategori, vilket
indikerar pd viktig styrka pd marknaden.

Hela distributorens verksamhet bor bidra till en 6kning av forsdljningen av det

tillverkande foretagets produkter och inte pa nigot séitt motverka dem. Detta utgjorde det
sista urvalskriteriet och tog bort kandidater med en produktflora innehallande ett verk likt
WindEns. Under urvalsprocessen visade det sig emellertid att flertalet av de distributorer



som valts bort av denna anledning vél levde upp till de 6vrigt stdllda kraven varfor de
hamnade pa en reservlista och ringdes upp da nagra av de sex toppkandidaterna inte visat
intresse. Dessa kandidater hade en stark marknadsposition och att inte undersoka deras
intresse vore darfor att gd miste om viktig ndrvaro och spridning av produktkdnnedom.

Ett mgjligt tillkortakommande 1 denna urvalsprocess kan dnda tillskrivas svérigheterna 1
att fa med de mjuka aspekter ett samarbete innebér. Trots att det efter teorikapitlet
framkommit att en direkt export &r att foredra finns trots allt inte en forutbestdmd
marknadsstrategi att folja. I somliga fall star marknadsandelar i fokus, i andra fall
prioriteras produkttillgdnglighet. Ibland &ar produktens kvalitet det viktigaste eller dess
tekniska service. Alla dessa aspekter kraver olika marknadsstrategier och beror ocksé pa
valet av hog eller l1agkostnadsstrategi.

Till ett lyckat distributorsval kan adderas distributérens natur samt relationen mellan
distributoren och det sidljande foretaget. Det finns dessutom aspekter huruvida
distributorens forpliktelser och lojalitet stér till kunderna eller det séljande foretaget.
Detta kommer att vara avgorande aspekter for ett lyckat samarbete och méste vél
kommuniceras efter att en kandidat har valts utefter mer kvantitativa fakta.

6.3 Kontakt med distributorer

Det har konsekvent genom den kontakt som skett med distributdrer varit svart att utféra
heltackande och utforliga intervjuer. Detta beror frimst péd distributorernas uppfattning av
avsaknaden av incitament att dela med sig av information som de anser kénslig utan att
forst sdkrat ett intresse for WindEns turbin. Distributdrerna har alltsa initialt oftast stéllt
krav pé tydliga produktspecifikationer och oberoende data av vindkraftverkets prestation,
nagot som dr ofullstdndigt for WindEn45 1 dagslédget. Detta har lett till ineffektiv
kommunikation och svarigheter att samla in heltickande data for vissa aktorer via telefon
och mail.

Speciellt svart har inhdmtandet av finansiell savél som praktisk information kring
organisationens styrning varit. D4 de flesta potentiella distributorer dr relativt sma
(omséttning under £ 6,5 miljoner) innebir det att dessa inte behdver redovisa finansiella
nyckeltal s som omséttning och vinst publikt (UK Government, 2013). Denna kritiska
information, som behovs for att kunna gora en adekvat bedomning, méste saledes
tillhandahéllas direkt fran distributorerna sjdlva. Dessutom garanteras inte objektivitet da
det finns mycket begridnsade mojligheter att validera dessa finansiella nyckeltal utan att
involvera en auktoriserad revisor eller dylikt. Utan finansiella resurser innebar detta alltsa
att den informationen som tillhandahélls direkt fran distributorerna kritiskt far hanteras 1
god tro.

Den stora konkurrenten Endurance ar véletablerad bland WindEns potentiella
distributorer. Detta behdver inte vara nagon nackdel for utan kan mycket vil kunna
utgora nagot positivt, dd WindEn 45 erbjuder en mojlighet till differentiering inom detta
effektsegment. Detta dr ndgot som flera potentiella distributérer har uppmérksammat.
Med Endurance turbin f6ljer en 5 ars garanti, det vill sdga 3 ar ldngre an WindEns
nuvarande garanti for WindEn 45. Det ar darfor viktigt att podngtera WindEn 45s
avsaknad av aktivt turbinldgesstyrning och dylikt vilket begrénsar risken for tekniska fel



och dirmed dven reducerar behovet av en ldngre garanti. Samtidigt innebér dock detta {for
WindEns del att en forldingning av garantiperioden kan antas bli forhdllandevis
overkomlig kostnadsmissigt. Aven verkets uppskattade pris vilket utgdrs av en grov
uppskattning fran WindEns VD har uppmirksammats som mycket konkurrenskraftigt av
flera distributdrer. Verket har darfor visat sig intressant for distributérer som 1 ovriga
sortimentet dven har verk med effekt 1 WindEn 45s storleksordning, exempelvis
Endurance E-3120.

Som vintat ses MCS-certifiering av distributdrerna som en definitiv orderkvalificerare da
det garanterar nyttjandet av Feed-in Tariffs och erbjuder en betydligt mer fordelaktig
avkastning for slutkunden.

Efter samtal med flera distributdrer 1 sodra Storbritannien, 1 omradet kring Wales, har det
noterats en skepsis mot storre vindkraftverk. Ndgra distributorer, déribland Solar Energy
Alliance, har hdvdat att efterfragan for denna typ av vindkraftverk (storre dn 30 kW) ér
mindre dn vad som férmodas vara 16nsamt samt har avvisat sitt intresse for WindEn 45.
De hivdar att det finns ett starkt motsténd till nybyggnationen av vindkraftverk till f61jd
av de manga storre vindkraftsparkerna som byggts de senaste aren och som upplevs ha
paverkat landskapsbilden negativt. Det forsvérar sdledes bland annat bygglovsprocessen.
Detta torde aterspeglas 1 att Solar Energy Alliance under det senaste halvéret fatt mindre
an fem forfragningar gillande smaskalig vindkraftverk vilket far anses vara for lite {for att
kunna utgora en primér verksamhet. Solar Energy Alliance dr dock primaért distributorer
av solkraftspaneler och har begrinsad erfarenhet av vindkraftverk i WindEns
effektomfang vilket bor tas 1 beaktande.

Motsatt havdar New Generation Energy att det finns en betydande marknad i sydvistra
England sérskilt for vindkraftverk i storleksordningen runt 50 kW. Denna omfattar utover
lantbrukare som dr WindEns ordinarie mélgrupp dven andra verksamheter med de
relevanta fOrutsittningarna att installera ett vindkraftverk i sin direkta nérhet. New
Generation Energy tros vara pélitliga 1 sin beskrivning av marknaden i sydvistra England
dé har god erfarenhet av att ha sélt verk liknande WindEn 45 i omradet under en ldngre
tid. Sydvéstra England tros dérav inte utgora ett problem som potentiell marknad for
WindEn 45. Dock beskriver bdde New Generation Energy och Solar Energy Alliance
bygglovsprocessen 1 omradet blivit svarare varvid det dr intressant att lata en extern part
hantera detta.

Under samtal med New Generation Energy och andra distributorer har det framkommit
att malgruppen for mellanskaliga vindkraftverk i Storbritannien dr mer differentierad &n
vad WindEn upplevt i Sverige dir de primaért sélts till lantbruk. Exempelvis har det under
samtal framkommit att ungefar var tionde kund inte utgdrs av lantbrukare utan istillet av
mindre verksamheter med forutsittningar att uppfora vindkraft.

6.4 Hallbarhet

De riktlinjer och program som dr beskrivna 1 teoriavsnittet 4r komplexa och 1 forsta hand
riktar de sig till stora multinationella foretag vilket kan gora det svart for WindEn att se
hur de ska hantera frdgor som ror dessa koncept. Daremot gar trenden mot att fler och fler
organisationer viljer att publicera material riktat mot mindre och medelstora foretag. Vi



anser darfor det ar av vikt for WindEn att halla sig a jour pa omradet och tar tillvara pa de
delar som passar.

Goda signaleffekter pa marknaden kan uppnas om man p4 ett tidigt stadium ansluter sig
till ndgot héllbarhetsprogram. Till exempel om WindEn lyckas med sin tinkta expansion
kan de mycket vil bli tillrackligt stora for att ansluta sig till FNs Global Compact.
WindEn ar redan pd god védg da de har anammat flera foreskrivna standarder och arbetar
for MCS som ér stodjande for méalet 2020 1 Storbritannien.

Vidare ar det ocksé av stor vikt att ett foretag som vill profilera sig pa en miljomarknad &r
extra tydligt med att ha kunskap om vad som finns publicerat. WindEn bor ta vara péa den
kunskap som finns om héllbarhetsfrigor och visa for sina leverantorer och partners att
man vet vad som forvintas av stora aktorer. Krav bor stillas pé leverantorerna att de ska
folja ovan presenterade riktlinjer och dven visa leverantorer att man bryr sig.

Nar det géller sjdlva produkten har WindEn en bra produktnisch genom att 1 dagslaget
fokusera pé enkla verk som é&r relativt billiga, ddr fokus nu ligger pa att sdkerstélla
kvalitet pa produkten samt att verket kan leverera el kontinuerligt och stabilt. Att i
dagslaget gé in och forsoka forandra till exempel materialval mot mera miljévanliga
verkar vanskligt. Att titta pa nya tornkonstruktioner 1 till exempel tréd ligger en bra bit
fram 1 WindEns horisont. En mer realistisk strategi for den stundande framtiden &r istillet
att satsa pa den aktuella affarsmodellen som redan genomsyras av ett allmént
hallbarhetstank. Detta for att forst skapa god 16nsamhet och samtidigt ta smé stindiga
steg at ett innu mer héllbart arbetssitt. Aven vid produktionen av verken ir WindEn pa
god vég ur ett hallbarhetsperspektiv. Genom att uppratthalla hog kvalitet och
standardiserad industriell produktion minskas det som oftast inom lean production
beskrivs som waste.

Ett identifierat forbéttringsomrade ar frigan om demontering. WindEn bor arbeta pé att
utveckla en plan for den slutliga demonteringen och genomfora
livscykelkostnadsberdkningar géllande vixthusgaser och annan miljopaverkan, en sd
kallad livscykelanalys. Dessa siffror kan man sen erbjuda kunder vid forsdljning och pa
sé sétt ytterligare profilera sig inom miljdomradet.

Transportsektorn star idag for en stor del av den totala miljobelastningen och héllbara
transporter dr darfor ndgot som berdr alla. Transporter paverkar alltid miljon, fraimst
genom utslapp men ockséd hojda bullernivaer, ddckslitage och 6kad trangsel 1 trafiken.
Genom en miljomaissigt vélplanerad logistik kan foretaget bli mer konkurrenskraftigt da
kunder 1 storre utstrackning dn tidigare har hoga krav pd miljomassiga transporter.
Sjotransporter dr det mest miljomaissiga alternativet att frakta varor pa grund av dess stora
lastkapacitet och relativt 1aga transportkostnad ndr man beaktar forhallandet mellan
fraktat ton och stracka. Med sjotransporter minskar ocksd markanviandningen och
belastningen pa infrastrukturen da det inte uppstér trangsel eller buller som belastar
omgivningen (Jonson, 2012).



6.5 Slutlig rekommendation

Efter att ha kontaktat tolv distributorer 1 Storbritannien s& har det kunnat konstateras att
flertalet av de som innan kontakt sdgs som lovande prospekt inte utgjorde ett bra
distributorsval for WindEn vilket &r ett intressant resultat till f6ljd av den kvalitativa
fallstudien. Den frimsta anledningen till detta &r inadekvat storlek pa den aktuella
verksamheten eller aktivt icke intresserade av nya produkter likt WindEn 45.

Tre potentiella distributorer har varit av sérskilt intresse d& de dverensstdmt med krav
stillda pa finansiell stéllning, leverantorsengagemang, tekniska rutiner och erfarenhet av
verk likt WindEn 45. Dessa tre star att finna 1 tabellen nedan.

Tabell 5 Sammanstillning av de tre reckommenderade distributéorerna med avseende pa omsittning, geografisk
tickning, antal installerade verk av likartad storlek samt antal anstéllda.

Distributor Omsattning = Geografisk Antal Antal
(£) tackning installerade anstallda

verk som
liknar
WindEn45

New En miljon Sydviéstra 30 turbiner 6 stycken

Generation pund Storbritannien

Energy Ltd

Green Power | Tre miljoner | Ostra England 5 turbiner 10 stycken

Solutions Ltd | pund

Universal Fyra miljoner | Hela England 70 turbiner 12 stycken
Green Energy ' pund (Primért norra
Ltd England)

Samtliga tre bolag &r primért aktiva 1 England men ser inga andra problem med
distribution till resterande Storbritannien savida det inte utgor ett Ionsamhetsproblem.
Som framgér av tabellen ovan sé dr Universal Green Energy négot stérre och erfarna vad
géller uppforandet av midrange-vindkraftverk. De har dven en mycket god geografisk
tdckning och pointerar att det inte vore ett problem att dven silja verk till Skottland och
utoka sin geografiska tackning. New Generation Energy begrénsar sig till England da de
inte ser ndgon lonsamhet 1 att sélja turbiner till exempelvis Skottland medan Green Power
Solutions dementerar att det kan bli aktuellt 1 framtiden. D4 inget av foretagen uttryckt
nagot intresse for att vara exklusiva dterforsiljare av produkten finns det eventuellt
utrymme for att knyta an samarbeten med flera leverantorer vilket rekommenderas for att
pa sa vis erhélla béttre geografisk spridning och minimera den operationella risken for
verksamheten 1 Storbritannien.
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Figur 12 De tre rekommenderade distributorernas geografiska spridning.

Sett till bolagens storlek sd har New Generation Energy mindre omsittning dn de ovriga
bolagen vilket kan medfora risker relaterat till vitala delar av verksamhet som inadekvat
marknadsforing, forsenade utbetalningar och risker for varumirket. New Generation
Energy har dessutom ldgst omsittning per anstilld medan Universal Green Energy har
nidra dubbelt sd hog omséttning per anstilld vilket kan ses som ett matt pa finansiell
effektivitet. Dock sdger New Generation Energy att deras finansiella situation inte utgor
nagot problem i den dagliga driften av bolaget och samtliga tre bolag hdvdar att de har en
god finansiell stillning med goda vinstmarginaler. Dock har ett storre bolag med starkare
finanser likt Universal Green Energy béttre mojligheter att marknadsfora sina produkter
genom flera sdljkanaler vilket de dven gor. I kontrast till New Generation Energy och
Green Power Solutions sa anvander sig exempelvis Universal Green Energy dven av kalla
samtal och &r alltsd mycket aktiva i marknadsforandet av sina produkter.

Samtliga tre bolag dr aktiva vid missor eller medlemmar av landbrukargrupper och finner
sin marknadsforing tillfredstidllande. Uppskattningsvis utgor 80-90 procent av bolagens
forséljning av verk likt WindEn 45 de som skett ryktesvig enligt word of mouth. Detta
utgor en viktig komponent i marknadsféringen for en produkt av denna typ vilket bor tas
1 beaktning av WindEn.



Green Power Solutions bristande erfarenhet av installationer av verk likt WindEn 45
skulle eventuellt kunna vara underlag for betvivlande. Dock har de installerat fler &n 80
stycken turbiner av lagre effekt och hdvdar att installation av WindEn 45 inte skulle
utgora nagra svarigheter da de anser sig vara fullt bekanta med processen. Green Power
Solution har nyligen borjat satsa pa midrange-turbiner med en ambition att de ska sta for
den storsta delen av verksamheten. New Generation Energy som uppfort 30 turbiner i
WindEn45s storleksordning har goda rutiner vad géller uppférandet av liknande verk.
Det har framkommit i1 samtal med foretagen att de inte ser speciella svéarigheter med
fackverksmodellen trots att samtliga endast uppfort ett begrinsat antal av denna modell
da det generellt forekommer rortorn pa den brittiska marknaden. Déarav har Universal
Green Energy enskilt storst erfarenhet av att ha installerat midrange-turbiner.

Overlag sé har instillningen till WindEn 45 som produkt varit positiv trots att viss skepsis
mot verket som en fackverksmodell har noterats. Detta dr som tidigare ndmnts framst till
foljd av att rortorn generellt efterfragas av slutkonsumenter och att den kostnadsbesparing
som ett fackverk medfor inte tycks Overviga verkets estetiska attribut varav rortornet ar
att foredra ut forsdljningssynpunkt.

De tre distributdrerna anser sig kunna ha goda marginaler pd produkten. Universal Green
Energy som séljer en liknande turbin (WES50, 50 kW) dér de 1 dagsldget har en marginal
pa 20 procent vilket alltsd &ven WindEn 45 bor ha for att de skall kunna tanka sig att
infora produkten 1 sitt sortiment. Sedermera har samtliga distributorer uttryckt vikten av
att produkten har en god garantiperiod vilket for ménga av deras befintliga produkter
ligger pé tre till fem dr. WindEn har for nidrvarande en produktgaranti f6r WindEn45 pa
tva ar vilket upplevts som kort av ménga distributdrer. Dessutom sa har bland annat
Universal Green Energy uttryckt att det ses som en fordel om garantin stods av ett
forsakringsbolag snarare &n WindEn dé det reducerar den finansiella risken som
produktgarantin utgor.

Samtliga tre bolag har visat sig ha goda rutiner vad géller planering, bygglovsprocessen,
grundarbete, installation och after sales service. Allt gors internt hos samtliga bolag
fransett New Generation Energy som vanligen anlitar en extern entreprendr for
grundarbetet fram till cementering. Detta gor att det finns en tydlig ansvarsstruktur och
mojligheter till hog grad av kontroll och uppfoljning vilket dr nddvéandigt for att
sdkerhetsstélla begirligt hog kvalitet vid distribution och installation av WindEn 45.
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Appendix
Appendix 1 — Standarder

IEC
Det mekaniska och utformningsmaissiga i dessa standarder innebér framst storlek och
hallfasthet av de olika komponenterna i turbinen och de elektroniska kraven sétter fraimst

krav pé effekt, sikerhet och kvalitetssdkring av elen
(http://www.nheolis.de/downloads/pdf/EN%2061400-2-2006.pdf).

For att raknas som en liten vindturbin enligt de béda standarderna skall turbinen generera
mindre dn 1000 Volts vixelstrom alternativt mindre dn 1500 Volts likstrom, annars skall
det klassas enligt andra standarder sdsom IEC 61400-1
(http://www.nheolis.de/downloads/pdf/EN%2061400-2-2006.pdf).

For att klassas som en liten vindturbin krdvs dessutom att rotorarean, dvs den area som
vingarna spanner upp vid rotation, skall vara under 200 m2 for att kunna klassas som en
liten vindturbin. Om den 4r mindre &n 2 m2 behodver inte turbinen ha ett stodsystem
inkluderat for att standarden skall uppnas vilket annars kréavs
(http://www.nheolis.de/downloads/pdf/EN%2061400-2-2006.pdf, figure 2).

Da dessa kvalificerande specifikationer dr uppfyllda krévs stress- och sdkerhetstester.
Dessutom undersoks system innan turbinen kan klassas enligt de bada standarderna. Forst
maste stresstester utforas som skall generera data for aeroelasticitetsanalys eller for en
simplifierad belastningsanalys. Detta inkluderar maximal rotationshastighet, vridmoment
m.m. (http://www.nheolis.de/downloads/pdf/EN%2061400-2-2006.pdf, s.47). Darefter
utfors noggrannare tester pa stresstaligheten ytterligare.
(http://www.nheolis.de/downloads/pdf/EN%2061400-2-2006.pdf ,s.33-43).

Da alla tester pd de mekaniska bitarna 4r testade undersdks och kontrolleras elsystemet
noggrant utefter de lokala och allména forutsattningar verket kan utséttas for. Det skall
fungera vid alla tinkbara situationer som turbinen kan utséttas for och folja nationella
standarder och lagar vilka kan skilja mellan olika ldnder och regioner.
(http://www.nheolis.de/downloads/pdf/EN%2061400-2-2006.pdf, s.54)

Slutligen testas turbinen for uthéllighet, sdkerhet och funktion innan den kan klassas som
godkind for IEC samt EN 61400-2:2006
(http://www.nheolis.de/downloads/pdf/EN%2061400-2-2006.pdf, figure 2)



Appendix 2 — Intervjuteknik

Nedan foljer mer djupgéende teori i &mnet intervjuteknik.

Trattmodellens sex steg

Oppna upp intervjun — Som intervjuare handlar det om att skapa en lugn och
fortroendegivande stimning med den intervjuade. Beskriv hur intervjun kommer gé till,
hur den ska anvindas och hur den dokumenteras, den intervjuade ska ha ramarna for
intervjuplanen klart for sig. Intervjuaren bor starta med att presentera sig sjilv, beritta
vem man dr och vad man gor. Informera om avsikten med intervjun samt vad som vill
uppnas med samtalet.

Fri Berdttelse — Stéll 6ppna fragor som leder till fria, kanske utsvidvande svar. Lat
respondenten tala utan att forsoka styra samtalet, stimulera samtalet med uppmuntrande
frdgor som “Hur da?” “Vad intressant, fortsidtt” och undvik fragor som “Varfor?” dé detta
kan verka ifragaséattande.

Precisera — Hir konkretiseras fraigorna med forberedda detaljfrdgor som &r mer styrande
an fragorna 1 steg tva, men fOr att inte riskera att tappa trdden mellan berittelserna och
konkretiseringarna kan det vara bra att 1ata intervjun 16pa fram och tillbaka mellan steg
tva och tre. Hir passa det ocksé att fraga efter faktastod eller beskrivningar.

Kontrollera och stdm av — Intervjun ndrmar sig sitt slut och intervjuaren bor kontrollera
uppgifter och forklaringar som den intervjuade givit, stimma av sd man har uppfattat
saken ritt. Kanske finns det ndgon central fraga som behdver specificeras ytterligare.

Sammanfatta och informera — Sammanfatta intervjun oversiktligt, kanske med hjilp av
anteckningar som skrivits. Aterkom till syftet med intervjun da det ir bra med en
paminnelse 6ver vad resultatet ska anvéndas till.

Avsluta intervjun — Nir intervjuaren har fatt svar pa fragorna ar det dags att svasluta
intervjun, intervjuaren bor beritta vad som hénder hédrnést och informera om vart
resultaten kommer presenteras (Jakobsson, 2012).

Att stilla fragor

Nar det kommer till séttet att utforma fragor, bade for att fa ut sa virdefull data som
mojligt, men dven for att kunna etablera och upprétthélla en god relation med
respondenten finns det mycket att tinka pa.

Direkta och indirekta fragor — En direkt formulerad fraga ar av typen “Hur gammal &r
du?”, “Varfor har du slutat dta kott?” Kommer man in pé ett kénsligt omrade for den
svarande som kan komma att vicka forsvarsmekanismer kan det vara klokt att stélla mer
indirekta fragor. Det kan vara att istdllet for att fraga direkt om intresset stélla fragor om
individens kunskaper om denna foreteelse (Ekholm, A. & Fransson, A. 1975).



Ledande frdagor — Ledande fragor formuleras pé ett sadant sétt att det framgér vad
intervjuaren forvéntar for svar exempelvis “Ni har forstds inga pengar pa banken?” eller
genom att fora in moment som forknippas med social prestige “Har du gjort din
skyldighet som svensk medborgare och utnyttjat din rostritt?” (Ekholm, A. & Fransson,
A. 1975). Ledande frdgor kan gora at intervjuns utveckling helt bestdms av intervjuarens
hypoteser och undviks vanligen (Hager, 2001)

Oppna och bundna frdgor — Bundna frigor 4r de frigor dir den svarande har firdiga
svarsalternav att vélja mellan, vanligt férekommande i1 enkétintervjuer, en typ av bunden
fraga dr vanligt forekommande 1 muntliga intervjuer, det kan vara fragor ddr den svarande
antingen méste vilja ja eller nej. Oppna frigor dr de frigor diir den svarande sjilv far
formulera sitt svar. Beroende pa typ av intervju dr bada dessa metoder anviandbara, nir
man anvédnder bundna frigor stéller det hogre krav pd frigeformuleringen och kunskapen
om den svarande. De anvinds nér information redan finns men det kravs ytterligare
precisering. Ar malet att utreda den svarandes informationsniva om ett visst omride eller
skaffa sig en forsta 6verblick over ett omrade dr de 6ppna fragorna att foredra (Ekholm,
A. & Fransson, A. 1975).

Uppfoljning av svar
For att kunna gora en uppfoljning av svaren &r det viktigt att lyssna noggrant {or att
uppticka om de dr inadekvata eller otillrdckliga. Vanliga tecken pé inadekvata eller
otillrackliga svar ar:

a) Svar ldmnas endast pa en del av fragan.

b) Fragan bemdts med tystnad.

¢) Undvikade eller irrelevanta svar ldmnas.

d) Nekande svar ldmnas i form av att man inte forstar frdgan, saknar information att

besvara den eller anser fragan irrelevant eller olamplig.

Att f6lja upp svar ar en av de viktigaste detaljerna 1 intervjutekniken. Det kan vara genom
att visa fOrstaelse av svaret genom formuleringar som “jaha” eller “jag forstar” det kan
vara genom att gora en paus for att visa att man forvantar sig ndgot mer av den svarande.
Pausen dr oftast en mycket effektiv och fragetyp for att pressa den svarande till drliga
svar dd den svarande kan uppleva momentet som stressande. (praktisk intervjuteknik
mats ekholm anders fransson 1975)

Kunskap 0ppnar dorrar och dr intervjuaren paldst om dmnet kan det imponera pa den
svarande och 6ka fortroendet for intervjuaren (Héger, 2001).

Psykologiska faktorer

Det ar latt att situationen vid en intervju blir spand, dels for att syftet kan vara oklart eller
att parterna inte kinner varandra. Det ar darfor viktigt att forstd och hantera samspelet
med respondenten. Med ett oklart syfte kan den intervjuade vara orolig att framsta som
dum eller okunnig. Det finns da en risk att respondenten svarar pa vad denne tror att
intervjuaren forvéntar sig att hora. Anledningen behdver inte vara att medvetet ljuga eller
forvranga sanningen utan kan bero pa artighet, radsla att svara fel eller, omtanke for att
underlétta intervjun eller en oférméga att berétta om kénsliga saker.



Det giller att planera intervjun innan sa att man inte stéller ofullstandiga eller tvetydiga
frdgor som kan tolkas pa olika sitt, det kan generera oanvéndbara svar. Om frdgorna
stélls aggressivt eller utmanande kan den intervjuade kidnna sig hotad, vigra svara eller
medvetet morka visentlig fakta. Som intervjuare géller det att undanrdja dessa
anledningar till problem. (Hager, 2001).

Bearbetning av Intervjudata

Ett forsta steg dr att skriva ut intervjun eller ha den 6verskadligt framfor sig och ldsa
igenom den noggrant for att identifiera nyckelord. Dérefter formuleras alla
intervjupersonernas svar kring det bestimda temat mer koncist. Varje intervjusvar
inplaceras 1 specifika kategorier for att kunna urskilja begreppsliga likheter och uppticka
monster och en jimforelsemdjlighet skapas (Abacka, 2008).



Appendix 3 — Intervjumall Distributorskontakt

Experience

1. Describe your experience with MCS (Microgenereation Certification
Scheme). Are you at this point certified to install a 45 kW wind turbine
in accordance with MCS?

2. In what power range is you currently operating in?

3. Which is your key power segment and what is your experience of
installations of that sort? How many installations of small/midrange
wind turbines have you carried out?

4. Do you conduct installations of this sort on your own or do you work
with external parties.

5. Do you have experience of providing service and maintenance of wind
turbines following sales? If so, how many wind turbines have you
served? Is it possible for you to perform service and maintenance of this
kind today?

6. Are you able to establish adequate groundwork in connection with the
installation of wind turbines on your own or do you cooperate with
external parties?

7. What tools do you use to analyse the wind conditions prior an
installation of a wind turbine?

Suppliers

1. Who are your current suppliers?

2. Could you list the most significant competitors in the market of
mid/small range wind turbines (30-50 kW)?

3. What is your experience of international suppliers?

4. What do you consider to be the greatest difficulties related to
international supplier relationships/partnerships?

5. What requirements do you have on a potential supplier?

6. What is required, from you, and from WindEn in order for you to be
able to assemble, service and sell WindEns products?



Customers

Legal

Sustainability

1.

Do you have experience of the customer segment of agriculturalists? If
not, what is your key customer segment?

What is your perception of customer’s preferences regarding the
product? Are there especially strong economic, environmental or
practical incentives of purchasing a wind turbine (45 kW)?

Have you noticed a specific demand for MCS-turbines? Are the
customers aware of the benefits of the Feed-in Tariffs?

How does your customers normally finance their investments? Are there
other alternatives available, e.g. different credit solutions?

Is the process of obtaining financial credit e.g. loans, a complicated
process?

Do you have experience with sales of products that require building
permits? Is this a complicated and time-consuming process?

What product attributes are especially important in various legal aspects
such as obtaining a building permit? E.g. height and rotor diameter?

What are your thoughts about the environmental aspect of wind power
other than the more obvious connections?

Do you also work with social and economical sustainability?
Are you certified in accordance with ISO9001 (quality)?

Are you certified in accordance with ISO14001 (environmental
sustainability)?

Financial position

1.

2.

3.

When was the company founded?
What is your annual turn over?

How has your turnover and profit developed over the recent years?



Marketing

Miscellaneous

1.

2.

What is the financial status of the company?

What are your thoughts about the small/midrange market of wind
turbines? What do you think of the future development of the market?

How many offices do you have and where are they located?
How many employees does the company have?

Can you describe the company structure? Do you have teams
specialised in different energy technologies?

What channels do you use for marketing? Through conventions,
exhibits or other direct sale channels? How do you reach out to
customers?

How big is your market share for small/midrange wind turbines?

How large is your sales force?

Does the sales force play a wider roll in terms of service and technical
support in excess to sales?

In what geographical region do you operate?

Anything else?

Do you have any additional recommendations regarding entering the
UK small/midrange wind turbine market?



Appendix 4 — Genomgangna distributorer
Lista 6ver de installatorer som genomgicks vid urvalsprocessen.

Kvalificerade

utséllning av de utan hemsida(motivering; oseridsa/for sma)
utséllning av de med bristfillig erfarenhet av vindkraftverk
utsdllning av de som inte primért dr distributorer

utsdllning av de som siljer egna verk enbart

utséllning av de med fel storlek(<15kw pga certifiering)
utsdllning av de som enbart har lokal ndrvaro

utséllning pga liknande verk
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West Coast Electrical Ltd

Green Power Solutions UK Ltd

Solar Energy Alliance

Source Renewable Ltd

Capture energy Itd

Eco energ solutions Itd

Aegis energy

Linton & robinson Itd

Green energy 4u Ltd

Pure Energy Centre

Kccce Itd

Beco Itd

Cmb renewables Itd

Country wind turbines Itd

Diamond renewables Itd

Orkney Business Ring Renewable

Specialist Technical Solutions

Stevan Mooney

Es renewables Itd

moralee co Itd

Loryan renewable engineering Itd

Intelligent energy sistems Itd

G & H Sustainability

Gaelic Green Energy Ltd

Green Cat Renewables Ltd
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Abel Homes

Border hydro

British gas solar a division of british gas
new... 2
Bumby design company Itd 2




Clean energy (Yorkshire) Itd

Davies implements Itd

Djh renewables Itd

Eco environments Itd

Edge electrical and renewables Itd

Environmental

Eon uk plc

myriad ceg wind Itd

mmc engineering services Itd

mitie energy Itd

mcGill renewables

Lime.circle Itd

Land engineering (scotland) Ltd

John west(contractors) Itd

Invicta clean energy Itd

Evance Wind

Feed-In Renewable Solutions

Gaia-Wind Ltd

3R Energy Solutions

Britisheco Itd

C&F green energy

Dragon power ltd

Eagle wind power Itd

Quiet Revolution Limited

Eva energy Itd

Evance wind

mint energy(scotland) Itd

J A graham t/a

Good Life Incorporated

Greenearth Energy Ltd

Genfit

Absolute solar and wind LTD

Alternative energy contracting Itd

Drakes renewables

Green Energy Systems

Hawk Electrical (Cheshire) Ltd

Inherent Energy Ltd

Inside Centre Ltd

Intelligent Energy Systems Ltd

Greenleaf Microgen

Ace Solar Itd
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Ajp services

Amelio enterprises Itd (Energy my way)

Anemos renewables LLP

Bris rudge renewable power Itd

Ecoexcel Itd

Energy connect uk itd

Engenius Itd

Orkney Renewables Limited

ReGen (NI) Ltd.

Renewable Solutions UK

Sangster Electricals Ltd

Siac Wind Energy (UK) Limited

Solar and Wind Applications

Solar and Wind Energy T/A Thom

SolarTech Ltd

SRE Technologies Ltd

Sustainergy

Orkney Micro Renewables CIC

Xzeres Wind Europe Lt

Windscout Ltd

Windcrop Ltd

Wind and Solar Power Ltd

Wind & Sun Ltd

West Electrical Services & Tes

natural energy renewables ltd

mull renewables investments Itd

Kingspan renewwables Itd

Investment renewables Itd

Inside centre Itd

Hadrian Electrical Engineering Ltd

Horizon Renewables Ltd
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Glenquicken Engineering Wind Turbines
Ltd

Spectrum Energy Systems Ltd

Freewatt Ltd

Ardenham energy Ltd

Astrum energy solutions Itd

Energi installations plc

Rainbow Renewables Ltd

RBB Electrical

Rotary Engineering UK Ltd
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WDS Green Energy Ltd, solceller

Thomson Homes (Construction)

Minster enerty solutions

UK Wind Energy Scotland Ltd

Silverford Renewables

West Wales Renewable Energy

West Coast Energee

Dorell renewables Itd

Universal Green Energy Ltd

Photon Energy Ltd

Scaled Energy Limited

Hallmark Power Ltd

FreeFlow 69

Green Generation Ltd

VG Energy Limited

TGC Renewables Ltd

Sitec Infrastructure Services

Sustainable Energy Systems Ltd

Altair energy

Bowler energy

Dulas Itd

Earthmill Itd

Ecodyn Itd

Ecofit technology Itd

Ecofitter

Enviko Itd

New generation energy ltd

Natural generation Itd

mosscliff environmental Itd

Maden eco Itd

Less CO2 Itd
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Appendix 5 — Prognostiserad omsattningstillvaxt for WindEn

Ar

2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015
2016

Marknadstillvaxt

157%
126%
0%
25%
71%
1%
176%
89%
89%
89%
89%

Bruttoomsiittning

2,36
6,07
13,70
13,75
17,12
29,27
50,16
138,66
262,68
497,64
942,76
1786,02

WindEn
marknadsandel
0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

0%

1%

2%

3%

4%



Appendix 6 — Executive summary for CEO

Executive summary

* Storbritannien utgor en attraktiv men konkurrensutsatt

marknad

* Urval av distributorer har skett utefter faststallt ramverk for

attraktiva distributorsegenskaper
* Fran 142 till 3 potentiella distributorer

* De rekommenderade distributorerna har visat starkt intresse

och har god geografisk spridning och tackning



.

Marknadsforutsattningar

Elmarknaden
Fem stora natverksagare skyldiga att
installera transformator
Ofgem, det offentliga organet for
distribution av elektricitet och gas i
Storbritannien.

Produkter
Kunder tycks ha tydliga preferenser
for rortorn. Dock finns det bristfallig
erfarenhet av fackverk pa den
brittiska marknaden.
Inget djupgaende hallbart tankesatt
pa marknaden vilket utgor goda
mojligheter att profilera sig

Certifieringar
WindEn 45 skulle utgora den storsta
MCS-certifierade turbinen.
Endast nodvandigt for verk under 50
kW i syfte erhalla garanti om FiT.
EN BS 61400-2, motsvarande
certifikat som IEC 61400-2 i
Storbritannien.

Konkurrenssituation
Prognostiserad marknadstillvaxt for
2012, 176 %. Alltsa goda
forutsattningar for nya aktorer.
Narmaste konkurrerande verk,
Endurance E-3120. WindEn 45 tros
vara konkurrenskraftig gentemot
denna.

Ramverk for val av distributor

Finansiella
styrkor

Marknadsforings-

massiga
fardigheter

Produktfaktorer

Engagemang och
underlattande
faktorer



Urval av distributorer

1. Avsaknad av hemsida/bolagsinfo
2. Bristfillig erfarenhet av
vindkraftverk

3. Primiirt ¢j distributorer

4. Siljer endast egna verk

5. Fel storlek (<15kW)

6. Geografisk nirvaro

7. Liknande verk

For sma bolag innebir oviss framtid samt
tecken pa oseriositet

Fokusomrade pa exempelvis solenergi
nnebir tappat fokus pa vindkraft

Saknar kunskap och intresse for att axla
distributérsrollen

Alltfor stark anknytning till ett varumiirke
mnebir fel fokusering.

Mindre verk innebiir avsaknad av viktig
cerfarenhet av uppforandeprocess

Alltfor lokal narvaro ger en liten spridning.

icke onskvard effekt
Kan ta av fokus pa WindEns verk och
utgéra marknadsforingsmissiga konflikter

Antal distributorer efter utsallning

142
126
112
90
17
37 -
iE .
-
g & > Y » L “ © A
b° «

o

Tre rekommenderade toppkandidater

Distributor

New
Generation
Energy Ltd
Green Power
Solutions Ltd

Universal
Green Energy
Ltd

Omsattning Geografisk Antal

(£) tackning installerade
verk som
liknar
WindEn45

En miljon Sydvistra 30 turbiner

pund Storbritannien

Tre miljoner | Ostra England 5 turbiner

pund

Fyra miljoner | Hela England 70 turbiner

pund (Primért norra

England)

Antal
anstallda

6 stycken

10 stycken

12 stycken



Observationer och slutsatser

God geografisk spridning med fokus pa
England

Overlag positivt instillda till WindEn 45
Staller sig tveksamma till tva ars
produktgaranti

Uttalat krav fran UGE att WindEn 45 maste
kunna ha en vinstmarginal pa minst 20 %
Samtliga tre aktorer hanterar hela
processen med planering, bygglov,
grundarbete, uppférande samt service
MCS-certifiering ar en orderkvalificerare for
ett verk <50 kW

Generellt ovanligt med fackverk samt
kundpreferenser mot rértorn.




