het med torr rivara. Dessa fabri-
ker har en 4rlig produktion p4 ca
2 000 ton vardera.

Lokala smihusmarknader vix-
er snabbt upp kring dessa anligg-
ningar och gynnar dirmed for-
siljning av pelletsbrinnare och
pelletskaminer. Firsk statistik
visar ocksd att pelletsbrinnar-
marknaden 6kade med 25 %
under 2002, trots farhigor om
att tidigare lokal pelletsbrist och
prisdkningar skulle ha minskat
intresset.

Media
kommunikation
Marknaden fr pellets har verk-
ligen utvecklats pa ett fantastiskt
sitt nir man tar hinsyn tll ace
detta i huvudsak skett pd 10 4r.
And3 kan vi inte vara ngjda med
detta. Kent Nystrim, vd Svebio,
visade i sin framstillning att be-
slutsfattare och inte minst bli-
vande kunder sméskaligt liksom
mellanskaligt fortfarande inte
kinner till pellets. Act vi har 100
TWh bioenergi redan i dag ir
kanske dnnu mindre kint. Hur
gor vi di for att dndra pa detta?

Journalisten Peter Gyllander
visade tydligt vikten av goda
kontakter med media. Bran-
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schen har inte presenterat vart
viktiga budskap s4 att media ser
nyhetsvirdet och dirmed skriver
om pellets.

Ofta hamnar branschen i f6rs-
vars stillning och mdste “ritta
till” en felaktig bild av denna
framtidsbransch. Alla tips togs
emot med tacksamhet och visst
har vi mycket att lira.

Hans Lindholm visade att vi
ocksd kan lira mycket av “kon-
kurrerande” verksamhet som
virmepumpsbranschen. Indel-
ningen av en ny produkes olika
marknadsstadier kiinns vil igen.

Pionjirerna som kommer forst
och entusiastiskt skruvar och
mekar, konsolideringsfasen dir
produkter férfinas och foretag
forsvinner eller utvecklas for ate
komma tillbaka stirkta till en
tillvixtfas dir virmepumparna
befunnit sig de senaste aren. Nir
marknaden vixer kommer man
snabbt 6ver entusiastkunden och
méste dirmed utveckla produk-
ter som passar den mest ointres-
serade kunden som faktiskt bara
vill ha det varmt och skont.

Detta var en klar utmaning
som forstirktes av Peter Biick-
strom frdn Roxtec som visade hur
ett foretag kan vixa snabbt utan

o

verket passade

att f problem. Ménga kloka ord
fanns att himta frin lanseringen
av en ny produkt pa virldsmark-
naden.

Skaffa bra terforsiljare som
fokuserar starkt p& din produkt
var ett av budskapen. Kundper-
spektivet dr ocksd centralt och
nir det giller pellets har vi flera
olika kundkategorier med sina
olika behov och énskemal. Att
sitta kunden i fokus ir kanske
sjilvklart men kanske gor vi det
4nd4 inte.

Kaminer i hyreshus
Utveckling av den smiskaliga
marknaden sker pd minga sitt.
Ett lite ovanligt grepp redovisa-
de Sten Gustafsson frin Vadste-
na Fastigheter. Detta kommuna-
la bostadsbolag hade installerat
ett 30-tal pelletskaminer i rad-
husligenheter frin 70-talet.

Husens isoleringsstandard var
inte den bista och direktel bor-
jar bli dyrt s& pelletskaminen,
skott av hyresgisten, har minskat
uppvirmningskostnaden samti-
digt som komforten 6kat. Bo-
stadsbolaget stdr for installa-
tionerna men finansierar allt
med ett hyrespéslag. Hyresgis-
terna ir mycket ndjda och gor den
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Forskningsniit-

Samarbetande Sahlins
Ecotec och Shell I

storsta vinsten. Ett intressant kon-

cept som sikert fir efterfoljare.

Utan en bred forskning och
utveckling av tekniker, metoder
och produkter kommer bran-
schen inte att fortsitta att utveck-
las.

Undertecknad skrev samman
ett forslag till branschforsknings-
program i samarbete med SVE-
BIO och branschen redan 1997
pa uppdrag frin Energimyndig-
heten. Vid denna tid kunde det-

ta inte realiseras men blir allt mer

forts. sid 48
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