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Inledning

Transportsektorn har malet att minska utslappen av véaxthusgaser med 70 % ar 2030 jamfort
med ar 2010 [1] och maste, likt 6vriga sektorer i Sverige, minska utslappen ocksa for att kunna
na det nationella malet om klimatneutralitet ar 2045 [2]. Vadtgas som energibarare i
transportsektorn kan utgora ett kompletterande fossilfritt alternativ till batterifordon och
biodrivmedel och pekas ut som en mdjlig kandidat i bdde branschfardplanen foér tunga

transporter [3] och Energimyndighetens forslag till strategi for vatgas [4].

For att hjalpa vitgastekniken att ta fart inom transportsektorn har statliga stod delats ut inom
ramen for bade Klimatklivet och Regionala elektrifieringspiloter [5]. 1 juli 2023 &r fem
tankstationer for vatgas i drift och knappt 50 fordon &r registrerade, men i
uppfoljningsrapporten som Energimyndigheten har publicerat [5] framkommer att det
blygsamma antalet vatgastankstationer snart kommer att 6ka drastiskt: redan ar 2025 ar
planen att ytterligare 40 ska ha byggts och tagits i drift. S& sméningom ska Sverige ha en
infrastrukturtdackning i enlighet med standarderna for de europeiska transportkorridorerna
(TEN-T), vilket innebar att tankstationer for vatgas ska finnas var 20:e mil langs utpekade
strackor [6]. Trots att det d&nnu inte ar faststéllt hur utbredd vatgasen kommer att vara i
transportsektorn i framtiden star det alltsd klart redan nu att satsningar gors for att denna
energibarare ska kunna vara en del av 10sningspaletten. For att vatgasen ska kunna fylla sin
optimala funktion i transportsektorn saval som 6vriga delar av energisystemet ar det darfor
viktigt att forstd aktorsndtverket for vétgas i transportsektorn, deras relationer och, inte
minst, hur affarsmodellen kan och bor se ut for att maximera potentialen och

véardeerbjudandet for vatgasen.

Denna delrapport sammanfattar forsta fasen av arbetet i projektet Vitgas i framtidens
energisystem — affidrsmodeller och anvindning i transportsektorn. Syftet med projektet ar att ta ett
helhetsgrepp om affarsmodellen for vatgas i transportsektorn for olika aktorsgrupper och
framtidssdakra den med energilandskapet ar 2045 i sikte. I den forsta delen av arbetet har
malet varit att kartligga dagens affairsmodeller for vitgas i transportsektorn, ur ett svenskt
perspektiv samt sitta detta i en internationell kontext, och det ar dessa resultat som aterges i

rapporten.

Metod

Avgransningar

Arbetet med dagens affarsmodeller avgransades till att handla om végtransporter, eftersom
det framst ar inom vagtransporter som det finns implementerade vatgasprojekt. I en initial
skanning av vatgasprojekt i Sverige kunde det konstateras att det var just olika tillimpningar
inom véagtrafiken som var langst gangna, medan det i andra fall som sjofart, tagtrafik och

luftfart fanns planer som skulle implementeras pa langre sikt.



Litteraturanalys

Litteraturanalysens syfte var att sammanstilla befintlig kunskap om affdrsmodeller for
véatgas. Databaserna Scopus och Web of Science anvandes for att soka efter lamplig litteratur.
Sokfraserna bestod av olika kombinationer av féljande sokord (pa engelska, men Oversatta i

tabellen).

Tabell 1. Sokorden som anvindes for att bilda sokfraserna till litteratursékningen.

Vatgas (hydrogen) Affarsmodell (business Transport
model)
Affarscase (business case) Mobilitet (mobility)
Affarsmodellkanvas

(business model canvas)

Affarsstrategi (business

strategy)

Strategi (strategy)

Intervjuer

Intervjuer utgjorde huvuddelen av kunskapssammanstéllningen av dagens affarsmodeller
for vatgas i den svenska vagtransportsektorn. En kartliggning genomfordes over
vatgasaktorer verksamma inom den svenska transportsektorn. Utgangspunkten for
kartlaggningen var nyhetsbrev, pressmeddelanden, tidigare projektkartlaggningar och
konsultation med referensgruppen bestdende av marknadsaktorer. Detta resulterade i en
bruttolista 6ver aktorer som kunde fordelas in i olika kluster pa strategiska platser i landet.
Ur denna lista valdes flera kluster ut som tillsammans representerade olika geografiska
omraden savil som typer av projekt, dar malet var att vélja de projekt som hade kommit

langst. Utifrdn denna inventering kunde olika roller ocksa beskrivas och presenteras:
1. Vatgasproducenter
2. Producenter av fornybar el
3. Vitgasleverantorer

4. Tankstationsdgare



5. Vitgaskunder

a. Direkta kunder, dir kunden bade &dger och tankar fordonen

b. Indirekta kunder, dar kunden i stillet tar del av en mobilitetstjanst, t.ex. en

bilpool eller fordonsleasing

6. Fordonstillverkare

7. Fordonsreparatorer

8. Samarbetsframjare, vilket d&r denna studies bendmning av offentliga aktorer vars

inblandning i ett projekt syftar till att halla ihop samarbetet

I respektive identifierat kluster intervjuades flera av de ingdende aktOrerna for att kunna
inhdmta flera olika rollers perspektiv pa samma projekt. De intervjuade aktdrer
representerade en blandning av viatgasproducenter, producenter av fornybar el,
tankstationsdgare, kunder i form av lastbilscentraler och kollektivtrafikoperatorer, samt

kommuner eller andra offentliga aktorer som ingick i samarbetet.

Urvalsprocessen resulterade i att 14 intervjuer genomfordes. Den intervjuade gruppen bestod
av tre tankstationsigare (med eller wutan tillhérande vitgasproduktion), tva
fordonstillverkare, fem kunder och tva vatgasproducenter. I gruppen ingick dven tva aktorer
vars roll framst var att agera som en mojliggorare for partnerskap och projektutveckling.
Flera av aktorerna som intervjuades hade dock flera av de ovan namnda rollerna samtidigt:
exempelvis kunde en producent av fornybar el ocksd vara vatgasproducent, liksom en
vatgaskund kunde vara tankstationsagare. Om en aktor hade flera roller forenklades deras
bendamning i studien sa att de fick rollen av den mest "nedstréms” rollen: en producent av
bade fornybar el och vitgas kallades for vatgasproducent och en tankstationsdgare som ocksa
var vatgaskund representerades som endast kund. Detta ar framst ett nomenklaturproblem:
i de affarsmodellskanvas som redovisas i senare delar av studien fdngas de mangfacetterade

rollerna upp i analysen.

Genomforandet av intervjuerna {6ljde en intervjuguide men holl ett semi-strukturerat format
dar foljdfragor tillits. Fragorna som formulerades hade fokus pa dagens affarsmodell
beskriven utifran strukturen i affirsmodellkanvasen ([7], se beskrivning nedan). Alla
intervjuer genomfdrdes digitalt (i 12 av 13 fall) eller per telefon (i ett fall). Respondenterna
fick maojlighet att granska och godkdnna anteckningarna som fordes under intervjun innan
dessa anvidndes som resultat i studien. Intervjuresultaten kondenserades ner till en
beskrivning av dagens affarsmodeller for rollerna vatgasproducent, tankstationsdgare och
fordonstillverkare, eftersom dessa roller ansdgs centrala i skapandet och levererandet av

varde till vatgaskunden.



Valideringsworkshop

I juni 2023 holls en digital workshop for att validera och diskutera resultaten fran
litteraturanalysen och intervjuerna med referensgruppen. Deltagare fran referensgruppen
representerade vétgastankstationsdgare, vatgasproducenter, energibolag och universitet.
Syftet med workshopen var att validera om bilden av dagens affairsmodeller, som tagits fram
baserat pa intervjuerna beskrivna ovan, ansags representativ for den svenska marknaden
generellt eller om aktorer eller perspektiv saknades. Samt att diskutera Overgripande

slutsatser om hur affirsmodellen for vatgas mot transportsektorn ser ut i Sverige idag.

Analysverktyg - Business Model Canvas

Business Model Canvas [7] ar ett ramverk som bestar av nio block och som ofta anvands for
att forsta affarsmodeller. Den utvecklades gemensamt av forskare, tjansteman,
yrkesverksamma fran olika branscher och konsulter intresserade av affarsmodeller. Fyra av
blocken handlar om kunden och beskriver kundsegmenten, de kanaler som anvands for att
na kunderna, kundrelationer och véardeerbjudandet. Tre av blocken beskriver det
leverantdren behdver for att leverera vardet till kunden. Blocken innefattar aktiviteter som
genomfors for att leverera vardet, de resurser som behdvs for vardeskapande och de
nodviandiga partnerskapen for leverans av produkten eller tjansten. De tva sista blocken
beskriver kostnadsstrukturen for verksamheten och intédktsfloden for den realiserade

forsaljningen. Modellen illustreras i Figur 1.
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Figur 1: Egen illustration baserad pd [7]

Resultat

Litteraturgenomgang

Det finns flertalet studier om tekno-ekonomiska forutsattningar for vitgas i transportsektorn
[8-20]. Flera fallstudier undersoks i en europeisk kontext, t.ex. pd den tyska marknaden i [9,
14, 16, 20], Osterrike [10, 18], Irland [13], Frankrike [15] och i Danmark [8]. Andra studier har



haft ett geografiskt fokus utanfor EU, t.ex. Kanada [11] och Kina [17]. Eftersom studierna
tillaimpar olika antaganden avseende savdl geografi som tekniskt uppldagg far den
resulterande kostnaden for vétgasproduktionen (forkortat LCOE efter Levelized Cost of
Energy) stor spridning jamfort med konventionella fossila branslen, till exempel diesel och
bensin, som anvands i transportsektorn idag. Flera studier kommer fram till att anvandning
inom just transportsektorn dr den mest lampliga tillimpningen for vitgasen sett till
kostnaden [10, 11, 17]. Detta beror framfor allt pa att det finns en hogre tolerans f6r den nagot
hogre kostnaden for vatgasen néar den jamfors med kostnaden for andra drivmedel, eftersom
kostnader per kilometer blir mer likvardig. Flera av studierna konstaterar att det &dr viktigt
for lonsamheten i vatgasproduktionen att ocksa dra nytta av andra potentiella
intdktstrommar, som att silja restvarme eller fornybar el nar sddan produceras on-site, samt

att kunna sélja vatgasen till kunder i flera olika branscher [8, 10, 13, 20].

Nagra studier tar ett mer marknadsstrategiskt grepp [21-25] och utvarderar hur aktorer pa
marknaden kan interagera for att antingen skapa synergier eller fa tillgang till en storre andel
av marknaden. I [21] presenteras vitgasdistribution som en mdojlig vag att ga for ett kinesiskt
elndtsbolag for att kunna utvidga sin verksamhet inom fornybar energi och hélla sig relevanta
i ett foranderligt energilandskap. Tankstationer for véatgas ar i fokus i [22], déar spelteori
tillampas for att optimera samarbetet mellan tankstationer med produktion on-site och
tankstationer som inte har produktion on-site. Slutsatsen i [24] 4&r att den lagsta
systemkostnaden for vatgasproduktion fran biogas uppnas da producenterna samarbetar. I
bade [23] och [25] rekommenderas samarbeten mellan fordonstillverkare, aterforsaljare och
verkstdder for att kunna ta en storre andel av marknaden och for att kunna erbjuda
paketerade tjanster. Forfattarna till [26] utvarderade fyra olika affirsmodeller och
partnerskap for att finansiera en utbyggnad av infrastrukturen for vatgastankning i Kina och
kom fram till att det mest lampliga samarbetet var ett partnerskap mellan offentliga och
privata aktorer, s.k. public-private-partnership. Uppldagg kunde da vara att en offentlig aktor
uppfor infrastrukturen och déarefter later en privat aktor ta over driften av anldggningen,

vilket kallas transfer-operate-transfer.

Andra 6vervaganden for affirsmodeller for vatgas avhandlas i [27, 28]. En hinderanalys som
genomfors i [27] lyfter fram den omogna affarsmodellen for vatgasproduktion fran vindkraft
som ett hinder for den kinesiska vatgasmarknaden, dar bristen pa inhemsk erfarenhet skapar
ett beroende av internationell kompetens. Ett demonstrationsprojekt av ett vatgaskluster i
sodra Osterrike [28] visar att bristen pa erfarenhet av att upphandla vitgasfordon for
kollektivtrafik begransar mojligheten att anvanda vatgasdrivna bréanslecellsbussar pa kort
sikt.

Ingen av de studier som fangades upp av litteratursokningen hade den svenska marknaden
som fokus och majoriteten av dessa studier undersokte framst lonsamheten i olika affarsfall

for vatgas, aven om nagra ocksa innefattade fler dimensioner av affarsmodellen.



Dagens affarsmodeller for vatgas inom transportsektorn

Dagens affarsmodeller for viatgas inom den svenska transportsektorn for tre aktorsgrupper;

vatgasproducenter, tankstationsdgare och fordonstillverkare.

Vatgasproducenter

Nyckelpartners
Aktérer langs hela
vérdekedjan

Kund
Fordonstillverkare
Myndigheter,
kommuner
Elproducenter
Leverantdrer av

Nyckelaktiviteter
Optimera produktionen av vatgas
Distribution av vatgas
Férhandla avtal
Marknadsféring
Tillstdndsansokning
Etablera samarbeten
Utveckla affarsmodellen
Etablera leverantorskedjor

Nyckelresurser

Vardeerbjudande
Gron vatgas
Lokalproducerat brénsle
Fossilfritt bransle dar
kunden vill ha det
Kunden kan fokusera pa
kérnverksamhet

Kundrelation
Néra relation till
direktkunder
Mindre néra relation till
tankstationségare
Win-win med kund

Kanal

Kundsegment
Tankstationségare
Stérre direktkunder som
har egen tankstation

utrustning . >
Underleverantérer Elnektrolysor PEI'S_O”'IS _kon‘takt
Elnstsholag Vatgaslager Kontinuerlig dialog

Distributionssystem
Personal
Optimeringssystem

R&ddningstjénst
Lokala aktorer

Intdktsfloden
Vatgasforsaljning
Stédtjanster, restvdrme, och syrgas riknas inte med bland intékter

Kostnadsstruktur
CAPEX: elektrolysér, mellanlager, m.m.
OPEX: Primért el, distribution till tankstation, lagring av vétgas, vatten
m.m.

Figur 2: Dagens affirsmodell for vitgasproducenter

Vardeerbjudande och kundsidan

Det primara vardet till vatgasproducenternas kunder dr gron véatgas. Ett fossilfritt och
lokalproducerat bransle som levereras dit kunden behéver det. Kunden kan da fokusera pa
sin karnverksamhet i stillet for att dven producera véatgas. Kunden ar huvudsakligen
tankstationsdgare men det kan dven vara direkt till slutkunder om kunden behé&ver sa stora
volymer att den har en egen tankstation, till exempel logistikcenter eller storre akerier.
Relationen med direktkunderna &r néra, personlig och kontinuerlig medan relationen till
tankstationsédgare inte kraver samma néarhet. Relationen med samtliga kunder bygger pa att
en win-win situation etableras dar till exempel minskade kostnader for produktionen av

vitgas aven kommer kunden till vinst.

Leverantérssidan

Samarbeten dr primaért for vatgasproducenterna i dagens affarsmodell. Pa grund av radande
osdkerheter dr det viktigt att samarbetspartners ar bade flexibla och kreativa. Man samarbetar
med aktOrerna ldngs vétgasens vardekedja, med elproducenterna for inkop av el till
elektrolysoren, kunden ses som en samarbetspartner och man samarbetar d&ven med
fordonstillverkare for att driva pa marknaden sa att kunden i sin tur ska fa kunder.
Vitgasproducenterna samarbetar med elndtsbolag for elanslutningen, raddningstjansten,
tillstandsmyndigheter och kommuner &r nyckelaktorer for att kunna etablera
vatgasproduktionen. Leverantdrer av utrustning, markberedning och installatorer kravs for

att f4 produktionen péa plats nar tillstdnd val ar beviljade.



Vitgasproduktionen har en teknisk potential att variera sin elférbrukning och darmed
tillhandahéalla olika tjanster till elndtet. Sjdlva vatgasproduktionen producerar aven
biprodukter i form av restvidrme och syrgas. For att nyttja dessa aspekter av affirsmodellen
kravs ett samarbete med lokala aktorer sa som elnédtsagare, fjarrvarmenat eller andra aktorer
med varmebehov samt aktorer som kan anvédnda syrgasen (till exempel avloppsreningsverk

och forbranningsanldggningar).

Viatgasproducenternas framsta nyckelaktivitet dr att optimera produktionen av véatgas och
distribuera viatgasen till kund. Produktionen kan vara on-site, eller produceras centralt for att
sedan distribueras via mobila lager eller pipeline. Nyckelresurserna elektrolysor, vatgaslager
(stationdra och mobila), optimeringssystem och distributionssystem ar néra kopplade till
dessa aktiviteter. For att fa produktionen pa plats krdvs ett omfattande arbete med
tillstdndsansokningar vilket krdver personal med viatgaskompetens, sadrskilt gallande
sdkerhetsaspekterna. Flertalet nyckelaktiviteter tyder pa att affirsmodellen &r under
uppbyggnad: etablera leverantorskedjor, utveckla affirsmodellen, etablera samarbeten,

marknadsforing och férhandla avtal.

Kostnadsstruktur och inkomstfléden

Produktion av viatgas innebar stora investeringskostnader dar elektrolysor och mellanlager
ar kostnadsdrivande. De rorliga kostnaderna domineras av elpriset och hdr menar vissa
aktorer att det kan vara fordelaktigt att &ven dga elproduktion, eftersom affarsmodellen kan
forbattras genom att producera vatgas nar elpriset dr lagt. Andra menar att man oavsett méaste
forhalla sig till marknadspriset pa el och att det ddarmed inte spelar nagon roll for
vitgasaffaren. Beroende pa avstandet till tankstationen kan distributionskostnaderna variera
och om omsidttningen i vatgaslagret ar for ldg kan lagringen bli kostnadsdrivande.
Elektrolysoren kraver stora volymer vatten men det anses vara av mindre betydelse for den
totala prisbilden. Intaktsflodena for vatgasproducenten kommer primaért fran férséljningen
av vitgas. Det finns ingen entydig bild av hur vatgasen kommer att prissattas mot kund dven
om flera aktorer uttrycker en onskan mot mer fasta priser for transportsektorn. Givet den
hoga volatiliteten pa radande elmarknad anses dock fasta priser en omdgjlighet och priset
fordelas pa en fast komponent (for att mdjliggora investeringen) och en rorlig komponent
(baserat pa elpriset). Vatgasproduktionen behover ske i dialog med kund utifran kundens
betalningsvilja. Stodtjanster till elndtet och forsdljning av restprodukterna restvarme och
syrgas skulle kunna bli ett viktigt inkomstflode men rdknas inte med i affadrsmodellen idag

da det anses rada for stora osdkerheter kring deras varde och tillamplighet.



Tankstationsagare
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CAPEX: tankstation m.m.

OPEX: Inkép av vétgas, service av tankstation m.m.

Figur 3: Dagens affirsmodell for tankstationsigare

Vardeerbjudande och kundsidan

Det priméra vardet tankstationsdgare erbjuder sina kunder ar ett fossilfritt bransle. Flera
aspekter i vardeerbjudandet baseras i en jamforelse mellan vétgasfordon och batterifordon.
Det gar snabbare att tanka ett vdtgasfordon idag an ett motsvarande batterifordon. En
vitgastankstation kan uppféras dven pa platser med begridnsningar i elnédtskapacitet dér
laddstationer for batterifordon inte kan byggas. Pa sikt vill aktérerna kunna erbjuda ett
natverk av tankstationer for att forbattra den geografiska riackvidden for sina kunder och
kunna erbjuda redundans, mojligen dven mer praktiska tjanster som lastbilstvatt eller

bilbesiktning. Detta dr dock inte pa plats i dagens affdrsmodell.

Kundsegmenten &dr primart &kerier och tung trafik men kan dven omfatta till exempel
bussbolag och kommunala fordon. Personbilar anses vara en mindre relevant malgrupp i
dagens affarsmodell. For att fa upp tillrackligt med volymerna for att fa lonsamhet i en
tankstation dr det mer effektivt att tyngre trafik tankar an personbilar med liten tank. Man
har en néra relation med sina kunder (“early adopters”) och ser pa kunden som ambassador
for att fa andra aktorer att valja vatgas. For mer etablerade kunder ar relationen mer
standardiserad. Det sker en kontinuerlig dialog med kunder for att forstd deras framtida
behov och uppsokande personlig dialog for att identifiera nya kunder. Tankstationsdgarna

ar aven ute och informerar brett pa event och via sociala medier.

Leverantérssidan

Tankstationsdgare har samarbeten med aktorer langs hela vatgasens vardekedja, dven med
andra tankstationsdgare dar man ser varandra som kollegor snarare dn konkurrenter. Man
samarbetar med vatgasproducenter for tillforsel av vitgas till stationen, med kunder, med
fordonstillverkare for att underlatta for kunderna. For att uppfora tankstationen krédvs dven

samarbete med tillstindsmyndighet och raddningstjanst samt med underleverantérer.
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Tankstationen dar den priméra resursen samt nagot typ av betalsystem dar vissa aktorer satsar
pa samma losning som for konventionella brénslen (“bensin”-kort eller betalkort) medan
andra enbart har en app. Nyckelaktiviteterna kopplar till tankstationen som resurs, man
sakrar mark till nya tankstationer, tankstationerna ska byggas och underhallas. Méanga av
nyckelaktiviteterna speglar att marknaden dr under uppbyggnad. Till exempel &ar snabb
service av tankstationen, for att undvika driftstopp, kritiskt eftersom det saknas redundans.
Det finns ofta bara en vétgastankstation inom rdckhall. Det behovs personal med
vatgaskompetens och for det behover personal utbildas som kan skéta underhéllet eftersom
den kompetensen idag saknas. Man soker aktivt upp nya kunder inom det geografiska
omradet dar tankstationen finns (eller planeras byggas) samt hanterar dialogen med nya
kunder som hor av sig och med befintliga kunder. Aktorer som planerat att uppfora
vatgastankstationer har haft mojlighet att soka statligt investeringsstod (Klimatklivet och

Regionala elektrifieringspiloter) vilket har varit en viktig aktivitet for att sdkra finansiering.

Kostnadsstruktur och inkomstfloden

Investeringskostnaderna drivs av tankstationen medan de rorliga kostnaderna drivs av att
kopa in vatgasen. Rorliga kostnader inkluderar dven till exempel service pa tankstationen.
Intdkterna kommer fran forsiljning av vétgas. Investeringsstdden har varit ett viktigt

inkomstflode for att klara investeringskostnaden.

Fordonstillverkare av tunga fordon
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garantier, service och
underhall, hog drifttid

Kundrelation
Skiljer sig: Fatal nara
relationer (kunden som
ambassadér) eller
fler kunder pa
armléngdsavstéand

Kanal
Skiljer sig: Personlig, frekvent
dialog eller Allmén

Kundsegment
Vagtransport dar det
finns en professionell

férare
Akerier
Kommunala fordon

fordon nyhetsspridning och
kommunikation
Kostnadsstruktur Intdktsfloden

Produktionslina

Fordonsférsaljning

Utveckling och testning av fordon
Producera eller retrofitta fordon
Komponenter, personalkostnader

Transport as-a-service — manadsavgift dér allt ingar fordonshyra,
brénsle, service

Figur 4: Dagens affirsmodell for fordonstillverkare av tunga transporter

Vardeerbjudande och kundsidan

Fordonstillverkare som tillverkar, eller planerar att tillverka, vatgasfordon skapar vérde for
sina kunder genom att hjalpa dem att bli fossilfria. Vardet &r mer &n ett fordon, det &r en
funktion och darfor kravs att man dven tillhandahaller garantier och mojlighet till service och
underhall som bidrar till korta ledtider for reparationer och darmed hog drifttid. Kunden ar

i princip all vagtransport dar det finns en professionell forare, till exempel akerier. Bada langa
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transporter och kommunala fordon. Aktorerna som har intervjuats inom detta projekt har
ingen verksamhet mot privatbilism. Det finns olika varianter for hur kundrelationen och
kundkanalen tar form. Antingen ar det en néra, personlig relation med ett fatal kunder dér
kunden &r en ambassador eller sa har man en dialog med betydligt fler kunder, da pa

armliangdsavstand och kommunikationen sker genom allmén informationsspridning.

Leverantdrssidan

Fordonstillverkare samarbetar med aktorer langs vardekedjan for att fa marknaden att hénda
samt med servicepartners for att kunna leverera vardeerbjudandet. Fordonstillverkare dar
leverans av fordon forvéntas ske forst nagra ar bort har ett mindre fokus pa samarbeten med
andra vatgasaktorer i tron att infrastrukturen kommer hinna komma pa plats. Utvecklingen
av vétgasfordon kan ske i samarbete med andra fordonstillverkare samt med
underleverantorer, t.ex. tillverkare av bransleceller och stalproducenter, dar ett konkret
exempel ar diskussioner for att pd sikt ha fossilfritt stal i fordonen. Finns dven exempel pa
dar man samarbetar med universitet for att bygga upp langsiktig kompetensférsorjning.
Personalen ndmns hédr som en nyckelresurs i att utveckla vatgasfordon och det krdvs en
infrastruktur for att bygga fordonen. Nyckelaktiviteterna bestar av att utveckla och bygga
vatgasfordon, alternativt retrofitta konventionella fordon till branslecellsfordon. Till detta
kravs inkop av komponenter och att hantera dialogen med underleverantorer. Ett

servicenatverk behover byggas upp som kan underhalla och reparera fordonen.

Kostnadsstruktur och inkomstfléden

Kostnaderna drivs av att ta fram en produktionslina, att utveckla, testa och producera, eller i
vissa fall efterkonvertera, fordon. Personalkostnader och inkdp av komponenter och material
ar en del av kostnadsstrukturen. Intdkterna kommer fran forsdljning av fordon dar
branslecellsfordon uppskattas vara dyrare dn dieselfordon (uppskattningsvis 2,5-3 ganger
dyrare). Det finns idéer om att sdlja transport as-a-service dadr kunden betalar en

manadsavgift och allt ingar (fordonshyra, brénsle, service).

Kunderna

Vitgaskunderna &r en brokig grupp av offentliga och privata aktorer som i sin tur har olika
uppdrag gentemot sina kunder. De har darfor olika forutsattningar och olika skal till att vilja
satsa pa véatgas. Dock finns det ett flertal teman som aktdrerna har gemensamt.

Naér de intervjuade kunderna berédttar om varfor de véljer att satsa pa vatgas framtrader “att
bidra till omstdllningen” och att verka i enlighet med klimatmal och elektrifieringsstrategier
som den framsta, Overgripande anledningen. Att man valjer just vatgas ar for att man ser
tillkortakommanden med elfordon, till exempel med avseende pa laddtid, rackvidd och vikt
hos fordonet, och vill mgjliggora att vatgasfordon anvands som ett komplement. Flera
aktorer, bade privata och offentliga, ser en mojlighet och kdnner dven ett ansvar att vara
foregadngare. Dessa sa kallade ”early adopters” erbjuder sig att vara testbadd for ny teknik
och dr dven medvetna om att man i processen kan uppleva problem som resultat av att
tekniken dr mindre beprovad.
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Utmaningarna som de har tidiga kunderna moter dr méanga, dar tillgdngen till fordon ar en
forsta flaskhals sett till den svenska marknaden. Ett akeriforetag som ville satsa pa
véatgasfordon fick stka sig ut i Europa for att kunna bestélla en lastbil med leverans inom det
ndrmaste aret. Lastbilar frdn svenska fordonstillverkare ligger snarare bortom 2025. Inom
andra verksamheter, till exempel kommuner, kan det vara svart att hitta nagot fordon som
motsvarar verksamhetens behov och priset pa fordonen gor det svart att kunna bestélla
tillrackligt manga fordon som skulle kunna gora det vart for en fordonstillverkare att anpassa
sina fordon utifrdn en sarskild organisations kravspecifikation. Nar fordonen val finns pa
plats bestar nasta utmaning av att na acceptans for vatgasfordonen inom verksamheten och
att utbilda personal som ocksé ar villig att framfora fordonen.

Ytterligare osdkerhet skapas av att det inte finns ndgon etablerad infrastruktur for service och
lagning av fordonen. En stor kommunal aktor har valt att satsa pa att utbilda sin personal sa
att de i framtiden ska kunna reparera bade sina egna och andras vatgasfordon i sin verkstad
och pa sa vis samarbeta med fordonsleverantoren.

Av de intervjuade kunderna som hade fordon i drift idag konstateras att manga av fordonen
har statt stilla i perioder pa grund av olika tekniska problem med antingen fordonen eller
tankstationen dar fordonen skulle tankas. Allt ifrdn komponentproblem till
underleverantdrers problem med att sédkerstédlla leveransen av vatgas har bidragit till att
fordonen har rullat betydligt farre kilometer dan vad som var tankt. Nar problem uppstod vid
den lokala tankstationen blir den obefintliga redundansen hos tankinfrastrukturen ett
foljdproblem. Det finns inga andra vatgastankstationer man kan aka till om det mest lokala
alternativet faller bort.

Nar aktorerna tillfrdgas om de onskar ndgon forandring i vilka tjanster som de erbjuds ar
svaret att det funkar bra som det dr idag, eftersom tjansterna liknar de man skulle fa som
kund nir man framfor motsvarande fordon med en annan energibarare som bréansle. Aven
om fa véatgastankstationer erbjuder utokad service som tillgang till toaletter eller kiosk ar
detta nagot man &r van vid som chauffor eftersom det ar s& det ser ut dven vid tankstationer
for biobranslen. Det man efterfragar ar i stéllet battre tackning for vatgastankstationerna och
en battre tillgdng till fordon med konkurrenskraftigt pris.

Diskussion

Dagens affarsmodeller

Iintervjuer med aktorer aktiva inom véatgas mot transportsektorn framkommer det tydligt att
det dr en ny och omogen marknad kantad av stora osdkerheter. Det finns enbart ett fatal
faktiska kunder som tankar vatgas idag. Aktorerna tar en medveten risk for att vara tidigt ute
pa en marknad som man tror kommer att vixa. Klimatforandringarna och politiken som foljer

innebar att fossila bréanslen i transportsektorn kommer att fasas ut och gron vatgas kan vara

Samarbeten lings hela virdekedjan med kreativa och flexibla partners och
kunder krivs for att hantera osikerheterna pd marknaden
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en ersittare. Manga aktorer ser darfor sitt frimsta vardeerbjudande idag som att man hjélper
sina kunder bli fossilfria. Den grona vatgasen produceras idag i elektrolysdérer med gron el.

Endast en aktdr namner att de dven tittar pa att gora gron vatgas fran biogas.

Alla affarsmodeller handlar i princip om att kunna etablera sig pd marknaden, vilket marks
tydligt i flera delar av hur aktdrerna verkar. De stora osdkerheterna for den framvaxande
marknaden marks sérskilt tydligt bland nyckelpartners. Det finns en 6nskan om att partners
ar flexibla och kreativa for att utveckla affirsmodellen tillsammans under radande
forutsattningar och osdkerheter. Aktorerna som &r aktiva pa marknaden idag har uppgett att
de samarbetar lings vardekedjan for att fa i gdng marknaden och ser pa de andra aktorerna
primért som kollegor snarare dan konkurrenter. Flera aktorer har namnt att man forsoker fa
till win-win for alla i vardekedjan, inklusive kunden. Vatgasproducenten som kan optimera
produktionen av vétgas baserat pa elpriset gor detta for att halla nere priset pa vatgas mot
slutkund snarare dn att hdja sina egna vinstmarginaler. De flesta aktorer uppger att man ser
sina kunder som samarbetspartners. Eftersom det inte finns véatgaskunder inom
transportsektorn idag behovs samarbetet for att “skapa” en kund vilket speglas i
kundrelationen dar kunden ses som en ambassador. Flera av nyckelaktiviteterna speglar att
marknaden dr under uppbyggnad, aktorerna soker upp nya kunder, etablerar servicenatverk,
leverantorskedjor och samarbeten och utvecklar sin affirsmodell. Alla aktorer har behov av
personal med vatgaskompetens, vilket anses vara en brist pA marknaden idag, och en
nyckelaktivitet 4r darfor att utbilda personal eller samarbeta med universitet for langsiktig

kompetensforsorjning.

Affarsmodellen for viatgas drivs pa kostnadssidan av stora investeringsvolymer. Att
samarbeta med andra aktorer och darmed fordela investeringen minskar den enskilda
aktorens risk. Lonsamheten ar osdker for manga aktorer idag som tar en medveten risk for

att vara tidiga pa marknaden.

Maénga aktorer ar aktiva i flera steg i vardekedjan med motiveringen att det kravs for att fa
marknaden att hdnda samt att det skapar battre kontroll och mdjligen en mer gynnsam
prisbild. Det framkommer tydligt att aktdrerna pa marknaden, aktiva inom samma eller olika
delar av vdrdekedjan, idag ser sig som samarbetspartners for att tillsammans bygga upp

affaren och marknaden.

Aktorerna kommer antingen fran konventionella branslemarknader som ser att de pa sikt
behover stilla om sin affar till fossilfritt eller s& dr det nykomlingar pa marknaden som har
sett en mojlighet att ta marknadsandelar i omstéllningen fran fossila branslen. Manga aktorer
uppger att de drivs av att vara med och skapa samhaillsnytta genom att bidra till
energiomstallningen. Nagra mer konkreta exempel pa varfor aktorer har valt att ge sig in pa
vatgasmarknaden ar till exempel vindkraftsproducenter som vill bredda sin affarsmodell,

energibolag som ser att vatgasproduktion har en tydlig koppling till kdrnverksamheten och
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kommuner som behdver minska de fossila utslappen och ser vitgas som ett alternativ for

transportsektorn.

Flexibilitet, stodtjanster, restvarme och syrgas

Elpriset ar kostnadsdrivande for véatgasproduktionen och aktérerna avser darfér optimera
produktionen baserat pa elpriset. Givet att prissignalen ar korrekt utformad och darmed
signalerar om det finns &ver- eller underproduktion av el, kommer vatgasproduktionen att
bidra med flexibilitet genom att anpassa sin forbrukning. Vid vilket elpris véatgasen
produceras beror pa kundens behov och betalningsvilja. Att agera pa stodtjanstemarknader
(primért de som Svenska Kraftndt hanterar) for att skapa ytterligare ett inkomstflode ar
intressant for samtliga intervjuade aktorerna. Det anses dock rdda osdkerheter kring hur
marknaden kommer att utformas och prissattas langre fram varfor ingen aktor har raknat

med det som ett intdktsflode idag.

Stodtjinster till elnitet, restvdrme och syrgas kan utgora ytterligare
inkomstfloden men kommer idag sekundirt

For restprodukterna fran vitgasproduktionen, viarme och syrgas, ser aktorerna ocksd en
mojlighet till ytterligare ett intdktsflode samt en vilja att restprodukterna kommer till
anvandning. Det anses dock 0ka komplexiteten i affirsmodellen som redan &r svar att fa pa
plats. Det hamnar darfor sekundart, eller som ett “plus” om man far till, och rdknas inte med
som intdktsflode idag. For de intervjuade energibolagen lyfts stodtjanster och nyttjande av
restprodukter pa ett tydligare sitt for att det ligger narmare deras kdrnverksambhet.
Mogijligheterna att ta tillvara restprodukterna beror till stor del pa lokala forutsattningar och
lokalisering av vatgasproduktionen &dr darfor kritisk for att resurserna ska kunna nyttjas.
Syrgasen verkar vara den svaraste av produkterna att hitta avsittning for da
alternativkostnaden for syrgas ar 1ag vilket i princip kraver direktkoppling till anvandare. En
upplevd utmaning med restvarmen ar att temperaturen formodligen kommer ligga runt 60
grader vilket ar klart lagre an fjarrvarmendtens normala framledningstemperatur, samt om

produktionen av vitgas varierar kommer dven produktionen av restvarme att variera.

Samarbetsframjare

Samarbetsframjare, eller “spindeln i nédtet”, ar en speciell typ av aktor som har identifierats
genom intervjuerna. Samarbetsframjaren har ingen konkret affdrsmodell eller definierat
intdktsflode kopplat till vitgasmarknaden men verkar som en padrivande kraft for att fa
vatgasmarknaden pé plats. De aktorer som har intervjuats 4r kommunalégda energibolag dar
kommunen vill vara i framkant for att uppna ett fossilfritt samhaélle och dar vatgasen ses som
en mojlighet for att stdlla om transportsektorn. Kommunen och dess energibolag skulle

kunna ha en aktiv del som &dgare pa leverantorssidan av vatgasen eller vara kund for att skapa
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avsittning for vatgasen. Energibolaget kan vara mottagare av restvirme och stodtjanster till
elnatet. Affaren for dessa aktOrer ar i dagsldget inte definierad och kommer férmodligen se
olika ut framdver beroende pa lokala forutsdttningar men redan idag ar de en padrivande

part for att fa i gang en marknad for viatgas inom kommunen.

Studiens begransningar

En begransning med studien bestar av att intervjuerna har genomforts med aktorer fran nagra
av de kluster for vétgas inom végtransporten som finns i Sverige, men inte med alla. Detta

leder till en risk att det finns perspektiv fran vatgasaktorer som inte har lyfts i studien.

En annan metodisk begransning med intervjuerna ar att de har generellt genomforts med en
representant per organisation, dar representantens uppfattning skulle kunna skilja sig
gentemot nadgon annans inom samma organisation. Generellt har personer med strategiskt
ansvar och hallbarhetsansvar tillfrdgats om att delta i studien, vilket gor svaren till frigor om
strategisk satsning pa vatgas mer tillforlitliga an svar till fragor om onskad service vid

tankstationen.

Eftersom marknaden ar omogen &r det stor sannolikhet att aktdrerna pa marknaden har natt
langre i utvecklingen och etableringen av sina projekt inom bara nagra ar, vilket gor att
resultaten ar tidskénsliga. Genom att f6lja utvecklingen av aktorsnatverket och marknaden

kan nya insikter extraheras som kan paskynda omstallningen av transportsektorn.

Slutsatser

Marknaden for vatgas inom den svenska transportsektorn dr en begynnande och omogen
marknad kantad av stora osdkerheter. Baserat pa intervjuer med aktorer pa marknaden har
dagens affarsmodeller for véatgasproducenter, tankstationsdgare och fordonstillverkare
kartlagts. Det har identifierats att samtliga affirsmodellerna &r under etablering.
Afféarslogiken ar ett fokus pa att fa till ett forsta rakt flode dar man kan leverera ett gront
brénsle till potentiella kunder. Att ta vara pa restprodukterna varme och syrgas kommer idag
sekundart, sa dven att leverera stodtjanster till elnatet. Affarsmodellen har stor fokus pa
samarbeten, for att f& vatgasmarknaden att ta fart, och kundrelationen, for att de forsta

kunder ska kédnna sig trygga och kunna agera som ambassadorer.
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