Europeiska
regionala
utvecklingsfonden

Inn Demand applicerat pa Biogodsel

ONIONEN INNOVAT!ON
SKANE

Bakgrund
Inn Demand

Webbtjanst

Behovskvantifiering

Biogddseln och dess utmaning
“‘Biogddsel 2.0”

Business Model Canvas + Inn Demand

Workshop - Analys - Pilot
Behovsagare

Lantbrukare

Vaxthusodlare

Villadgare

Biogasproducenter

Avfallsbolag

Teknikleverantorer

Teknikexportorer
Kvantifierade behov (1-21)
Mojliga och prioriterade affarsmodeller (A-F)
Forslag till pilotprojekt

1. Bakgrund

Denna rapport sammanfattar delar av det arbete som gjorts for att biogdédsel som en hallbar
produkt. Tidigare i projektet har affarsmodellen fér biogodsel i Skane undersékts och ingatt
som en del i en internationell koncepttavling i Hplus-omradet i Helsingborg. Den har delen av
projektet har haft metoden Inn Demand som utgangspunkt for att om mojligt hitta ett mer
livaktigt ekosystem runt lokalt producerad biogddsel.

1.1. Inn Demand

Inn Demand ar en tjanst som utvecklats av Innovation Skane (tidigare Teknopol), en
regionagd affarsradgivningsbyra for innovativa uppstartbolag. Tjansten bygger pa klassisk
behovsanalys, inspirerad av affarsanalysen NABC (Need-Approach-Benefit-Competition
utvecklad av SRI International) samt exponering av behoven presenterade som
affarsmajligheter fér uppstartbolag. Urban Magma har haft fér avsikt att undersdka hur Inn
Demand, helt eller delvis, kan utgéra ett verktyg for hallbar regional utveckling.

1.2. Webbtjanst

Webb-delen av Inn Demand har syftat till att exponera de kvantifierade behoven som nya
affarsmajligheter for startups i regionen. Likval som att nystartade innovativa bolag radges
att soka bidrag, stipendier, lan och investerare, bér de i tidiga skeden uppmuntras att stka
betalande kunder. Genom att kontinuerligt kvantifiera nya behov och publicera dem i
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webb-tjansten 6kar sannolikheten for tidiga bolag att finansiera tidiga skeden med betalande
kunder.

1.3. Behovskvantifiering

Att utveckla och kvantifiera etablerade bolags behov &r en metod som kraver lika mycket
kreativitet som att utveckla idéer. De tva grundlaggande fragestallningarna ar:

e Vad ar er eller er branschs storsta utmaning just nu?
e Vad vore det vart om det fanns en tillrackligt bra I6sning?

Genom att nyfiket borra sig fram till den relevanta berattelsen kan man successivt forfina
forstaelsen for och omfattningen av affarsmajligheten.

1.4. Biogodseln och dess utmaning

Enligt tidigare analyser finns inget enskilt behov med tillhérande |6sning som kan goéra
affarsmodellen runt biogédsel mer hallbar eller attraktiv. Att kvantifiera och publicera sadana
behov strikt enligt Inn Demand-metoden ar darfor inte relevant. Tidigare analyser visar ocksa
att upp till 90% av den biogddsel som produceras ocksa kommer till anvandning, men
samtidigt innebar stora ekonomiska forluster oavsett om man saljer eller lamnar till deponi.

2. “Biogodsel 2.0”

Detta delprojekt har fokuserat pa att kvantifiera de olika intressenternas behov relaterade {ill
biogddsel och darefter kombinera tva eller flera intressen i nya affarsmodeller. Syftet har
definierats om till att “6ka IdGnsamheten pa biogddsel”.

2.1. Business Model Canvas + Inn Demand

Genom att kartlagga intressenter och dess behov kan flera aktorers incitament kombineras
till livaktigare affarsmodeller. Webb-delen av Inn Demand-metoden anvands darmed inte
utan enbart metodiken for att identifiera och kvantifiera behov.

2.2. Workshop - Analys - Pilot

Ansatsen for denna del av projektet har varit att samla relevanta intressenter i en workshop
for en sa komplett behovsinventering som majligt samt i den efterféljande analysen
kombinera flera intressenter i en gemensam Business Model Canvas. Den utvecklade
affarsmodellen blir sedan féremal for en pilot vars syfte ar att balansera och trimma de olika
deltagarnas forutsattningar for en hallbarare 16sning for ett langre perspektiv.

3. Behovsagare

Den 31 maj 2016 genomférdes en halvdags-workshop i syfte att identifiera olika
intressenters behov och utmaningar pa en marknad for biogddsel. Féljande personer
medverkade:
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Patrick Petersson, ekonomiradgivare, HIR Skane
Helena Eriksson, Kommunikationsansvarig, NSR
Jonas Andersson, Innovation Skane

Anders Carlius, Enertricity, Reac Fuel

Bengt Stuhre, C4 Energi

Jonas Klevhag, Innovation Skane

Pga hogt tryck i varbruket lamnades aterbud fran de tvad anmalda representanterna fran
lantbrukssidan, Rudolf Thornerhielm frdn Wrams Gunnarstorp och Ingvar Svensson fran
Lyngby gard. Aven Sven-Erik Svensson fran SLU Alnarp tvingades lamna sent aterbud.

3.1. Lantbrukare

Jordbrukets tydligaste behov eller férbattringsmajligheter ar att sanka kostnader for
gobdsel och 6ka utkomsten pa sin areal. Metoder for jordanalys och
precisionsgddsling har potential att 6ka skérden med upp till nastan 100% enligt
Wrams Gunnarstorp. Priset pa konstgddsel satter i praktiken ocksa smartgransen for
biogddsel, men det finns utrymme att definiera om detta genom att aven rakna in
kostnader for hantering och spridning. En helt torr produkt ar t ex lattare att hantera,
transportera och applicera an den traditionella 3%-16sning som biogddsel normailt ar.
Den 3%-iga I6sningen innebar att transporterna innehaller mycket onddigt vatten.

3.2. Vaxthusodlare

Aven for vaxthusodlare ar gddslingskostnader och skord de drivande parametrarna
for att inféra nya metoder. En torr gddselprodukt underlattar hantering och
applicering. Workshopen saknade representation fran vaxthusodlare, men i natverket
ar vaxthusodlingar i Alnarp och Bjuv tdnkbara deltagare i en pilotstudie.

3.3. Villaagare

Villadgare anvander vasentligen mindre volymer av gédsel, men priset i
konsumentledet ar i allmanhet 50-100 ganger hogre per ton jamfért med vad
lantbrukare och vaxthusodlare betalar. Som kundsegment kan darfor villadgare vara
ett bra komplement i en hallbar affarsmodell for biogédsel. En forutsattning for
anvandning i villatradgardar ar att man kan erbjuda en i princip helt torr produkt.

3.4, Biogasproducenter

For biogasproducenter ar biogddsel en restprodukt som oftast levereras som en
I6sning bestaende av 97% vatten. Man har avsattning fér ca 90% av det biogodsel
man producerar, kostsamma transporter fran biogasverk till lantbrukare innebar att
man i slutdndan har en nettokostnad pa ca 30 SEK/ton. Om man kan minska
nettokostnaden med ca 10 SEK/ton skulle det vara relevant att titta pa ny teknologi.
For C4 Energi och OX2 skulle det motsvara en besparing pa ca 1 resp 1,5 MSEK/ar.



INNOVATION
SKANE

3.5. Avfallsbolag

De kommunala avfallsbolagen arbetar kontinuerligt med att minimera de
miliomassiga effekterna av avfallshantering. | nordvastra Skane utnamndes man av
branschféreningen till svenska mastare i avfall och atervinning 2016. De drivande
incitamenten for att utveckla verksamheten ar sankta kostnader fér hantering av
bioavfall samt 6kade volymer av bioavfall.

3.6. Teknikleverantorer

Ny teknologi har utmaningar i att etablera sig pa befintliga marknader. Ekobalans i
Lund utvecklar och séljer processutrustning fér avvattning och separering av
restfldden fran till exempel biogasproduktion. Ett flertal leverantérer erbjuder olika
I6sningar for jordanalys och precisionsgodsling. Pa Wrams Gunnarstorp har man
testat DroneDeploy (US), som anvander sjalvflygande drénare for att inventera agor
och styra mangden av olika naringsamnen kvave, fosfor resp kalium per
kvadratmeter. Ett pilotprojekt som visar vardet av ny teknologi i en komplett
affarsmodell eller vardekedja skulle vara vardefullt fér teknikleverantérer som i
etablerings- eller tillvaxtfas.

3.7. Teknikexportorer

Foretag som kombinerar tekniska I6sningar fran olika leverantérer till skraddarsydda
system for internationella kunder har behov av referensinstallationer som verifierar
kompletta affarsmodeller eller vardekedjor. Enertricity var en av deltagarna i
workshopen och de har identifierat behov av fungerande system for avvattning av
biogddsel i Afrika och Kina.

4. Kvantifierade behov (1-21)

Inn Demand-metodiken bygger pa att identifiera och kvantifiera affarsmassiga behov hos
etablerade foretag eller organisationer och tillgangliggoéra dem fér sma, innovativa féretag
som sOker tidigt fotfaste pa marknaden. Behoven identifieras genom tre parametrar.

Behovsagare definieras som den aktér som har incitament och budget att vidta atgarder for
att astadkomma en konkret forbattring av nagot slag.

Behov ar den utmaning som behovsagaren ser ett varde i att adressera. Behovet maste
definieras i behovsagarens ord och kontext.

Varde ar en uppskattad kvantifiering av vad det vore vart for behovsagaren om det fanns en
tillrackligt bra I6sning pa behovet.

| workshopen den 31 maj identifierades 21 kvantifierade behov som redovisas i tabellen
nedan.
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# |Behovsiagare Behov Varde Prio
1 |Livsmedelsproducent Ekologiska konkurrenskraftiga 2 upphandlingar / ar 1
ravaror
2 |Lantbrukare Mer lattanvant gdédselmedel 5-6 SEK / ton, 4
150 SEK / ha
Biogasproducenter Mindre vatten i biogddsel 16 SEK / ton 4
4 |Avvattningsteknik- Nya kunder (100.000 ton) 1 MSEK / installation / &r 4
leverantérer
5 | Teknikexportorer Verifierade referensinstallationer 5 MSEK / installation / &r 2
(50.000 ton)
6 |Villadgare Battre, hallbarare godsling i 750 SEK / tradgard / ar, 3
tradgard 1,5 miljard SEK
7 |Kommunen/Medborgare Sankta kostnader for 20 SEK / ton 3
avfallshantering
8 |Fastighetsagare Enklare hantering av bioavfall 1 MSEK / ar 1
9 [Avfallsbolagen Okat infléde av bioavfall 15 MSEK / ar 3
10 |Hushallen/NSR Okade intakter 2 SEK/ kg 1
11 | Parkforvaltningar Gddsling av kommunens grénytor  |1000 SEK / ha 2
12 |Precisionsgddslingssystem [Erbjuda kostnadseffektivt 50-100% tillvaxt / ar 1
gbdselmedel for precisionsodling
13 [Biogasproducenter Halvera transportkostnader 16 SEK / ton 4
14 [Region Skane Resiliens vid importstopp Miljarder 2
15 |Eko-lantbrukare Storre volymer av tillforlitligt ? 3
ekogbdselmedel
16 [Biogasproducenter Teknik att astadkomma en helt torr |30 SEK / ton 5
produkt
17 |Eko-vaxthusodlare Storre volymer av tillforlitligt ? 3
ekogbdselmedel
18 [Biogasproducenter Hogre pris for biogddsel 2 SEK/ton 3
19 | Fraktioneringsteknik- Nya lantbrukskunder 2
utvecklare 500 kSEK / ar
20 |Jordbruksmaskin- Nya lantbrukskunder 2
leverantorer 500 kSEK / ar
21 |Biogasproducenter Lagre transportkostnader Upp till 30 SEK / ton 4

Tabell 1. Kvantifierade behov 1-21.

5.

Mojliga och prioriterade affarsmodeller (A-F)

De kvantifierade behoven beskriver respektive behovsagares incitament for att delta i nya
gemensamma ldsningar. Genom att kombinera olika behov i tabellen ovan kan nya ténkbara
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affarsmodeller identifieras. Behov 2, 3 och 4 kan t ex utgéra en affarsmodell introducerar
avvattningsteknologi i en befintlig affarsmodell mellan biogasproducent och lantbrukare.

| analysen har vi tagit fram 6 tankbara affarsmodeller baserade pa de identifierade behoven.
De sammanlagda incitamenten for en affarsmodell uppskattas genom att summera de
ingdende behovens varde representerade av en prioritet 1-5. | affarsmodell D ingar
exempelvis behov 2, 12, 13 och 19 vars varde har dversatts till prioritet 4, 1, 4 resp 2. For
affarsmodell D uppskattas totalt incitament till 4+1+4+2=11.

Mo | Koncept Behov In-
del 112]3]a]5]6[7 8]0 [12[13][14]15]16[17[19] Cit-
ment
A |Avvattnad godsel x| x| x 12
B [Exportera avvattningssystem X | X 6
C |Ekolivsmedel X X X X 8
D |Precisionsgddsel X X | x x| M
E |Resiliens X | x X | x| x|[x X 20
F |Torrt gddsel villa X X X 12

Tabell 2. Tankbara affarsmodeller A-F

Den affarsmodell (E) med storst incitament (20) utgar ifran regionens behov av att
sakerstalla resiliens vid till exempel avbrott i férsorjningskedjor. Resiliens ar ett
samhallsbehov som berér manga, men effekter och varden ar svarkvantifierade och bedéms
for langsiktiga for att I1ampa sig for att utforska inom ramen fér Urban Magma.

Affarsmodell A, D och F innebar introduktion av ny teknologi, varav modell A och F bygger
pa lokal teknologi (exempelvis fran Ekobalans), vilket beddéms vara en fordel for ett tankbart
pilotprojekt. Modell F introducerar aven ett nytt kundsegment (villadgare). En kombination av
modell A och F & kombinerade i en Business Model Canvas nedan.

| modellen forutsatts teknikexportéren (Enertricity i denna workshop) vara den drivande
parten, eftersom de ar experter pa att utveckla hela vardekedjan. Det skulle &ven kunna vara
teknikleverantéren eller biogasproducenten. Oavsett vilken part som ar drivande i en
pilotsatsning racker de inbyggda incitamenten troligtvis inte for att utveckla och verifiera en
komplett affarsmodell. Fér att dverkomma de initiala riskerna och kostnaderna behdvs
sannolikt en startfinansiering av pilotprojekten. For efterféljande implementering maste
kapital sannolikt sdkas fran Tillvaxtverket eller Vinnova.
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Figur 1. Business Model Canvas fér kombinerad model A och F.

6. Forslag till pilotprojekt

For att hitta ratt balans av produktféradling, kundsegment och distribution, féreslar vi att
Urban Magma stddjer en koordinator att driva en forstudie med utpekade majliga
intressenter. Lampliga koordinatorer ar teknikexportor, teknikleverantor eller

biogasproducent.

En inledande forstudie uppskattas till ca 3 manmanader och en budget pa 250 kSEK.
Fdljande aktiviteter bor inga i forstudien.

e Avstdmning med behovsagare (férdelning mellan SLU, SBHUB och Biogas Syd.)
o Prioritering av behoven
o Inventering av tillgangliga teknikleverantorer
e Resultat av forstudie:
o Prio omraden BH
o Kostnader BH
o Magjligheter att komma till anlaggning
o Teknikleverantorers kostnader for test
o Potential for produktifiering/Verifiering
e Ansokan till 2 arigt pilotprojekt



