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Abstract

This thesis is for the forest company Holmen Skog. Holmen Skog is responsible for supplying
the raw materials used in Holmen Group’s Swedish production plants. Given the growth of the
bio-fuel market, Holmen Skog is now aiming at entering this market and positioning itself as a
prime provider of bio-fuel. The potential customers are mainly companies who generate heat
and electricity to the society through the burning of bio-fuel. Currently, several of Holmen
Skog’s competitors are already supplying these companies with bio-fuel.

The objective of this study is to analyse the customers’ demands on the bio-fuel suppliers and
the quality of the product itself. This study is focusing on power and heating plants in close
proximity to Holmen Skog in Norrképing. The thesis is based on a case study in which ten
interviews were conducted with people responsible for bio-fuel at companies producing
energy and district heating. The interviewees all have a good insight into the daily operations
and are involved with the purchasing process of bio-fuel at their respective company. The ten
different plants were chosen on a selection criteria aiming at producing a representative
population equivalent to the typical energy and long-distance heating plant within the area of
the study. The included plants should also appeal as potential customers to Holmen Skog.

The most important aspect for the potential customers of Holmen Skog is that the delivery of
bio-fuel takes place on time. This is based on the fact that the customers need a constant
supply of raw materials to be able to generate and deliver energy.

All the potential customers demand somewhat similar qualities of the bio-fuel with respect to
fraction size, purity and moisture. Yet, the larger plants indicated less sensitivity towards bio-
fuel of a more uneven quality. Similar to what previous studies have shown; customers desire
an even moisture content and fraction rate as well as a fuel that is free from contamination.

The reporting into SDC has shown to be a problem, as the information is not always valid as
far as to what actually has been delivered. Several customers claim that this occurs when the
suppliers do not share the necessary information with their haulage contractor company.

Holmen Skog has great possibilities to become a prime supplier on the bio-fuel market as
many customers are welcoming them. As a supplier, Holmen Skog should strive for a large
storage capacity, as the customers value this positively. Suppliers with large storage capacities
can offer a more timely secure delivery. A few other aspects of storage are the costs, the
amount of tied equity, influence on fuel quality and the fire hazard; and consequently some
sort of agreement should be entered between the suppliers and customers to divide the costs
and responsibility for the storage issue.

Keywords: Biofuel, Customer demands, Relationship marketing, The Offering



Sammanfattning

Detta examensarbete ar utfort i samrad med Holmen Skog. Holmen Skog &r ett skogsbolag
som ansvarar for ravaruanskaffningen till Holmenkoncernens svenska produktions-
anlaggningar. | takt med biobranslemarknadens tillvéaxt har Holmen Skog en ambition att sla
sig in pa denna marknad och bli en framstaende leverantor av biobransle. Tilltankta kunder ar
framst foretag med anldggningar som producerar kraft- och fjarrvarme. Genom férbréanning av
biobranslen framstéller och genererar dessa foretag varme och el till samhéllet. Ett flertal
konkurrerande skogsbolag till Holmen Skog levererar redan idag stora méngder biobransle till
dessa kunder.

Syftet med detta arbete ar att kartlagga kundernas krav pa biobransleegenskaper och dess
leverantorer. Arbetet har avgransats till kraft- och fjarrvarmeanlaggningar som ar beldgna
inom eller i nédra anslutning till Holmen Skog region Norrkoping. Arbetet ar utfort i form av
en fallstudie dar tio stycken intervjuer med biobransleansvariga personer, pa kraft- och
fjarrvarmeproducerande foretag har genomforts. Personerna i fraga har en god inblick i resp.
anlaggnings dagliga verksamhet samt inflytande éver inkdpsprocessen. De tio anldggningarna
har valts efter urvalskriterier dar malet med den utvalda populationen har varit att erhalla ett
typiskt utbud av kraft- och fjarrvarmeanlaggningar inom det aktuella omradet.
Anléaggningarna skulle aven framsta som intressanta kunder for Holmen Skog.

Leveranssédkerhet ar det viktigaste for kunderna. Kunderna maste hela tiden ha tillgang till
ravara (biobransle) eftersom deras anlaggningar standigt maste vara i bruk for att kunna
fullfélja sina leveranser av energi.

Kundernas krav pa branslets fysiska egenskaper ar valdigt lika pa de olika anlaggningarna.
Det ar framst efterfragad fukthalt pd branslet samt i vilken man som de olika kunderna
uttryckte sin kanslighet for stora kvalitetsvariationer som skiljde dem at. Storre anlaggningar
uppvisade en tendens att vara mindre kansliga an de mindre anlaggningarna i fraga om
ojamnheter i branslekvalitet. Sdsom manga tidigare studier har visat vill kunderna ha, i fraga
om fysiska brénsleegenskaper; jamn fukthalt och fraktionsgrad samt ett fororeningsfritt
bransle.

Nagot som fungerar mindre bra mellan kunderna och leverantorerna &r inrapporteringen till
SDC (Skogsnaringens IT-foretag for redovisning av virkesfloden och biobransleaffarer). For
en del av de kunder som ar SDC-anslutna, framstod inrapporteringen som ett problem da den
inrapporterade informationen inte alltid stammer 6verens med vad som faktiskt har levererats.
Manga kunder menade att anledningen till detta ar leverantdrer som brister i att delge sina
inhyrda akeriforetag all nodvandig information for inrapporteringen.

Holmen Skog har stora mojligheter att bli en stor leverantdr pa biobranslemarknaden dar
manga kunder valkomnar dem. Som leverantdr borde Holmen Skog satsa pa stora
lagringsmajligheter da detta starker kundens positiva syn pa leverantoren. Leverantérer med
stora lagringsmojligheter far enklare att erbjuda en leveranssakerhet. DA lager innebar
kostnader, kapitalbindning, ianspraktagande av stora utrymmen, sankning av kvaliteten pa
branslet och brandrisk etc., borde det ske nagon form av fordelning av kostnader och ansvar
mellan leverantérer och kunder om hur kostnader och ansvar ska delas géllande
lagringsproblematiken.

Nyckelord: Biobransle, Kundkrav, Relationsmarknadsforing, Erbjudandet
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1. Inledning

Under de senaste aren har debatten om klimatférandring och véxthuseffekt kommit att
uppmarksammas allt mer. Savél forskare som politiker forsoker standigt finna alternativa
I6sningar pa det vaxande energibehovet i takt med en dkande befolkning och konsumtion. Det
rader enighet om att andelen fornybart bransle maste uppta en allt storre del av den totala
energitillforseln. Sa har dven skett under de senaste 20-30 aren (Energimyndigheten, 2008).

Biobransle &r ett fornybart och koldioxidneutralt brénsle. Att O0ka anvéndningen av
biobranslen kan ses som en av manga losningar pa problemet med vaxthuseffekten och
klimatforandringar (Energimyndigheten, 2009).

Av den totala uppvarmningen och elproduktionen i Sverige svarar biobranslen idag for en
betydande del (Energimyndigheten, 2008). Ar 2005 var den totala energitillforseln frén
biobrénslen (inkl. torv) 113 TWh av totalt 644 TWh. Detta motsvara drygt 17 procent av den
totala energitillférseln. Ar 2020 beraknas denna tillforsel ha okat till ca 145 TWh.
Anledningar till den 6kande anvandningen av biobréanslen &r bl.a. skattereduktioner och andra
fordelar som anvandandet av biobrénslen medfor.

En stor grupp forbrukare av biobrénslen &r idag foretag som dger biobransleférbrukande fjarr-
och kraftvarmeanlaggningar i syfte att generera el och varme till samhallet. Skogsbolag tar
hand om avverkningsrester i skogsbruket och saljer dessa vidare till foérbrukarna (Brunberg
m.fl., 1994). Restprodukter i form av exempelvis span, avlutar och bark fran sagverk och
pappersmassaindustrier saljs aven vidare till forbrukarna.

Konkurrenskraften for biobransle har under de senaste 20 aren starkts (Anheden m.fl. 2002).
Det vaxande intresset och den positiva synen pa biobréansle innebér stora mojligheter for
biobransleproducenter da efterfrdgan pa branslet standigt 6kar (Energimyndigheten, 2008). En
viss skillnad mellan efterfragade biobransleegenskaper foreligger mellan de olika anvandarna
av biobransle (Eriksson & Westerberg, 1998, Energimyndigheten, 2003). Det kan darfor vara
av stor vikt med en beskrivning av de olika forbrukarnas krav pa biobransleegenskaper och
biobransleproducenter. Biobrénsleproducenter bendmns fortsattningsvis i arbetet som
leverantorer.

| detta arbete ges en beskrivning av krav, gallande egenskaper pa biobransle och leverantorer,
som stélls av kunder i form av kraftvarmeverk och industrianldggningar som forbrukar
biobrénsle. L&saren av den har rapporten ges forst en beskrivning av biobrénslets marknad,
anvandningsomrade samt dess foradlingskedja (kap. 2). Darefter beskrivs och forklaras
relevanta teorier inom omradet relationsmarknadsforing och samarbete mellan kunder och
leverantorer (kap. 3). Metoden aterges i efterfoljande kapitel (kap. 4) varpa resultat och en
analys presenteras i kapitel 5 resp. 6. Slutsatser fran arbetet framgar av kapitel 7.

1.1 Avgransningar

Detta arbete har avgrénsats till att behandla olika kraftvdrmeverk och industrianlaggningar
som Holmen Skog levererar biobrénsle till i nuldget, och anldggningar som kan ténkas vara av
intresse for Holmen Skog att upparbeta affarsrelationer med i framtiden. Anldggningarna ar
beldgna inom eller i nara anslutning till Holmen Skog region Norrképing.



1.2 Syfte

Syftet med detta arbete ar att beskriva vad Holmen Skogs nuvarande och potentiella framtida
kunder i form av biobransleférbrukande industri- och kraftvarmeanlaggningar stéller fér krav
pa biobranslegenskaper och dess leverantorer.

Fragor som genom detta arbete ska besvaras ar:

1. Vilka specifika krav har resp. biobransleforbrukare géllande biobransleegenskaper - och
leverantorer?

2. Vilka krav anser varje forbrukare som viktigast?

3. Varfor ar dessa krav de viktigaste?



2. Bakgrund

2.1 Biobranslemarknaden

Den svenska marknaden for bioenergi berdknas véxa i framtiden (Energimyndigheten, 2008)
Det ar framst fjarrvarmeproduktionen som svarar fér 6kningen. Tillforseln av biobransle till
den totala energianvandningen i Sverige har haft en stabil 6kning de senaste 20 aren.
Omséttningen inom biobranslemarknaden uppgick ar 2006 till 9 miljarder kronor (www,
Bioenergitidningen, 1, 2010,).

| Sverige har den arliga tillgangen av biobranslen och torv for ar 2010 uppskattats till ca 140
TWh, vilket kan jamféras med den arliga tillforseln pa 113 Twh ar 2005.
(Energimyndigheten, 2003). Tillgdngen pé& branslet anses som god i Ostersjoregionen.
Gentemot fossila branslen har biobrénslets konkurrenskraft 6kat, mycket tack vare
koldioxidskatten. Fossila brénslen orsakar mer skadliga utsldpp &n biobranslen vid
forbranning. Skadliga utslapp beskattas vilket leder till att “renare” bréanslen far en battre
konkurrenssituation och att fossila branslen fasas ut allt mer.

Pa den svenska marknaden finns det idag ca 70 kommersiella leverantorer av biobransle. De
tio storsta leverantrerna svarar for drygt 60 procent av marknaden. Antalet kunder
(fjarrvarmeforetag) uppskattas till ca 200 stycken. Leveranttrer och producenter &r geografiskt
begransade till olika omraden i landet med héansyn till skogsdgande fdretag och
skogsindustrins lokalisering samt transportkostnader. Det ér till stor del skogsnaringen som
har statt for systemutvecklingen gallande bransleuttag ur skogen. Kunskapsutvecklingen har
m.a.o. varit helt beroende av skogsnéringens tekniska och organisatoriska kompetens. Under
mitten av 1990-talet konstaterades det med stor sékerhet att det svenska skogsbruket har goda
forutsattningar for att skapa system for en biobranslehantering som gagnar saval markéagare
som avverkningsforetag och biobransleleverantorer (Brunberg m.fl. 1994).

| takt med en okad efterfragan pa biobréansle samt utbyggnad av kraftvarmeverk hojs kraven
pa dessa leverantorer att leverera ett konkurrenskraftigt erbjudande gallande biobransle som
lever upp till kundernas krav och 6nskemal.

En leverantdr som inte kan uppfylla en kunds behov kommer rimligtvis inte lyckas med att
upparbeta en affarsrelation med denna (Fahy & Jobber, 2006). Da kvaliteten pa den uttagna
ravaran biobransle varierar, kommer fradgan upp om vilka krav pa biobranslets egenskaper
olika forbrukare har. Aktorer som vill leverera biobranslen till storforbrukare maste kunna
hantera den Okande efterfrdgan pa biobransle pa ett effektivt satt genom goda kund- och
leveranttrsrelationer.

2.1.1 Vad ar biobransle?

Biobransle &r ett biologiskt baserat bransle. Det kan vara ved, avfall eller halm (Ringman,
1995). Vad som asyftas med biobransle i detta arbete ar tradbransle vilket innefattar alla
former av biobransle dar trad eller delar av trad ar utgangsmaterialet (Brunberg m.fl. 1994).
Tréadbransle delas in i féljande kategorier (Ringman, 1995) (www, Skogforsk, 2010).

e Skogsbransle &r tradbransle som inte haft nagon tidigare anvandning. Det kan vara
avverkningsrester, spill och biprodukter fran industrin eller virke som inte haft nagon
annan industriell anvandning. Grot (grenar och toppar), bark, flis, rotskadad ved och
stubbar ar exempel pa skogsbransle.



Energiskogbréansle ar tradbransle som harstammar fran snabbvaxande tradarter som
har odlats i syfte att anvandas for energiandamal. Salix &r ett exempel pa
energiskogsbrénsle.

Atervunnet tradbréansle ar tradbransle som tidigare har anvants for annat &ndamal t.ex.
rivningsvirke. Den har kategorin kallas ofta for returtrd och i sonderdelad form
returflis (RT-flis).

Vid beddmning av brénslets fysiska egenskaper &r det framst foljande karaktaristiska som
beaktas:

Fukthalt - Branslets fukthalt har en stor inverkan pa varmevardet och forbranningen av
branslet (www, Véarmeforsk, 2010). Fukthalt definieras som kvot av vattnets massa i
det fuktiga materialet och materialets totala massa (www, Novator, 2010).
Vérmevérdet anger den mangd energi som kan utvinnas ur branslet vid forbranning
(www Bioenergiportalen, 1, 2010). En jamn fukthalt ger en mer latthanterlig
forbranning och ett hogt resursutnyttjande samt en sankning av emissionerna (Www,
Véarmeforsk, 2010). Ju torrare brénslet ar desto hogre blir det effektiva varmevardet.
Ett torrt bransle kan enkelt ses som ett bransle av hog kvalitet men det géller ocksa att
ta hansyn till vilken fukthalt som pannan dar branslet ska eldas i ar anpassad for. En
hog fukthalt ger ett lagre varmevarde vilket i sin tur leder till att mer energi gar at for
vattnets angbildning och att temperaturen sjunker (Energimyndigheten, 2006). En
jamn efterfragad fukthalt kan bl.a. uppnas genom blandning av brénslen med olika
fukthalter och kvaliteter (Sdderstrom, 2009). En enkel metod for blandning &r att
anvanda traktorer med skopor pa bransleterminaler.

Fraktionsfordelning - Fraktionsfordelningen pa brénslet paverkar i hog grad
forbranningen av biobranslet (Eriksson & Westerberg, 1998). En undermalig eller
alltfor ojamn fraktionsfordelning kan orsaka problem vid inmatningen till pannan pa
kraftvarmeanlaggningen. En alltfér fin fraktion kan innebédra att stora méangder
oforbrént material foljer med rokgaserna ut ur pannan (www, Novator, 2010).

Fororeningar — Exempel pa fororeningar &r jord, is och sten. Féroreningar i branslet
kan orsaka stora problem i samband med férbréanningen bl.a. kan brénslebaddarna sluta
bubbla (www, Novator, 2010). Foéroreningar kan &ven stélla till problem med
inmatningen till pannan samt vid sonderdelningen av branslet, vilket i vérsta fall kan
orsaka stora driftstopp.

Askhalt — Askhalten beskriver askans och torrsubstansens massa i branslet innan
forbranning sker (www, Novator, 2010). En lag askhalt i branslet efterstravas eftersom
en oOkning av askhalten ger en motsvarande procentuell minskning av branslets
varmevarde. Hoga halter av aska och fukt i branslet sdnker varmevardet.

Lagringsproblematik — En m*fub skogsbransle motsvarar ett energiinnehdll pa ca 2
MWh (www, Skogssverige, 1, 2010). Detta innebar att 1 000 m*fub motsvarar ca 2
GWh. En m*fub motsvarar 2.7 m® s (stjalpt matt). Ett kraftvirmeverk som &rligen
forbrukar 1 000 GWh tradbransle, férbrukar 500 000 m*fub brénsle vilket motsvarar
1350000 m® s tradbransle. Ett fullastat lastbilsekipage med fardigflisat tradbransle
innehéller drygt 125 m* s (www, Skogssverige, 2, 2010). Det innebar saledes att ca



10 800 transporter ska levereras och samordnas for att fa ett jamnt flode i
produktionen.

2.1.2 Tradbranslets foradlingskedja

Ravaran tradbransle har sitt ursprung fran skogen (Ringman, 1995). Skogsbransle ar den
kategori som dominerar tillforsel av tradbransle till industrin idag dar grot (grenar och toppar)
ar det framsta forekommande sortimentet (Filipsson, 1998). Storre delen av det uttag av
skogsbransle som tas ut fran skogen sker i samband med foryngringsavverkning. Uttagen
koncentreras i regel till grandominerande omraden da granen som trad har mer biomassa
(grenar) an Ovriga tradslag. Vid foryngringsavverkningen laggs groten upp vid sidan av
korvagen for skogsmaskinerna (skordare & skotare) (www, SVO, 2010). Genom denna metod
(branslemetoden) underlattas den efterféljande hanteringen av brénslet samtidigt som
innehallet av fororeningar som sten och grus minskar. Dessa hogar far sedan ligga kvar pa
hygget i syfte att minska fukthalten och askinnehallet (barr) i branslet. Darefter finns det olika
system for hur den efterféljande hanteringen av brénslet sker.

e Bréanslet transporteras av skotare till valtor vid skogsbilvag eller pa hygget. Har sker
ytterligare en lagring av branslet innan det sonderdelas pa plats for att darefter
vidaretransporteras till forbranningsanlaggningen. Branslet kan &ven transporteras
vidare i odelad form for att sonderdelas pa terminal innan forbranningen.

e En annan hanteringsmetod innebar att det inte sker ndgon lagring av brénslet pa
hygget utan istéllet sker sonderdelningen direkt av grothdgarna med en efterféljande
transport till forbranningsanlaggningen.

e Bréanslet kan daven komprimeras, eller forpackas till s.k. "grotstockar” pa hygget for att
dérefter transporteras vidare till terminal for sonderdelning Dessa grotstockar har
fordelen att hanteringen kan ske pa liknande sétt som for rundvirke.

Forekomsten av fororeningar i branslet (sten, grus, sno etc.) samt fukthalten styrs i hég grad
av hanteringen av brénslet (Brunberg m.fl. 1994). Ansvaret for en god hantering vilar till stor
del pa leverantdren. Ekonomin och branslets kvalitet paverkas i hog grad av i vilken ordning
som dessa processer sker (Jirjis & Norden, 2005).

De ovan beskrivna metoderna visar hur skogsbranslet tas direkt fran skogen for att sedan
levereras till slutanvéndaren, i regel kraftvarmeverk. Bréanslet kan dven levereras i form av
bark eller span fran pappers- massabruk och sagverk (Energimyndigheten, 2003). Da brénslet i
detta fall ses som en restprodukt bland pappers- och massabruk och sagverk, paverkas utbudet
i hog grad av konjunkturlaget. En lag produktion hos pappers- och massabruk och sagverk
leder till ett minskat utbud av ravara till biobransleanvandare vilket i kombination med en
oférandrad eller stigande efterfragan kan driva upp priset (www, Energimyndigheten, 2010,
Energimyndigheten, 2003)

En allt for 1dng lagring kan leda till en forsamrad branslekvalitet (www, Novator, 2010). Néar
biobrénsle lagras bryts det successivt ned av mikroorganismer vilket orsakar substansforluster.
En hog fukthalt kan orsaka omfattande svamputveckling vilket kan innebéra stora halsorisker
vid hanteringen av brénslet (Jirjis & Jonsson, 1993). Branslet kan antingen lagras forst for att
sedan sonderdelas eller sonderdelas forst for att darefter lagras. Bransle som forst har torkats
pa hygget for att sedan laggas upp i en tackt valta kan utan namnvarda kvalitetsforsamringar



lagras uppemot ett ar. Bransle som istéllet lagras efter sonderdelning bor inte lagras langre &n
7-8 manader for att inte kvaliteten ska forsamras.

Lagring av biobransle kan &ven innebara stora risker i frdga om brand (Blomgqvist m.fl. 2008).
Da biobransle lagras i stora bulklager pa terminaler kan risken for sjalvantandning vara
mycket stor. Sjalvantandningen beror framst pa mikrobiell aktivitet, kemisk oxidation samt
fysikaliska processer (www, Sveriges Tekniska Forskningsinstitut, 2010). Kunskapen om hur
dessa brander kan forebyggas ar idag begransad och mer forskning behovs inom detta omrade
(Blomgvist m.fl. 2008).

2.1.3 Kraftvarme och kraftvarmeproduktion

Kraftvarme innebar samtidig produktion av védrme och el (Energimyndigheten, 2003). Ett
kraftvarmeverk producerar bade fjarrvarme och el. Ett varmeverk producerar enbart
fjarrvarme.

| ett kraftvarmeverk sker forbranningen av branslet i en forbranningsugn. Férbranningsugnen
ar i regel sammanbyggd med en panna varfor man ofta, nagot felaktigt, sager att
forbranningen sker i pannan (AF, 2006). Varmen som utvecklas i ugnen utnyttjas for
varmeoverforing fran rokgaserna till vatten och anga i pannan. Vattenangan stiger darefter i
tryck och temperatur (Energimyndigheten, 2003). Vattenangan far darefter en turbin att rotera
som i sin tur genererar el genom en generator. Dérefter kyls vattenangan ned av ingaende
fjarrvarmevatten i kraftvarmeverket. Angan kyls samtidigt som fjarrvarmevattnet varms upp
och detta vatten pumpas ut i fjarrvarmenatet for att varma upp bostader.

Storleken pa kraftvarmeanlaggningars pannor mats i effekt, MW (www, Skogssverige, 2,
2010). Effekt kan beskrivas som energi per tidsenhet. Det finns i huvudsak tva olika
kommersiella tekniker vid férbranning av biobrénslen.

Rosterpanna: Branslet skjuts in pa ett sluttande galler (roster) varpa det tillfors
forbranningsluft underifran (www, Askprogrammet, 2010). Branslet brinner ut pa rostret och
faller sedan dver kanten for att foras bort som bottenaska. Brénslet som fors Gver rostern har
en viss stracka pa sig att torka, antandas och brinna ut (www, Naturvardsverket, 2010). Om
inte hastigheten pa rostern anpassas utifran bréanslets olika egenskaper kan forbranningen ske
for snabbt resp. for langsamt. ldag ar rosterugnar den dominerande ugnstypen i sma och
medelstora varmeanléggningar med en effekt p& 1-20 MW (AF, 2006). Rosterugnar kan delas
in i tva huvudgrupper; fast- resp. rorlig roster. | en fast rosterugn fordelar sig branslet pa ett
fast eller lutande plan. Dérefter strommar forbranningsluft genom brénslebédden. Idag &r den
hér typen av roster mycket ovanlig och anvands mestadels i mindre ugnar (<1IMW). Ett stort
problem med den har ugnstypen &r att manuell uraskning blir nddvandigt da askan stannar
kvar pa rostret. Rorlig rosterugn ar idag den vanligaste ugnstypen for storleken 1-20 MW. En
rorlig rosterugn ar utrustad med av rorlig trappstegsrost som forflyttar branslet nedat i ugnen
under forbranningen. Manuell uraskning behovs inte. Det ideala branslet for en rosterugn ar
sfariska bréanslepartiklar med ca 1 cm i diameter, ett krav som inte ar rimligt att leva upp till.
Vad som hor forscka undvikas ar kutterspan och meterlanga barkremsor. Branslebadden som
transporteras Gver rostern ska vara sa jamn som mojligt for att undvika genomblasningar som i
sin tur leder till slaggbildningar och lokala 6vertemperaturer. Om branslet innehaller mycket
finfraktion (sagspan) blir badden tatare vilket kan leda till ett 6kat tryckfall Gver badden vilket
i sin tur okar risken for genomblasning.
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Fluidiserande badd: Genom denna teknik svévar branslet till foljd av den héga hastigheten av
luftstrom som tillfors branslet underifran (www, Askprogrammet, 2010). | regel tillsatts ett
obrannbart material till branslet; sand eller kalk, for att erhdlla en storre baddvolym
(branslebéadd). Det finns tva olika panntyper for fluidiserande bédd, cirkulerande (CFB)- och
bubblande (BFB) fluidiserande badd. | en CFB-panna ar gashastigheten hogre an i en BFB-
panna vilket leder till att hela bréanslebadden svévar.

I dagens moderna kraftvarmeverk &r det den fluidiserande panntypen som anvands mest
(Energimyndigheten, 2003). Denna panntyp ger dven goda forutsattningar for att begrénsa
utslapp av svavel- och kvéveoxider. Fluidiserande pannor &r mer bransleflexibla an
rosterpannor (AF, 2006). Dessa pannor dr anpassade for flera olika typer av branslen som flis,
sagspan, bark, returbranslen och avfall. De har en hogre flexibilitet &n rosterpannor eftersom
baddmaterialet stabiliserar forbranningen och temperaturen. CFB-pannan anses i regel vara
mer brénsleflexibel &n BFB-pannan.

Genom att fluidbdddar framst anvands i storre kraftvdrmeanlédggningar leder detta till att storre
anlaggningar ar mer toleranta for variationer i branslekvalitet (Naslund, 2006). Da kvaliteten
pa tradbransle varierar lampar sig fluidiserande pannor battre for detta bransle. Rosterpannor
kan konstrueras och utformas for olika brénsleegenskaper, men nar de val ar
fardigkonstruerade ar flexibiliteten 1ag i jamforelse med fluidiserande pannor.

2.2 Holmen Skog

Holmen Skog é&r idag ett av fem dotterbolag inom Holmenkoncernen (www, Holmen, 1,
2010). Foretagets framsta uppgift ar att verka for en effektiv forsorjning av ravaran virke till
koncernens svenska anlaggningar. Den totala virkesanskaffningen uppgar arligen till ca 10
miljoner m3sk virke. Anskaffningen av virke sker till storsta delen fran privata skogsagare,
men &aven virke fran egna skogar utgor en betydande del av den totala volymen. Holmen har
satt upp ett mal och en ambition att dka uttaget av bioenergi fran de egna skogarna inom
koncernen till ndra 1 TWh t.o.m. 2020 (www, Holmen, 2, 2010). En betydande del av detta
uttag av bioenergi skall levereras till kraftvdrmevarmeverk som &gs av andra foretag. Holmen
Skog é&r det foretag inom Holmenkoncernen som till stor del kommer att ansvara for detta
Okade uttag.

Holmen Skogs verksamhet delas geografiskt in i tre regioner som i sin tur ar indelade i olika
distrikt (www, Holmenskog, 2010). Regionerna ar Ornskéldsvik, Iggesund och Norrképing.
Detta arbete har utforts inom och i néra anslutning till region Norrképing. Den geografiska
utbredningen for regionen framgar av Figur 1.
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Figur 1. Holmen Skog Region Norrkdéping (www, Holmen Skog, 2010).
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3. Teori

| detta kapitel presenteras teoretiska begrepp och modeller som dar relevanta fér den har
studien. Teorierna berér &mnet marknadsfoéring och relationsbyggande mellan foretag.
Teorierna som presenteras relateras till resultatet langre fram i arbetet (se analys och
diskussion).

3.1 Relationsmarknadsféring

Relationsmarknadsféring kan enligt Gummesson (2002) beskrivas som fdljande:
”Relationsmarknadsforing ar marknadsforing som satter relationer, natverk och interaktion i
centrum”. Till skillnad mot det traditionella synséttet inom marknadsforing, déar
marknadsforing och forséljning ses som specialiserade omraden, lagger relationsmarknads-
foring en stor vikt vid langsiktigt samarbete mellan leverantorer och kunder. Leverantérer och
kunder ses som medparter snarare &n motparter. Aktiviteter fokuseras pa att uppratthalla och
forstarka de relationer som ett foretag redan har med sina kunder till skillnad mot traditionell
transaktionsmarknadsforing dar fokus ligger pa produkt, pris, reklam (promotion) och
placering, 4 P (Delwig & Fischer 1999, Gummesson, 2002).

Att en transaktion med en kund har skett betyder inte automatiskt att sannolikheten férandras
for att fler transaktioner kommer att ske i framtiden (Delwig & Fischer, 1999). Tabell 1
beskriver karakteristiska skillnader mellan traditionell transaktionsmarknadsféring och
relationsmarknadsforing.

Tabell 1. Jamférelse mellan transaktionsmarknadsforing och relationsmarknadsféring (Delwig &
Fischer, 1999)

Strategi Transaktionsmarknadsféring Relationsmarknadsféring

Tidsperspektiv Kortsiktigt Langsiktigt

Dominerande marknadsféringsfunktion Marknadsféringsmix (4 P) Interaktiv marknadsforing
stddd av 4 P

Priselasticitet Kunderna mycket priskansliga Kunderna &r mindre
priskansliga

Dominerande kvalitetsdimension Teknisk kvalitet (vad kunden Funktionell kvalitet (hur

erhaller) kunden upplever

interaktionen)

Satt att inh&mta kundinformation Ad hoc-undersokningar av Omedelbar feedback fran
kundtillfredstallelse kunderna
Produktspectrum Konsumtionsvaror Industriella varor och
tjanster

| tabellen gar att utlasa sarskilda karakteristiska egenskaper for relationsmarknadsforing.
Tidsperspektiven ar mer langsiktiga vilket kan kopplas samman med att resurser laggs pa att
behalla befintliga kunder framfor att nodvandigtvis skaffa nya. Vidare har leverantor och kund
en ndra relation till varandra genom att de ger sténdig feedback till varandra for att det standigt
ska kunna ske forbattringar i samarbetet. Fysiska produkter kdnnetecknas i regel vid relations-
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marknadsforing av industriella varor och tjanster dar det ar foretag som ingar i affarsrelationen
och oftast inte slutanvéndare i form av konsumenter.

Alla parter ska finna en stor mening med afféarsrelationen (Gummesson, 2002). Vikten och
forstaelsen av att lagga resurser pa att bibehalla nuvarande kunder istéllet for att hela tiden
forsoka skaffa fler och nya kunder har 6kat. Bada parterna i affarsrelationen kénner ett ansvar
for vad som hander och kommer standigt med initiativ till férandringar och forbéttringar.
Leverantorerna lever dven med vetskapen att deras prestationer paverkar kundernas kunder
och &r val inforstddda med sina kunders behov och 6nskemal.

Vid biobransleforsaljning kan relationsmarknadsféring beskrivas som en leverantors formaga
att t.ex. forsta sig pa sina kunders egna forutsattningar och mojligheter att ta emot olika
branslekvaliteter och sortiment. Detta mojliggérs bl.a. genom en stdndig feedback och
informationsutbyte mellan parterna samt att tidsperspektivet dem emellan ses som langsiktigt.

3.2 Erbjudandet (The Offering)

For att uppfylla kunders krav och 6nskemal kravs idag mer &n en fysisk produkt (Sheth &
Parvatiyar, 2000). Ett bra och enkelt exempel pa detta ar forsaljningen av mjukvaruprodukter
dar kunden ifraga forvantar sig att kunna fa rad och service for att kunna anvanda produkten
pa ett tillfredstallande satt. Foretag maste kunna utveckla affarserbjudanden som motsvarar
kundernas krav, behov, problem och 6nskemal. Det kan astadkommas genom att konstruera
ett erbjudande med flera kringtjanster och logistiklésningar for att formedla den fysiska
produkten. Ett foretags erbjudande bestar av fem olika element (Figur 2).

Produkt
R&d/Hjalp e Service Anpassnig
Logistik

Figur 2. Erbjudandet (The Offering) (Sheth & Parvatiyar, 2000).

Produkt: Produkten ar det fysiska elementet av erbjudandet. Det ar vad kunden kan se och
rora vid. Alltfor ofta ses den fysiska produkten, helt felaktigt, som det viktigaste elementet.

Service: Detta element utgor en betydande del av erbjudandet. Produkter som inte atfoljs av en
tillfredstallande service kan for manga kunder framsta som mindre varda dn om de séljs med
ett serviceavtal. Manga kunder foredrar idag att kopa en service framfor en produkt. Ett
exempel pa detta ar foretag som valjer att leasa istallet for att kopa bilar.

Logistik: Logistik betyder mer &n enbart hur en produkt levereras. Detta element ger en
mojlighet att differentiera ett till synes vanligt erbjudande fran liknande konkurrerande
alternativ. En leverantor kan exempelvis skilja sig fran sina konkurrenter genom att kunna
garantera just-in-time leveranser for sina kunder.

Rad: Detta element kan liknas vid ett foretags alla atgarder for att 6ka kundens forstaelse for
erbjudandet och dess anvandande. For kunder som upplever stora osékerheter kring produkten
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ar detta element av stor vikt. Méjligheten for en kund att kunna erhalla information och rad
genom erbjudandet kan ofta vaga tyngre &n ett lagt och fordelaktigt pris. Radgivning och hjalp
ska ske i bada riktningarna mellan kund och leverantor. Kunderna ska formedla sina behov av
hjalp och radgivning och pa sa satt reducera leverantorernas osékerhet. Leverantérerna ska
beskriva vad de kan erbjuda och kunna férmedla den hjalp som kunderna efterfragar.

Anpassning: Anpassning innebér att det fran foretagets (saljarens) sida sker ndgon form av
forandring av de 6vriga elementen som normalt inte sker for andra kunder. Anpassning kan
fora parterna i ett affarsforhallande narmare varandra. Det maste dock finnas en grans for
anpassningar da dessa kan vara kostsamma att genomféra. Anpassningar maste pa ett korrekt
sétt kontrolleras, anpassas och prisséttas.

3.3 Upplevt kundvéarde

Upplevt kundvéarde beskriver vardet av en affar och kan enlig Grénroos (2000) delas upp i tva
delar; karnvarde och mervarde. En kund har alltid en egen uppfattning om hur véal dennes
behov har blivit uppfyllda genom den genomforda affaren. Kérnvardet ar det som ska uppfylla
sjalva syftet med affaren. En enkel liknelse kan vara ett kop av en bil dar k&rnvardet &r
transport. Kérnvardet kan dven sdgas vara fordelarna med l6sningen i jamforelse med det
betalade priset (Hugosson & McCluskey, 2009).

Mervérde ar nagot som kunden inte forvantar sig med affaren (Gronroos, 2000). | fallet med
en nyinkopt bil skulle detta kunna liknas vid ett ars extra fri service utan att kunden hade
forvantat sig detta. Mervarde kan vara bade positivt och negativt (se Figur 3). En produkt-
eller tjansteegenskap som enligt forsaljaren framstar som nagonting positivt eller neutralt kan
for kunden komma att reducera det totala upplevda vardet med affaren och darefter medféra
att kunden angrar den genomforda affaren. Det kan r6ra sig om att kunden upplever att den
inte blir hord eller pa ndgot annat satt blir daligt behandlad.

Upplevt Kundvarde = Kéarnvarde + Mervarde

Figur 3. Upplevt Kundvarde (Gronroos, 2000).

Ké&rnvarde och mervérde bildar tillsammans den totala uppfattade kundnéjdheten med affaren,
d.v.s. upplevt kundvarde.

3.4 Flexibilitet och responsivitet — Vem ska svara for detta?

Flexibilitet kan liknas med lagringsmojligheter (Chopra & Meindl, 2007). Ett féretag som
snabbt kan svara och anpassa sig till forandringar i efterfrdgan kan sagas vara flexibelt. Ju mer
osaker marknaden och efterfrdgan pa produkten eller materialet som ska levereras ar, desto
mer flexibelt maste ett foretag vara genom att sitta pa stora lager.

Lager innebér kostnader och det binder upp stora summor pengar. | en foradlingskedja dar ett
flertal foretag ar inblandade bor det ske ndgon form av avvagning om vilken part i kedjan som
ska svara for flexibiliteten. Foretag som inte ar flexibla maste istallet rikta in sig pa att vara
kostnadseffektiva. Genom att ett steg (foretag) i kedjan gar med pa att sitta pa stora lager ges
de andra stegen i kedjan mojlighet att minska sin kapitalbindning och kan darfor vara
kostnadseffektiva. Nagon annan far helt enkelt svara for flexibiliteten. Vitsen med detta &r att
kostnaden for flexibiliteten, eller lagringen, kan delas mellan de olika stegen i kedjan i syfte
att de totala kostnaderna for hela foradlingskedjan ska sjunka och att samtliga steg i kedjan
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ska kunna fa tillgodogora sig dessa kostnadsbesparingar. Malet med en foradlingskedja bor
alltid vara att maximera det totala vardet for hela kedjan. Det totala vérdet for en
foradlingskedja ar skillnaden mellan vad produkten ar vard for slutanvandaren och kostnaden
for att fylla slutanvéndarens behov.

Det steg i foradlingskedjan som upplever den storsta osékerheten kring efterfragan och utbud
ska svara for den storsta flexibiliteten men detta ska ocksa de Ovriga stegen i kedjan vara
villiga att vara med och betala for. | Figur 4 ges ett exempel pa tva olika foradlingskedjor dar
de olika stegen i kedjan far absorbera olika stora delar av osakerhet géllande utbud och
efterfragan. De stora pilarna beskriver hur mycket av osékerheten som varje steg maste
absorbera och pa sa vis vara flexibel eller kostnadseffektiv. | den ovre kedjan &r det
aterforsaljaren som upplever den storsta osakerheten kring utbud och efterfragan och maste
darfor vara mycket flexibel eller responsiv. De 6vriga tva stegen upplever en nagot mindre
osakerhet kring utbud och efterfragan och kan darfor vara nagot mer kostnadseffektiva och
behdver saledes inte vara sarskilt flexibla genom att bl.a. sitta pa stora lager. | fallet med den
andra kedjan &r det tillverkaren som upplever och absorberar den storsta osdakerheten kring
utbud och efterfragan och maste saledes vara det mest flexibla steget i foradlingskedjan.

Leverantor Tillverkare Aterforsaljare

] — —
(D " —

Vidd av osakerhet i efterfragan och utbud

< i G

/ yd T

Leverantor Tillverkare Aterforsaljare

Figur 4. De steg i kedjan som upplever storst osékerhet kring utbud och efterfrdgan maste svara for flexibilitet
och responsivitet (Chopra & Meindl, 2007).
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4. Metod och material

| detta kapitel beskrivs metoden som har valts for att kunna besvara arbetets syfte och
fragestallningar. Har diskuteras ocksa varfor metoden i fraga har valts samt svagheter resp.
styrkor med metoden i fraga ges. Detta gors for att kunna beskriva studiens tillforlitlighet och
generaliserbarhet.

4.1 Val av metod

| denna studie ska kunders krav pd biobransle och leverantorer undersokas. Det finns tva
metoder att valja mellan; kvantitativ resp. kvalitativ metod. Kvantitativ metod beskriver hur
forskaren i fraga samlar in empirisk och kvantifierbar data pa ett systematiskt sétt (www, NE,
1, 2010) Metoden ger mojlighet att genomféra statistiska analyser och kan nagot forenklat
liknas med enkatundersokningar. Den andra metoden, kvalitativ, kan beskrivas som att
forskaren befinner sig i den situation och verklighet som ska analyseras (www, NE, 2, 2010)
Datainsamling och analys sker till viss del samtidigt och forskaren har som ambition att forsta
manniskors handlingar och vilka konsekvenser dessa handlingar far. Metoden ger inte
mojlighet till nagra statistiska analyser och kan liknas vid personliga intervjuer.
Populationerna i kvalitativa undersokningar &r i regel mindre &n vid kvantitativa
undersodkningar.

Den valda metoden maste stimma Overens med undersokningens syfte (Denscombe, 2006,
Trost, 2005). Valet star mellan att samla in en stor mangd ytlig information fran ett stort antal
respondenter, eller att samla in mer detaljerad och djupgaende information fran farre antal
respondenter. DA det foreligger ett behov av att fa tillgang till mer detaljerad och
situationsspecifik information kan den kvalitativa metoden med fordel valjas. Genom att vélja
ut personer med nyckelroller for det aktuella @mnet ges en unik mojlighet att erhalla
privilegierad information, vilket inte alltid &r fallet vid enkatundersokningar (Kvale, 2004).

Om man ar intresserad av att visa hur ett visst antal procent av befolkningen tycker om
nagonting ska den kvantitativa metoden valjas (Trost, 2005). Ar man istéllet intresserad av att
forsta hur manniskor resonerar och reagerar ska den kvalitativa metoden véljas. Monster i
form av upplevelser och erfarenheter blir enklare att finna bland de personer som ingar i
studien om den kvalitativa metoden valjs.

4.2 Kvalitativ metod

4.2.1 Fordelar med den kvalitativa metoden

Genom en kvalitativ studie ges unika mojligheter att fanga upp erfarenheter ur
undersokningspersonens vardag (Kvale, 2004). Intervjun ger de intervjuade personerna en
mojlighet att férmedla och beskriva sin egen situation fér andra genom egna valda ord. Vid
marknadsundersokningar har kvalitativa intervjuer kommit att anvandas alltmer i syfte att
kunna kontrollera och undersdka konsumenters beteenden.

En betydande skillnad mellan de bada metoderna, kvantitativ och kvalitativ, ar att kvalitativa
intervjuer ger mojlighet till att datainsamlingen hela tiden kan andras och anpassas till den
givna situationen (Kvale, 2004). Kvantitativa metoder praglas mer av ett strukturerat
tillvagagangssatt. For kvalitativa intervjuer finns det ingen standardteknik. De praglas av
oppenhet och flexibilitet. Denna Gppenhet ger en forutsattning att verkligen fa intervjuobjektet
att formedla sin bild av verkligenheten. Specifika krav och behov blir enklare att identifiera.
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Genom en kvalitativ intervju ges vidare mojlighet till att folja upp fragor (Denscombe, 2006).
Med direktkontakten kan validiteten i datamaterialet kontrolleras genom att riktighet och
relevans kontrolleras under tiden som kunskapen samlas in. Positivt for kvalitativa intervjuer
ar dven den hoga svarsfrekvensen, samt att intervjuobjekten tenderar att finna ett noje i att helt
fritt fa maojlighet att prata och redogora for sina asikter och kunskaper.

For att kvalitativa intervjuer ska kunna producera ny och systematisk kunskap, som dessutom
ar trovardig, stélls det hdga krav pa intervjuaren (Kvale, 2004) . Nagra viktiga kriterier &r

¢ Kunnig - Intervjuaren har god kunskap for &mnet.

e Tydlig - Enkla, tydliga och korta fragor stalls.

e Kaénslig — Intervjuaren lyssnar aktivt till vad som s&gs. Lyssnar inte bara till vad som
ségs utan &ven till hur det s&gs.

e Oppen — Hor vilka aspekter som for den intervjuade personen ar viktig.

e Kritisk — Ar kritisk till vad som sags och kontrollerar giltigheten i det som
intervjuobjektet sdger genom att stalla kritiska fragor.

e Tolkande — Férmaga att presentera egna tolkningar av vad som sagts och pa sa sétt ge
intervjuobjektet mojlighet till att bekrafta eller bestrida det tolkade.

4.2.2 Nackdelar med den kvalitativa metoden

Det finns &ven en rad svarigheter med den kvalitativa intervjumetoden. Insamlandet och
analysen av data ar i jamforelse med den kvantitativa metoden mycket tidskrdvande
(Denscombe 2006). Att standardisera svaren framstar i regel som véldigt arbetsamt da flera
olika svar pa samma fraga kan avvika mycket fran varandra. Fortroendet gallande
tillforlitligheten kan aven bli lidande da det ofta havdas att de uppgifter som samlas in inte ar
objektiva och att mojligheten till statistiska analyser inte finns. Vad som har ska kommas ihag
ar att kvalitativa intervjuer ger mgjlighet till en privilegierad insyn i intervjuobjektets omvarld
och att det ligger ett stort ansvar pa intervjuaren att resultatet inte blir snedvridet (Kvale 2004).

4.2.3 Reliabilitet och validitet

Reliabilitet kan liknas vid stabilitet och beskriver en studies foljdaktighet eller upprepbarhet,
vilket innebar att ett resultat inte ska kunna skilja sig i nagon storre utstrackning om
matningen eller undersokningen utfors flera ganger (Bryman & Bell, 2005). Validitet
beskriver hur en eller flera indikatorer som har utformats for att mata nagonting, verkligen kan
anvandas for att mata just det begreppet. Detta kan forklaras som att ratt typ av fragor stalls
for att kunna fa svar som Overensstammer med undersokningens syfte och att de i studien
ingaende personerna forstar fragorna.

Vid tillampning av en kvantitativ metod &r bade reliabilitet och validitet viktiga kriterier for att
avgora kvaliteten pa studien. | fraga om kvalitativa studier rader det delade meningar i vilken
man dessa begrepp ar relevanta. Méatning ar inte det framsta intresset vid framtagandet av
kvalitativa studier. Reliabilitet och validitet forutsatter i regel att det bara ar mojligt att komma
fram till en enda verklig och absolut bild av den sociala verkligheten.

Istallet for att anvanda reliabilitet och validitet kan en kvalitativ studie bedémas utifran andra
grunder ndmligen trovardighet och é@kthet (Bryman & Bell, 2005). Trovérdigheten i en studie
beskriver bl.a. hur all form av insamlad data (intervjuutskrifter, féltanteckningar etc.)
sékerstélls for att personer i efterhand ska kunna granska materialet. Det handlar dven om att
forskaren inte pd nagot medvetet satt ska ha latit sina egna varderingar och teoretiska
inriktningar paverka vare sig utforandet eller slutsatserna av en undersokning. Aktheten i en
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studie beskriver hur studien ger en rattvis bild av alla de asikter som har framforts av de
manniskor som har ingatt i studien. De personer som har deltagit i studien har dven givits en
mojlighet till att fd en oOkad forstdelse for sin egen situation och hur andra personer i
omgivningen upplever saker och ting.

4.2.4 Fallstudier och generalisering

Detta arbete kan liknas med en fallstudie. Vad som ké&nnetecknar en fallstudie &r dess
inriktning pa bara en eller ett fatal undersokningsenheter (Denscombe, 2006). Fallstudier ger,
till skillnad fradn enkatundersokningar, mdjlighet att studera olika saker mer i detalj.
Mojligheterna att ga mer pa djupet samt att reda ut komplexiteten i en given situation okar
ocksa. Fallet som ska studeras existerar redan och &r inte en konstlad situation som har skapats
som ett experiment for ett forskningssyfte. Férhoppningsvis fortsatter fallet att existera &ven
nar undersokningen ar avslutad.

Fallstudier far inte alltfor sallan kritik da det kan ses som svart att generalisera slutsatser
utifran ett eller enskilda fall. Kritiska fragor som ofta stalls &r: Hur representativt ar urvalet?
Ar inte resultatet unikt for just detta fall och specifika omstandigheter? En rapport maste
innehalla ett forsvar mot pastaenden om att det inte skulle kunna ga att generalisera ett resultat
utifran fallstudien.

Varje fall (individ) som ingar i studien maste vara ett exempel pa en bredare kategori. Detta
betyder att varje studerat fall, sdg en kraftvarmeanlaggning, maste kunna betraktas som ett
bland flera liknade fall. Fallstudien ska dela utmérkande kannetecken med andra liknade fall
som inte kom att inga i studien, pa sa satt blir resultatet tillampbart pa andra fall.

De personer (kunder) som har kommit att inga i den har studien kan anses ha samma krav pa
sin leverantdr som andra personer inom samma marknadssegment. Organisationerna
(anl&ggningarna) som de foretrdder representerar i hdg grad utbudet av anldggningar som
finns tillgangligt inom det omrade som studien ar utford.

4.3 Urval

For att uppfylla syftet med intervjuerna bedomdes det av stor vikt att erhalla en representativ
population av biobransleforbrukande kraft- och fjarrvarmeanlaggningar inom det aktuella
omradet, nedan benamnt anlaggningar. Till stor hjalp for framtagandet av populationen var
den kartlaggning av alla kdnda biokraftanldggningar i Sverige (147 st.) som har genomforts av
tidningen Bioenergi (www, Bioenergitidningen, 2, 2010).

Utifran kartlaggningen valdes tio industri- och kraftvarmeanlaggningar ut for att inga i
studien. De utvalda anlaggningarna skulle utifran Holmen Skogs perspektiv framsta som
intressanta som nuvarande och potentiellt framtida kunder for att leverera biobransle till.

| syfte att erhalla en representativ population togs olika urvalskriterier fram. Utifran dessa
kriterier togs sedan en population fram som skulle spegla hur de “typiska” utbudet av
biobransleeldande anlaggningar inom det aktuella omradet.

4.3.1 Urvalskriterier

Nedan beskrivs narmare vilka kriterier som anvandes for att genomfora ett urval i syfte att
erhalla en representativ population av anlaggningar inom det aktuella omradet. Industri- och
kraftvdrmeanlaggningar bendmns nedan som anléggningar. Det argumenteras dven om varfor
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dessa kriterier har valts. Kriterierna anges i den inbordes prioriterade ordningen som anvandes
da den slutgiltiga populationen togs fram.

Geografisk belagenhet — Geografisk beldgenhet for de olika anlaggningarna kunde
anvandas for att dra en geografisk grans for det aktuella omradet.

Bransletyp — Detta kriterium gav mojlighet att skilja mellan olika anlaggningar utifran
efterfragat bransle.

Produkt — Med produkt avses om anléaggningarna i fraga producerar enbart varme, el
eller bada delarna. Genom forbranning av biobranslen bildas det alltid varme. En
anlaggning som endast producerar fjarrvarme av biobransle &r ett varmeverk
(Energimyndigheten, 2003). Produceras det bade el och fjarrvarme ar det ett
kraftvarmeverk. Varmeunderlaget (vdrmebehovet) &r idag begrénsat vilket innebér att
det &r elproduktionen som prioriteras vid forbranning av biobréanslen i kraftvarmeverk.
Produktkriteriet anvandes for att kunna skilja mellan olika anlaggningar utifran vad de
”producerar”.

Arlig el- och varmeproduktion — Detta kriterium har ett nara samband med arlig
forbrukning av biobransle. Storleken av arlig el- och varmeproduktion gav en
mojlighet att finna en korrelation mellan arsférbrukning av biobransle samt krav pa
biobranslets egenskaper. Arlig férbrukning (storlek) hos olika biobréansleanlaggningar
paverkar namligen hur stora variationer i biobréanslets egenskaper som kan accepteras
(Eriksson & Westerberg 1998, Néslund, 2006, Sdderstrom 2009). Stora anlédggningar
kan i regel acceptera storre variationer i biobréanslets egenskaper an sma anlaggningar.
Att darfor fa en blandning av olika storlekar i den slutgiltiga populationen sags som av
stor vikt. Anledningen till att det var arlig elproduktion som kom att anvandas som ett
matt pa storlek, och inte arlig bransleforbrukning, var att mojligheten till att finna
information om detta var enklare.

Panntyp — Vilken typ av panna som ett kraftvdrmeverk innehar styr vilka olika
egenskaper som efterfragas for biobransle (Energimyndigheten, 2003). Genom att ta
med detta kriterium gavs en mojlighet att hitta en korrelation mellan panntyp och
efterfragade egenskaper for biobransle.

Lagringsmojligheter — Lagringsmajligheterna paverkar i hog grad en anlaggnings
beroende av att fa in leveranser i ratt tid. Detta kriterium gav en mojlighet till att hitta
en korrelation mellan lagringsmajligheter och beroende av en hdg leveranssékerhet.

Sonderdelning — Mojligheterna for de olika anldggningarna att sénderdela det
inkommande biobranslet skiljer sig at. En del av forbrukarna har battre méjligheter an
andra att sonderdela branslet utifran egna 6nskemal och ar darfor mer flexibla an andra
gallande egenskaperna som efterfragas pa biobransle.

Sammankoppling med industri — Inom det aktuella geografiska omradet &r
forbrukarna av biobransle inte bara rena kraftvdrmeanldggningar utan dven
industrianldggningar som pappers och massa bruk (www, Bioenergitidningen, 2,
2010). Da aven dessa aktorer star for en betydande del av biobransleférbrukningen ar
aven sadana anlaggningar av intresse att ta med.
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e Agarbild — Agarbilden for spreds i méjligaste man eftersom efterfragade egenskaper
pa biobransle inte skulle kunna paverkas av aktuell dgare.

4.3.2 Framtagandet av populationen

Urvalskriterierna ovan anvandes for att vélja ut en representativ population av anlaggningar
inom det givna geografiska omradet. Det fanns ungefar 25 stycken anlaggningar att vélja
mellan, beroende pa hur de geografiska granserna drogs. Hur urvalet med stod av
urvalskriterierna gick till beskrivs nedan.

Den geografiska lokaliseringen var det viktigaste kriteriet. Om en anlaggning ansags vara
alltfor avlagset lokaliserad fran Holmen Skog region Norrkdping var den inte aktuell att ta
med. Gransen for om en anlaggning skulle komma att inga i populationen bestamdes utifran
om den var beldgen inom eller i n&ra anslutning till Holmen Skog region Norrkdping.

Da Holmen Skog levererar skogsbransle var det anlaggningar som framst anvander sig av den
har typen av bransle som ansags vara aktuella. En del av anlaggningarna inom omradet
anvander bade avfall och skogsbransle och kunde darfor sallas bort.

Inom det aktuella omradet forekommer framst kraftvarmeanlaggningar och darfor kom endast
ett renodlat varmeverk att véljas ut.

Medelvardet for storleken (GWh) for de drygt 25 ingaende anlaggningarna beraknades.
Dérefter kom anlaggningar med en arlig elproduktion liknande medelvérdet att bli intressanta
for den slutgiltiga populationen. En “stor” anlaggning ansags i denna studie motsvara en
anlaggning med en arlig elproduktion pa minst 100 GWh.

Knappt en femtedel av de drygt 25 ingaende anlaggningarna har en rosterpanna installerad. Ett
flertal av dessa anlaggningar sallades bort p.g.a. en arlig elproduktion som avvek stort fran
medelvérdet for storleken (GWh). En del av anldggningarna hade bada formerna av pannor
installerade, roster- resp. fluidiserande baddpanna, men det var da framst de fluidiserande
pannorna som svarade for den storre delen av bransleforbranningen.

Utifran lagringsmojligheter kunde olika anlaggningar véljas ut for att erhalla en sa bred
population som mojligt. Lagringsmdjligheterna for de utvalda anldggningarna var valdigt
olika vilket gav ytterligare bredd pa populationen.

Biobrénsle levereras antingen i den form som det dr tankt att anvandas i vid sjélva
forbranningen, eller sa sonderdelas det inkommande bréanslet efter egna dnskemal. | regel ar
krossarna som anvands for sonderdelningen pa respektive anlaggning inhyrda pa entreprenad.
Hos de drygt 25 ingaende anlaggningarna var sénderdelningsmoéjligheterna valdigt lika varfor
detta kriterium inte paverkade urvalet lika mycket som de andra kriterierna.

De personer som valdes ut for intervjuer skulle ha tillgang till information och erfarenheter om
biobransleanvandning och inkop for att syftet och fragestallningen med detta arbete skulle
kunna uppfyllas och besvaras. De personer som intervjuades har en god inblick i den dagliga
verksamheten for resp. anlaggning samt ett inflytande 6ver inkdpsprocessen och relationerna
till leverantorerna.
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4.3.3 Populationen

Inom det aktuella omradet valdes foljande tio anlaggningar att ut for genomforande av studien.
Mer information om dessa anlaggningar framgar av Bilaga 3. Fem stycken av de utvalda
anlaggningarna ar idag kunder till Holmen Skog, levererade kvantiteter anses hittills som sma.

Arosverket — Arosverket ags av Malarenergi och ar belaget i Vasteras. Pannan ar av
CFB typ och biobranslet som anvéands bestar framst av skogsbransle (grot) (Nerén,
2010). Egen flisning (sénderdelning) gors av stamved. Nagon fast kross finns inte utan
det hyrs in pa entreprenad. Mangden biobransle som kdps in arligen uppgar till ca 1.2
TWh, en betydande mangd torv kops dven in. Span och bark svarar for en liten andel
av den totala forbrukningen av biobransle. Majligheten till att halla lager uppgar till ca
5 dagar.

Ena energi — Detta kraftvarmeverk &r beldget i Enkoping och &gs av Ena energi.
Panntypen &r en vibrerande roster med en effekt pa 80 MW (Nystrom, 2010). Branslet
som kops in ar i huvudsak fardigflisad grot och total arlig forbrukning av detta
sortiment uppgar till ca 400 GWh. Lagringsmajligheterna uppgar till ca 9 dagar.

Handeloverket— Handelbverket &gs av EON och &r beldget i Norrkdping (www,
Bioenergitidningen, 2, 2010). Panntyperna som anvénds & CFB och roster.
Biobréanslet som anvands ar framst grot. Egen sonderdelning sker for bade helgrot och
stamved. (Werkelin, 2010). Mangden skogsbransle som arligen kops ar ca 700 Gwh.
Lagringsmojligheterna uppgar till ca 1,5 manad.

Idbacksverket — ldbédcksverket &gs av Vattenfall och &r beldget i Nykoping (www,
Bioenergitidningen, 2, 2010). Sonderdelning, inhyrd pa entreprenad, sker av stamved
men inte av grot. Den stora huvudpannan ar av typ BFB (Nordgvist, 2010) Det
huvudsakliga branslesortimentet som kops in ar returtrd (fardigflisat). Skogsbrénsle
kops in da returtré inte kan fylla hela behovet. Arlig férbrukning av skogsbransle &r ca
180 GWh. Lagringsmojligheterna uppgar till ca 7 dagar.

Igelstaverket — Igelstaverket ar belaget i Sddertédlje och dgs av Sdderenergi.
Biobranslet som anvands ar framst skogsbransle (www, Energinyheter, 2010). Pannan
for skogsbrénsle ar av typen CFB (Pettersson, 2010). Branslet levereras antingen
sonderdelat eller sénderdelas p& plats av inhyrd entreprenad. Arlig forbrukning av
skogsbransle uppgar till ca 1 500 GWh. Lagringsmdjligheterna uppgar till ca 20 dagar.

Ljusfors G3 — Ljusfors G3 &r beléget i Skérblacka i néra anslutning till Braviken
Norrkoping. Anldggningen dgs av Billerud (www, Bioenergitidningen, 2, 2010).
Panntypen som anvands ar en ombyggd sodapanna med bubblande fluidiserande badd
(Carlgren, 2010). Bréanslet som eldas ar en blandning av 50 procent barr- och Iévbark
fran det egna renseriet och 50 procent fardigflisad grot som kops in. En viss mangd
stamvedsflis kops aven in. Branslet kops in fardigflisat och den éarliga inkopta
mangden skogsbransle uppgar till ca 250 GWh. Lagringsmojligheterna uppgar till ca 7
dagar.

PC Vaster - PC Vaéster &gs av Tekniska verken och ar beldget i Katrineholm (www,

Bioenergitidningen, 2, 2010). Arligen kops ca 100 GWh tradbransle in (Andersson,
2010). En betydande del av detta biobransle ar returtrd. Panntypen for tradbréanslet ar
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av typ CFB. Allt bransle som kops in &r fardigflisat. Lagringsmojligheterna uppgar till
ca 10 dagar.

e Sodra Vakten - Detta kraftvarmeverk dgs av Trands energi. Den arliga
elproduktionen &r relativt liten och panntypen &r en rosterpanna. (www, Wartsila,
2010). Det framsta sortimentet som anvands ar grot som levereras fardigflisat (Winor,
2010). Mangden tradbransle som arligen forbrukas uppgar till 140 GWh.
Lagringsmojligheterna uppgar till ca 3 dagar.

e Vimmerby varmeverk — Den hdr anldaggningen &gs av Vimmerby energi och ar ett
renodlat varmeverk och producerar saledes ingen el. Panntypen &r en rosterpanna i
vilken det eldas grot och stamved som levereras fardigflisat (Karlsson, 2010). Nagra
egna mojligheter till att sonderdela brénslet finns inte. Mangden biobransle som kops
in arligen uppgar till ca 125 GWh. | framtiden kommer anlaggningen formodligen att
byggas ut och kompletteras med ett mindre kraftverk for att &ven kunna producera el.
Lagringsmdjligheterna uppgar till ca 2 dagar.

e Abyverket - Detta kraftvirmeverk ags av Eon (www, Eon, 2010). Panntypen som
anvands ar av typ BFB och den arliga produktionskapaciteten (GWh) ligger nara
medelvardet for arlig elproduktion bland alla anlaggningar inom det aktuella omradet
(www, Bioenergitidningen, 2, 2010). En inhyrd kross skoter sonderdelningen av
helgrot. Tradbrénslet som eldas i pannan blandas ut med torv (Graesén, 2010).
Mangden skogsbransle som képs in arligen wuppgar till ca 300 GWh.
Lagringsmojligheterna uppgar till ca 14 dagar.

4.4 Datainsamling, tolkning och analys

Intervjuerna som genomfordes spelades in pd bandspelare. Vad som framgick under
intervjuerna skrevs sedan ut for att underldtta analysen av det insamlade datamaterialet. Varje
intervju tog ca 1 timme att genomfora och fragor som stalldes framgar av Bilaga 1.

| Tabell 2 nedan visas hur en del av huvudfragorna, som stélldes vid intervjuerna, kan kopplas
samman med de olika teorierna som beskrivs i kapitel 3.
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Tabell 2. Intervjufrdgor och vilka teorier de ar tankta att kopplas samman med

Fragor

Intervju med kraftvdrmeanlaggningar, och
vilken teori materialet (svaren) ar tankt att
kopplas samman med

Kan Du beratta lite om anlaggningen i frdga? (panntyp,
storlek, sonderdelningsméjligheter etc.)

Forbattra min egen forstdelse for kundernas
forutsattningar och situation

Vad skiljer en bra biobransleleverantor fran en dalig
sadan? Vad innebar leverantérernas erbjudande for Er?
Finns alla dessa element representerade?

Erbjudandet (The Offering) (Sheth & Parvatiyar,
2000)

Vad kan enkelt f& Er att tvivla pa en leverantor? Pa vilka

Upplevt Kundvérde (Grénroos, 2000)

grunder utvérderar Ni en leverantér? Vad ar det viktigaste
med en leverantdrs erbjudande? Vilka av dessa
egenskaper kan enkelt forstarka/reducera vardet med
relationen till leverantéren och varfor?

Delger Ni foretagskéanslig information till era leverantérer Relationsmarknadsforing (Gummesson 2002)
for att fa en okad forstaelse for varandra? Anser Du att ni
har ett ndra samarbete med era leverantdrer? Arbetar Ni

for langsiktiga affarsrelationer?

Anser Du att ni sjalva &r flexibla i samarbetet med era Flexibilitet (Chopra & Meindl, 2007)
leverantorer? Anser Du att det &r ett stdndigt “givande
och tagande” i relationen med era leverantdrer? Ligger

det pa bada parters ansvar att vara flexibla anser Du?

Utskriften av intervjuerna kan beskrivas som en tolkande process (Kvale, 2004). Under
utskriften sker det alltsa en form av tolkning genom att det sker en sallning av en stor del av
den framkomna informationen. En stor skillnad som uppstar mellan den verkliga
intervjusituationen och for den person som laser det utskrivna materialet ar franvaron av
tonfall och kroppssprak. Genom ljudupptagningar ges mgjlighet till intervjuaren att
koncentrera sig pa huvudamnet och senare kunna lyssna om igen pa intervjun.

Vid utskrifterna av intervjuerna har det fokuserats pa information som kan harledas till syftet
och fragestallningarna med detta arbete. Information och asikter som har framforts av
respondenterna, men som inte kan kopplas samman med syftet, har skrivits ned i
intervjuutskrifterna men har inte kommit att tas med i resultatavsnittet. De utskrivna
intervjuerna anvandes sedan for att kunna framstélla resultatet. Fran varje utskrift togs det
sedan ut relevant information som kunde harledas som svar for resp. fraga. Darefter kunde en
generalisering av respondenternas svar pa intervjufragorna goras. Respondenterna hade gott
om tid for att forbereda sig infor intervjuerna. For de som utryckte dnskemal om det skickades
exempelfragor ut via mejl fore intervjutillfallet.
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5. Resultat

| detta kapitel redovisas resultatet som framgick av intervjuerna. Fragorna (reviderad form)
som har stéllts vid intervjuerna anvands som rubriker. Svaren pa fragorna bygger pa en
generalisering av vad de olika intervjuade personerna har svarat. Fragorna som har valts att
anvandas som rubriker ar de fragor som kan harledas till syftet med detta arbete.

De intervjuade personerna bendmns nedan som respondenter och kunder. Intressanta
uttalanden fran intervjuerna aterges aven i texten i form av citat.

5.1 Generaliserade svar till intervjufragorna
Nedan ges generaliserade svar pa nagra av de fragor som stélldes under intervjuerna.

5.1.1 LeverantOrer
Vad utmarker en bra leverantor?

En bra leverantor haller avtalen, erbjuder en stor flexibilitet och shar en god relation till sina
egna underleverantorer och akeriforetag.

En leverantors formaga att halla avtalen (leveranssakerhet) vardesatte respondenterna som
hogst. Kvaliteten pa det levererade branslet maste vara jamn. Vid en del anlaggningar blandas
branslet ut med andra leveranser for att fa 6nskade egenskaper. Det sker om kvaliteten pa en
leverans ar valdigt 1ag. Detta betyder inte att kravet pa kvalitet sjunker for dessa anlaggningar.

Med flexibilitet avses har majligheten for kunder att dndra en order i fraga om bestalld
kvantitet samt att leverantoren har tillgang till ett stort lager. Stora lagertillgangar ger
mojlighet att erbjuda en leveranssakerhet och kompensation av nytt bransle da en leverans inte
lever upp till forvantningarna. En leverantors formaga att erbjuda ett jamnt flode av leveranser
under veckorna varderas hogt. Flexibilitet var nagot som en klar majoritet av respondenterna
utryckte en efterfragan om. Leverantérerna klarar i regel av att leva upp till denna efterfragan
pa flexibilitet.

En bra leverantor ar “duktig pa sin egen marknad”. Leverantéren upphandlar langsiktiga och
stabila avtal med underentreprendrer och akeriforetag som sjdlva tar stort ansvar for att
leverera ett bra bransle i ratt tid. Ett flertal av respondenterna visade stor forstaelse for att
leverantérerna har mycket att gora “bakat” i sina egna led géllande relationer till
underentreprendrer och akeriforetag. Men de understrok dven att leverantdrerna maste forsta
att det ar underentreprendrerna och akeriféretagen som &r leverantorens ansikte utat, och att
dessa aktorer i hog grad paverkar utvarderingen av leverantorerna.

En bra leverantor uppvisar dven en formaga att i god tid underratta sina kunder om problem
som kan medfora att leveranssékerheten inte uppfylls.

En bra leverantor haller avtalet — inom industrin finns alltid en majlighet till att flytta fram
produktionen en vecka eller en manad men det kan man inte nar man levererar energi, du kan
inte leverera imorgon utan det maste ske idag.”
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Vad utmarker en dalig leverantor?

Leveranser som inte uppfylls utan att nagon egentlig anledning eller &rlig forklaring till varfor
sa har skett ar vad som utmarker en dalig leverantor. Det hander séllan att leveransplaner inte
uppfylls. De respondenter som visade upp mest erfarenheter gallande en lag leveranssékerhet
var de som till stor del koper restprodukter fran sagverk (bark och span). Antagligen beror
detta pa det svaga konjunkturlaget det senaste aret.

En mindre lyckad leverantor uppvisar 1&g flexibilitet. Med ledning fran vad som ovan sagts
om flexibilitet avses har en leverantors formaga att kunna leverera en storre orderkvantitet an
den bestallda da den aktuella situationen kraver detta genom att ha tillgang till ett stort lager.
Ett fatal av respondenterna berattade om leverantorer som totalt saknade férmaga att inom en
rimlig tid kunna komplettera med en ny bransleleverans om kvaliteten pa bréanslet inte levde
upp till férvantningarna.

Daliga leverantorer rekryterar mindre duktiga underentreprendrer och akeriféretag som inte tar
nagot eget ansvar for att hantera branslet varsamt samt att leverera i tid.

Vi har ingen koppling till &keriforetagen - en leverantor far inte bara lagga ut uppdragen
hur som helst utan att veta att akaren verkligen tar ansvar for att leveransen uppfylls enligt
avtalet.”

Hur fungerar samarbetet med leverantérerna?

Bra:

Leveransplanerna uppfylls och kvaliteten pa det bransle som levereras upplevs som
tillfredsstallande. Det har upparbetats ett ndra och val fungerande samarbete med flera av de
leverantdrer som respondenterna anvéander sig av. Ingen av respondenterna hade erfarenheter
av att det kan vara svart att bli hord av sin leverantdr nar man har asikter och eventuella
klagomal att framfora.

Relationen vi har med vara leverantorer av skogsbransle ar valdigt stark och arlig — vi
forsoker 16sa problem gemensamt nar sa behovs, det ar ett standigt givande och tagande.”

Mindre bra:

Manga av respondenterna menade att leverantorer ofta kan slarva med att delge viktig
information till underentreprencrer och akeriforetag. Det ror da framst information om hur
viktigt det ar att branslet halls sa rent som mgjligt fran fororeningar samt att all nédvéandig
information som kravs for invagning vid anlaggningarna finns med pa fraktsedlarna.

Ett ojamnt leveransflode Over veckodagarna &r nagot som respondenterna uttryckte ett
missnoje Over. Bortsett fran yttre faktorer som vaderlek och arstid kunde man inte se ndgon
forklaring till varfor flodet av leveranserna ibland kan vara sa ojamnt.

Storre delen av anlaggningarna (8 st.) som kom att ingd i studien &r anslutna till SDC
(Skogsnéringens IT-foretag for redovisning av virkesfloden och biobrénsleaffarer). En del av
anlaggningarna har nyligen anslutit sig till deras redovisningssystem. Pa fragan om vanliga
administrativa problem som uppstar mellan kund och leverantor svarade flertalet SDC-
anslutna respondenter, att avrapporteringen i SDC inte alltid stimmer med vad som faktiskt &r
med i lasset av biobréansle. Det hander inte alltfor sallan att akeriforetagen inte far med sig all

26



nodvandig information pa fraktsedlarna for att inrapporteringen i SDC ska kunna ske pa ett
tillfredstallande satt. Exempel pa information som inte stimmer pa fraktsedlarna ar koder for
virkesorder, sortimentskod och transportforetag. Detta dr ndgonting som uppfattas som mycket
frustrerande da det huvudsakligen ar for leverantorernas skull som man har Iatit ansluta sig till
SDC. Att ansluta sig till SDC &r dessutom valdigt kostsamt. Installningen till SDC &r dock
positiv bland samtliga av de SDC-anslutna respondenterna, och man tror att det kommer
fungera battre med avrapporteringen langre fram i tiden.

Vi trodde att vi skulle klara av att formedla all information till leverantérerna utan SDC,
men det gjorde vi inte - Nu har vi anslutit oss och det har fungerat mindre bra med mycket
extra arbete for var personal, varfor vi ocksa kraver att den ingaende informationen fran
leverantorerna ar korrekt. Vi tror att det kommer flyta pa mycket battre om ett tag.”

Vad innebér leverantérernas erbjudande for er?

Produkt:

Leverantorerna levererar i regel ett bransle utifran efterfragade fysiska egenskaper. Med
fysiska egenskaper menas hér framst ratt fukthalt, en jamn fraktionsgrad (ca 100 mm) samt ett
féroreningsfritt bransle.

Overlag stammer fukthalten pé levererat bransle 6verens med vad som efterfragas. Enstaka
fall forekommer dock dér brénsle levereras med en for hog fukthalt och som dérfor inte kan
anvandas. Jamnhet i fukthalt dver tiden &r mycket viktigt.

Fororeningar ar det storsta problemet avseende fysiska egenskaper for branslet. Exempel pa
grova fororeningar kan vara skordarkedjor, makadamm, staddbark och stora stenar.
Fororeningar stéller till med problem vid sonderdelningen och inmatningen och kan skapa
sintringar i pannan. En respondent uttryckte sig sa har: det ar ett generalfel som bara inte far
ske!”” En annan respondent berattade hur man misstanker att det slarvas med téckning av
grothdgarna i skogen, da de inkommande leveranserna innehaller véasentligt mindre
pappersrester an tidigare. Is och sno &r ett vanligt forekommande problem under vinterhalvaret
men respondenterna sade sig ha stor forstaelse for att den gangna sasongen har varit extrem
vad géller vaderlek.

En for grov fraktionsgrad stéller till problem vid sénderdelningen och inmatningen till pannan.
Diametern pa de stockar som kommer in till krossen far enligt majoriteten av respondenterna
inte Gverstiga 70 cm annars anses de som allt fér grova.

Installningen till hur “kénslig” man & mot féroreningar och en ojamn och for grov
fraktionsgrad skiljde sig mellan de olika respondenterna. En viss tendens gick att urskilja dar
de stora anlaggningarna forefoll att inte vara lika kansliga mot féroreningar som de nagot
mindre anldggningarna. Mindre anldggningar med en rosterpanna installerad framstod som
nagot mer kansliga for grova fororeningar i levererat bransle &n de storre anlaggningarna med
en fluidiserande panna. En respondent pa en storre anlaggning med en fluidiserande panna
berattade hur man nyligen byggt om pannan och pa sa vis nu var mindre kanslig for
fororeningar.

Service:

Service for kunderna &r att leverantdren finns tillganglig da problem uppstar. Problem ska
rapporteras sa fort som majligt och leverantoren ska ha ett eget forslag pa hur problemet kan
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avhjélpas. Ett flertal av respondenterna uttryckte 6nskemal om mer feedback och bekraftelse
pa att ordrar har gatt fram och om de kommer att uppfyllas eller inte. En leverantor ska inte
overlata ansvaret pa en kund att upptacka ett fel, ’det ar den hogsta servicefaktorn du kan ha,
att upptéacka fel sjalv och att underratta detta i god samt lamna forslag pa hur felet kan
avhjalpas™.

Kunder vill betala sina leveranser utifran branslets energiinnehall. Sa ar aven fallet med de
flesta leverantérer men det férekommer att vissa leverantorer vill ha betalt efter levererad
volym. Att ta betalt for energiinnehall for att underlatta for kunderna ar ytterligare en
servicefaktor.

Logistik:

Bra logistik ar detsamma som att leveransplanerna halls oavsett vad som hander”. Merparten
av respondenterna menade att logistiken fungerar bra i den man att de flesta” leverantcrer har
bra akeriforetag och att leveransplanerna halls. Pa fragan om det sags som ett problem att det
ofta kan vara nya akeriféretag som levererar branslet gick svaren isar. En majoritet menade att
det inte innebar nadgot problem medan nagra menade att anvandandet av standigt nya
akeriforetag kan innebéara en felkalla inom logistiken da nya akeriforetag inte alltid "’vet vad
det ar som galler’ pa resp. anlaggning.

Akeriféretagen har ett stort ansvar for att branslet levereras i tid samt att det hélls fritt fran
fororeningar och att de far med sig all nédvandig information om leveransen fran
leverantoren. Det ligger ett stort ansvar pa leverantorerna att vélja ett “duktigt” akeriforetag.
En duktig akare ar driven, jobbar for att leverera i tid och kan packa mycket fororeningsfritt
bransle i varje leverans.

”Vi kan se klara skillnader mellan olika leverantdrer och deras akeriforetag — en del
leverantérer har valdigt bra akeriféretag, medan andra inte alls har bra akerier som inte far
snurr pa det hela.”

Mojligheterna att leverera bransle pa natterna till de olika anlaggningarna &r begransade. De
flesta av anldggningarna stanger sin mottagning omkring klockan 21, vilket ofta Kkritiseras av
leverantorerna. Anledningen till detta ar att manga av de aktuella anlaggningarna ligger i nara
anslutning till tatbebyggelse dar det rader stranga bullervillkor fran kommunen. Det innebér
dessutom en merkostnad for anlaggningarna att ha Oppet pa natterna da det maste finnas
personal som kvalitetskontrollerar det ingdende branslet. Ett flertal av respondenterna
beréttade hur man pa prov har haft 6ppet nagra extra timmar under den gangna sasongen. Den
extra Oppettiden utnyttjades valdigt daligt av leverantérerna och man ser darfor inte att det
finns nagot storre intresse. Forklaringen fran leverantorernas sida har da varit att man har
brustit i att informera sina akeriféretag om den extra dppettiden. De anlaggningar som inte
lever under alltfor stranga bullervillkor fran kommunen kan Overvaga att utoka Oppettiderna
men vill i sa fall se att det finns ett intresse fran leverantorernas sida genom att det kommer att
utnyttjas.

”Forra sasongen hade vi oppet till 24 efter starka 6nskemal fran leverantdrerna — det

utnyttjades daligt da leverantérerna missat att informera sina akare om detta. Med storsta
sannolikhet kommer vi ha 6ppet till 24 nasta sasong.”
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Rad:

Leverantorer bistar med all den hjalp som behévs. Kunderna har stor respekt for den kunskap
om skogsbruk och ravarubas som leverantérerna har. Ett flertal av respondenterna vill se en
mer “6ppen dialog™ mellan leverantor och kund for att de ska fa en okad forstaelse for vad
olika problem, t.ex. tjallossning och féroreningar i branslet, innebar for kunderna. En del av
respondenterna uttryckte dven 6nskemal om att man vill se mer engagemang och forslag fran
leverantorerna gallande nya bréanslesortiment, da framst stubbar.

En respondent berattade hur en del leverantorer ser till att underentreprendrer och akeriforetag
far komma pa besok till kraftvarmeanlaggningen. Detta ger en okad forstaelse for vad
exempelvis fororenat brénsle kan innebédra for slutanvdndaren och hur viktigt det ar att
hanteringen av produkten sker pa ett korrekt sétt.

En klar majoritet av respondenterna menade att skogsbolag ar mycket viktiga leverantorer i
foradlingskedjan, och att de inte kan ses som nagot onddigt mellanled for att komma at
ravaran. Skogsbolagen sitter pa en stor kunskap, lagger upp logistiklosningar och vet vilka
objekt som ar lampligast med hansyn till arstiden for att plocka bransle fran etc.

Vi ar villiga att betala for en leveranssakerhet och vi kdnner att de storre skogsbolagen kan
svara upp till detta - vi har varken tid, lust eller kunskap att ge oss ut till skogsagarna sjalva.”

En del respondenter uttryckte 6nskemal om hjalp for att fa inrapporteringen till SDC att
fungera battre. Manga har anslutit sig efter 6nskemal fran leverantorerna.

Anpassning:

Det fatal respondenter som uttryckte ett intresse for kundanpassningar menade att leverantorer
ofta har en tendens att vilja ”inordna alla i samma flode™. Nagra respondenter “erkande” dock
att aven de sjalva ofta kan vara daliga pa att verkligen férmedla sina egna behov och
onskemal. Mer samrad och en oppnare dialog om efterfragade bransleegenskaper ar nagot som
onskas. Vad som skulle tankas kundanpassas var forst och framst fukthalten pa branslet.

’Skogshranschen slar har igenom om hur de resonerar — samma bransle till alla! Det finns en
efterfragan och man borde kunna anpassa bréanslet mer genom att lyssna pa kunden.”

Vilka och varfor ar dessa faktorer de viktigaste?

Logistiken (leveranssakerhet) och produkten (kvalitet) ar det viktigaste for kunderna. Detta
menade samtliga respondenter. De Gvriga faktorerna ar ocksa viktiga, men kan inte méta sig
med leveranssékerhet och kvalitet. | en inb6rdes ordning mellan de tva viktigaste faktorerna &r
det leveranssakerheten som framstod som nummer ett. Kvaliteten far dock inte underskattas
da ett bransle med for hog fukthalt, ojamn fraktionsgrad samt stora fororeningar kan stalla till
med stora problem for kunderna.

Leverans av energi gar inte att skjuta upp, bransle maste hela tiden finnas tillgangligt.
Uppfylls inte leveranssékerheten maste nytt bransle letas upp med kort varsel och detta leder
ofta till dyra affarer. Lagringsmojligheterna hos flertalet av de i studien ingaende
anlaggningarna ar laga i forhallande till forbrukning. En leverant6r som sitter pa ett stort lager
(terminal) och kan garantera leveranssakerhet vérderas darfor hogt. Samtliga respondenter
anser att leverantorerna uppfyller leveransplanerna med nagra fa undantag.
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’Leverantorerna som vi samarbetar med maste fullfélja sina leveranser annars befinner vi
oss i en valdigt svar situation.”

Driftstopp har aldrig orsakats av uteblivna leveranser. Brénslerelaterade driftstopp beror i
regel pa stora fororeningar d.v.s. 1ag kvalitet pa bréanslet. Driftstopp innebar enorma kostnader
for kunderna och kvaliteten pa branslet ar darfor av stor betydelse.

Vi har nagra leverantrer som under en tid har levererat bransle med en fukthalt uppemot
70 procent - visst de levererar, men det ar ett bransle som inte tillfor nagonting till
produktionen.”

Olja anvénds ibland i produktionen men det beror da inte pé__uteblivna leveranser, utan for att
fa spetslast i pannorna nar det ar kallt ute, omkring -5° C. Aven vid uppstartande av pannor
kan eldning av olja forekomma.

Ar det nagot som ni ofta efterfragar men som ni kanske inte alltid &r villiga att betala for?
En perfekt leverans har féljande egenskaper:

Branslet ska vara anpassat till anlaggningen i fraga. Fukthalten behover inte nodvandigtvis
vara sa lag som mojligt utan snarare anpassad till vad pannan ar anpassad till. Branslet ska
vara totalt fororeningsfritt och ha en fraktionsgrad pa ca 100 mm stora flisor. Att branslet ska
vara fritt fran fororeningar och ha “ratt” fraktionsgrad forutsatts dd man ingar avtal med
leverantorerna.

Sortimentet ska vara stamvedsflis eftersom detta innehaller en lagre andel fororeningar &n
grot. Leveransen ska vidare vara flexibel och det ska finnas mdjlighet att &ndra
orderkvantiteten. Ordrarna ska bekraftas och levereras med ett jamnt fléde 6ver veckodagarna.

Majoriteten av respondenterna dr dverlag ndjda med sina leveranser och ser séllan att det ar
nagot som verkligen efterfragas men som priset satter stopp for. Ett “perfekt” bransle med de
"basta” egenskaperna ar alltid bra, men manga av respondenterna menade att man ar byggda
for att ta emot en viss bredd i branslekvalitet och da ser man ingen anledning att leta upp och
betala for ett finare bransle an vad man egentligen behover.

5.1.2 Nya produkter och tjanster

Ser ni att det finns nagot behov av nya produkter eller tjanster fran leverantérerna i
framtiden?

Da efterfragan pa ravaran kommer att ¢ka i framtiden maste fler sortiment kunna levereras.
Stubbar &r det ”nya” sortiment som det troligtvis kommer att levereras mest av i framtiden
enligt respondenterna men intresset var ojdmnt. En del kunder skulle vilja se att detta
sortiment utokades. Hittills har utbudet av stubbsortimentet varit relativt liten. Féroreningar i
stubbar ses av manga som ett problem och det ar fa leverantérer som klarar av att leverera
stubbar av en jamn kvalitet. Tekniken for att kunna leverera sortimentet ses bland manga
kunder som dyr och omsténdig.

Utveckling av produkten ar utveckling av stubbarna, jag tror jattemycket pa stubbarna men
det finns mycket kvar att géra med detta sortiment.”
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Intresset for fardiga produktmixar mellan bark och span var valdigt ojamnt. Bark har en hog
fukthalt. For produktmixar med inblandning av torv var intresset nagot storre.

Nagot stérre intresse for nya tjanster fran leverantorerna fanns inte bland respondenterna.
Manga papekade dock att leverantdrer standigt maste arbeta med att forbattra tekniken for att
leverera bréansle for att halla nere kostnaderna.

Skulle ni vilja se mer marknadsforing fran leverantérernas sida?

Marknaden som branslet képs in ifran ar relativt liten. Aktorerna kanner till varandra och
samarbetet gar i regel tillbaka langt i tiden. Efterfrdgan pa ravaran ar stor vilket leder till att
behovet av marknadsforing ses som lag. Manga av respondenterna menade att marknadsforing
inte behdvs men vill garna ha mer information om utvecklingsarbeten och om vad som hander
inom leverantdrens egen organisation som t.ex. nyanstallningar.

’Marknaden &r sa pass lokal, vi kanner till varandra, nagot storre behov av marknadsforing
kan jag inte pasta att det finns.”

Ett fatal av respondenterna hade motsatt uppfattning mot de évriga. Utbudet skulle kunna vara
betydligt hogre an idag om mer av det tillgdngliga brénslet togs till vara i skogen. Enligt dessa
ger leverantdrerna sken av att inte forstd hur en restprodukt helt plétsligt har blivit en
handelsvara och de var missnojda med att ”’fa jaga istallet for att bli jagade™.

Leverantorerna ar inte alls bra pa att marknadsfora sig, valdigt lite push och mycket pull,
inom skogsbranschen far man av tradition inte vara for mycket pa.”

5.1.3 Kunderna
Anser ni er sjalva vara flexibla gentemot leverantérerna?

Det ligger pa bada parters ansvar att vara flexibel. Leveranttrerna tycker ibland att kunderna
inte ar helt enkla att ha att géra med. De for leverantorerna begransade Oppettiderna pa de
olika kraftvarmeanlédggningarna kan enligt respondenterna uppfattas som ineffektivt bland
leverantorerna. Manga kunder skulle géarna vilja ha storre lagringsmajligheter for att vara mer
flexibla, men alla har inte mgjlighet till detta.

Pa onskemal av leverantérerna har manga latit ansluta sig till SDC och troligtvis kommer fler
att gora detta. Ett flertal av respondenterna menade att detta var ett tecken pa att man ar
flexibel gentemot leverantorerna.

Samrad ar viktigt for att hitta ndgon form av balans om vem som ska svara for flexibiliteten
(lager). Det ar ett standigt givande och tagande.

”Jag tror vi uppfattas som flexibla vi tar emot ett flertal olika sortiment och dessutom aret
runt, vi utokade vara oppettider men intresset var sadéar.”

Anser ni er ha en hog tolerans/forstaelse for att en leverantor inte alltid kan leva upp till
forvantningarna?

Kunderna har full forstaelse for att leveranser inte alltid lever upp till forvantningarna, framst
med avseende pa leveranstider. Det maste dock finnas en rimlig och godtagbar forklaring till
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varfor inte vissa leveranser lever upp till férvantningarna for att det ska foreligga en acceptans
fran kunderna.

Vad som inte accepteras lika mycket ar da leveranser blir forsenade utan att leverantorerna pa
nagot vis har "forsakrat” sig mot olika problem. En del respondenter berattade hur de sjilva
manga ganger har forvarnat om olika orosmoment, som exempelvis vaderlek och tjallossning,
utan att leverantorerna har tagit detta pa allvar for att sedan inte kunna leverera nar olyckan &r
framme.

Att en leverantor sags upp ar hogst ovanligt. Vid de fatal tillfallen som detta har skett ar det
leverantéren som under en langre tid har brustit i att leverera ett bransle i ratt tid och inom
avtalade kvalitetsramar.

”Om man har informerat leverantérer om att sikra frakter genom att forebygga olika
problem som tjallossnig sjukdom etc. och det visar sig mitt i sasongen att leveranser inte
kommer att ske i ratt tid p.g.a. dessa problem har man ingen acceptans mot att
forvantningarna inte uppfylls.”

5.1.4 Marknaden

Vad ser ni helst: en stor andel inkdp genom stabila och langsiktiga relationer med en
leverantor eller en betydande andel inkop fran spotmarknaden?

Langsiktiga och stabila relationer efterstravas mellan kund och leverantor. Inkop fran
spotmarknaden sker séllan och det finns ett stort varde i att hela tiden kunna kdpa bransle fran
samma stabila leverantor. For att en spotmarknadsleverantor ska bli en stabil sadan, kravs att
denne har tillgang till en stor volym ravara och erbjuder leveranssakerhet. Samtliga
respondenter anser sig ha ett ndra samarbetet med sina leverantdrer. Det forekommer att
foretagskanslig information utbyts mellan kund och leverantor for att man ska fa en okad
forstaelse for varandra. Ett fatal av respondenterna menade att leverantorer ofta ar lite radda
for langa avtal, uppemot 2-3 ar, da detta historiskt sett har missgynnat leverantorer.

Vi satter ett hogt varde i stabilitet darfor ar vi knappt ute pa spotmarknaden.”

5.1.5 Holmen Skog som leverantor

Generaliserade svar ges nedan fran de respondenter (7 st.) som hade erfarenheter av Holmen
Skog.

Ser ni nagra direkta fordelar/nackdelar Holmen Skog som leverantor?

Holmen Skog har hittills framstatt som relativt anonym som biobransleleverantor. Ingen av
respondenterna kunde uttrycka nagra nackdelar med att samarbeta med Holmen Skog, snarare
tvartom. | dagslaget ses mest bara fordelar med Holmen Skog. Detta eftersom dess tillgang till
branslekvantiteter inom regionen ar véldigt stor, samt att det fatal erfarenheter som finns
genom samarbetet med Holmen Skog &r positiva.

Finns det nagonting som ni saknar i samarbetet med Holmen Skog?
Det finns inget som direkt saknas i samarbetet mer an att man skulle vilja se fler leveranser

och ett stérre utbud frdn Holmen Skogs sida. Nagra av respondenterna varnade och drog
paralleller till liknade leverantorer i form av skogsbolag, dar erfarenheterna vittnade om hur
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bransleleveranser riskerar att skotas "med vanster hand” och inte tas pa fullt allvar da
leveranser till massa- och sagverksindustrin ofta prioriteras.

’Man kan inte skota bade virkesflode och bransleleveranser pa samma gang - det ar tva helt
olika omraden.”

Samtliga respondenter ar intresserade av ett starkt samarbete med Holmen Skog, bade de som
tidigare har tagit emot leveranser fran Holmen Skog (fem st.) och de som inte har gjort det. En
klar majoritet menade att Holmen Skog bor halla sig framme, eftersom det finns manga
liknande alternativ till Holmen Skog som leverantor i dagsléaget.
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6. Analys och diskussion

I detta kapitel gors en analys och en diskussion av resultatet som framgick vid intervjuerna.
Syftet och huvudfradgorna med detta arbete ska har besvaras.

6.1 Kundernas krav pa biobransleegenskaper och leveranser

Kraven pa fysiska bransleegenskaper skiljde sig mellan de olika anlaggningarna i fraga om
efterfragad fukthalt samt kanslighet géllande fororeningsgrad och en allt for grov eller ojamn
fraktionsgrad. Anlaggningar med en fluidiserande baddpanna installerad framstod som mer
toleranta i fraga om variationer i fukthalt. En lag fukthalt for det levererade branslet kan ofta
ses som nagot mycket positivt, men olika pannor ar anpassade for en speciell fukthalt och inte
nodvandigtvis sa lag som mojligt. Ett visst samband mellan installerad panntyp och arlig
bransleforbrukning (storlek), géllande kénslighet for fororeningar gick att identifiera.
Anlaggningar med en fluidiserande panna framstod som nagot mindre kéansliga &n
anlaggningar med en rosterpanna installerad. Anldggningar med en installerad rosterpanna ska
ur leverantorers synvinkel ses som mer kénsliga for stora fororeningar och branslevariationer
enligt tidigare studier (Energimyndigheten, 2003, Eriksson & Westerberg, 1998, Naslund,
2006, Soderstrom 2009). Vissa anlaggningars pannor var dven anpassade for en specifik form
av branslemix. For en mer detaljerad beskrivning gallande resp. anlaggnings krav pa branslets
fysiska egenskaper se Bilaga 3.

Kraven pa service var valdigt lika mellan de olika anldggningarna. Merparten av kunderna
uttryckte onskemal om mer feedback och information da det intraffar situationer som kan
tankas paverka leveranssakerheten. Betalning efter energiinnehdll var dven nagot som
kunderna framstéllde som service da detta underlattar samarbetet med leverantérerna.

Logistik innebar leveranssékerhet. Krav pa leveranssakerhet ar valdigt hogt bland kunderna
och detta vet de flesta leverantorer om. Akeriféretagen &r till stor del leverantorernas ansikte
utat och har ett stort ansvar for att relationen mellan leverantorerna och kunderna ska fungera
val. Majoriteten av leverantorerna anvéander sig av akeriforetag som kunderna &r néjda med.
Leverantorerna klarar i regel av att leva upp till férvantad leveranssakerhet. Ett klart samband
framgick mellan de olika anléaggningarnas lagringsmojligheter och i vilken man som kunderna
utryckte sin kanslighet for forsenade leveranser.

Produkten, tradbréansle, ar i grund och botten en valdigt enkel produkt vilket gor den svar att
vidareutveckla. Fukthalten var det som de flesta respondenter talade om nar fragan om
kundanpassningar kom upp. Blandning av olika kvaliteter kan ske pa terminaler och hos
slutanvandaren for att uppna onskvard fukthalt (Soderstrom, 2009).

Fardigblandade och kundanpassade branslemixar av bark, span, torv och tradbransle skulle en
del kunder vilja se mer av fran leverantorerna. Genom en 6ppen dialog mellan kund och
leverantor kan forslag pa branslemixar arbetas fram. Branslemixar med inblandning av torv
framstod som mer intressant an mixar med bark inblandat. Det beror pa barkens relativt hoga
fukthalt vilket leder till ett mer svareldat bréansle. Att leverera mer torv kan dock bli svart for
leverantorerna da detta bransle inte ar helt accepterat som biobransle och forbranning av torv
kraver dessutom utslappsrétter (www, Bioenergiportalen, 2010). Intresset for stubbar var
ojamnt. Manga &r skeptiska och menar att tekniken och systemen for detta sortiment &r for
dyrt och omstandigt. Med den okande efterfragan pa biobransle maste detta sortiment
troligtvis utdkas i framtiden menade de som uttryckte ett stort intresse for detta sortiment.
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Leverantorerna sitter pa stor kunskap om skogens produkter och dess utbud och skulle kunna
dela med sig av denna kunskap till kunderna. En del kunder skulle vilja se mer information
om vilka olika sortiment som leverantdrerna kan leverera till resp. kund. Kunderna maste dven
de bista med mer information om vad de verkligen efterfragar.

Inrapporteringen till SDC har i inledningsskedet fungerat daligt for manga kunder med mycket
extra arbete som foljd. Instéllningen ar dock positiv och troligtvis kommer det att fungera
battre langre fram i tiden. Personerna pa biobranslemarknaden har férmodligen en annan
bakgrund an de pa den traditionella ”skogsmarknaden” med andra kunskaper och erfarenheter
och detta maste leverantérerna i form av skogsbolag vara medvetna om. Leverantorerna maste
dven vara noga med att bista sina akeriforetag med all nédvéandig information pa fraktsedlarna
for att underlatta inrapporteringen till SDC. SDC har ett stort ansvar for att fa rapporteringen
till dem att fungera. Ett forslag ar att representanter fran saval SDC som kraftvarmeverk och
biobransleleverantorer traffas gemensamt och gar igenom rutiner som kan forbattra
rapporteringen.

Av Figur 5 framgar de viktigaste delarna i en biobransleleverantors erbjudande till kunderna.

Produkt
e  Ratt fukthalt
e Fraktionsgrad ca 100 mm
e  Fritt fran stora
fororeningar

Rad Service Anpassning

e  Forslag pa nya Tillagnaliah e Anpassad fukthalt
branslesortiment 1igangfig oet e Fardigblandade

o  Bistad med hjalp for Feedl?ack pa ordrar bréanslemixar
inrapportering till Uppta(?kanq'e av fel
SDC fér de som Betalning for

efterfrigar detta energiinnehall

Logistik

e Leveranssdkerhet

e Seritsa akeriforetag

e Delgivande av all
nddvéndig information till
akeriforetaq

Figur 5. Sheths & Parvatiyars (2000) "erbjudandet’™ anpassat till studiens resultat.

Enligt Gummesson (2002) ar det av stor vikt att leverantorer och kunder forstar sig pa
varandra och att de kanner ett stort ansvar for varandras framgangar. For att detta ska ske
maste bade leverantér och kund kénna en stor mening med den givna affarsrelationen.
Kunderna i denna studie anser att det finns en stor mening med de relationer som har
upparbetats med leverantdrerna och i nuldget finns det inga alternativ for att komma Gver
ravaran. Leverantorerna skulle kunna visa upp mer ansvar och entusiasm for sina kunder
genom att bistd med mer information om vilka olika sortiment som kan levereras och
informera om vad som hander i den egna organisationen som exempelvis nyanstallningar eller
projekt som kan tankas paverka utbud och kostnader for ravaran.

En leverantors leveranssakerhet kan enkelt reduceras av underentreprendrer och akeriforetag

som inte tar sitt fulla ansvar att leverera ett kvalitativt bransle i ratt tid. Leverantrerna maste
anlita underentreprendrer och akeriforetag som ar vl inforstadda med att de sjélva till stor del
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ar leverantorens ansikte utat och att dessa paverkar kundernas upplevda varde med affarerna.
Manga av de daliga erfarenheter som delgavs var akeriféretagen inblandade i. Positiva
erfarenheter av leverantorer vittnade daremot om hur duktiga de éakeriféretag var som
leverantorerna anvander sig av. Ansvarsfulla och duktiga underentreprendrer och akeriforetag
paverkar alltsa i hog grad kundernas totala upplevda varde med affarerna.

Leverantorernas formaga att leverera ett bransle inom kvalitetsramarna och i ratt tid utgor
karnvardet enligt Gronroos (2000). Uppfylls inte k&rnvérdet finns det heller ingen storre
mening med afférsrelationen. Det hander valdigt sdllan att en leverantdr sags upp och vid de
enstaka tillfallen som det har skett &r det karnvérdet som inte har uppfyllts.

Att en leverantor alltid underréttar sina kunder i god tid om uppkomna eller befarade problem
i produktionen &r inte alltid en sjalvklarhet men nar sa val hander ses det som en klar styrka.
En forsenad leverans kan enklare accepteras om kunderna far en érlig forklaring i god tid.
Denna underrattelse och information fran leverantorernas sida far ett hogt positivt varde och
genererar en hogre kundndjdhet och kan saledes ses som ett tillaggsvarde (mervérde).

En hog flexibilitet fran leverantorernas sida, i form av lager, ar inget som kunderna
nddvéndigtvis kraver men kan for dessa hoja vérdet av affarsrelationerna. Ett stort lager ger
mojlighet att komplettera leveranser som inte levt upp till stallda kvalitetskrav och kan pa sa
vis reducera det negativa vardet i att en leverans innehaller stora brister i kvalitet. Av Figur 6
framgar vad som skapar det totala uppfattade vardet med affarsrelationen for kunderna.

Karnvarde Mervéarde
e Kvalitet e Flexibilitet
e Leveranssakerhet e Feedback

e Langsiktighet och stabilitet med
egna akeriforetag
e  Underréttelse/Information

Figur 6. Totalt upplevt kundvérde enligt resultatet (Grénroos, 2000).

Av figuren framgar att kunderna staller hoga krav pa kvalitet och leveranssakerhet
(karnvarde). Det ar aven detta som de forvantar sig med affarerna och som ocksa ingar i
avtalen. Extra vérde for kunderna ar sadant som de inte nddvandigtvis kraver, men som enkelt
kan hoja eller reducera vardet av kundernas uppfattade varde med affaren.

6.2 Viktigaste faktorerna — Hur kan leverantdrer utnyttja detta?

Av resultatet framgick tydligt att det &r leveranssakerhet som ar det viktigaste for kunderna.
Det fanns ett samband mellan en anlaggnings lagringsméjligheter och kénslighet for férsenade
leveranser. Detta maste leverantorer ha i atanke da de upparbetar affarsrelationer med
anléggningar med begrénsade lagringsmojligheter.

Efter leveranssdkerhet &r det brénslets fysiska egenskaper (kvalitet) som framgick som det
viktigaste for kunderna. Uppfyller inte branslet avtalade kvalitetskrav leder detta till
prisavdrag eller i varsta fall returnering. Branslets fysiska egenskaper ar nagot som
leverantorerna i hog grad ansvarar for och kan paverka sjalva, genom en varsam och
ansvarsfull hantering av produkten.
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Efterfragad fukthalt pa branslet har mycket att gora med vad pannan i frdga &r anpassad for,
oavsett om det ror sig om en roster- eller en fluidiserande baddpanna. Ett annat samband som
gick att urskilja i frdga om fukthalt, var om anlaggningen i fraga ar sammankopplad med en
industri eller inte. En av de anlaggningar som kom att inga i studien ar sammankopplad med
en industri. Onskvird och efterfragad fukthalt pa levererat bransle var hir sa torrt som méjligt,
dd man blandar det levererade tradbranslet med den fuktiga barken fran det egna renseriet.
Detta rérde som sagt endast en av de tio ingaende anlaggningarna.

Leverantorer av biobransle har svart att skapa konkurrensfordelar genom att enbart fokusera
pa produktens fysiska egenskaper. Fokus bor ligga pa leveranssakerhet. Det finns ett flertal
felkallor som inte leverantorerna alltid kan paverka som exempelvis tjallossning, instéllda tag
och sjukdomsfall etc. En leverantdr kan strava efter att skilja sig fran sina konkurrenter genom
att vara duktig pa att forebygga felkallor av den har typen. Detta kan astadkommas genom
bl.a. vélplanerade avverkningar, en stor lagerterminal samt rekrytering av duktiga
underentreprendrer och akeriforetag.

Kostnaden maste naturligtvis satta en grans for hur langt en leverantdr ska ga for att
tillfredstalla kunderna och pa nagot vis forsoka skilja sig fran sina konkurrenter. Det finns
manga enkla och billiga atgarder som leverantorer kan vidta och som kan tyckas vara en
sjalvklarhet, men som uppenbarligen saknas i en del leverantorers erbjudande enligt en del
kunder. Det handlar aterigen om enkel kommunikation som feedback pa ordrar, tidig
underréattelse nar problem uppstar och forslag pa lampliga branslemixar etc. Servicen upplevs
som vél fungerande, med nagra fa undantag dar det framsta problemet &r att problem sallan
avrapporteras i god tid och att kunderna sjalva maste hora av sig nar en leverans ar uppenbart
forsenad.

6.3 Varfor ar leveranssakerhet och kvalitet det viktigaste?

Svaret pa fragan om varfor leveranssikerhet och kvalitet ar det viktigaste for kunderna ar
valdigt enkelt. Det maste alltid finnas nagonting som brinner och ett bransle med sa dalig
kvalitet att det inte gar att anvanda ligger enbart till last for kunderna. Att enbart leva upp till
en leveranssakerhet racker inte da exempelvis stora fororeningar stéller till med enormt stora
och dyrbara driftstopp for kunderna.

Manga av de leverantorer som levererar till kunderna i den hér studien har stora lagrings-
mojligheter. FOr en ny leverantor, s&g Holmen Skog, kan det har ske en Overvégning. En
fraga som kan stallas ar vem som ska sitta pa lagret, leverantor eller kund? Manga kunder
menar att det dr pa leverantdrens ansvar och att de sjalva har begransade mojligheter att bygga
ut nagon storre form av terminal. Kraftvarmeanlaggningarna ligger i regel inom tatbebyggt
omrade och darfor ar mojligheterna att utoka sina lagringsmojligheter begransade.
Leverantorerna daremot kan mena att de sjalva sitter pa ett tillrakligt stort lager och att det i
sjalva verket &r kundens ansvar att ordna fram lagerytor.

Bade kund och leverantor blir mer flexibel om dess lagringsmoéjligheter ékar. Enligt Chopra &
Meindl (2007), bor det ske en avvagning mellan vem av parterna som ska svara for
flexibiliteten (lager). Malet med en foradlingskedja ska alltid vara att minimera
foradlingskedjans totala kostnader for att pa sa satt maximera det totala dverskottet for kedjan.
Fragan dr da vad som innebar minst totala kostnader for kedjan. Innebér det att leverantorerna
resp. kunderna eller bada tva ska sitta pa ett stort lager? Vid ett nara samarbete mellan
leverantorer och kunder med stabila och langsikta relationer dar inkdpsandelen fran
spotmarknaden bedéms som valdigt liten. Borde en 6ppen och &rlig diskussion (férhandling)
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om lagerhallningskostnader borde darfor kunna hallas. For bada parterna kan det finnas stora
summor pengar att spara genom att de totala kostnaderna for hela foradlingskedjan sjunker,
samtidigt som kunderna kan garanteras leveranssikerhet. Ar det leverantorerna som far
minskade kostnader genom att kunderna far svara for flexibiliteten kan kunderna fa igen detta
genom ett lagre inkopspris. Ar det daremot leverantdrerna som far svara for flexibiliteten och
kostnaderna for lagring ska kunden vara beredd pa att fa betala ett hogre pris for branslet. Det
led i kedjan som upplever storst osdkerhet géllande utbud och efterfragan ska enligt teorin
svara for den storsta flexibiliteten.

Leverantorer maste se till att kunderna far 6kade kunskaper om vilka problem som finns vad
géller framtagande och lagring av branslet. Det &r en forutsattning for att kunderna ska vilja
dela kostnader och ansvar for lagringsproblematiken. Leverantorer och kunder som har en stor
forstaelse for varandras forutsattningar och egenskaper far enklare att samarbeta och
koordinera sin foradlingskedja med varandra (Chopra & Meindl, 2007). Skogsbolagen skulle
forslagsvis kunna bjuda in sina kunder till temadagar/studiebesok vid sina egna industrier
(sagverk och massa- pappershruk), terminaler samt skogar. Vanliga problem som uppstar da
biobransle ska levereras kan da enkelt formedlas och beskrivas for kunderna och ge dessa en
béattre bild av leverantdrernas egna forutsattningar. Forhoppningsvis okar aven kundernas vilja
att samarbeta ytterligare genom den starkta relationen. Kunderna bor ocksa bjuda in sina
leverantorer, inkl. underentreprendrer och akeriféretag, till sina anlaggningar.
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7. Slutsatser och rekommendationer

Det som framstatt som mest tydligt genom detta arbete dr kundernas krav pa leveranssakerhet.
De fysiska egenskaperna pa levererat bransle ska inte pd ndgot vis underskattas men i en
inbordes ordning mellan de bada faktorerna ar det leveranssakerhet som &r det viktigaste.
Fragan ar om resultatet hade blivit annorlunda om fler kunder hade ingatt i studien. Troligtvis
inte, da samtliga av alla de kunder som deltog i studien menade att det var just
leveranssakerhet som &r det viktigaste fran leverantorernas sida. Kunderna upplever att
samarbetet med leveranttrerna fungerar bra.

Kundernas krav pa branslets fysiska egenskaper ar desamma som tidigare rapporter har visat.
Fukthalten pa bréanslet ska vara anpassad till pannan i fraga. Fraktionsgraden ska varken vara
for grov eller for fin och fororeningar ska helst inte forekomma alls.

En av huvudfragorna med detta arbeta var att komma fram till olika kunders specifika krav pa
biobransleegenskaper och de tillhérande leveranserna. De specifika krav som férekommer ar
valdigt fa till antalet. Det ar framst fukthalt samt specifika branslemixar som skiljde de olika
anlaggningarna at. Efterfragad fukthalt pa branslet kunde framst kopplas samman med vad
resp. panna &r anpassad till och inte ndédvéndigtvis panntyp. Fluidiserande pannor framstod
som mer toleranta for stora variationer i brénslekvalitet.

For leverantorer ar det svart att skilja sig fran varandra genom att enbart fokusera pa
produkten. Utveckling av produkten i framtiden kommer troligtvis att innebéra att nagon form
av fardiga och kundanpassade branslemixar kan erbjudas. De arbetas fram genom en dialog
mellan kund och leverantor. Intresset for stubbsortiment framgick som ojamnt och manga &r
skeptiska, da tekniken for att utvinna detta sortiment anses som dyr och omsténdig. Det finns
dock en efterfragan och ett intresse for stubbsortimentet som troligtvis kommer att vaxa i
framtiden. Fler leverantorer borde forsoka komma vidare med detta sortiment fran vad manga
kunder utrycker det som; ett forsoksstadium”. Leverantorer kan hér vinna konkurrensfordelar
genom att aktivt stétta och arbeta fram enklare och billigare metoder for att utvinna och
leverera detta sortiment. Fukthalten pa branslet kan dven anpassas utifran kundernas krav.
Kostnaderna for detta maste naturligtvis satta en grans for hur langt en leverantor ska ga for att
mota kundernas krav.

En leverantor kan dven vinna konkurrensfordelar genom att aktivt hjalpa de kunder som har
problem med inrapporteringen till SDC. Rekommendationen till Holmen Skog ér att till SDC
anslutna kunder ga ut med en forfragan om det kan finnas nagot intresse av att ta emot hjalp
for att komma till ratta med problemen gallande inrapporteringen. Representanter fran Holmen
Skog, SDC och kunder bor tréffas gemensamt och diskutera igenom problemen med
inrapporteringen till SDC. F6r Holmen Skog skulle det, gentemot sina konkurrenter, troligtvis
framsta som en styrka att vara forst med att ta initiativ till ett sadant samrad.

Det ar orovéckande att en del kunder delgav erfarenheter om leverantdrer som missprioriterat
sina biobranslekunder, och istallet prioriterat sagverks- och massa pappersindustrin.
Skogsholag som verkar pa biobranslemarknaden maste inse marknadens potential och inte pa
nagot vis underskatta den. Inte minst maste Holmen Skog ha detta i atanke da de nu har en
ambition att vaxa och bli en framstaende biobransleleverantor. | dagslaget finns det ingen
anledning som talar for att Holmen Skog inte skulle klara av uppgiften att bli en god
leverantor av biobrénsle.
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Leveranssakerhet kan enklare garanteras genom att en leverantdr kan erbjuda stora
lagringsmajligheter. Kostnaderna och ansvaret for lagerhallningen bor kunna delas med
kunder som efterfragar en leverantér med stora lagringsmojligheter. Om nu leveranssékerhet
ar sa pass viktigt for kunderna borde de inte vara helt fraimmande for att inleda en diskussion
med sina leverantérer om att dela pd kostnader och ansvar for lagringsproblematiken.
Kostnaderna for lagerhallningen skulle forslagsvis kunna inga i inkopspriserna forutsatt att
kunderna ocksa garanteras leveranssikerhet. Om leverantorerna inte lever upp till kravet pa
leveranssakerhet bor detta rimligtvis leda till prisavdrag pa branslet. Intresset for Holmen
Skog som leverantor &r valdigt stort och det lar knappast minska om man kan visa upp stora
lagringsmojligheter. En rekommendation ar saledes att bjuda in nuvarande och potentiellt
framtida kunder till temadagar och studiebesok till Holmens egna industrianlaggningar och
skogar i syfte att ge kunderna okad forstaelse for vad det verkligen innebar att leverera och fa
fram ett bransle som ska stdimma 6verens med kundernas krav. Holmen Skog bér &ven noga
overvéga ett passande antal kunder som man vill samarbeta med i forhallande till vad man
anser sig klara av. Ett forslag pa en vidare utredning skulle vara att ta reda pa om det finns
intresse for samarbete kring lagerhallningen samt vad en "optimal” lagerniva ar for Holmen
Skog.
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Bilagor
Bilaga 1. Intervjufragor
e Vad arbetar Du med inom verksamheten?

e Vad ar Din avdelning ansvarig éver?

e Kan Du berétta lite om anlaggningen. Senaste teknik installerad? Framtida projekt pa
gang? (Kommer detta innebéra nagra forandringar i efterfragade egenskaper).

e Vad skulle Du séga skiljer en bra biobransleleverantor fran en dalig sadan?
e Vad innebér leveranttrernas erbjudande for Er?
e Kan Du beskriva vad dessa faktorer innebér for Er

e Rena fysiska egenskaper pa produkten

Logistik (Just-in-time) Flexibilitet/leveransprecision

Service

Anpassningar

e Rad

e Vilka och varfor skulle Du anse att detta ar de viktigaste faktorerna?
e Finns alla dessa element representerade i leverantorers erbjudanden?

¢ Vilka av dessa egenskaper kan enkelt forstarka/reducera vardet med relationen till
leverantoren och varfor?

e Vad kan enkelt fa Er att tvivla pa en leverantor?
e Pa vilka grunder utvarderar Ni en leverantor?

e Upplever Du att det finns ndgonting som ni ofta efterfragar fran en leverantér men som
Ni kanske inte ar villiga att betala for?

e Kan Du ge nagra verkliga (och vanliga) exempel pa fysiska problem gallande branslet
som kan stalla till med problem i Er verksamhet?

e Varfor blir det problem?

e Vad tror Du ar den framsta bakomliggande orsaken till detta problem?
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Ar detta ndgot som en god leverantor kan hjalpa till med att férebygga anser Du och i
sa fall hur?

Kan Du utover detta peka ut nagra egenskaper, forutom fysiska sadana, som enkelt kan
stélla till med problem med leverantdrerna (administrativa)?

Varfor blir det problem?

Vilket behov av nya tjanster och produkter i leverantdrers erbjudande ser Du i
framtiden? (6kad flexibilitet, service etc.)

Tror Du att det skulle finnas ett intresse i att ta emot nagon form av produktmix i
framtiden (blandning av exv. Bark och span)?

Anser Du att det ar ett stdndigt “givande och tagande” i relationen med era
leverantorer?

Ligger det pa bada parters ansvar att vara flexibla anser Du?
Anser Du att ni sjalva ar flexibla i samarbetet med era leverantorer?

Anser Du att Ni har en hog tolerans/forstaelse for att en leverantor kanske inte alltid
kan leva upp till forvantningarna. (arstid, produktionsbrott etc.)?

Delger ni foretagskanslig information till era leverantorer for att fa en okad forstaelse
for varandra?

Anser Du att ni har ett ndra samarbete med era leverantorer?
Anser Du att det ar svart att bli hord av leverantorer?

Vad ser Du helst: Enbart Idngsiktiga och stabila leverantorsrelationer eller en stor
andel med inkop fran spotmarknaden?

Arbetar Ni for langsiktiga affarsrelationer?

Anser Du att det finns nagra direkta fordelar resp. nackdelar genom samarbetet med
Holmen Skog?

Finns det nagot som Du saknar i samarbetet med Holmen Skog?
Finns det manga alternativ till Holmen Skog?
Anser Du att ni for ett ndra samarbete med Holmen Skog?

Skulle Du vilja se att samarbetet kanske forstarktes genom exv. kontinuerliga méten
med representanter fran Holmen Skog?
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Bilaga 2. Intervjuade personer

Billerud
Carlgren, Carl-Gustaf (2010-03-11), Ravaruchef, Skarblacka

Ena Energi
Nystrom, Peter (2010-04-09), Branslechef, Enkdping

Eon
Graesén, Per (2010-03-15), Branslestrateg, Orebro
Werkelin, Ronny (2010-03-12) Ink6psansvarig, Norrkdping

Maélarenergi
Nerén, Jens (2010-03-19), Bransleforsorjningschef, Vasteras

Soderenergi
Pettersson, Katja (2010-03-18), Kvalitetsansvarig for biobrénslen, Sodertélje

Tekniska verken
Andersson, Thomas (2010-03-09), Inkop, Katrineholm

Tranas energi
Winor, Leif (2010-03-16), Fjarrvarmechef, Tranas

Vattenfall
Nordqvist, UIf (2010-03-11), Kvalitetsansvarig, Nykoping

Vimmerby energi
Karlsson, Mats-Lennart (2010-03-10), Varmechef, Vimmerby
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Bilaga 3. Fakta om anlaggningarna och efterfrdgade bransleegenskaper

Anléaggning Arosverket Ena energi Héndeldverket Idbécksverket
Foretag Malarenergi Ena energi Eon Vattenfall
Framsta Skogsbréansle Skogsbrénsle Skogsbransle Returflis
tradbranslesortiment Returtra Returtra (Skogsbransle)
Arlig forbrukning 1200 400 700 180
tradbrénsle (GWh)
Panntyp CFB Roster CFB BFB
Effekt (MW) 200 80 125 35
Arlig elproduktion (GWh) 630 100 240 100
Lagringsmdjligheter (antal 5 9 1.5 ménad 7
dagar ca)
Efterfragad fukthalt (%) 42 43 45-50 40-50
Sonderdelning* Entreprenad, Fardigflisat Egen kross, Entreprenad,
Fardigflisat Fardigflisat Fardigflisat
SDC-ansluten JA JA JA NEJ

Anléaggning Igelstaverket Ljusfors G3 PC Vaster Soédra Vakten
Foretag Soéderenergi Billerud Katrineholm Tranas energi
Energi

Framsta Skogsbransle Blandning av bark Returtra Skogsbransle

tradbranslesortiment Returtra och grot Skogsbransle

Arlig férbrukning 1500 250 100 140

tradbrénsle (GWh)

Panntyp CFB BFB BFB Roster

Effekt (MW) 240 20 20

Arlig elproduktion (GWh) 340 315 28

Lagringsméjligheter (antal 3 (+20 egen 7 10

dagar ca) terminal)

Efterfragad fukthalt (%) 45 S4 torrt som mojligt 40 45

Sénderdelning* Entreprenad, Fardigflisat Fardigflisat Fardigflisat
Fardigflisat

SDC-ansluten JA JA NEJ JA

tradbréanslesortiment

Anlaggning Vimmerby Abyverket
varmeverk
Foretag Vimmerby Eon
energi
Framsta Skogsbrénsle Skogsbransle

(blandning av torv)

Arlig férbrukning 120 300
tradbrénsle (GWh)

Panntyp Roster CFB
Effekt (MW) 20 170
Arlig elproduktion (GWh) - 275
Lagringsmdjligheter (antal 2 14
dagar ca)

Efterfragad fukthalt (%) 45 38
Soénderdelning* Fardigflisat Fardigflisat
SDC-ansluten JA JA

* En del anlaggningar har méjlighet att sonderdela branslet sjalva antingen genom egen inbyggd kross/hugg eller
att tjansten hyrs in pa entreprenad. Om det inte finns nagra egna méjligheter till sénderdelning levereras allt

bréansle fardigflisat.
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