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Forord

Medan solvarmemarknaden utvecklades snabbt i Europa under 90-talet, stagnerade den 1
Sverige. Manga skal for detta har anforts som t ex att energipriserna var laga, statens bidrag
hade délig kontinuitet och att svenska industriella aktorer inte forfogade over tillrackliga
resurser for den nddviandiga marknadsforingen. Ytterligare ett skél, eller kanske en
konsekvens av ovanstédende faktorer, var att svensk industri inte i tillricklig hog grad tagit till
sig forskningsresultat.

Den svenska solvarmemarknaden var alltsa liten och dessutom inriktad pd kombinerade
system for varme och tappvarmvatten, medan de system som vann terrdng pa den europeiska
marknaden var mindre och mer kostnadseffektiva system for tappvarmvatten.

Byggforskningsradet (nuvarande Formas), ansag vi slutet av 80-talet att merparten av den
nddvindiga tekniska kunskapen inom solvirmeomradet redan var framtagen genom FoU.
Déaremot fanns fortfarande behov av att stimulera marknadsutvecklingen. Samtidigt hade
teknikupphandlingsmetoden utvecklats och det foll sig dérfor naturligt att 6vervéiga en
tekniktévling/teknikupphandling &dven pa solvirmeomrédet.

Ett av statens prioriterade omraden var att utveckla teknik for att reducera elanvéindningen.
Tappvarmvattensystem, som vunnit framsteg pa den europeiska marknaden, skulle pé ett
ekonomiskt acceptabelt sitt kunna reducera elanvindningen i direktelvdrmda byggnader,
eftersom systemet minskade elanvindningen for tappvarmvatten, och inte kravde ett nytt
kostsamt virmedistributionssystem. En svensk marknad for tappvarmvattensystemet skulle
ocksé kunna utgora en sprangbréda till den Europeiska.

Det dr med stor tillfredsstéllelse Formas konstaterar att tdvlingen varit framgéngsrik. Vi ar
Overtygade om att branschen genom tavlingen fatt ny kunskap och att de kostnadsreduktioner
som uppstatt pd marknaden ar en foljd av tdvlingen. Tekniktivling/teknikupphandling som
metod har ytterligare utvecklats i flera avseenden genom projektet, inte minst de
internationella aspekterna.

Formas vill framfora ett varmt tack till deltagarna i projektgruppen for det kvalificerade och
uthalliga arbetet som utforts med hog grad av integritet. Formas vill ocksa framfora ett stort
tack till svensk solvirmeindustri, SEAS (Svenska solenergiféreningen), Miljoaktion
Virmland, Enkopings Varmeverk och de 6vriga finansidrerna Stockholm Stads LIP-kansli
och Statens Energimyndighet (delar av projektet).

Michael Rantil, Formas
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Sammanfattning

Tva aktiviteter har genomforts inom den svenska delen av IEA Solar Heating and Cooling,
Task 24 "ACTIVE SOLAR PROCUREMENT".

e Teknikupphandling av solfangare for stérre system
e Tekniktavling avseende system for solvirmt tappvarmvatten i sméhus

Syftet med béda aktiviteterna har varit att pAskynda marknadsutvecklingen for solvirme.
Tekniken har under decennier erhallit statliga stod for forskning utveckling och
demonstration, medan mer renodlade marknadsintroduktionsinsatser varit begrinsade. Detta
har lett till att kostnadsbilden fortfarande ar for hog samtidigt som intresset ar for lagt for att
tekniken ska kunna fa ett kraftfullt marknadsgenombrott. D& marknaden i princip saknas sker
tillverkning 1 smé volymer med 14g grad av standardisering och sma mojligheter savil till
marknadsforing som att sdnka kostnader. I det perspektivet har teknikupphandling — som
metod — anvinds for att pdskynda marknadsutvecklingen och ddrmed mgjliggéra en mer
positiv kostnadsutveckling.

Teknikupphandlingen avsag att samordna bestéllningar av storre solfangarmoduler till en
sammanlagd area pa 10 000 m”. Kravspecifikationerna var inriktade mot mer standardiserade
16sningar for rationellare montage och sammanfogning av solfdngarna till hydrauliska
enheter. I och med att den efterstrivade bestillningsarean pa 10 000 m” inte kunde uppnas
fick denna aktivitet tyvirr avbrytas med hedersomndmnanden av 5 anbud som moétte kraven i
upphandlingen. Att fullfolja aktiviteten med en sammantagen area pé endast 2 400 m* hade
inte varit forenligt med teknikupphandlingens mal.

Tekniktdvlingen avsag samordnade bestdllningar av minst 1 000 system for solvarmt
tappvarmvatten i smahus. Kravspecifikationen var inriktad mot standardiserade modul-
16sningar som kan ersitta konventionella el-varmvattenberedare. Det finns idag cirka 500 000
direktelvirmda smahus som forr eller senare behdver byta sin varmvattenberedare, varfor den
hir typen av solvirmesystem beddms ha en stor potential. Med flera informationsinsatser
formerades en bestillargrupp med ca 4 000 smahusdgare som var intresserade av att bestélla
systemet. Efter en utdragen utvarderingsprocess kunde en vinnare for tdvlingen utses och
leveranser starta under varen 2002.

Sammantaget kan konstateras att tekniktdvlingen har gett avsett resultat och att en successiv
uppbyggnad av marknaden for solvirme for sméhus kan sédgas ha initierats. Dértill utbjuds pa
den svenska marknaden, forutom det vinnande systemet, ytterligare sex solvdrmda tappvarm-
vattensystem. Den totala marknadspotentialen torde vara stor nog for att ett eller flera foretag
ska kunna tillskaffa sig erforderliga volymer for en fortsatt utveckling.
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Inledning och bakgrund

Aktiviteterna inom - IEA Solar Heating and Cooling, Task 24 "ACTIVE SOLAR
PROCUREMENT" - startade pa svenskt initiativ for att stddja marknadsutvecklingen av
solviarmeteknik. Vid starten anslot sig forutom Sverige dven Kanada, Danmark och Holland.
Senare har ocksd Schweiz och Belgien anslutit sig till det internationella samarbetet.

Den gemensamma utgdngspunkten i Task 24-arbetet dr att kunskapsbasen for tillimpning av
solvarmetekniken ar hog, om én déligt spridd hos alla aktorer. Denna kunskap har tilldgnats
under decennier av statligt stodd forskning, utveckling och demonstration av tekniken.
Kostnadsbilden dr dock fortfarande for hog samtidigt som intresset ar for lagt for att tekniken
ska fa ett kraftfullt marknadsgenombrott. Ddrmed befinner sig tekniken i den ”onda cirkeln”
som ofta géller vid marknadsintroduktion. For 14gt intresse och for hoga kostnader ger sma
mojligheter att 6ka marknadsforingen och forsdljningsvolymerna vilket kravs for att kunna
oka intresset och sidnka kostnaderna.

I det perspektivet anvidndes teknikupphandling som metodik for att underlitta marknads-
utvecklingen. Efterstrivat ar att teknikupphandling ska ge ett 6kat intresse och en tillrackligt
stor volym for utveckling av tillverkning, distribution och marknadsforing hos befintliga
foretag eller att nya aktdrer borjar gora sig géllande pa marknaden. Det dr séledes att se som
ett paskyndande av de strukturférandringar som &r nddvandiga for att uppna battre marknads-
forutséttningar och ddrmed ett mer kraftfullt marknadsgenombrott.

Det 6vergripande mélet har varit att pdverka pris- och prestandarelationen for solvarmesystem
mot mer kostnadseffektiva lI0sningar. Som medel i den forsta etappen av det internationella
samarbetet har parallella och samordnade nationella aktiviteter genomforts. Inriktningen har
huvudsakligen varit mot tappvarmvattensystem for smahus eftersom det 4r en stor marknad
med internationellt sett likartade systemlosningar. Det finns dértill behov av regelbundna
utbyten av gamla varmvattenberedare (vart 15-20 ar) som da kan erséttas med en ny beredare
som kan vérmas av solen.

For svenskt vidkommande var vid starten marknaden for just tappvarmvattensystem i stort
sett obefintlig. Dessa system efterfrdgades inte 1 tillrdckligt stor utstrackning samtidigt som
svenska tillverkare inte saluforde den systemtypen. Sévil flertalet potentiella solvirmekunder
som de svenska tillverkarna har tidigare varit nistan helt fokuserade mot s.k. kombisystem for
bade viarme och tappvarmvatten. Historiskt sett har den svenska marknaden arligen legat pa
10 000-15 000 m?, varav mer 4n hélften har varit i storleksklassen < 15 m?. Tillverkningen har
varit fordelad pa ett 10-tal foretag, varav de flesta har solvirme som en bisyssla.
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Den svenska organisationen och finansieringen

I Sverige bildade Byggforskningsradet, &r 1998, en projektgrupp for genomforande av de
nationella aktiviteterna inom Task 24. Gruppen har bestétt av foljande medlemmar:

Jan-Olof Dalenbick Expert Chalmers Installationsteknik
Heimo Zinko Expert + SubTaskB ZW Energiteknik AB (initialt)
Mats Rydehell Expert KanEnergi AB (initialt)

Hans Isaksson Expert + SubTaskA K-Konsult Energi Stockholm AB

Dessutom har under projektets gang ytterligare experter och representanter fran bestillare och
kopare knutits till arbetet.

I och med de forsta informationsmétena, som holls med bestéllarrepresentanter, framfordes
onskemal fran flera deltagare, bl a Stockholm stad, Fjarrvarmeforeningen, HSB, m fl, att dven
solfdngare for storre byggnader borde omfattas av upphandlingen. Detta resulterade i att tva
bestdllargrupper bildades och att tvé teknikupphandlingar initierades, en for storre solfangar-
moduler och en for solvirmda tappvarmvattensystem i sméhus. I respektive bestéllargrupp
utsdgs en ordforande att driva arbetet.

De svenska aktiviteterna har stotts med finansiering fran flera organisationer.
Huvudfinansiérer har varit:

e BFR/Formas, som har stott projektadministrationen ldpande under hela
programperioden.

e Energimyndigheten, som har stétt projektadministrationen fram t o m ar 2000 da
samarbetet avbrots.

e Stockholm stad, LIP, som har stott delar av projektet under hela programperioden
frimst med avseende pa provning, informationsmaterial och —spridning.

Dartill anges nedan 6vriga medverkande som framst har lagt ner resurser i form av egen tid,
andra utldgg 1 form av resor, m m:

Miljoaktion Varmland (MAV)

Enkdpings Virmeverk

Eksta Bostads AB

Fjarrvirmeforeningen

Andra branschorganisationer

Fastighetsforetag, privata, statliga, landsting och kommuner
Enskilda husédgare

Tillverkande foretag genom utvecklingsinsatser
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Teknikupphandling av solfangare for storre system

Inledningsvis bor det kommenteras att nedanstaende uppdelning av aktiviteter rorande
upphandling respektive bestillargrupp inte betyder att de var separerade. De drevs i allra
hogsta grad som parallella och integrerade aktiviteter.

Upphandlingen:

Teknikupphandlingen utformades enligt lagen om offentlig upphandling, LOU, eftersom flera
bestéllare bedomdes tillhéra den offentliga sektorn. Upphandlingen omfattade endast
solfangarmoduler sammankopplingsbara till s.k. hydraulisk enhet pa 200 kvm.
Forutsattningen var att varje medverkande bestillare skulle kpa minst 200 kvm och att den
totala bestillningen skulle komma att omfatta 10 000 kvm (Bilaga 1 Forfragningshandling
2000-04-05...” , med bilagor). Resterande delar av systemet, virmevixlare, ackumulator, m fl
komponenter, maste dimensioneras, upphandlas och bestillas av respektive anldggningségare.

Upphandlingen fokuserades ddrmed mot en sammanhallen bestillningsvolym solfangar-
moduler motsvarande en arsproduktion pa den svenska marknaden. Forfragningshandlingen
omfattade forutom tekniska specifikationer, kostnadskrav, m m, ocksé krav pa redovisning av
rationella montageldsningar och -tider. Kraven var uppdelade i skall- och bor-krav.

Offertforfragan distribuerades 1 april 2000 till svenska och andra europeiska tillverkare.
Samtidigt annonserades upphandlingen i1 Official Journal (EUs annonsorgan). 11 anbud varav
4 utlandska hade inkommit vid anbudstidens utgang.

Kostnadskravet som angetts i forfragningsunderlaget uppgick till 200 ke/MWh. Vid en
inledande utvérdering konstaterades att 6 anbud avseende provade solfdngare var
forhéallandevis kompletta medan 6vriga anbud avseende solfdngare inlimnade for, eller under
provning, uppvisade brister 1 sin redovisning.

Bestéllargruppen:

Till ordférande for teknikupphandlingen och ombud {6r bestillarna utsags Bjorn Johansson,
Enkopings Varmeverk. Under perioden 1999-2001 pagick ett flertal aktiviteter for upp-
byggnad av bestdllargruppen. Som exempel kan ndmnas uppvaktningar och informations-
spridning om teknikupphandlingen via branschorganisationer och tidskrifter samt framtagning
och spridning av broschyrer. Vidare uppvaktades alla kommunala bostadsbolag i Stockholm
som informerades om upphandlingen. Fjarrvirmeforeningen kontaktade alla medlemmar som
man bedémde hade forutséttningar att komplettera sin energimix med solvirme. Via en
blankett som bl a kunde laddas ner och ldmnas in via hemsidan (Bilaga 2, ’Brev till bestdllare
2000-06-13... ” inkl bestdllningsblankett) kunde intresserade bestédllare anméla de
solvirmeprojekt som man Onskade ldgga in i teknikupphandlingen. Blanketten utformades
som en avsiktsforklaring att bestilla angiven yta solfdngare av den leverantdr som bedomdes
som fordelaktigast vid utvirderingen av inkomna anbud.
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Under varen 2000 fanns 40 solvdarmeprojekt anmélda som sammanlagt omfattade ca 8 000
kvm solfdngare. Underlaget i anmédlningarna var dock 1 vissa fall ofullstdndigt och
osdkerheten var ddrmed stor om alla projekt var realistiska. For att rada bot pa den
osdkerheten kontaktades alla projektledare och i vissa fall anlitades expertkonsulter for
enklare forstudier. I flera fall visade det sig tyvirr att projekten inte var tillrackligt
genomténkta och att de darfor avskrevs. Dértill foll ytterligare ndgra projekt bort pa grund av
att tidplanen for upphandlingen forldngdes och att man inte kunde invinta upphandlingens
resultat.

Vid arsskiftet 00/01 befanns att den sammanlagda area som ingick 1 upphandlingen var
reducerad till endast 2 400 kvm. Den kvarvarande arean var fordelad pa en handfull vil
genomarbetade och realistiska projekt. Trots det var det tveksamt om upphandlingen var
genomforbar eftersom syftet med upphandlingen och “’lockbetet” for de eller det foretag som
skulle komma att leverera var satt till 10 000 kvm. Redan i forfragningshandlingen var det
utsagt att om den sammanlagda ytan understeg 4 000 kvm, skulle upphandlingen kunna
avbrytas. Dartill fanns en prisklausul som linjart reglerade priset i forhéllande till den totalyta
som 1 slutindan kom att omfattas av upphandlingen. Vid brytpunkten 4 000 kvm var detta pris
motsvarande det som en bestéllare forvintades fi vid en enskild upphandling.

Mot denna bakgrund beslutade juryn for upphandlingen att avbryta densamma. Juryn
formulerade och publicerade som avslutning ett juryutlatande dar 5 anbud omndmndes som
mer eller mindre likvéirdiga med avseende pa i upphandlingen stillda tekniska och
ekonomiska krav (Bilaga 3, ”Juryutlatande 2001-09-15, for teknikupphandling av
solfdngare”).
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Tekniktavling avseende system for solvarmt tappvarmvatten i
smahus, "Smasol"

Tekniktdvlingen Smasol och aktiviteterna i tillhérande kopargrupper drevs parallellt med
upphandlingen av solfangare for storre system.

Tavlingen:

Upphandlingen utformades som en tdvling eftersom tilltdnkta kopare var enskilda
sméhusédgare som inte omfattades av lagen om offentlig upphandling, LOU. Dock f6ljdes
strukturen i LOU som ett redskap for att organisera och dokumentera aktiviteterna.

Tavlingen omfattade ett komplett system for tappvarmvattenuppvarmning i ett sméhus.
Varmvattenberedaren skulle ha modulmaétten 60 * 60 cm, vara korrosionsbestindig och kunna
ersitta gingse beredare pa marknaden. Dérutdver skulle i paketet” inga dvriga delar;
solfangare, drivpaket, montageanordningar, m m. Kraven var uppdelade i skall- och bor-krav.
Alla uppgifter som skulle redovisas avsdg ett angivet typhus. Forutséttningen var ocksd att
systemet genom en standardiserad berdkningsmodell skulle ha en energitickning fran
solfdngarna som uppgick till halva &rsbehovet. De tdvlande foretagen skulle ange tva
prisnivéer for systemet, en avseende 1 000 leveranser och en for 2 000 leveranser. Ett skall-
krav var att den totala kostnaden, exklusive installation, inte skulle 6verskrida 16 000 kr, inkl
moms. Kostnaden var framriknad i relation till merkostnaden vid installation av en
konventionell varmvattenberedare. Montagetid och -kostnad bedémdes utifran ldmnade
uppgifter och senare ocksa vid provmontage av inldmnade prototyper.

Téavlingshandlingen (Bilaga 4, ’Tévlingshandling 2000-01-21, for system for solvarmt
tappvarmvatten”, inkl bilagor) distribuerades 1 januari 2000 till svenska och andra europeiska
tillverkare. Samtidigt annonserades upphandlingen i Official Journal (EUs annonsorgan). 14
anbud varav 3 utldndska hade inkommit vid anbudstidens utgang. Efter den forsta
utvirderingen konstaterades att minst 7 anbud, varav 1 utlindskt, uppfyllde kraven pé ett
sadant sitt att de borde utvérderas vidare i en systemprovning pa Sveriges Provnings och
Forskningsinstitut, SP 1 Bords. D4 SP endast kunde prova 6 system at gangen fick provningen
ske i tvd omgéngar med 9 system, vilket forskot tidplanen. Provningen skedde enligt den nya
europastandarden SS EN 12976 for systemprovning. Vidare erbjdods alla foretag som lamnat
in prototyper for provning en gratis genomgang (1/2 dag) och SPs kommentarer till erhéllna
resultat (Bilaga 5, ”’SP Rapport 2000-09-26, frdn systemprovning av prototyper’)

Nar provningen av prototyper var genomford noterades att tva system vl klarade alla
tekniska forutsittningar i tdvlingen. Déarefter foljde 7 system som klarade alla skall-krav med
undantag att de understeg prestandakravet om 50 % energitickningsgrad fran solvirme.
Diérvid startade diskussioner med de tva foretag som hade bist ranking pé utvérderingslistan,
om kapacitet och forutsittningar for att genomfora leveranser till minst 1 000 enskilda
smahusdgare.

Det visade sig ganska snart att det forsta foretaget inte ville halla fast vid den prisnivd man
angivit 1 sitt tdvlingsforslag. Vidare var foretaget endast berett att leverera hela antalet system
till en plats och vid ett och samma tillfélle vilket ssmmantaget var omfattande avsteg fran
tavlingsforutsattningarna. Det andra foretaget onskade ocksé dndra prisnivd som forutsittning
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for att genomfora leveranser. Dértill fanns oklarheter om detta andra foretag hade tillrdcklig
finansiell styrka, vilket bedomdes som grundldggande forutsittning att kunna fullfolja ett
storre leveransatagande. Foretaget gavs upprepade mdjligheter att lamna fortydliganden
betrdffande den finansiella situationen men kunde inte l&dmna tillfredsstédllande uppgifter.
Nér ovanstaende var klarlagt uppstod fragan, huruvida det fanns formella hinder att fortsitta
diskussioner med ytterligare leverantdrer som inte fullt uppnétt skall-kravet pa
tackningsgraden 50%.

Den juridiska kontrollen gav resultatet att det inte fanns négra formella hinder eftersom
bestéllarna var privatpersoner och att tdvlingen inte var utlyst som en upphandling enligt
LOU. Vidare konstaterades att de virden for solvarmetdckningsgrad som uppméitts pa flera
prototyper med all sannolikhet skulle komma att forbattras nér tillverkarna hade beaktat de
kompletteringar, som SP meddelat respektive deltagare efter provningen. Ett reviderat
prestandakrav bedomdes i detta ldge som mer tilltalande for bestéllargruppen én ett reviderat
priskrav. Tavlingsledningen beslutade darfor att ta upp diskussionen kring pris- och
leveransforutsittningar med ytterligare foretag pa utvéarderingslistan.

Efterhand utkristalliserades en leverantdr som bade uppfyllde tekniska forutséttningar, och
var redo att ge fordelaktiga leveransitaganden gentemot de intresseanmailda kopare som
registrerat sig i tdvlingen. I mars 2001 tecknades ram- och leveransavtal med tillverkaren
Uponor AB i Fristad (Bilaga 6, Avtalshandling 2001-03-09, for leverans av system for
solvarmt tappvarmvatten”, inkl bilagor, Bilaga 7, ”Juryutlatande 2001-03-15, for system for
solvirmt tappvarmvatten”, Bilaga 8, "PM:a 2001-03-22, angaende utvirdering av
tavlingsbidrag”). Samtidigt padbdrjades arbetet med att kvalitetscertifiera (P-mérka)
solfangaren i vinnarsystemet. P-mérkning av vinnarens solfdngare, om denna inte redan var P-
mirkt, fanns sedan tdvlingens borjan med som ett krav.

Under sommaren samma ar upprattades ocksa provinstallationer i fem hus. Syftet var att géra
en kontroll av installationsforfarandet under féltméssiga forhillanden samt att blottldgga
eventuella brister 1 systemet vilka av ndgon anledning inte framkommit vid labprovningen.
Enligt det avtal som tecknades med Uponor fick leveranser till bestédllargruppen inte starta
innan provhusens solvdrmeinstallationer var besiktigade och godkénda av SP.

I samband med lang och kraftig virmebdlja kom det larm om att ndgra av provhusen hade fatt
laickage pé solfangarna. Samtidigt konstaterades en svaghet 1 solfdngarens absorbator under
provningen hos SP. Detta hade inte gett sig tillkdnna vid den ursprungliga solfangar-
provningen som skedde enligt den svenska P-mirkningsstandarden, utan forst vid den
provtryckning under stagnation som nu genomfordes enligt den vid tidpunkten nya
europastandarden SS EN 12975 for solfdngarprovning. Efter analyser fanns det under
sensommaren forslag pa erforderliga forstarkningsétgirder fran Uponor och tivlingsjuryn
beslot da att utdka kraven sa att P-mérkningen av solfdngaren skulle vara slutférd innan
leveranser kunde pébdrjas. Vidare beslots att ett provsystem skulle monteras hos SP och att
solfangarna skulle bytas ut i aterstdende fyra provsystem med paféljande besiktning och
godkinnande innan leveranserna kunde pdborjas. Som tidsgrans for att dessa krav skulle vara
uppfyllda sattes den 31 mars 2002. Anledningen till detta var de tider som erfordrades for
materialprovning och utomhusexponering i samband med P-mérkning.

Efter genomgang av redovisade resultat kunde tivlingsjuryn konstatera att alla kraven var
uppfyllda. Dérvid forband sig Uponor att fullfolja leveransen av systemet Uposun HW 300 till
1 000 kopare under en 1 érs period i enlighet med det tidigare upprittade ram- och
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leveransavtalet. Leveranserna startade under maj —02. Dessa avrapporteras fortlopande till
tavlingsledningen.

Koépargruppen:

Till ordférande for tekniktavlingen utsags Matti Nordenstrom, Miljoaktion Viarmland (MAV).
Matti N har ocksé under projektet varit ansvarig Web Master for den svenska hemsidan.
Eftersom malgrupp for tekniktavlingen var enskilda smahusédgare fordes inledningsvis
diskussioner om hur man pa ett effektivt sétt skulle na ut till dessa.

Malgrupp for tdvlingen var framst de ca 500 000 direktelvirmda hus som finns 1 Sverige, men
ocksa manga andra smahus, som har forutséttningar att installera en separat
varmvattenberedare. For att na ut till denna stora mélgrupp anvindes flera strategier. Ett
broschyrmaterial togs fram som underlag for olika spridningskanaler. Landets ndra 300
kommunala energiradgivare informerades regelbundet per e-post under tavlingen. De utgjorde
sannolikt en effektiv spridningskanal. Man kunde direkt utldsa av antalet inkomna
intresseanmalningar att vissa regioner varit sdrskilt aktiva att fora ut budskapet till sina
kommunmedborgare. I andra fall ombesorjde kommuner riktade direktutskick till
sméhusédgare med elvdrme. I exempelvis Stockholm gjordes utskick till ca 18 000 husdgare.

Intresseanmélningarna registrerades kontinuerligt via Internet av MAV. Kort efter att
tekniktdvlingens segrare korats 1 mitten av mars 01, uppgick det totala antalet anmalningar till
ca 4 000. Anmélningarna dr uppdelade pa dels de som anmaélt kopintresse for det
specificerade tappvarmvattensystemet, dels de som enbart vill ha solfangare med tillhorande
drivpaket. For de sista géller att man troligen redan har en ackumulatortank for t ex
vedeldning och att solvirmen bade ger avsittning till tappvarmvatten- och virmesystem, ett
s.k. kombisystem. Bdda mojligheterna for intresseanmélan fanns med i
tavlingsforutséttningarna. Mot kdparna informerades ocksé att leveranserna skulle komma att
ske 1 turordning enligt anmélningsdatum, detta for att uppmuntra tidiga registreringar



2002-12-20 12

Erfarenheter att uppmarksamma

Marknadsféring och information

Listan dver olika marknadsforingsaktiviteter som tillimpades kan goras lang. Dock, kan sidgas
att det inte fanns ndgon budget for finansiering av annonsering. Marknadsforingen utgjordes,
forutom de lokala broschyrutskicken, av information i form av textforslag vilka nyhetsmedia
kunde anvénda som egna artiklar. Genom att hinvisa till hemsidan for ytterligare information,
blev resultatet timligen effektivt. Som exempel togs det in artiklar eller blankare i
rikstdckande Svenska Dagbladet och Dagens Nyheter, men ocksa i flera region- och
lokaltidningar, liksom i fackpress. Aven TV, SVT, hade flera inslag om solvirme. Dirtill
anordnade Formas presskonferens och pressmeddelanden i samband med att tekniktdvlingens
vinnare utsags.

Andra hindelser som marginellt kan sdgas ha samverkat dr den kampanj ”Solklart solvdrme”
som Energimyndigheten, Boverket och SEAS drog i gdng under ar 2001. Kampanjen &r
inriktad mot att marknadsfora det statliga investeringsstodet for solvirme. Den kan dérfor
endast ha paverkat genom 6kad allméin information om solvirme. Dessutom startade
kampanjen sent i forhallande till upphandlingarna.

I samband med de ldckande provinstallationerna sommaren 2001, skedde en massiv
pressbevakning. Ofta framholls bristerna utan att samtidigt ndmna att systemet underkénts vid
provinstallationerna. Godkidnda provinstallationer var ett krav for att starta serieleveranser. |
efterhand har det framkommit att det var andra tillverkare som beredvilligt informerade
pressen samtidigt som branschen beklagade att de negativa skrivningarna skadade
allménhetens tilltro till solvirmetekniken. Av positiv karaktir var att pressbevakningen
resulterade i nya anmélningar direkt till Uponor.

Erfarenhet av Internet for informationsspridning och anmélningar

Fragan om hur man p4 rationellaste sitt skulle hantera informationsflode och administration
av bestéllargrupper diskuterades pé ett tidigt stadium. Valet {61l naturligt pa Internet och
uppbyggnad av en egen hemsida, http://solupphandling.bfr.se. (Bilaga 9, ’Intresse-
anmdlningar 6ver Internet”) Syftet med hemsidan var att dynamiskt under hela processen
fungera som informationskanal mot bade tillverkare och bestillare. I det inledande
upphandlingsskedet kunde t ex hugade tillverkare som ville medverka i upphandlingen fa
information om regler, tidplaner, m.m., och ladda ner forfragningshandling respektive
tavlingsdokument pa bade svenska och engelska. Detta torde vara det forsta
innovationsprojekt pa energiomradet dir det fran borjan planerades sé att alla
forfrdgningshandlingar ocksa skulle finnas forutom pa det nationella spraket ocksa pa ett
internationellt sprék (engelska) och dértill enkelt tillgdngligt att himta hem via websidan. Det
visade sig ocksa att i bdda tdvlingarna inkom ett antal anbud fran foretag utanfér Sverige. Har
finns flera viktiga erfarenheter att nyttiggdra ocksa for andra produktomréden.

Diérefter redovisades som “nyheter” allt av aktuellt intresse: - olika aktiviteter, tidplaner,
beslut, m m. Dessutom lades alla tillkommande dokument ut som lasta Word- eller pdf-filer.
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En forutsittning for att detta skulle ge ett bra resultat har varit en aktiv Web Master som
kontinuerligt f6ljde projektet.

Nér det géller hantering av bestéllargrupper av den omfattning som géllt inom projektet, &r
det ingen tvekan om att det har varit nodvandigt att anvdnda en databas. S& har varit fallet och
en server har varit kopplad till hemsidan, dir drygt 2000 intresserade anmélt sig till intresse-
eller kdpargrupperna. Tack vare databasen har sorteringar kunnat goéras, exempelvis vad
giller anmélningstider, geografisk fordelning, olika typer av teknikval, etc. Funktioner for
adressetikettutskrift och automatiska e-postutskick har effektiviserat informationsflodet till: -
de anmalda, energiradgivarna, lansstyrelserna, Boverket och de finansierande myndigheterna.

En kraftfull statistikfunktion har varit kopplad till hemsidan. Dér har man kunnat fa veta fran
vilka ldnder sidan besokts, hur ldnge besdket (sessionen) varat och vilka delsidor somt haft
den hogsta besoksfrekvensen. S.k. "hits" har ocksé ridknats (ca 10 000 per vecka), men
eftersom de d4r momentana, har de hittills inte rapporterats. Under perioden maj 2000 -
september 2002 har ca 50 000 sessioner registrerats, varav dryga 30% hirstammar fran
utlandet. Sessionerna har varat fran en minut och upp till 6ver en timme. Genomsnittet ligger
dock pa 2-3 minuter.

Erfarenheter fran Teknikupphandling av solfangare for storre system:

Man kan inledningsvis konstatera att valet att bara upphandla solfangarmoduler gjordes av
framst resursskél. Meningen var att bestéillarna sjdlva skulle ta ansvar for att dimensionera
resterande delar av ett komplett system. Erfarenheterna i efterhand pekar mot att manga
bestéllare inte la tillrickligt med resurser i forprojektering eller ens i forstudier. Huruvida
orsaken var bristande kompetens och/eller ointresse &r svért att uttala sig om, men
konsekvensen blev att den faktiska upphandlingsvolymen med ingdende genomforbara
projekt blev for liten och ddrmed mindre intressant som bas for en samordnad upphandling.

Den forespeglade leveransvolymen sattes till 10 000 kvm, vilket motsvarar en arsproduktion
pa den svenska marknaden. Syftet var att denna volym skulle ge en ”push” och locka fram
rationellare tillverkning hos leverantorerna eller andra fordndringar av materialval,
montagesitt, etc, vilka skulle fordndra kostnaden for solfangarna i ett projekt. I nista steg
forvintades forutom den svenska upphandlingen ocksé etapp 2 i det internationella
samarbetet, dir betydligt storre upphandlingsvolymer skulle kunna ingd. Vid genomgang av
inkomna anbud konstaterades dock att ndgra genombrott inte skett nér det géller de tekniska
l16sningarna, varken tillverknings- eller montagetekniskt. Alla medverkande foretag var kinda
sedan tidigare, som tillverkare eller leverantdrer av solvirmeutrustning.

Fragan dr vad som kunde gjorts battre eller pd annat sitt:

- Hur kan man fa fram béttre och mer realistiska projekt?

Det krivs troligen att mer kompetens och resurser sitts in for att ta fram realistiska projekt.
Man bor ocksé ndmna att vi informerade om ldmpliga expertkonsulter som kunde anlitas for
forstudier till fastpris. Men ocksa att vi 6ver projektbudgeten finansierade expertkonsulter for
att syna inlimnade projektforslag, men da var det for sent. Kanske ar det mer fruktbart att
utbilda bestillarnas egen personal pa grundldggande solviarmeteknik (forstudie och
projektering) an att forsoka fa dom att utnyttja extern kompetens.
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- Hur skapar man en storre drivkraft fran bestillarna?

Det behovs storre bestéllarkraft for att genomfora en lyckad teknikupphandling. Det ricker
uppenbarligen inte med att bjuda in bestéllare till "ett dukat bord”. Kanske skulle en
“branschprofil” — en ledande ambassador - eller flera branschorganisationer kunna vara
ansvariga for upphandlingen? P& det viset kanske det skapas en storre press pa att man maste
lagga resurser pa att ta fram realistiska projekt och att man pa ett starkare sétt forbinder sig att
medverka 1 det gemensamma ansvaret som en samlad upphandling innebér. Det bor 1 det
sammanhanget ndmnas att i stort sett alla storre berérda branschorganisationer och
fastighetsforetag 1 Sverige blev kontaktade och inbjudna att medverka i teknikupphandlingen.
En ordférande som under en period kunnat ha teknikupphandlingen som huvuduppgift kunde
eventuellt ha resulterat i storre samlad inkdpsvolym. En forutsittning skulle di ha varit att
finansiering av ordforandens insats hade kunnat garanteras

- Hur véljer man systemgréns, hela systemet eller bara solfangarekomponenter?

Problemet i det hér fallet &r att systemen ser sa olika ut, i storlek och i antalet ingdende
komponenter sdsom ackumulatortankar, m m. Det paverkar ocksd montage och
installationskostnaden som &r en vésentlig del av totalkostnaden. Mojligen skulle man kunna
vilja ut en handfull typstorlekar och sedan leta efter objekt dédr dessa passar.

Nar det géller anbudsforfragan kan man fundera om kravspecifikationen kunde ha utformats
pa ett bittre och tydligare sitt. Exempelvis blev 1dmnade uppgifter om montagetider och d:o
kostnader svara att utvirdera. Spridningen bland ldmnade uppgifter var stor och kriavde efter
flera kompletteringsrundor @ndé att juryn normaliserade uppgifterna for att kunna gora dem
jamforbara. Kanske fanns det ocksa leverantdrer som hade dumpat sitt pris. Det sista var dock
inte mojligt att syna eftersom upphandlingen avbréts innan leveransavtal hann diskuteras.

Erfarenhet fran Tekniktavling av system fér solvdrmt tappvarmvatten

I tekniktivlingen valdes ett standardiserat system for tappvarmvatten. Fordelen med det &r att
hela konstruktions- och dimensioneringsarbetet dr klart och endast smérre anpassningar for
rorlangder, m m, till det lokala huset tillkommer.

Ett komplett system stiller storre krav pa utviarderingen dn om det géllt en enskild
komponent. I gengild har det ett stort véirde i sig att kunna erbjuda kdparna en komplett
16sning och ménga fallgropar undviks pé sé satt. Satsningen pd ett omfattande systemtest av
tavlingsforslagen enligt nya europastandarden SS EN 12976 gav god utdelning genom att ett
flertal brister i systemen uppdagades och forbéttringsforslag kunde presenteras i samtliga fall.
SP presenterade i slutrapporten fran provningen ett antal forbattringsforslag pa de flesta
deltagande systemen - forbéttringar som de deltagare vilka belonades med
hedersomndmnanden, férband sig att genomfora pd sina system innan de marknadsfordes.
Detta géllde 1 forsta hand enkla men effektiva fordndringar som att flytta en temperaturgivare
eller justera en termostatinstéllning. Foretagen hade ocksa mojlighet att utan kostnad
konsultera SPs experter for radgivning i samband med att man forbéttrade system.

I forldngningen har den systemtest som utnyttjades vid tdvlingen kommit att upprepas i och
med Konsumentverkets tester under sommaren 2001. Detta har varit klart kunskapshéjande
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for tillverkarna och kvalitén pa alla saluférda system har successivt hdjts. Man har
kontinuerligt fatt SPs beddmningar av genomforda forbéttringar pa sina system.

Téavlingshandlingens forespeglade leveransvolym var definierad 1 tva nivéer, 1 000 respektive
2 000 system. Aven hir var forhoppningen att detta skulle vara tillrickligt underlag for att
locka fram rationellare 16sningar. 1 000 system motsvarar en solfdngararea pa 5 000 — 8 000
kvm, vilket bor vara en intressant leveransvolym.

En storre flexibilitet i de formulerade kraven for ett innovationsprojekt som detta t ex med
farre skallkrav och fler borkrav hade kunnat forenkla anbudsutvérderingen

Till 6vervdgande del inkom tavlingsforslagen fran etablerade solfangartillverkare, undantaget
Uponor. Uponor redovisade ett forslag pa solfangare som delvis var gjord av atervunnen
plast. Just att den var tillverkad av delvis recirkulerade material var inte utslagsgivande i
utvirderingen, men det faktum att materialvikten minskade visentligt jAimfort med en
konventionell solfangare, paverkade montageforutsittningarna positivt. Bl a krdvdes inga
maskinlyft utan tva personer kunde klara takmontaget.

I fallet Uponor hade tidvlingen lockat en aktor att ge sig in pd en for denne ny marknad.
Formagan att tdnka nytt” &r ocksa vird att notera. Den konventionella utvecklingen har gétt
mot solfangare med allt bittre utbyte per ytenhet, men pad samma gang har kostnaderna per
ytenhet 6kat i motsvarande grad. Uponor valde en billigare konstruktion, vilken dock krivde
storre sammanlagd yta for att ge motsvarande utbyte som en konventionell solfdngare. Men
om totalkostnaden kan bli lagre, sa var det just det som tévlingen efterstravade.

Dartill kan man konstatera att Uponor visade pa ett industritdnkande. Avsikten var redan vid
den fOrsta presentationen av tavlingsforslaget, att tillverkningen skulle ske i en tillverknings-
process med forhdllandevis fa manuella moment. Dessutom har foretaget utvecklingsresurser
for att ytterligare forbittra systemet och att dven utveckla solfdngarna till andra applikationer
inom solvirmeomradet.

Nar det géller leveransdtagandet i tivlingen var det mer eller mindre utpekat som en
tillverkare — huségare leverans (konsumentkdplagen). Denna avgransning gjordes for att det
inte beddmdes som genomforbart, att fa en tillverkare eller leverantor att erbjuda en husigare
en leverans inklusive installation (konsumenttjénstlagen). Det senare &r efterstrdvansvért ur
konsumentens synpunkt eftersom garantidtaganden, m m, blir vésentligt tydligare. (jmfr
Nuteks virmepumpsupphandling som innefattade slutpris, installerat hos kund). Det
bedomdes i1 detta sammanhang att en direktleverans skulle ge bésta utdelning i tavlingen.
Hittills har det ocksa i stort fungerat bra, men man kan ocksa notera att i flera fall har till-
fragade installatorer varit ointresserade av att hjélpa huségarna med installationen. Orsakerna
ar flera; bl a att tekniken dr okdnd (en konservativ bransch), installatdren har inte far rabatt pa
produkten eftersom den redan dr kopt av och direktlevererad till huségaren, installatdren
maste offerera en ersittning for sin tjanst exkl installatorsrabatt, osédkerhet nér det giller
garantiatagande frin installatér (jmfr ovan, konsumentkdplagen — konsumenttjénstlagen), en
Overhettad installatorsmarknad dir ovanstdende skapar ytterligare troghet.
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Leveransforhéllandena i tdvlingen, och eventuella “flaskhalsar”, var ddrmed inte okénda,
snarare kalkylerade. Aven detta tycks f4 en bra 16sning. I Uponors arbete inom energiomradet
ingér en branschsamverkan med bl a ett 1 000-tal installatorer. Detta samarbete dr redan
etablerat vid exempelvis virmepumpinstallationer, dér installatérerna utbildas och
“certifieras” for olika produkter. Detta innebdr naturligtvis en kvalitetssdkring och att kunden
1 slutdndan garanteras en god funktion. Samma kontaktnit ska ocksa utnyttjas vid de
kommande solvdrmeinstallationerna. Under varen —02 paborjades utbildning av installatorer 1
Vistsverige och en lista 6ver utbildade installatorer publiceras under hésten pd Uponors
hemsida. I forldngningen, efter det att tivlingens leveranser har slutforts, kommer
installatdrerna troligen att direktbestélla solfdngarutrustningen fran leverantéren Uponor och
installera hos kund. Diarmed erhélls ovan omndmnda och efterstravade leveransforhallande
enligt konsumenttjdnstlagen.

I skrivande stund har information kommit fram att Uponor har angivit ett listpris for systemet
pa ca 22 000 kr, inkl moms. Det ska jimforas mot det pris som géller for leveranserna inom
tekniktidvlingens avtal, 16 000 kr, inkl moms. Vid en snabb reflektion kan det te sig som en
chockhdjning. Men det kan ocksa ses som ett tecken pa att Uponor efter tivlingen fasar over
forsdljningen direkt mot installatérerna och att det i listpriset finns utrymme for installators-
rabatter. Rabatterna kommer i sin tur att visa sig vid slutpris mot sméhuségaren nér det géller
delposten installationskostnad (om den finns specificerad), som troligen blir relativt sett lagre
dn om husédgaren hade begirt in ett separat installationspris vid ett “direktkopt” system for 16
000 kr, inkl moms.

Som jamforelse listas de prisuppgifter, per system, som Konsumentverket publicerade i
RAad&R6n, nr 4 2002, efter sin systemprovning under sommaren 2001, inkl moms, exkl
installation och eventuellt solvarmebidrag.

Modell: kr:

Solsystem 3300 32900 (i tre delar)
Batec B 2.30-280 33 900 (i paket)
Lesol 5 27 840 (i tre delar)
Aquasol 24 750 (i tre delar)
Inkasol 19 475 (i paket)
Uposun 16 000 (i paket)

Dartill har Uponor ocksé meddelat att deras system efter tdvlingen har distribuerats for
utvdrdering av de Europeiska systerforetag som finns inom koncernen.

Ytterligare att tilldgga ar att Uponor vid nov/dec —02 hade levererat 170 system och
orderbekréftat ca 400. Enligt bedomningar frén Uponor har hittills 95% av kunderna sjédlva
monterat solfangarna pa taket, vilket kan ségas vara ett gott betyg och ett resultat av
solfangare med l14g vikt, bra monteringsanvisningar samt enkel installation. Detta reducerar
ocksé husédgarens totalkostnad for installationen nér anlitad installator endast behover koppla
in varmvattensberedaren.
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Av stor vikt dr att ett innovationsprojekt som detta kan atnjuta ett uthalligt stod av alla parter
som initierat projektet. Nir utmanande krav formuleras finna alltid olika risker, tekniska,
ekonomiska och informationsméissiga. Det dr angeldget att olika kontrollstationer kan ldggas
in 1 projektet t ex genom att som i detta fall foreskriva att laboratorieprov och
provinstallationer ska ske och granskas innan leverans/installation i stor skala far ske.

Av vikt dr vidare att beslutsfattare pa hog niva dr vl informerade om hur projektet fortskrider
och kan fOrsvara projektet nér eventuell kritik kommer fran parter som kénner att deras
stéllning pd marknaden kan forsamras.

Inférande av en prestigefylld utmérkelse till nydanande kundgrupper och leverantorer - en
Award — kan ge 6kad publicitet och storre intresse for solvirmeomradet. Ett sadant pris infors
nu efter forslag fran Task 24 {for hela det omrade som det internationella projektet verkar
inom. Den fOrsta utmirkelsen kommer att utdelas vid den internationella solvirmekongressen
ISES i Goteborg i juni 2003.

Synpunkter fran solvdirmeféretag

Rent allmént kan man sdga att det ligger 1 sakens natur att teknikupphandlingsaktiviteter kan
leda till kritik frdn branschen. Sjdlva syftet dr ju att accelerera marknadsutvecklingen och
dédrav foljer att de strukturfordndringar som forr eller senare dr nddvandiga vid en
marknadsutveckling, kan bli foljden. For svenskt vidkommande ér tillverkarbranschen
uppbyggd av ett 10-tal foretag som verkar pa regionala marknader. Branschkidnnare har uttalat
att den nuvarande svenska marknadsvolymen generellt sett dr for liten for att skapa betydande
utvecklingsmojligheter hos alla tillverkare.

De inledande synpunkterna var: (géller badde upphandlingen och tivlingen)

1. att kostnadskraven var for tuffa.

Kommentar:

Man kan séga att de diskussioner som foregick kostnadskraven i1 de bada bestéllargrupperna
ledde till att "bagen skulle spdnnas hart” som eftergift for de energi- och teknikalternativ som
rader pa den svenska marknaden. Det fick sd att sdiga “’bira eller brista”. Dock fanns en
kravanalys, vilken visade att kraven inte var helt orealistiska, forutsatt att ett storre
marknadsunderlag kunde skapas. Trots denna inledande kritik inkom férhéllandevis minga
tavlingsforslag dar de tuffa kostnadskraven inkluderats.

2. att tidplanen var for kort.

Kommentar:

I stort sett forvéntades endast en vidareutveckling av kdnd teknik. I forsta ledet skulle ett
“pappersforslag” redovisas direfter skulle prototyper bedomas - och 1 fallet sméhussystem,
dessa testas. Tidplanen for dessa moment var inte direkt for kort, men forutsatte att
tillverkarna hade tillrdckligt med utvecklingsresurser for att gi fran papper” till prototyp. For
sma foretag kan detta vara ett problem, vilket bl a kunde skonjas i att man inte hade 14st
anbudsunderlagen ordentligt, att prototyperna inte var tillrackligt vdl genomtinkta nér de
skulle installeras for provning hos SP, etc. Till detta ska lidggas att foretagen genomgaende
fick hjdlp med systemutveckling under det forsta testet och dven i det darpa foljande
konsumentverkstestet. Dartill kommer att det allmént finns risk for att tidplaner 6verskrids,
speciellt ndr man arbetar med utvecklingsprojekt. Om man da inte har utrymme for flexibilitet
bor man inte starta projektet. Fragan handlar snarare om hur stort handlingsutrymme som kan
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tillskansas utan att kritiken blir for stor. Kritik frdn de kopare som intresseanmailt sig for
tekniktdavlingens system forekom i mycket ringa omfattning.

3. att for stor viktning (vid bedomningen) hade lagts vid installationskostnaden.
Kommentar:

For det forsta var det tydligt utsagt i underlagen for bdde upphandling och tavling. For det
andra var det ett viktigt argument for utvidgningen av marknaden. Malet var en lattinstallerad
produkt eller ett system som kunde hanteras av gingse installatérer och byggare. Inte som
vanligt idag, en aktor som sjidlv marknadsfor, séljer och installerar hos kunden.

Niér laget vil blev “’skarpt” och speciellt ndr vinnaren utsetts i tekniktidvlingen, nir det blev
problem med provningen och leveranserna drog ut pa tiden, 6kade kritiken. Det ska dock
sdgas att kritik inte framkom mot upphandlingen av storre solfdngare, vilken ju aldrig nddde
fram till detta lage.

Ovriga synpunkter (gillande tivlingen) utan kommentarer:

4. att man inte kunde anvénda plast och att vinnande solfdngare hade 1ag prestanda (per area)
i forhéllande till andra svenska produkter.

5. att den utdragna processen (tidplanen for tdvlingen) rubbade marknaden, d v s att
kunderna vintade pé det for leverans godkidnda vinnande systemet och inte bestillde hos
Ovriga tillverkare.

6. att den som sammantaget blev bést i test borde ha vunnit, att leveranskravet inte var sa
viktigt.

7. att de havererade solfangarna (provhusen) skulle drabba hela branschen med bad will, och
att hela tavlingen skulle avbrytas.

8. att det tuffa kostnadskravet och publiciteten kring detta skapade orealistiska forvantningar
pa priset for ett solvirmesystem hos konsumenterna.

Kritik framfordes ocksd av den Europeiska tillverkareforeningen, ASTIG, som med brev
uppvaktade ledningen (ExCo) for de medverkande linderna inom IEA, SHC. (Bilaga 10,
Brev frdn ASTIG 2001-10-08, och svar frén Sverige 2001-10-25)

Det internationella samarbetet

Det var redan utstakat i forarbetena till Task 24 att den forsta etappen 1 samarbetet skulle
drivas som nationella aktiviteter och att den andra etappens aktiviteter skulle utvidgas till att
omfatta samordnade internationella upphandlingar.

I Sverige genomfordes ovan redovisade upphandling och tekniktdvling. De dvriga linderna
har anvént annorlunda tillvigagangssitt.

Holland har forstirkt en tidigare pagéende aktivitet med regionala kampanjer for solvarme. I
kampanjerna samarbetar tillverkare, installatérer och en konsultorganisation, Ecofys. Ecofys
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ar samordnare 1 de regionala kampanjerna dar tillverkare och installatorer erbjuder rabatter till
de kunder som bestéller system. Systemen &r frimst tappvarmvattenlosningar for flerbostads-
hus i storleksklassen 20-100 m” . Fordelen ir att kampanjerna minskar marknadsforings-
arbetet for medverkande foretag samt att kunderna far kvalitetssékrade 16sningar till
rabatterad kostnad.

Danmark har genomfort flera aktiviteter, exempelvis en marknadsforing av solvirmepaket for
smahus 1 samarbete med ett energiforetag pa norra Jylland. Antalet installerade system blev
inte mdnga. I samverkan med Rockwool startade en kampanj med rabatterade solvirmepaket
till foretagets anstéllda. Tanken var att det skulle generera en bestéllargrupp, o s v, men
samarbetet avbrots nir eldsjdlen pa foretaget slutade. Under det senaste aret har Danmark
efter inspiration frén bl a Sverige genomfort en tivling. Mycket lovande anbud erholls med
fast pris inklusive installation for leverans 1 hela Danmark. Kostnadsreducering med 20 %
kunde konstateras. En hemsida for solvirme byggdes upp for att underlétta bestallningar.
Syftet med hemsidan var att tillverkare och installatorer skulle kunna erbjuda sina system och
att kopare lamna intresseanmélningar, kort sagt en marknadsplats. Den nya regering som till-
tradde beslot dock att drastiskt minska alla insatser pa fornybar energi inkl de solvirmebidrag
som funnits. Redovisad statistik fran hemsidan har ej visat pa ndgot imponerande marknads-
intresse.

I Schweiz har tillverkarbranschen markerat ett klart avstdndstagande till faktiska konkurren-
supphandlingar. Daremot har den medverkat i nigra lokala marknadsféringskampanjer samt
att manualer for solvdrme har tagits fram. Dartill genomfor Schweiz en virtuell upphandling
over Internet som marknadsaktivitet.

Kanada har kanske den minsta solvirmemarknaden av alla ldnderna, inklusive tillverkande
foretag. De genomforde inledningsvis en liten upphandling av europeiska system for att
utvirdera och informera om tekniken. Dartill har nagra sma lokala kampanjer genomforts
samt samarbetsprojekt startat med ndgra storre kraftleverantorer (ersittning for elvirme),
vilka inte fullf6ljdes. En storre satsning har inletts under ar 2002 med malet att 6ka
industrialiseringsgraden och dédrmed kraftigt minska kostnaden.

Belgien ar tdmligen ny medlem i samarbetet och har anammat samma upplégg som Holland,
d v s med regionala kampanjer. I en av regionerna — den fransksprékiga - har imponerande
planer presenterats infor ett program for tiden fram till ar 2010.

I de regelbundna expertgruppsmoten som har hallits har erfarenheter utbytts och konstruktivt
granskats.



